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Geleitwort: Strategie setzt sich durch

Deutschland ist ein Land der Ingenieure. Die deutsche Wirtschaft und damit
der Wohlstand dieses Landes basiert auf den unzihligen Entwicklungen tech-
nischer Produkte. Allein eine Invention wird erst dann zu einer Innovation,
wenn die Ingenieurleistungen erfolgreich am Markt verkauft werden kénnen.
Der Unternehmenserfolg liegt somit in den Hinden des Vertriebs. Viele Un-
ternechmen wissen aber nicht, wie gut ihr Vertrieb tatsichlich aufgestellt ist.
Gute Umsatzzahlen bedeuten noch lange nicht, dass diese nicht noch gestei-
gert werden konnten oder sich gar der Gewinn durch héhere Preiserzielung
verbessern liefSe.

In vielen Projekten, die im Rahmen meiner Lehrtitigkeit an der Hoch-
schule Karlsruhe — Technik und Wirtschaft zusammen mit der Industrie
durchgefithrt werden, wird die Frage gestellt, was die Unternehmen 4dndern
miissten, um erfolgreicher verkaufen zu kénnen. Von strategischen Grund-
satzentscheidungen bis hin zu pragmatisch operativen Handlungsempfehlun-
gen sind alle Bereiche des Vertriebs involviert. Verbesserungen hierin fithren
zu Vorteilen auch gegeniiber dem Wettbewerb und zu einer Penetration des
Marktes mit den eigenen Produkten.

Mit dem Ziel, sich zu einer ,, Top Sales Company* zu entwickeln, bietet das
vorliegende Buch Unternehmen praxisnahe Handlungsempfehlungen, um
ihre Vertriebskompetenzen zu verbessern. Uber das aufgezeigte Vertriebsaudit
kann eine Schwachstellenanalyse im Unternehmen durchgefithrt werden.
Hieraus werden Verbesserungsvorschlige beziiglich verschiedener Themenfel-
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der, wie Vertriebsorganisation, Fithrungskrifte, Vertriebsmitarbeiter als auch
Vertriebsstrategien angeboten. Eine umfassende Sicht auf den Vertrieb wird
sowohl in strategischer als auch in operativer Hinsicht dargelegt.

Somit erdffnen sich verschiedene Handlungsspielriume, die Vertriebsakti-
vititen im Unternehmen zu verbessern, um sich am Market erfolgreich zu
positionieren und das Unternehmen in eine gesicherte Zukunft zu fithren.

Prof. Dr. Marion Murzin



Vorwort

Kein Bereich innerhalb eines Unternehmens steht so unter Erfolgsdruck wie
der Vertrieb. Ohne Vertrieb kein Umsatz, ohne Umsatz kein Gewinn, ohne
Gewinn kein unternehmerischer Erfolg.

Gute Produkte in ausgezeichneter Qualitit sind heute nicht die Ausnahme,
sondern in der Erwartungshaltung des Kunden eine Selbstverstindlichkeit.
Produkte und Dienstleistungen sind austauschbar, zudem ist durch die zu-
nehmende Globalisierung der letzten Jahre ein stetiger Anstieg von leistungs-
fihigen Wettbewerbern zu verzeichnen.

Dem Vertrieb als erstes Glied in der Wertschépfungskette kommt somit
eine enorme Bedeutung in der Marktstellung eines Unternehmens zu, der
Vertrieb positioniert Unternehmen in Mirkten, und hiermit sind wir bei dem
entscheidenden Aspeke: Ist der Vertrieb top-positioniert oder vielleicht nur
durchschnittlich? Das konnte eine externe Betrachtung darstellen. Intern fillt
vor allem in Form von Kennzahlen auf, dass Verkiufer unterschiedlich per-
formen. Auch hier ist die Pareto-Regel in vielen Vertrieben im wahrsten Sinne
des Wortes die Regel, nimlich 20 % der Verkiufer generieren 80 % des Um-
satzes.

Was unterscheidet die Top 20 % von den anderen, was konnen die besser
als andere, wo liegt der gemeinsame Nenner der Besten und der gemeinsame
Nenner der Low-Performer? Und diese Frage 16st hiufig den gleichen Reflex
aus: ,, Wir benotigen ein Verkaufstraining, Herr Thiemann, Herr Skazel, bitte
machen Sie unseren Vertrieb fit.“ Und diesem Reflex folgend, auch bestitigt
von zahlreichen Trainerkollegen, wurden in der Vergangenheit Vertriebe ,,aus-
und durchtrainiert®, Vertriebsergebnisse jedoch haben sich nur unwesentlich
verdndert, d. h. die Fehlerquelle muss woanders bzw. im Verborgenen liegen.

VII



Vil Vorwort

Diese Erkenntnis aus der Praxis war die Geburtsstunde unseres DIV Ver-
triebsaudits 360° Grad, das eben diese Fehlerquellen sichtbar machen soll.
Die reine Betrachtung der Verkaufsmannschaft und deren Optimierung ist
ein zu eindimensionaler Blick auf den Vertrieb.

Vertrieb ist komplex und mehrdimensional und besteht aus Erfolgstakto-
ren des Unternehmens, die da Vertriebsstrategie und Organisation heiflen,
und Erfolgsfaktoren der Mitarbeiter in Form von Fithrungskriften und Ver-
trieblern. Durch diese systematische Betrachtungsweise erméoglichen wir den
ganzheitlichen Blick auf den Vertrieb und machen die verborgenen Potenziale
sichtbar. Mit dieser unabdingbaren, exakten Standortbestimmung sind alle
Voraussetzungen geschaffen, den Weg Richtung Vertriebserfolg zu beschrei-
ten und auch zu erreichen. Wir alle kennen das von unserem Navigationsge-
rit. Eine Zielberechnung und Erreichung ist ohne Standortbestimmung nicht
moglich, ,Sie befinden sich auf einer nichtdigitalisierten Strafle, eine Zielbe-
rechnung ist nicht méglich® so die Ansage.

Mit diesem Buch erhalten Sie ein Navigationsinstrumentarium, das Ihnen
den Weg von der ,,Standortbestimmung” bis zur Top Sales Company aufzeigt.
Mit dem Erwerb dieses Buches sind Sie bereits den ersten Schritt in die rich-
tige Richtung gegangen, hierzu herzlichen Gliickwunsch!

In diesem Sinne wiinschen wir Thnen viel Entdeckerlust, Entwicklerlust
und vor allem Erfolgslust auf Threm persénlichen Weg zur Top Sales Company!

Herzlichst Thr

Dirk Thiemann und Rainer Skazel



Einleitung: Mit Vertriebsexzellenz zur Top
Sales Company

Zusammenfassung

Zu selten gelingt es Unternehmen, ihr komplettes Vertriebspotenzial voll auszu-
schopfen. In vielen Vertriebsabteilungen kommt es darum zu einer enormen ver-
trieblichen Potenzialverschwendung. Das mag in Zeiten guter Konjunkturent-
wicklungen verzeihbar erscheinen. Aber gerade in Krisenzeiten geht es darum,
die richtigen strategischen MaBnahmen zu ergreifen, um gestarkt daraus her-
vorzugehen. Das Vertriebsaudit 360° hilft dabei, alle Potenziale im Vertrieb sicht-
bar zu machen. Das Audit ist nicht nur der erste Schritt auf dem Weg zu einer
Top Sales Company, sondern auch zu nachhaltig mehr Umsatz. Sie lernen in die-
sem Buch die einzelnen Schritte kennen und erfahren am Beispiel einer Case
Study, welche Umsatzsteigerungen mit diesem Vorgehen nachweisbar reali-
siert wurden.

Der Vertrieb ist das erste Glied in der Wertschopfungskette eines Unter-
nehmens. Und trotzdem ist er fiir viele Unternehmer eine Blackbox, ein fast
schon unheimliches Wesen der dritten Art. Deshalb wundert es uns, die Au-
toren, auch nicht, dass die allermeisten Start-up-Unternehmen, mit denen
wir zu tun haben, den Vertrieb als ihr grofStes Problem bezeichnen und so gut
wie alle Geschiftsfithrer mit den Ergebnissen ihres Vertriebs nicht zufrieden
sind. ,Nur eines von zehn Start-ups wird richtig erfolgreich, neun gehen be-
reits innerhalb der ersten drei Jahre nach ihrer Griindung pleite®, heifdt es in
einem Kommentar auf der Internetseite des Manager Magazins (Grabmeier
2019), und unserer Erfahrung nach hat das meistens mit dem Problemkind
,»Vertrieb® zu tun. Im Jubel tiber die fantastische disruptive Geschiftsidee, die
die Branche revolutionieren wird, geht der Blick auf und fiir das Wesentliche
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verloren: den Vertrieb so aufzustellen, dass es gelingt, viele Kunden mithilfe
der Produkte und Dienstleistungen so zu begeistern, dass sie sie kaufen.

Erfolg ist planbar

Bevor wir uns auf den Weg zur Top Sales Company machen, blicken wir kurz
auf unser Navigationsgerit und machen einen kurzen Check: Wie vertriebsfit
sind Sie bezichungsweise wie vertriebsfit ist Ihr Unternehmen? Um Antwor-
ten zu finden, lohnt sich die Beschiftigung mit den folgenden Fragen:

¢ Haben Sie die Ausrichtung und Anforderung Ihrer Organisation mit den
Kompetenzen Threr Mitarbeiter abgeglichen?

* Werden Kennzahlen wie Termin- und Abschlussquote gemessen und mit
den Zielen abgeglichen?

* Haben Ihre Mitarbeiter die verkduferischen Fihigkeiten, die Sie benotigen,
um die Vertriebsziele zu erreichen?

* Gibt es einen Personalentwicklungsplan, um die Performance des Vertriebs
zu steigern?

e Erhilt Thr Vertrieb eine ausreichende Anzahl Leads zur Neukunden-
generierung?

* Erreichen Ihre Mitarbeiter die gesetzten Vertriebsziele? Und zwar alle
Mitarbeiter?

* Reflektieren alle Mitarbeiter im Vertrieb auf das Entgeltsystem des Unter-
nehmens?

e Funktioniert die Zusammenarbeit zwischen Innen- und Auflendienst rei-
bungslos?

Hand aufs Herz: Haben Sie alle Fragen mit Ja beantwortet? Nein? Dann
sind Sie in guter Gesellschaft und gehoren zu den Unternehmen, die ihr Ver-
triebspotenzial bei Weitem nicht ausschopfen. Wenn Sie am Ende unserer
gemeinsamen Abenteuerreise erfahren haben, wie die Besten erfolgreich ge-
worden sind, und wissen, dass Sie fiir die Zukunft vertrieblich gut aufgestellt
sind, dann ist es Thnen gelungen, dieses Buch als Anleitung zum planbaren
Vertriebserfolg zu nutzen.

Erfolg im Vertrieb ist durchaus planbar. Wenn Sie ebenfalls in der Liga der
Besten spielen und sich zu einer Top Sales Company entwickeln wollen, soll-
ten Sie die Hinweise und Tipps, die Sie in diesem Buch finden, aufmerksam
lesen — und umsetzen. Wir mochten Thnen auf einer kleinen Abenteuerreise
zeigen, warum einige Unternechmen erfolgreicher sind als andere und was
diese Firmen auszeichnet. Was machen die einen besser oder anders als die
anderen? Oft sind die Unterschiede marginal, es gibt Branchen, in denen sich
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das Dienstleistungsangebot sehr dhnelt. Nehmen wir das Beispiel der Gesetz-
lichen Krankenversicherung: Hier sind bis zu 95 Prozent des Angebots iden-
tisch, weil es durch das Sozialgesetzbuch geregelt ist. Trotzdem gewinnen die
einen Unternehmen permanent Kunden hinzu, wihrend bei den anderen die
Menschen vor allem damit beschiftigt sind, zur Konkurrenz abzuwandern.
Zu welchen der Unternehmen wollen Sie gehoren? Wir glauben, die Antwort
zu kennen.

Nachhaltiger Vertriebserfolg basiert immer auf dem Zusammenspiel zwi-
schen dem Faktor Mensch und der Organisation des Unternehmens. Damit
Sie zu den Unternehmen gehéren, die stindig Kunden dazugewinnen und
diese langfristig binden, ist es wichtig, dass Sie lernen, wie Sie (noch) besser
verkaufen kénnen. Denn die Uberlebensfihigkeit Ihres Unternehmens ent-
scheidet sich in Verkauf und Vertrieb! Nicht nur, aber doch in einem entschei-
denden AusmafS. Ob der Daumen nach oben oder nach unten zeigt, ist davon
abhingig, wie Sie im Vertrieb aufgestellt sind. Sie wollen Beispiele? Ohne
Neukundenakquisition blutet Ihr Unternehmen aus. Ohne Kundenorientie-
rung, ohne Kundenzufriedenheit und ohne Kundenbindung im Vertrieb wer-
den die Menschen zur Konkurrenz wechseln und nicht bei IThnen bleiben.
Positive Kundenerfahrungen werden vor allem im direkten Kontakt mit den
Kunden geprigt, ungeachtet dessen, ob dieser Kontakt nun online oder off-
line, im Netz oder im Gesprich von Angesicht zu Angesicht erfolgt. Darum
ist der Faktor Mensch so wichtig.

Die Qualitat der Beziehung zwischen den Kunden und den Menschen in lhrem
Unternehmen und die Qualitat der Wertschatzung, die lhre Mitarbeiter den
Kunden entgegenbringen, entscheiden Uber lhre Wettbewerbsfahigkeit und
lhre Zukunftsaussichten.

Ein Beispiel: Der Schrauben-Milliarddr Reinhold Wiirth schreibt dem ei-
genen Auflendienst den mit Abstand grofiten Anteil am rasanten Wachstum
seines gleichnamigen Handelsunternehmens in den vergangenen Jahrzehn-
ten zu. ,Der Auflendienst ist zu 90 Prozent fiir den Erfolg des ganzen Un-
ternehmens verantwortlich. Dahinter kommen die Informatiker mit fiinf
Prozent, und der ganze Rest kommt auch nochmal auf fiinf Prozent.”
(Wiirth 2020)

Natiirlich: Vertriebserfolg ist komplex und abhingig vom Zusammenspiel
verschiedener Faktoren, die wie bei einem Zahnrad ineinandergreifen miis-

sen. Die wichtigsten Zahnrider sind Vertriebsausrichtung, Organisation, na-
tiirlich das Team und die Fithrung (Abb. 1).
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Abb. 1 Die vier Erfolgsfaktoren

Darum ist es so wichtig, alle Beteiligten, alle Fithrungskrifte und Mitar-
beiter fit zu halten oder fit zu machen fiir die Herausforderungen der Zu-
kunft. Es gilt, stindig die Axt zu schirfen und die Fihrungskrifte und Mit-
arbeiter so weiterzubilden, dass sie als Problemldser ihrer Kunden agieren
kénnen. Dazu sind Weiterbildungsmafinahmen notwendig, die das sinnvolle
Training der Verkdufer in den Fokus riicken und das Verkaufswissen schulen.
Darum wollen wir Thnen gleich in der Einleitung einen handfesten Tipp
geben:

Vermeiden Sie eine Personalentwicklung nach dem GieBkannenprinzip, die
ohne konkreten Praxisbezug zur Anforderung der Organisation und ohne An-
dockung der Weiterbildungsinhalte an die jeweiligen Unternehmensziele er-
folgt.

Weiterbildung ohne die Zielsetzung, dass die Mitarbeiter einen substanzi-
ellen Beitrag zur Erreichung der Unternehmensziele leisten, ist unsinnig.

Was Sie in diesem Buch erwartet
Das Deutsche Institut fiir Vertriebskompetenz hat ein Verfahren entwickelt,
wie auch Sie sich zur Top Sales Company entwickeln kénnen. Ausgangspunkt
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ist ein Vertriebsaudit 360°. Das Audit ermdglicht es, eine bedarfsgerechte Per-
sonal- und Unternehmensentwicklung zu betreiben und die Vertriebsbilanz
zu verbessern. Im Fokus der Personal- und Unternehmensentwicklung steht
das Ziel, alle Mitarbeiter so weiterzuentwickeln, dass sie vertriebsorientierter
denken und handeln. Wie dies gelingt, stellen wir im Folgenden am Beispiel
eines fiktiven Unternechmens dar, das wir Meier & Co. nennen. In elf Kapi-
teln begleiten Sie das Unternehmen auf den verschiedenen Stationen der
Abenteuerreise zur Top Sales Company.

Dabei basiert die Geschichte unseres Beispielunternehmens auf wahren Be-
gebenheiten. Das Deutsche Institut fiir Vertriebskompetenz hat mit dem
Konzept , Vertriebspower “ und dem Auftraggeber, der VIACTIV Kranken-
kasse, den Europiischen Trainingspreis in der Kategorie ,New Technologie*
gewonnen. Am Schluss dieses Buches erfahren Sie in dem Kapitel ,Statt eines
Nachworts — die Beweisfithrung® (s. Kap. 11), dass es der VIACTIV gelungen
ist, ihr Vertriebsergebnis signifikant zu verbessern, indem Mafinahmen um-
gesetzt wurden, die aus dem Vertriebsaudit 360° resultierten.

Mittlerweile ist es moglich, das , Top Sales Company-Siegel® zu erhalten.
Das Qualititssiegel steigert die Attraktivitit eines Unternehmens als Arbeit-
gebermarke und verdeutlicht, dass ein Vertrieb ausgezeichnet und erfolgreich
arbeitet. Unternehmen werden im Wettbewerb um die besten Talente positio-
niert. Fiir Top-Talente im Vertrieb werden sie noch interessanter. Entschei-
dend aber ist, dass in einer Top Sales Company alle Mitarbeiter eine hohe
vertriebliche Kompetenz aufweisen.

Doch lassen Sie uns nun starten mit unserer Abenteuerreise.
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Vertriebskompetenz (DIV)

Das Deutsche Institut fiir Vertriebskompetenz wird von den Kunden beson-
ders dafiir geschitzt, dass mit Unterstiitzung der DIV-Experten nachweisbare
und auflergewohnlich gute Vertriebserfolge erzielt werden.

Mit der Ausbildung zum Vertriebsfachmann im AufSendienst bietet das
Institut die erste Vertriebsausbildung mit Universitdtszertifikat an. Damit ge-
hért das DIV zu den Qualititsfithrern in der Vertriebsausbildung und Bera-
tung in Deutschland. Dies wird mit dem Gewinn des Europidischen Trai-
ningspreises 2019/2020 bestitigt.

Kontakt

DIV Deutsches Institut fiir Vertriebskompetenz GmbH & Co. KG
Fritz-Reichle-Ring 4, 78315 Radolfzell am Bodensee

Tel.: 07732 98791-0, Fax: 07732 98791-99

info@div-institut.de

www.div-institut.de

XV


mailto:info@div-institut.de
https://www.div-institut.de

1

Inhaltsverzeichnis

»Heif§ auf Vertriebserfolg“: Die Bedeutung eines
Vertriebsaudits fiir die Entwicklung zu einer Top Sales
Company
1.1 Das Unternehmen muss dem Vertriebsziel dienen
1.2 Vertriebsaudit 360°: Mit Analyse-Scheinwerfern Licht in
den Vertrieb bringen
1.2.1 Die 16 Vertriebsdimensionen im Uberblick
1.2.2  Der Ampelreport: Von Rot zu Griin
1.2.3  Audit-Spirit entfachen
1.2.4  Vertriebsaudit 360° als Handlungsanleitung
Literatur

Schritt 1 zur Top Sales Company: Griinde fiir unzureichende
Vertriebsleistungen
2.1 Kopflos Richtung Abgrund
2.1.1 Fehlender strategischer Weitblick
2.1.2  Das Beispiel ,,Personalrecruiting®
2.1.3 Gesprichskultur: mangelhaft
2.2 Das ,Vertriebsgen in der Unternehmenskultur verankern
2.2.1 Griinde fiir unzureichende Vertriebsleistungen
analysieren
2.2.2  Vertriebsbewusstsein entwickeln
2.2.3  Aktuelle vertriebliche Herausforderungen meistern
Literatur

[u—

— O N N W

13
13
14
16
17
18

18
20
23
24

XVII



XVII Inhaltsverzeichnis

3 Schritt 2 zur Top Sales Company: Fit fiir die Zukunft — Erfolg
ist planbar
3.1 Zielgenau am Bedarf vorbei
3.2 Die wahren Propheten sitzen im eigenen Land
3.2.1 Bewertergruppen festlegen
3.2.2  Die Perspektive ist entscheidend
3.2.3 Bewertungen interpretieren
Literatur

4  Schritt 3 zur Top Sales Company: Die Bewertung der
Faktoren des Vertriebserfolgs
4.1 Vertriebseftektivitit durch die Faktoren des Vertriebserfolg
4.1.1 Die vier Dimensionen des Erfolgsfaktors
Vertriebsausrichtung
4.1.2  Der Erfolgstaktor Vertriebsorganisation
4.1.3 Die Vertriebsmitarbeiter als Erfolgsfaktor
4.1.4 Erfolgsfaktor 4: Die Fithrung im Vertrieb
4.2 Deprimierende Ergebnisse im Auditworkshop
Literatur

5 Schritt 4 zur Top Sales Company: Die strategische

Vertriebsausrichtung

5.1 In ein bis zwei Jahren zur Top Sales Company
5.1.1 Klarheit in der Vertriebsstrategie
5.1.2  Die Vertriebs-Mission als Leitstern

5.2 Marketingstrategie: Abteilungsdenken auflésen

5.3 Vertriebsstrategie: Zielkunden definieren und
Social-Media-Strategie umsetzen

5.4 Marktpotenzialanalyse: Kundensegmentierung
neu gedacht

5.5 Personalmarketing: Volle Kraft voraus als

Arbeitergebermarke
5.5.1 Employer Branding: Sich zur Arbeitgebermarke
entwickeln
5.5.2  Feelgood-Management als Chefsache
Literatur

25
25
28
28
29
31
31

33
33

34
36
37
39
40
42

43
43
45
47
50

52
54
56
56

58
60



Inhaltsverzeichnis

6 Schritt 5 zur Top Sales Company: Versteckte Ressourcen in
der Vertriebsorganisation entdecken und durch
Prozessoptimierung die Schlagkraft erhéhen

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

Der Effektivitits- und Effizienzgedanke auf dem

Vormarsch

Die Vertriebsorganisation stirken

6.2.1 Durch Verkaufsgebietseinteilung die Stof8kraft des
Vertriebs erhohen

6.2.2 Interessentenanfragen effektiv beantworten

6.2.3 Neugliederung des Vertriebs durch
Organisationseinheiten

6.2.4 Das neue Verhiltnis zwischen Innen- und
Auflendienst

Customer Relationship Management: Nachhaltige

Problemldsung erarbeiten

Kundenbeziechungsmanagement mit ,,Beziechungsanrufe®

stirken

Hybrides Leadmanagement: Alle relevanten Vertriebskanile

nutzen

Literatur

Schritt 6 zur Top Sales Company: Gute Vertriebsmitarbeiter

werden immer gebraucht

7.1 Auch in Zukunft wird der Mausklick den Handschlag nicht

7.2

7.3

ersetzen

Die Rekrutierungs- und Auswahlprozesse optimieren

7.2.1  Mit Faktor-Prinzip ein komplexes Bewerber-Bild
malen

7.2.2  Den Pinocchio-Effekt ausschlief(en

7.2.3  Der Personaler als Frage-Kiinstler

7.2.4  Mit Faktor-Prinzip Risiko einer Fehlbesetzung
minimieren

Personalentwicklung und Weiterbildung individuell

gestalten

7.3.1 Weiterbildung kompetenz- und
personlichkeitsorientiert ausrichten

7.3.2  Breit angelegtes Personalentwicklungskonzept
realisieren

XIX

61

61
62

62
64

65

65

67

68

69
71

73

73
76

77
78
79
81
83
83

85



XX

Inhaltsverzeichnis

7.3.3 Kompetenz zur Selbstreflexion aufbauen
7.3.4  Key Account Manager ausbilden

7.3.5 Sales Mentoring einfithren

7.3.6  Fihrungskompetenzen ausbauen

7.4 Motivation mitarbeiterbezogen ausrichten

7.4.1 Motivatorische Pauschalisierungen vermeiden
7.4.2 Individualitit statt Gief$kanne
7.4.3 Die menschlichen Grundbediirfnisse beachten

7.5 Verkaufskompetenzen: Das Verkaufswissen messbar machen
7.5.1 Lernbedarf mit dem Verkduferkompass feststellen
7.5.2 Teamperformance mit dem Verkiuferkompass

verbessern
7.5.3  Verkiufer kompetenzorientiert entwickeln
Literatur

Schritt 7 zur Top Sales Company: Vertriebserfolg entscheidet
sich in der Vertriebsfiihrung

8.1
8.2
8.3

8.4

Fithrung auf Ziele und Reporting stiitzen

Vertriebssteuerung: Ohne klare Ziele keine Treffer

Vertriebsreporting: Mit Kennzahlensystem zum

funktionierenden Berichtswesen

8.3.1 Voraussetzung 1: Verbindlichkeit betonen

8.3.2  Voraussetzung 2: Engere zeitliche Taktung festlegen

8.3.3 Voraussetzung 3: Die richtigen Kennzahlen
verwenden

8.3.4 Voraussetzung 4: Kennzahlen interpretieren

8.3.5 Voraussetzung 5: Einfach, aber nicht banal

8.3.6  Zwei Erfolgsbeispiele aus der Praxis

Mit neuen Fithrungskompetenzen und

Fihrungsinstrumenten vertriebliche Ausrichtung

verstirken

8.4.1 Fihrungskrifte-Entwicklungskonzept erstellen

8.4.2 Beispiel fiir ein Fiihrungskrifte-Entwicklungskonzept

8.4.3 Geschiftsstellenleiter: Wandel hin zu mehr
Vertriebsorientierung

8.4.4 Neues Rollenverstindnis aufbauen

8.4.5 Typologisch fiihren

8.4.6 Wandel und Change nachhaltig und langfristig
durchfiihren

85
87
87
88
89
90
92
94
95
95

99
99
102

103
103
105

107
108
108

109
110
111
111

113
114
115

118
123
124

127



