. MANAGEMENT

Vertrieb / Verkauf ist Chefsache

Warum Vertrieb zur Chefsache gemacht werden muss oder warum Sie auf einen
funktionierenden Vertrieb nicht verzichten konnen.
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ie Rahmenbedingungen in unse-
rem Markt sind so eindeutig wie nie
zuvor: Uberkapazitéten, zu viele
Anbieter, Verdr&dngungswettbe-
werb, machtige und anspruchsvolle Kunden,
Preisdruck, Digitalisierung. Was setzen wir als
Dienstleister dem entgegen? Wie lautet |hre
Strategie, um in diesem Umfeld weiterhin
und in Zukunft bestehen zu k&énnen? Fakt ist:
Auf einen funktionierenden aktiven und sys-
tematischen Vertrieb / Verkauf kann kein Un-
ternehmen im B2B-Bereich verzichten.

wEin tolles Geb&ude, ein eigener Fuhrpark,
neveste Technik, fachkompetente Mitar-
beiter, zuverlassige Leistungserbringung und
langjdhrige Bestandskunden, das moUsste
doch ausreichen, dass auch andere neue
Kunden die Leistungen unseres Unterneh-
mens nachfragen und so die Firma wdachst”,
dachte der stolze Speditionsunternehmer
Franz Alischén (Name gedndert). Dech
irgendwann ging nichts mehr: Insolvenz.

Qualitétsprobleme verdrgerten einige Be-
standskunden, der neue Logistikleiter wech-
selte zu einem anderen Anbieter, der von
seinem Dienstleister eine bessere Leistung
zu einem giUnstigeren Preis erwartete, als
Alfschén liefern konnfe.

Geringe Margen, zu lange Zahlungsziele und
fehlende neue Kunden trugen dazu bei, dass
er im Markt nicht mehr bestehen konnte. Da-
bei kUmmerte er sich um vieles und fast alles
im Unternehmen, nur nicht um den Vertrieb.
Er hatte keine entwickelte Vertriebsabteilung,
die neue Kunden hétte gewinnen kénnen.
Und doch: In Vorjahren hatte Herr Altschon
mal was ausprobiert. Stefan sollte mal was
in Sachen Kundengewinnung machen. In 3
Monaten fuhr er zu méglichen neuen Kunden,
hatte nur leider keinen Erfolg. Dabei war Ste-
fan gerade mit der Ausbildung als Speditions-
kaufmann fertig, jung und motiviert. Aber in
keiner Weise auf diesen Job im Vertrieb vor-
bereitet und richtig ausgestattet. Denn der
ungeduldige Franz Altschén meinte immer, so
schwer ist das nicht, neue Kunden zu gewin-
nen. Ein bisschen mit den Kunden reden und
dann klappt das schon. Doch Stefan schei-
terte an dieser Aufgabe. Und Herr Altschdn
wollte nicht mehr Geld ausgeben, weder in
Gehalt, Arbeits- und Verkaufshilfen noch in
andere wichtige Dinge. Denn Kundengewin-
nung durfte nichts kosten, sollte aber schnell
was bringen.

So oder dhnlich geht es vielen Unternehmen
zahlreicher Branchen. Der Verdréngungs-
wettbewerb und das gednderte Einkaufs-
und Kommunikationsverhalten machen sich
in einer atemberaubenden Geschwindigkeit
bemerkbar, neue Kunden bleiben aus, beste-
hende Kunden wechseln zur Konkurrenz.
Wer glaubt, dass der dringend bendfigte
Geschdftserfolg durch einen dann auser-
wdhlten, nicht vorbereiteten Mitarbeiter
kommt, wird schnell eines Besseren belehrt.



Vertrieb ist fOr viele Unternehmen nur ein
Experiment ohne Erfolg, eine nicht einzuse-
hende Black Box. Vor allem dann, wenn
der Unternehmer oder Geschdftsfihrer eine
technische oder kaufmdnnische Ausbildung
und QOrientierung hat, aber niemals Vertrieb
und Verkauf erlernt und jahrelange Erfahrun-
gen gemacht hat. Um das deutlich festzu-
halten: Vertrieb / Verkauf ist eine der interes-
santesten beruflichen Aufgaben, aber auch
eine der hartesten. Das Positive ist, dass man
viel erreichen kann, wenn man gerne mit
Menschen zu tun hat und diese Uberzeugen
kann. Der oder die Mitarbeiter missen eine
Vielzahl von Aufgaben beherrschen und frotz
mehrfacher Absagen und Ablehnungen, z. B.
bei der Telefonakquise, immer noch maotiviert
sein. Vertrieb ist also nicht einfach, sondern
ein Bereich, der stndig in Bewegung ist und
weiterentwickelt werden muss.

Definition: Was ist Vertrieb / Verkauf fur uns?
Bevor Sie einen Vertrieb installieren, missen
Sie eine Vorstellung davon haben, was dieser
Vertrieb leisten und erreichen soll2 Es ist eine
Frage lhrer Unternehmensziele, wie auch |hr
Vertrieb aufgestellt sein muss.

Erklcren Sie Vertrieb zur Chefsache

Vertrieb zur Chefsache erkldren bedeutet
aber nicht, dass nur Sie alleine die vertriebli-
che Arbeit machen. Vielmehr ist das Vorle-
ben von Verkaufs- und Kundenorientierung
wichtig. Stellen Sie die hohe Bedeutung
dieser Aufgabe klar und stérken Sie die Mitar-
beiter, die diesen Job machen. Interessieren
Sie sich fUr Teilergebnisse, Probleme, Barri-
eren der Mitarbeiter. Machen Sie es sich zur
regelmdBigen Aufgabe, mit den Vertrieblern
ZU kommunizieren.

Vorleben bedeutet Vormachen
Leben Sie den Vertrieb vor, den Sie sich vor-
stellen. Machen Sie allen Mitarbeitern klar,

wie wichtig Stabilitét und Wachstum fir Ihr
Unternehmen sind.

Definieren Sie eine Strategie

Ohne Ziele gibt es nur Crientierungslosigkeit.
Ohne Strategie kdnnen jedoch auch keine
Ziele erreicht werden. Genau das ist auch die
Aufgabe von Chefs und Vorgesetzien, die
Strategie zu definieren.

Holen Sie sich Hilfe vom Vertriebscoach

Es ist kein Makel, nicht zu wissen, wie ein funk-
fionierender aktiver und systematischer Ver-
trieb aufgebaut ist. Holen Sie sich Hilfe von
Experten. Ein Vertriebscoach und -frainer un-
terstOtzt Sie dabei, Ihr Vertriebsmmanagement-
konzept zu entwickeln. Dabei geht es nicht
nur um Wissens- und Erfahrungsaustausch
und eine professionelle Konzeption. Er fun-
giert auch als Sparringspartner, der lhnen den
Spiegel vorhdlt. Das hilft bei zu treffenden Ent-
scheidungen.

Wadhlen Sie die richtigen Mitarbeiter fir den
Job im Vertrieb aus

Einer der groBen Fehler ist, dass nicht die
richtigen Mitarbeiter (ganz gleich ob intern
oder extern) fUr die Aufgabe im Vertrieb
ausgewdhlt werden. Ein Scheitern von Ver-
triebsmitarbeitern ist nicht nur teuer, scndern
verhindert auch Wachstum. Auch hierbei un-
terstitzt Sie ein Vertriebscoach.

Investieren Sie in Ihren Vertrieb
Trainieren Sie lhren Vertrieb regelmdaBig, stat-
ten Sie ihn mit den richtigen Arbeitsmitteln aus
und sparen Sie nicht an der falschen Stelle.
Ziel sollte jedoch sein, dass sich diese Investi-
tion auch langfristig amortisiert.

Fazit: Ein funktionierender akfiver und syste-
matisch arbeitender Vertrieb bietet lhnen
nicht nurdie Chance auf Stabilitét und Wachs-
tum, sondern auch die Sicherung der Arbeits-
platze und die Existenz lhres Unternehmens.
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