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10 Inspirative Fragen

Inspirative Fragen

Ist lhre Vertriebsorganisation
noch wettbewerbsfahig?

Die Pandemie, sie ist noch nicht einmal vorlber, hinterlasst viele
Spuren - auch im Vertriebsbereich von B2B-Unternehmen. Firmen,
die von der Pandemie profitieren, versuchen die eingehenden An-
fragen so effizient wie méglich abzuarbeiten. Unternehmen, die von
der Pandemie betroffen sind, versuchen iber neue Wege Kontakt zu
potenziellen Neukunden aufzubauen oder mit bestehenden Klienten
im Kontakt zu bleiben. Doch auch schon vor der Pandemie haben
veranderte Kundenbediirfnisse, verandertes Kauferverhalten und
ein starker werdender Wettbewerb den Geschéaftskundenvertrieb
branchentibergreifend beeinflusst.

Die Pandemie ist in diesem Szenario lediglich ein Verstarker. Daher
ist es nicht verwunderlich, dass wir in den letzten Monaten sehr
haufig die Frage gestellt bekommen haben: Ist unsere Vertriebs-
organisation noch marktgerecht? Sind wir wettbewerbsfahig?
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Um diese Fragen fir sich zu beantworten,
mochte ich Ilhnen 10 DenkanstidBe
fiir einen Perspektivwechsel mitgeben -
und Antworten, die lhnen helfen,
Ihre Vertiriebsorganisation
fit fiir die Zukunft zu machen.

Start
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10 Inspirative Fragen

Schreiben sie uns, welche Themen Sie derzeitig hewegen, bezogen auf
die Marktbearbeitung im Geschaftskundenumfeld. Wir nehmen diese
Themen auf und richten die ndachste Ausgabe von ,SteigAuf darauf aus.
Gestalten Sie den Newsletter von morgen mit!

So machen Sie lhre

Vertriebsorganisation
fit fiir die Zukunft:

Welche fiir den Kunden spiirbaren
Mehrwerte erzeugt Ihr AuBendienst?

Nutzen Sie das Potenzial
von Vertriebstools vollstdandig?

Kunden sind informierter und selbstbestimmter geworden.
Ein AuBendienstmitarbeiter, der dem Kunden lediglich
erzahlt, was dieser auch im Internet nachlesen kann,
erzeugt keinen Mehrwert! Passgenaue Losungen, auch
flr kiinftige Bedarfe, erzeugen Mehrwerte und somit
Wettbewerbsvorteile; die Daseinsberechtigung fir Aul3en-
dienst-Mitarbeiter.

Nutzen Sie an allen Stellen, an denen Sie Kosten senken
und/ oder den Kundennutzen erhéhen kdnnen, adaquate
Vertriebstools? Achten Sie darauf, dass diese Tools ein-
heitlich genutzt werden? Intern entscheiden Sie, ob Sie
Kostenpotentiale heben. Extern entscheidet der Kunde,
ob ein Tool, z.B. Webconferencing, fir ihn einen Nutzen
stiftet - nicht Siel!

Welchen Beitrag zur Wertschopfung
erzeugt lhr Innendienst?

Bedienen Sie lhre Kunden
nach dem GieBkannenprinzip oder
selektiv nach deren Potenzial?

Ist Ihr Innendienst noch damit beschaftigt, Angebote
zu versenden oder Kontakte fiir den AuBendienst im
CRM-System einzutragen? Falls ja, dann ist dies Ver-
schwendung! Administrative Vertriebstatigkeiten werden
mittelfristig durch Tools automatisiert. Die Wertschopfung
des Innendienstes ist in der aktiven Kundenbetreuung
oder auch eigenen Kundenverantwortung zu suchen.

Erhalten alle Kunden den gleichen Betreuungsgrad, un-
abhangig von Umsatz und Potenzial? Sichern Sie wertvolle
Kunden durch eine differenzierte Betreuung: A-Kunden,
fir die Sie Key Account Manager einsetzen; B-Kunden,
die es wert sind, einen AuBendienst-Mitarbeiter zu er-
halten; C-Kunden, die aufgrund ihrer Preissensibilitat
automatisiert oder vom Innendienst betreut werden.

Akzeptieren Sie, dass Vertriebs- und
Verkaufsprozesse intransparent sind?

Ist Ihr(e) Marketing-/Werbeagentur
lediglich ausfiihrend tétig oder
im Veririebsprozess integriert?

Wirden Sie Fehler in der Produktion akzeptieren oder
diese verbessern? Die Frage ist rhetorisch! Vertrieblich
erfolgreiche Unternehmen standardisieren schon heute
bewahrte Vertriebs-/Verkaufsprozesse und achten auf
deren Einhaltung. Die Kreativitat der Vertriebsmitarbeiter
wird im Kundenkontakt gefordert: Bedarfe zu erzeugen
und passende Losungen anzubieten.
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Geschéftskunden nutzen verstérkt das Internet und so-
ziale Medien zur Informationsbeschaffung; Vertriebs- und
Kommunikationskanéle, die vorwiegend vom Marketing
bedient werden. Marketing wird Teil des operativen Ver-
triebsprozesses, das Leadmanagement geht nahtlos in
den Vertriebsprozess Uber - die enge Zusammenarbeit
zwischen Marketing und Vertrieb wird zum Erfolgsfaktor.



Fithrende Marktposition
durch Perspektivwechsel

Inspirative Fragen

Ist Ihre Vertriebsorganisation auf lhre
Kunden ausgerichtet?

Definieren Sie Vertriebsfiihrung
immer noch eindimensional?

Wo fangt bei Ihnen der Vertrieb an, wo hort dieser auf?
Sind sich alle im Kundenkontakt stehenden Mitarbeiter -
Vertrieb, Service, Technik, OM, etc. - bewusst dartiber,
dass sie die Kundenbeziehungen beeinflussen? Setzen
Sie abteilungsibergreifend Kundenteams auf und ge-
wahrleisten so, dass Ihre Kunden effizient und effektiv
bedient werden?

Ist Ihr Vertrieb aktiv oder reaktiv?

IThr Wettbewerb schlaft nicht und versucht mit allen Mit-
teln jede Chance zu nutzen, bei IThren Kunden einen Ful3
in die Tur zu bekommen. Aktive Vertriebsorganisationen
suchen stetig nach neuen Verkaufschancen und neuen
Kunden; nach Ansatzen, neue Bedarfe zu wecken und
Kunden Mehrwerte zu bieten. Versuchen, im Vertrieb dem
Wettbewerb immer einen Schritt voraus zu sein.

Bilden Sie lhre Veririebsmitarbeiter
kontinuierlich weiter?

Die Nutzung digitaler Tools, die Entwicklung zum L8sungs-
anstelle des Produkt-Verkaufers oder administrativen
Mitarbeiters zum Kundenverantwortlichen, Techniker zum
Small-Talk mit Ansprechpartnern bei Kunden zu motivie-
ren, etc. Diese Veranderungen setzen neue Kompetenzen
voraus. Kontinuierliches Training anstelle Learning by
doing macht den Unterschied.
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Erfahrene Verkaufer und die Generation Y haben unter-
schiedliche Erwartungen an Fiihrung. Stetig verandernde
Kundenbedirfnisse bedingen einen kontinuierlichen Wan-
del, der Einsatz von neuen Tools erfordert neue Arbeits-
weisen. In Abhangigkeit von der jeweiligen Situation und
vom Mitarbeiter ist FUhrungsstil anzupassen: partizipativ,
normativ, coachiv, inspirativ, direktiv, integrativ.

Schreiben Sie lhre Kommentare an:

thomas.kaleja@ketu-consult.com




Herausforderung
des Kunden

Ein mittelstéandischer, international tatiger
Anbieter von technischen Anlagen wies
eine organisch gewachsene Vertriebsstruk-
tur auf. Sich wandelnde Markt- und Kun-
denanforderungen wurden in der jiingsten
Vergangenheit aufgrund der Erfolge in
den Vorjahren nicht erkannt. Im Resultat
ergaben sich ineffiziente Prozessablaufe
und Uberschneidende Tatigkeitsfelder im
Vertrieb sowie an dessen Schnittstellen
zu den technischen und kaufmannischen
Bereichen. Wettbewerbsnachteile ent-
standen, Marktanteile gingen verloren.
Die Geschéaftsflihrung sowie auch die Mit-
arbeiter verlangten nach einer klaren und
wettbewerbsfahigen Vertriebsstruktur mit
operationalisierbaren Prozessen.

Resultate

Ein neues, verinnerlichtes Kundenver-
standnis und das Auseinandersetzen mit
den kundenspezifischen Bedirfnissen
fihrte zu einer kundenorientierten Ver-
triebsstruktur. In einem interdisziplina-
ren Team entwickelte Vertriebsprozesse
fuhrten zu Transparenz in den Ablaufen,
einem gemeinsamen Verstandnis fir die
Rollenverteilung und somit zu effizienten,
effektiven, auf den Kunden ausgerichteten
Ablaufen, die die Arbeitskultur nachhaltig
beeinflussten. Vorhandene Silostrukturen
wurden aufgebrochen.

Eine kundenorientierte Verkaufsorganisa—
tion lost die regionale Struktur ab. Inter-
disziplindre und abteilungsiibergreifende
Kundenteams, bestehend aus AuBendienst,
Marketing, Innendienst, Technik etc. arbeiten
gemeinsam an Kunden - teilweise projekt-
spezifisch, teilweise organisatorisch ver-
ankert. Die neuen Strukturen resultierten
in marktdurchdringenden Wettbewerbsvor-
teilen und dem Wachstum des Unternehmens
in seinem relevanten Marki.

fallstudie

Unsere Rollen und Aufgaben

Ziel- und Ergebnisklédrung: Erwartungshaltung fiir die kom-
menden Jahre seitens der Geschéftsfiihrung und der Mit-
arbeiter an die Vertriebsstruktur als Entscheidungskriterien

Analyse aller relevanten Vertriebsdaten, Qualifizierung der
Kundenstruktur und Analyse der Wettbewerbssituation

Gemeinsames Herausarbeiten der aktuell gelebten Vertriebs-
struktur - Vertriebsprozesse, Organisation und Aufgaben-
verteilung - und Schaffung von Transparenz sowie eines
gemeinsamen Verstdndnisses des Ist-Zustandes

Herausarbeiten der Erfolgshebel in den Vertriebsstrukturen
der Vergangenheit und Abgleich dieser gegen die Erforder-
nisse der Zukunft

Erarbeitung wettbewerbsféhiger Vertriebsprozesse auf Basis
der Einkaufsprozesse relevanter Kundensegmente

Erweiterung der Vertriebsprozesse um einen pro-aktiven
Lead-Management-Prozess unter Einbindung von Marketing
und Vertrieb und Berlicksichtigung sozialer Kanéale

Ableitung einer kundenorientierten Vertriebsorganisation auf
Basis u.a. folgender Parameter: aus Prozessen abgeleiteter
Aufgaben und Funktionen, Bewertung von Kundenseg-
menten, Effizienzkriterien und Zielen der Geschéftsfiihrung.

Umsetzungsplanung, Projektierung und Begleitung der
Umsetzung durch intensives fachliches Coaching und
Projektleitung

Effektiv Differenzierung /
Wetthewerbsvorteil
Nicht
wetthewerhbsfihig/ Effizient
organisch
gewachsen
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Geschaftskundenvertrieb 4.0
Wege zu einer herausragenden

Wettbewerbsposition

2-stiindige Vor-Ort Veranstaltung,
exklusiv in einem komfortablen Ambiente,
Impulsvortrage fiir Sie und 14 weitere
Entscheider

Viel Digitalisierungs-Larm um Nichts?
Was zeichnet eine digitalisierte Vertriebs-
organisation im Geschaftskundenumfeld aus?

Relevant, verrufen und unbeliebt: Ist Kaltakquise
noch zeitgemalB?

Die Suche nach dem strategischen Einstiegs-
fenster: Was ist zu tun, um zum Zeitpunkt der
Bedarfsentstehung beim Geschaftskunden pra-
sent zu sein?

Ist der ,1-Click“ zum Kauf im Geschaftskunden-
umfeld wirklich eine Illusion?

Was sind Schlisselaktivitaten zur Erh6hung der
Auftragswahrscheinlichkeit?

Stolpersteine in der Umsetzung: Was ist das
Momentum fiir eine nachhaltige Veranderung?

GEPLANTE VOR-ORT-TERMINE:
15.07. - Birkenhof Brennerei
19.08. - Phdnomenta Lidenscheid

16.09. - Schloss Engers Neuwied
jeweils 17:00 bis 19:00 Uhr
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V\{m man Freu.nde gewinnt \ "

Die Kunst, beliebt und \ & ;
einflussreich zu werden ‘“\& y

Dale Carnegie N

Ein Buch tber den Umgang mit Menschen, die Erstauflage
im Jahr 1937 - dennoch aktuell wie je zuvor, einfach zeitlos.
Insbesondere im B2B-Geschaft, in dem heute und auch
morgen das Geschaft zwischen Menschen gemacht wird.
Empfehlenswert zu lesen fir alle im Kundenkontakt ste-
henden Personen. Impulse fir den Umgang mit Menschen,
wie man sich beliebt macht, Menschen zu iberzeugen
und andere in die Richtung zu verandern, die einem selbst
Vorteile bringt, ohne sie zu beleidigen oder zu verstimmen.

FISCHER Taschenbuch, Frankfurt am Main
ISBN 978-3-596-19053-9

07

Geschaftskundenvertrieb 4.0
Viel Digitalisierungslarm

um Nichts?

90-minditige Online-Veranstaltung,
Dynamischer Erfahrungsaustausch
mit Ihnen und 14 weiteren Experten

Diskutieren Sie mit anderen Fihrungs-
verantwortlichen u. a. folgende Themen:

Was bedeutet Digitalisierung im Vertrieb fir
Sie und Ihr Unternehmen? Was sind Ihre
Ziele der Digitalisierung im Vertrieb? Welche
Chancen und Risiken sehen Sie?

Welche Auswirkungen sehen Sie fir Ihr Ge-
schaft? Welche Art von Digitalisierung im Vertrieb
macht im Geschaftskundenumfeld Sinn?

Welche digitalen Plattformen nutzen Sie derzeitig
mit welchem Erfolg? Wozu nutzen Sie diese? Welche
Erfahrungen haben Sie gemacht?

Welches sind aus Ihrer Sicht die Hindernisse?
Wie haben Sie geschafft, diese zu umgehen?

Was sind die Erfolgsfaktoren?

ONLINE VERANSTALTUNG:

12.08.2021
17:30 bis 19:00 Uhr

Zahl des Quartals

Laut einer online-Befragung der Ruhr-Universitat Bonn
aus dem Jahr 2020 planen 66% der Vertriebsfiihrungs-
kréafte im Zuge der Coronakrise ihre AuBendienst-Teams
zu verstarken.

AuBendienst-Mitarbeiter scheinen fir diese Unter-
nehmen ein Differenzierungsmerkmal zu sein und dem
Kunden einen Mehrwert zu bieten. Man mochte hier-
durch einen Wettbewerbsvorteil erreichen oder ausbauen.

Was sind lhre Plane? Schreiben Sie es uns an
thomas.kaleja@ketu-consult.com
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Haken Sie sich ein ins KeTu Netzwerk.
Bleiben Sie mit uns in Verbindung!
Als Teil des KeTu Netzwerks erhalten Sie

regelmaBig exklusive Inhalte und Angebote.

Empfehlen Sie unser Netzwerk an Entscheider und
Fihrungskréafte weiter: Je groBer das Netzwerk,

desto héher ist der Erfahrungsaustausch.

Folgen Sie uns
auf LinkedIn und XING

Werden Sie Teil des
KeTu Netzwerls

G

Besuchen Sie unsere
Veranstaltungen
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Lernen Sie uns in einem
unverbindlichen
Erstgesprach kennen!

Titelmotiv: ©golero/istockphoto, innen: ©Anne Moldenhauer
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Thomas Kaleja

Telefon: +49151 580 078 48
thomas-kaleja@ketu-consult.com
Robert-Bosch-StraBe 10 | Haus 1

56410 Montabaur

E-Mail:



