PRAXIS Vertriebsstrategien

Anders verkautfen

Es gibt immer mehr Verkaufer, die weniger und immer ahnlicher
werdende Produkte und Dienstleistungen an den Kunden bringen.
Erfolgreicher verkaufen — geht da noch etwas? Wo sind Ansatze,
Umsatz und Absatz wirksam zu steigern?

n engen und hart umkdmpften
Mirkten ist es fiir Unternehmen
kaum noch méglich, ihre Produkte
durch wesentliche technische und
qualitative Leistungsmerkmale ge-
geniiber Wettbewerbsprodukten zu
unterscheiden. Die Eigenschaften konkurrie-
render Produkte werden immer austauschba-
rer und sind fiir den Kunden kaum noch diffe-
renzierbar. Harter Preiskampf bei hohem Kos-
tendruck ist nur ein kurzfristig wirksames
Mittel, schnell ist hier jeder Spielraum ausge-
reizt. Erfolgreiche Unternehmen mit sehr gu-
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ter Verkaufsperformance und einer starken
Marktposition verfiigen deshalb in der Regel
vor allem iiber eins: eine effiziente und gut
ausgebildete Vertriebsorganisation.

EFFEKTIVES VERTRIEBSTRAINING

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor fiir Vertriebs-
performance ist eine gute und eingespielte
Mannschaft. Dazu gehoren zusétzlich zum
Vertrieb auch benachbarte Bereiche wie Mar-
keting, Produktmanagement und Kundenser-
vice. Hier gilt es hédufig, Barrieren zwischen

den Abteilungen abzubauen und interdiszi-
plindre Teams aufzusetzen, die kundenorien-
tiert Losungen und Produkte entwickeln. Erst
das funktionierende Zusammenspiel der ver-
schiedenen Bereiche ermdglicht eine hohe
Leistungsfahigkeit - im Sinne des Kunden,
aber auch des Unternehmenserfolges.
Beispielsweise bietet die Unternehmens-
beratung , Option Wertschopfung“ mit OCAP
(Organic Customer Acquistion Programme)
ein Programm fiir die Optimierung der Kun-
dengewinnung durch die bereichsiibergrei-
fende Integration von Prozessen, Menschen



WICHTIG: Ein wesentlicher Erfolgsfaktor
fur Vertriebsperformance ist eine gute
und eingespielte Mannschaft.

und Beziehungen. Dabei steht die effektive
Kundengewinnung als ganzheitlicher, organi-
scher Prozess im Mittelpunkt, an dem die ver-
schiedenen Bereiche und Abteilungen mitwir-
ken. Der gesamte Prozess wird im Rahmen von
OCAP analysiert und optimiert, die Mitarbeiter
werden trainiert und bei der Umsetzung
der Verbesserungen begleitet. Somit steigern
Unternehmen Ihre Effektivitdt und vermindern
Reibungsverluste. Die Mitarbeiter verdndern
ihre Verhaltensweisen, machen Abldufe bewert-
bar und erhdhen so nachhaltig ihre Verkaufs-
performance und den Unternehmenserfolg.

Ein haufiges Hindernis fiir diesen Erfolg:
In der Regel werden Verkdufer in den Ver-
triebsorganisationen nur selten anhand ihrer
individuellen Stdrken eingesetzt. Denn es
gibt verschiedene Verkdufertypen: Der erfolg-
reiche ,Aufreifler kann zum Beispiel hervor-
ragend und in hoher Anzahl Neukontakte
schaffen. Der begnadete ,Abschliefer” be-
sitzt exzellentes Verhandlungsgeschick, Aus-
dauer, Nervenstdrke und gibt keinen Auftrag
verloren. Anstatt jedoch Verkaufsteams zu
bilden, in die jeder Verkdufer vor allem seine
Stdrken einbringt, wird in den meisten Fir-
men vom Mitarbeiter Kompetenz in allen Be-
reichen des Verkaufs verlangt. Dies reduziert
die Anzahl der erfolgreichen Kontakte und
die Schlagzahl im Verkauf allgemein, da sich
der Verkdufer aufgrund seines individuellen
Kompetenzprofils in bestimmten Verkaufs-
phasen ,schwerer tut*“.

In den 70er- und 80er-Jahren, zu Zeiten des
»2Hardselling“, wurde vor allem in der Old Econo-
my viel in eine gute Verkaufsausbildung inves-
tiert. Das hat sich zu Zeiten des boomenden
Neuen Marktes wéhrend der 90er und zu Beginn
dieses Jahrzehntes in vielen Branchen stark ver-
dndert. Infolge einer hohen Kundennachfrage
(,Kauferméarkte“) préagten vor allem Neu- und
Quereinsteiger die Vertriebsorganisationen.
Diese Mitarbeiter haben sich das Verkaufen
autodidaktisch, in punktuellen Schulungen
oder intuitiv angeeignet. Erst durch die immer
enger werdenden Markte hat sich dieser Trend
in den letzten Jahren umgekehrt, doch die Defi-
zite sind nach wie vor offensichtlich: Es fehlen
langfristige Konzepte zur gezielten, kontinuier-
lichen Mitarbeiterentwicklung und -férderung.

OCAP — Organic Customer
Acquisition Programme

OCAP macht die Kundengewinnung
durch die bereichstibergreifende Inte-
gration von Prozessen, Menschen und
Beziehungen erheblich effizienter. Damit
entwickeln Sie |hr Unternehmen zu einem
erfolgreichen organischen System zur
Steigerung |hrer Wertschopfung. Nur ein
komplett gesunder Organismus entwickelt
die maximale Energie.

OCAP hewirkt:

B Ein gemeinsames, bereichstbergrei-
fendes Verstandnis erfolgreicher
Kundengewinnung

Transparenz der Prozesse
Steigerung der Wertschopfung
Reduktion der Kosten

Synergien durch die Arbeit am
gleichen Ziel

Optimalen Ressourceneinsatz

Doch ist das Vertriebstraining der beste-
henden Verkaufsmannschaft das wichtigste
Mittel zur Effizienzsteigerung im Vertrieb. Zu
diesem Ergebnis kommt die aktuelle Vertriebs-
studie der Frankfurter Unternehmensberatung
Proudfoot Consulting, fiir die weltweit 800
Flihrungskrafte im Vertrieb befragt wurden.
Nach wie vor wird im Vertrieb sehr viel mit
,Bauchgefiihl“ verkauft. Sich intuitiv auf den
Kunden und dessen Bediirfnisse einzustellen,
ist ohne Frage ein wichtiger Erfolgsfaktor. >

~KREATIVES VERKAUFEN": Dabei geht es darum, Verkaufschancen jenseits der klassischen und
naheliegenden Potenziale fiir die eigenen Produkte zu erkennen, zu entwickeln und zu nutzen.
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> Effizient wird Verkauf jedoch erst durch
die richtige Kombination von Intuition und
systematischem Verkauf. Deshalb sind we-
sentliche Inhalte effektiver Vertriebstrainings
zum einen die Verkaufsgrundlagen wie Frage-
techniken, Einwandbehandlung, Strukturie-
rung eines Verkaufsgespriches und der flexi-
ble Umgang mit Kunden. Mindestens ebenso
wichtig ist zudem die Schulung des , kreativen
Verkaufens“. Dabei geht es darum, Verkaufs-
chancen jenseits der klassischen und nahelie-
genden Potenziale fiir die eigenen Produkte zu
erkennen, zu entwickeln und zu nutzen.

INTENSIVE AUSBILDUNG

Jeder kennt den Mythos vom erfolgrei-
chen Verkdufer, der nicht mehr braucht als
das Branchenbuch und ein Gewerbegebiet.
Dieser begegnet einem oft, wenn eine Fiih-
rungskraft im Vertrieb keine Konzepte fiir er-
folgreichen Verkauf hat und praktisch nicht
mehr weiterweils. Doch sitzt so jemand an
der richtigen Position? Der klassische Karrie-
reweg im Vertrieb ist, durch erfolgreiches Ver-
kaufen befordert zu werden. So werden aus
guten Verkdufern mit der Zeit Manager mit
Flihrungsverantwortung. Gepriift im Assess-
ment Center, geschult in Arbeitsrecht, Kom-
munikation und Fiihrungsstilen, fehlt ihnen
héufig die Ausbildung im praktischen Ver-
triebsmanagement und das Fachwissen in
aktueller Vertriebstheorie.

Die Erfahrung aus vielen Vertriebsma-
nagementtrainings zeigt, dass Verkdufer aus
dem Bauchgefiihl gesteuert und gefiihrt wer-
den, langfristige Managementstrategien und
Konzepte jedoch fehlen. Kompetenz im prak-
tischen Vertriebsmanagement beinhaltet vie-
le Aspekte wie unter anderem die Fahigkeit,
die unterschiedlichen Performanceanalysen
(Sales Cycles, Pipeline Forecasts, Key Perfor-
mance Indicators), die das Unternehmen be-
reitstellt, lesen und nutzen zu kdnnen oder
auch effektive Prozess- und Organisations-
entwicklung (Strukturieren, Organisieren,
Kontrollieren) operativ zu implementieren
und das Reporting auf die entscheidenden
Kernfakten zu reduzieren. Dazu gehort auch
das frithzeitige Erkennen von Trends und
Entwicklungen im Verkauf (Quellen hierfiir
sind Literatur, die Forschung an Université-
ten und Erfahrungsberichte von Kollegen)
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sowie die Fahigkeit, die Mitarbeiterkompe-
tenzen tief gehend zu analysieren und diese
kontinuierlich zu férdern und zu entwickeln.
Dariiber hinaus ist es wichtig, mit ver-
triebsnahen Bereichen zusammenzuarbeiten
und fachliche Zusammenhénge bereichs-
iibergreifend zu sehen, zu steuern und sich
zunutze machen. Und schlieflich sollte das
Coaching der Vertriebsmitarbeiter ihnen hel-
fen, sich vom Produkt zu 16sen und dem Kun-
den stattdessen Produktnutzen, Prozessopti-
mierungen und sogar Wertschdpfung jenseits
seiner artikulierten Bediirfnisse zu bieten.
Auf diese Art zu verkaufen und einen Ver-

trieb erfolgreich zu fiihren, bedarf einer in-

tensiven Ausbildung der betriebswirtschaft-
lichen und kundenspezifisch-marktanalyti-
schen Kompetenzen im Vertriebsmanage-
ment. Da Motivation und Zeit, sich diese Fa-
higkeiten im privaten Selbststudium anzu-
eignen, zumeist begrenzt sind, gibt es
modular aufgebaute Seminare und Trainings,
mit denen Fithrungskréfte und Mitarbeiter
im Vertrieb gezielt ihre Kompetenzen aus-
bauen und optimieren kdnnen. Damit lassen
sich die in vielen Unternehmen in erhebli-
chem Mafe vorhanden Optimierungspoten-
ziale fiir eine Leistungssteigerung im Vertrieb
tatsdchlich nutzen.

Harald Landmann wm

,Die Erfahrung aus
vielen Vertriebsma-
nagementtrainings
zeigt, dass Verkaufer
aus dem Bauchgefihl
gesteuert und geftihrt
werden, langfristige
Managementstrategien
und Konzepte jedoch
fehlen.*

Harald Landmann ist Unternehmer,
Vertriebsexperte, Trainer und Coach.
Mit seinem Unternehmen ,,Option Wert-
schépfung” berat er seit vielen Jahren
Manager und Vertriebsleiter, ihre Unter-
nehmen erfolgreich in dynamischen
Mérkten zu fihren. Seine modular auf-
gebauten und individuell konzipierten
Trainingsprogramme fir Management,
Vertrieb, Marketing und Persénlichkeits-
entwicklung begleiten Unternehmen auf
dem Weg zu langfristigem Geschaftserfolg.
Mehr Informationen unter:
www.option-wertschoepfung.de
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