PRIMESALES

Vertriebsoptimierung im Mittelstand

Maflnahmen
Lfirst'!

Fiihren Sie wirklich produktive Vertriebsmeetings durch?
Mit zwei schnellen Fragen kénnen Sie sich das selbst be-
antworten:

1. Wir haben die fiir das Meeting eingeplante Zeit
eingehalten, vielleicht sogar unterschritten.

2. Wir bekommen Ergebnisse, wer was bis wann zu
erledigen hat. Um zu produktiven Vertriebsmeetings
zu kommen, iberlegen Sie im Vorfeld gut, welche
Themen Sie behandeln wollen und wer dafiir
wirklich als Teilnehmer benétigt wird.

Reine Informationsthemen gehéren nur in ein Meeting,
sofern sie einer komplexen Erldauterung bediirfen bzw.
Verstandnisfragen abgehandelt werden sollen. Ansonsten
E-Mails nutzen!

Der wichtigste Themenbereich eines Meetings sollte der
Erarbeitung von Mainahmen dienen. Basis dazu ist eine
klare Zielformulierung. Erstellen Sie unbedingt innerhalb
weniger Tage ein kurzes Ergebnisprotokoll und halten Sie
auf jeden Fall die Aufgabenerfiillung nach!

Oft ist ein wichtiger Sinn von Vertriebsmeetings der ziel-
gerichtete Erfahrungsaustausch der Verkaufer unterein-
ander. In der Praxis findet dieser viel zu selten statt.
Aber passen Sie auf, dass daraus keine langatmigen
Selbstbeweihraucherungen oder eine unproduktive
Meckerrunden entstehen! Viel wichtiger und interessan-
ter ist, vom Kollegen zu horen, wie dieser eine bestimmte
Problemsituation geldst hat. Oft hat eine solche kons-
truktive Diskussion viel mehr Nutzen als ein standardi-
siertes Verkaufstraining!

Herzlich Willkommen

zur finften Ausgabe der PRIMESALES-NEWS, dem Fachinfor-
mationsbrief fiir Vertriebsleiter und Vertriebsgeschaftsfihrer
im B2B! Ich wiinsche viel Spa} beim Lesen und freue mich auf
Ihr Feedback!

Liegen lhnen die ersten vier Ausgaben nicht

vor, so kdnnen Sie diese gern anfordern! Vertriebszahl des Tages:

lhr




Potentiale erkennen.

Just do it




Vertriebs-Workshops statt
Vertriebs-Schulungen

Wie sind eigentlich Ihre Erfahrungen mit dem Transfer
der Inhalte klassischer Verkaufsschulungen in die Pra-
Xis? Registrieren Sie nicht auch, dass lhre Verkaufer
zwar recht begeistert von einer solchen Schulung wie-
derkommen, dass sich aber nach 6 bis 8 Wochen wieder
die gewohnten Verhaltensweisen eingeschlichen haben?

Ich war selbst (iber 20 Jahre Vertriebsleiter bzw. Ge-
schaftsfiihrer im Mittelstand und habe dieses Phanomen
viele Male erlebt. Deutlich nachhaltiger wirken deshalb
Workshop-Formate. Hier wird ein bestimmtes Vertriebs-
ziel definiert, und alle Teilnehmer arbeiten daran, wie es
gelingt, dieses Ziel zu erreichen. So werden im Workshop
Erfahrungen ausgetauscht, vor allem aber Prozesse und
Mapnahmen festgelegt. Diese werden in einem Protokoll
festgehalten.

Ein kompetenter externer Moderator erzielt dabei mit
eigenen Anregungen oft eine hohere Wirkung als Kolle-
gen oder Vorgesetzte, weil er auf entsprechende Erfolge
dritter Unternehmen verweisen kann.

PRIMESALES fiihrt solche Workshops ausschlieflich
hausintern durch, also mit einer sehr differenzierten
Vorbereitung zu lhren Themen. Das geht so weit, dass
die Powerpoint-Vorlage des jeweiligen Unternehmens
verwendet wird. Das schafft Nahe und Akzeptanz.

Bitte fordern Sie weitere Informationen iiber mogliche
Vertriebsworkshops an!

>100 Berihrungspunkte
(,,Touchpoints") haben Kun-
den zu mittelstadndische -
ternehmen, das kénnen
schnell Gber 300 werden.

Der Preis
ist heif

Beim Vertriebstipp 10 habe ich schon auf die demotivie-
renden Aspekte von Provisionen aufmerksam gemacht.
Grundsatzlich vertrete ich die Ansicht, dass Verkaufer
ein hohes Map an Eigenmotivation mitbringen miissen.

Gerade um differenzierte Zielvereinbarungen zu unter-
stlitzen, kénnen Provisions- oder Pramienmodelle ge-
zielt eingesetzt werden.

Viele dieser Modelle aber scheren die verschiedenen
Verkaufertypen iiber einen Kamm. Ublicherweise be-
steht ein Vertriebsteam aus wenigen Top-Verkaufern,
einer grof3en Gruppe solide arbeitender Mitarbeiter und
einigen spiirbar schwéacheren Kollegen.

Oft sind Vergiitungsmodelle auf die Top-Verkaufer aus-
gelegt. Die stehen dann auch in Ranglisten immer oben.
Da der Kollege aus dem Mittelfeld das schon vorher weif3,
strengt er sich auch nicht besonders an.

Mein Tipp zur besonderen Motivation der Mitarbeiter im
Mittelfeld ist, ein mehrstufiges Zielsystem zu gestalten.
Auch bei Erreichen eines moderaten Ziels kommt der
Mitarbeiter in den Genuss einer (kleineren) Pramie.
Alternativ kénnen Sie auch mit gestuften Sachpreisen
arbeiten, wobei die kleineren Preise unbedingt einen
eigenen Anreiz haben sollten. Achten Sie bei Sachprei-
sen also darauf, dass der mittlere Verkaufer nicht die
Billig-Version der des Top-Verkdaufers erhalt. Also statt
teurer Kaffeemaschine und billiger Kaffeemaschine lie-
ber unterschiedliche Produktkategorien bei den Sach-
preisen ausloben.

66% der Einkdufer halten die
konsistente und relevante
Kommunikation sowohl iiber

Vertrieb als auch liber Marke-

tingkanadle fiir einen Schliis-
selfaktor bei der Auswahl von
Lieferanten.

59% der Einkdufer im B2B
bevorzugen den Verzicht auf
einen personlichen Kontakt
zum Verkaufer, wenn es
parallel eine Online-M&g-
lichkeit zu Information und
Bestellung gibt.




Fuhren,
aber wie?

03

Innen...
ist auch Aufien!
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