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Der Erfolgsfaktor ,interne Kooperation*
liber den Vertrieb hinaus.

sturhan®@primesales.de

Herzlich Willkommen

zur achten Ausgabe der PRIMESALES-NEWS,
dem Fachinformationsbrief fiir Vertriebsleiter
und Vertriebsgeschaftsfiihrer im B2B!

Ich wiinsche viel Spaf} beim Lesen und freue
mich auf Ihr Feedback!Liegen Ihnen die ersten
sieben Ausgaben nicht vor, so kénnen Sie
diese gern anfordern!

lhr




Fallbeispiel 15 zur Vertriebsoptimierung:
Optimierung des Angebotsmanagements

Das Unternehmen
Deutsche Vertriebsniederlassung mit ca. 30 Mitarbeitern
eines ausldandischen Maschinenbauers.

Die Situation
Die Bearbeitung von Anfragen bzw. die

Stammhaus nehmen viel
zierte Vorgehensweise
rung erfolgt nicht. Ein

Die Lésung

Identifikation von Schwachstellen und detaillierte Uber-
arbeitung aller Prozesse im Angebotsmanagement unter
Beteiligung aller Mitarbeiter im Innen- und Aufendienst
sowie der Vertriebsleitung. Formulierung klarer Verant-
wortlichkeiten.

Formuliert wurde dazu auch eine neue Klassifikation von
Kunden und Projekten, aus der sich differenzierte Map-
nahmen ergeben. Schaffung von Kennzahlen zur Erfolgs-
messung.

Das Ergebnis

appe Ressourcen konnen jetzt deutlich besser den priori-
ten Anfragen zugeordnet werden. Dank klarer Prozesse
Verantwortlichkeiten entstehen weniger Ruckfragen,
eine schnellere Angebotserstellung. Die Auftrags-
ist messbar und vergleichbar. Nach den ersten
n ist bereits eine spirbar Erhdhung der Auftrags-
sonders bei den priorisierten Projekten feststellbar.

Das erste Mal...

Wie wichtig ist fiir Sie das Gewinnen neuer Kunden?
Mdchten Sie, dass lhr Vertrieb potenzielle attraktive
Neukunden aktiv anspricht?

Wenn Sie beide Fragen mit ,Ja!" beantworten, dann
sollten Sie sich fragen, was einen dieser Kunden bewe-
gen sollte, Ihrem Verkaufer einen Besuchstermin zu ge-
wahren!

Und wenn Sie das geklart haben: passt dann die jetzt
praktizierte Vorgehensweise Ihrer Verkaufer?

Eine Befragung von Entscheidernim B2B ergab folgende
interessante Hitliste fiir wirksame Griinde, um einen
Ersttermin zu bekommen:

79% der Kunden sagen dem Besuchswunsch zu,
wenn der Verkdaufer bereits Bezug auf einen konkreten,
identifizierten Bedarf nehmen konnte.

51% der Kunden akzeptieren den Ersttermin, wenn ein
Preis- oder Qualitatsvorteil in Aussicht gestellt wird.

Bei 38% hilft die Empfehlung eines Dritten bzw.
der Bezug auf ein interessantes Referenzprojekt.

Wie aber ermitteln wir den konkreten Bedarf des Kun-
den? Denn das ist ja liblicherweise erst Thema des Erst-
besuchs.Hilfreich ist hierzu eine gezielte Recherche
iiber das Unternehmen und seine Mitarbeiter.

Welche Informationen wurden in der Presse oder auf
Fachtagungen veréffentlicht?

Wer kénnte noch zum Zielkunden Kontakt haben und
von anstehenden Projekten wissen?

Priifen Sie also in diesem Zusammenhang auch einen
systematischen Netzwerkaufbau mit Unternehmen, die,
ohne Ihr Wettbewerber zu sein, ebenfalls an lhre Kun-
den liefern!

Solche méglichen Kooperationspartner kénnten dann
einerseits als Informationsquelle, andererseits als Emp-
fehlungsgeber dienen.




Nur 25% lhrer Zeit widmen
Vertriebsleiter der Kommuni-
kation mit ihren Mitarbeitern.

Um 41% hat die E-Commerce-
Relevanz im Industriegiter-
sektor zugenommen.

+Wie soll ich meinen Fiihrungsallitag
ausrichten, angesichts vielfaltiger und
steigender Anforderungen?"

(Ein Artikel vom PRIMESALES-Partner Uwe Rissiek - www.r-klaert.de)

So oder dhnlich stellen Unternehmer und Fiihrungskrafte
diese Frage haufig. Denn gegenwartig erleben wir eine
Arbeits- und Wirtschaftswelt, die sich rasant veran-
dert, uns tdaqglich griindlich fordert. Sie haben sich den
Megatrends zu stellen: Globalisierung, Urbanisierung,
Digitalisierung, Mobilitat, Ressourcenverknappung, Ver-
teilungskonflikte usw. Was bedeutet das im Einzelnen?
Womit beginnen? Einerseits ist nicht zu erwarten, dass
uns Patentrezepte in den Schof fallen. Andererseits
kénnen wir Herausforderungen mit passenden Konzep-
ten begegnen.

Als Schliisselkompetenzen im Fiihrungsalltag entwickeln
sich vermehrt z.B. Interdisziplinaritdt und Kooperation.
Welche Bedingungen fiir kollegiale und unkomplizierte
Zusammenarbeit braucht es? Ist |hre persdnliche Tool-
box auf dem aktuellen Stand? Fragen dazu muss jeder
fir sich klaren, bei Bedarf auch mit Expertenunterstiit-
zung. Selbstreflexion und Verdanderungsbereitschaft z.B.
sind dabei zentrale Erfolgsfaktoren, damit diese Kla-
rungsarbeit gelingen kann.

Werfen wir noch einen Blick auf ein wertvolles Biotop
in Unternehmen: die Kompetenzvielfalt und Kreativitat
von Mitarbeitenden. Schaffen wir Gelegenheit zu deren
Weiterentwicklung und innovativem Gestaltungsbeitrag,
sind sie unverzichtbarer Nahrboden kiinftiger Erfol-
ge, trotz fortschreitendem Einsatz effizienzsteigender
Technologie.

Fihrungskrafte tun gut daran, sich lber den Zustand
des Teams permanent bewusst zu sein und es als dyna-
misches Netzwerk zu verstehen. Erfolgreiche Team Lea-
der schaffen Raume in denen sich Starken und Potenzi-
ale entfalten kdnnen. Sie bilden ein Klima aus Vertrauen,
Respekt und Freude an sinngeladener Zielverfolgung.
Sie etablieren einen Wertekanon, der den Kitt sowohl im
Team und nicht zuletzt fiir das Unternehmen bildet.

16% betrdgt der durchschnitt-
liche Anteil der Vertriebs-
kosten vom erlésten Umsatz.




Verkauf.
Verkauf.
Verkauf.

Fallbeispiel 14 zur Vertriebsoptimierung:
Benchmark von Niederlassungen

Das Unternehmen

Mittelstandisches Grofhandelsunternehmen fiir Garten,
Haushalt und Werkstatt. Die Zielgruppe ist der entspre-
chende Facheinzelhandel.

Die Situation

Der Vertrieb erfolgt Uber vier historisch bedingt extrem
eigenstandige regionale Niederlassungen. Die Zentrale
wird eher als Dienstleister angesehen, aber kaum zur
Steuerung des gesamten Vertriebs genutzt.

Nach vielen erfolgreichen Jahren fihrt das stark zuge-
nommene Kaufverhalten der Endverbraucher im Internet
zu erheblichen Problemen des Facheinzelhandels. Dies
wiederum schldgt sich im Ergebnis des Grophandels nieder.
Unklar ist, wie professionell Uberhaupt in der einzelnen
Niederlassung im Vertrieb gearbeitet wird. Md&gliche
Erfolgsfaktoren werden aktuell nicht von Kollegenfilialen
genutzt.

Die Losung

Detaillierte Analyse von Starken und Schwachen im Ver-
trieb bzw. bei der Vertriebssteuerung in jeder Niederlas-
sung. Eines der Ergebnisse ist die aktuell primdr reaktive
Betreuung von Bestandskunden.

Formulierung von klaren Empfehlungen zur Einflihrung
klarer einheitlicher optimierter Prozesse im Vertrieb und
bei der Vertriebssteuerung.

Das Ergebnis

Komplette Reorganisation des Vertriebs verbunden mit
einer zum Teil Uberarbeiteten strategischen Neuausrich-
tung. Die Organisation wird deutlich starker fokussiert auf
aktives Verkaufen bei attraktiven Potenzialen.
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Warum nur?

Vertriebstipp 39: Kundennutzen mit Hilfe
von 5 Faktoren leichter herausarbeiten!

Schaffen Sie es wirklich gut, fir Ihre Leistungen den ent-
sprechenden Kundennutzen herauszuarbeiten? Denn
das ist Gberhaupt nicht einfach! In meiner Beratungs-
praxis erlebe ich es immer wieder, dass mit der Darstel-
lung eines Produktvorteils der Kundennutzen gleichge-
setzt wird. Aber wir verkaufen nun einmal ,,das Loch"
und nicht die Bohrmaschine!

Dringend empfehle ich, die Verkaufer in einer Tabelle
Produktvorteil und Kundennutzen nebeneinander auf-
schreiben zu lassen!

Zur Erarbeitung méglicher Nutzenaspekte helfen Ihnen
dabei die nachfolgenden 5 Kategorien:

1. Ein finanzieller Grund. So ist manchmal ,,Buy”
glinstiger als ,,Make". Sie sollten dem Kunden eine
konkrete Kalkulation erstellen kénnen.

. Ein psychologischer Grund. So kdnnte eine Angst
bestehen, in einer neuen Situation Fehler zu machen.
Wir haben eine L6sung, die Sicherheit schafft.

. Ein praktischer Grund. Der Kunde hat weniger
Aufwand, weil eine Kontrollstufe entfallt oder die
Anzahl von Ansprechpartnern reduziert wird.

. Ein zeitlicher Grund. Prozesse kénnen schneller
abgewickelt, Waren schneller geliefert werden.

. Ein qualitativer Grund. Das Ergebnis wird besser,
wenn ein Profi daran gearbeitet hat.

Beachten Sie bitte beim praktischen Einsatz von Nutzen-
argumentationen, dass diese auf die einzelne Person
in ihrer spezifischen Rolle innerhalb des sog. Buying-
Centerszugeschnittenseinsollten!Unddassdieschonste
Nutzenargumentation auch nicht wirkt, wenn der Kunde
gerade ein liberlagerndes, dringenderes Problem zu
16sen hat.




