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.von selbst entwickelt sich nur der Dschungel” oder ,Warum Erfolge aus dem Bauch heraus
geféhrlich sind.”

Das Thema ,Professionalitdt im Vertrieb” bewegt derzeit viele Unternehmen. Es ist offensichtlich, dass der
Vertrieb vor groRen Veranderungen steht. Uber viele Jahre wurde systematisches Produktivititsmanagement
betrieben, im Vertrieb wurden Improvisation und Intuition oftmals groB geschrieben. Diese Vorgehensweise
sollte nun durch systematisches Vertriebsmanagement erganzt werden.

Die BewertungsmaBstabe fiir erfolgreiche Vertriebsarbeit werden sich verschieben. Die Erreichung
kurzfristiger Absatzziele wird in Zukunft weniger im Mittelpunkt stehen, sondern Fragen nach einer langfristig
wertsteigernden  Marktposition, Kundenstrukturen und Kundenbeziehungen. Die Frage nach dem
Ressourceneinsatz im Vertrieb wird viel starker als in der Vergangenheit thematisiert.

Diese notwendigen Verdnderungen lassen sich auf zwei Zielsetzungen verdichten. Einerseits eine Steigerung
der Produktivitdt, andererseits eine Steigerung der Kundenorientierung. Die bisherigen Steigerungen der
Produktivitdt beziehen sich fast ausschlieBlich auf den Bereich der internen Leistungserstellung, wahrend im
Bereich der Marktbearbeitung noch groRe Potenziale vorhanden sind. Die Kundenorientierung ist ein
dynamischer Prozess. Was Kunden vor Jahren noch begeistert hat, ist heute schon selbstverstandlich. Kurz
gesagt, das Leistungsniveau muss bei gleichzeitiger Produktivitdtssteigerung zunehmen.

Dieser zentralen Aufgabenstellung widmet sich Léser Consulting im Vertriebsmanagement. In der Praxis
begegnen uns zum Beispiel oft folgende Probleme in unterschiedlicher Auspragung:

Die Marktbearbeitung erfolgt nach dem GieBkannenprinzip. Jeder Kunde erhélt die gleiche Leistung, zu
wenig Konzentration auf die ertragsstarken Kunden und kein aktives Management der Kundenstruktur.

Bei den Mitarbeitern im Vertrieb dominiert die produktorientierte und nicht die kundenorientierte
Perspektive. Viele Verkaufsgesprdche beginnen beim Leistungsangebot, nicht beim Bediirfnis des Kunden.
Der Verkauf der Zukunft erfolgt aber nicht Giber Produkte, sondern verstarkt tiber Losungen.

Oftmals wird Vertriebsarbeit nicht durch entsprechende Informationssysteme unterstiitzt. Haufig werden
hier nur Umsatzdaten gesammelt, aber nicht wirklich zuverldssige Potenzialdaten erhoben.

Der Vortrag iber professionelles Vertriebsmanagement erméglicht eine Standortbestimmung und gibt
konkrete Ansdtze, um die eigene Vertriebsarbeit weiter zu professionalisieren.
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