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Sales Diagnostics -

eine zentrale Unternehmensaufgabe

Vertriebsarbeit ist fiir Unterneh-
men eine hoéchst anspruchsvol-
le Aufgabe. Der Vertrieb ist der
Schliissel zum Markt und muss
mit vielen unbekannten GroéBen
- vielfach nicht beeinflussbar -
operieren. Das sich immer schnel-
ler wandelnde Marktumfeld mit
seiner hohen Dynamik in Verbin-
dung mit steigenden Anforde-
rungen auf der Kundenseite stellt
eine Herausforderung fiir die Ver-
triebsmitarbeiter dar und bedarf
einer adaquaten Integration der
Vertriebsorganisation in das Un-
ternehmen.

Haufig gerat der Vertrieb im Ta-
gesgeschaft in ein Kreuzfeuer
- mal fehlt es an Auftragen zur
Auslastung der Produktion, mal
mangelt es an der produktions-
optimalen Auftragsstruktur, mal
ist die Erlésqualitat unzureichend.
Selten jedoch wird die schnell ge-
auBerte Kritik von Ldsungsvor-
schlagen begleitet.

Auch der Vertrieb selbst sieht
sich haufig nicht in der Lage, an-
gemessen auf die Ursachen der
moglicherweise berechtigen Kri-
tik einzugehen, da im Zweifel der
DurchfUhrung des operativen Ge-
schaftes Vorrang gegeben wird
- ist der Markt gut, muissen ein-
gehende Auftrage abgearbeitet
werden; ist der Markt schwach,
mussen Auftrage ,herangeschafft”
werden.

Eine haufig gesehene Reaktion ist
das Auflegen von Trainingsmaf3-
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Komponenten einer erfolgreichen Vertriebsarbeit
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nahmen fOr die Mitarbeiter des
Vertriebs, wie beispielsweise die
(Nach)Schulung in vertrieblichen
Methoden, Preissetzung oder Ge-
sprachsfihrung. Abseits reflex-
artiger Schuldzuweisungen und
der Einleitung kurzfristiger Maf3-
nahmen zur Milderung der wahr-
genommenen Minderleistung des
Vertriebes stellt sich in einer sol-
chen Situation jedoch vielmehr
die Frage, ob der Vertrieb inhalt-
lich, strukturell und in seiner Ein-
bindung in das Unternehmen rich-
tig aufgestellt ist.

Konsequent ist dann die Frage zu
beantworten, wann ein solch kom-
plexes Thema in den Fokus ge-
rickt werden sollte. Die Zeit dazu
passt offensichtlich nie - aber der
richtige Zeitpunkt ist jetzt!

Aus diesen Erkenntnissen heraus
hat B&C ein Instrument zur Perfor-
mancemessung und -steigerung
des Vertriebs entwickelt. Mit Hilfe
des Sales Diagnostics Tools von
B&C gelingt es, innerhalb kurzer
Zeit und mit Gberschaubarem Auf-
wand die wesentlichen Stellhebel
zur Performance-Steigerung im
Vertrieb zu identifizieren.

Mit Hilfe von 10 Dimensionen, wel-
che die wesentlichen Struktur-
elemente der Vertriebsarbeit
beschreiben, werden die Leis-
tungsfahigkeit sowie die Integra-
tion des Vertriebs in das Unter-
nehmen erfasst und abgebildet.
Inwieweit der zu untersuchende
Vertrieb die gestellten Anforde-
rungen erfallt, wird mit Hilfe eines
strukturierten Fragenkatalogs er-
mittelt. Der methodische Ansatz
kombiniert die Selbsteinschatzung

NEWSSUPPLY digital abonnieren: bronk-company.com/newssupply



http://bronk-company.com/newssupply

Reifegradmodell: ,,Sales Diagnostics®“ von B&C

Organisation
& Menschen
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der Organisation mit der Selbst-
einschatzung des Managements,
erganzt durch gezielte Interviews
und ,on the job“-Beobachtungen
durch erfahrene B&C-Berater. Als
Ergebnis liegt dann eine entspre-
chende Einschatzung des Reife-
grades des Vertriebes fur den je-
weiligen Betrachtungsfall vor.

Die dem Reifegradmodell zugrun-
deliegenden Dimensionen bilden
die Strukturelemente eines Unter-
nehmens ab, die relevant fur eine
effiziente &
integrierte
Arbeitswei-
se des Ver-
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Ergebnis Reifegradmodell

Aufzeigen der notwendigen Handlungsfelder durch B&C, die fur
eine erfolgreiche Transformation vom Status Quo hin zum
Zielbild angegangen werden sollten:

Notwendige Handlungsfelder:

= Strategie
Ergebnis 1 des Quick Check
Ergebnis 2 des Quick Check
Ergebnis n des Quick Check

= Organisation & Menschen
Ergebnis ....

= Controlling
Ergebnis ....

= Auftragsabwicklung
Ergebnis ....

Aussensicht (Marktmoglichkei-
ten) und Innensicht (verflgbare,
ergebnisrelevante Produkte, Fer-
tigungsmoglichkeiten) statt. Aber
nur eine Strategie zu haben, die-
se jedoch nicht in konkrete Ablei-
tungen flur die operative Einheit zu
UberfUhren, ist bei weitem nicht
ausreichend. Wesentlich flr eine
dauerhaft erfolgreiche und ergeb-
niswirksame Vertriebsarbeit ist
zudem das Pricing der Produkte.
Dies setzt voraus, dass zum einen
bei allen Vertriebsmitarbeitern

Fallbeispiel

Organisation

Projekterfolg

= Aufbau ERP-Angebotskalkulation mit

erfolgreich an den Markt bringen
zu kénnen.

Die Ergebnisse der Untersuchung
der Strukturelemente und ihres
Zusammenwirkens, also der Rei-
fegrad, muissen in der Folge in
den Zielrahmen / strategischen
Rahmen des Unternehmens ein-
gepasst werden. Ein ,best-in-all-
dimensions” wird es in der Rea-
litat nicht geben, dies ist jedoch
auch nicht notwendig - es kommt
auf die individuelle Auspragung
der Unternehmensziele an. Da-
her muss im folgenden Schritt ge-
meinsam mit der Unternehmens-
leitung erarbeitet werden, welche
Auspragung je Dimension als Ziel
festgelegt werden soll. Auf dieser
Grundlage lassen sich dann me-
thodisch die wesentlichen LUcken
bzw. Stellhebel identifizieren und
in einen MaBnahmenplan umset-
zen, der den Unternehmensmog-
lichkeiten in Form von fokussier-
ten und machbaren Zielen gerecht
wird und kurzfristig zu einer Per-
formancesteigerung des Vertriebs
und somit zu einer Verbesserung
des Unternehmensergebnisses
fahrt. Praxis-
beispiele zei-
gen deutlich,
dass sich das

triebes in- stratesie Slticaschen identischer Struktur zur Nachkalkulation Unterneh-
nerhalb  des Compliance I = Festlegung Pflichtmargen und mensergeb-
Unterneh- A . FEDIE Freigabeprozesse nis als Folge
mens _sind. 5 e e, zielgerich-
Diese Struk- Innovations- (\'\ Y S— s 9 teter struk-
turelemen- semen ‘\\ ,A' = Regelprozess mit gezielter tureller An-
te  konnen K Vertriebssteuerung derungen im
durchaus un- Rt Controlling . _ Vertrieb sig-
terschiedlich porogey o > Z’g’ﬁ'ge}g?'g: usizliczs EEIT ek nifikant stei-
starke Aus- Angebotsmanage Pricing ' gern lasst.
pragungen ment

haben. |hnen Far weite-

ist aber gemeinsam, dass sie alle
als eigenstandige Arbeitsfelder or-
ganisiert werden kénnen und auch
im Grundsatz funktionieren. Je-
doch ist erst die Integration aller
Strukturelemente der Garant far
eine hohe Leistungsfahigkeit der
gesamten Vertriebsorganisation.

Beispielhaft sei hier das Zusam-
menwirken verschiedener Struk-
turelemente aufgezeigt. Die
Vertriebsstrategie  bildet den
Backbone des Vertriebes. Hier fin-
det eine Zusammenflhrung der
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eine entsprechende Sensibilitat
daftr vorhanden ist. DarUber hin-
aus jedoch auch die notwendigen
Informationen zum richtigen Zeit-
punkt verflgbar sind. Eine Auf-
gabe, die entsprechend auch das
Controlling zielgerichtet fordert.
Der Kreis schlieBt sich mit dem In-
novationsmanagement. Die Pra-
xis zeigt, dass es eines geregel-
ten Prozesses unter Einbindung
des Vertriebes bedarf, um fur das
Unternehmen innovative Produkte
mit marktfahigen Eigenschaften
und naturlich auch Kosten/Preisen

Karmeliterstr. 6, D-52064 Aachen
Telefon: +49 24199 03 68 33

re Insights, Praxisbeispiele oder
Moglichkeiten zum Einsatz des Sa-
les Diagnostics Tools kontaktieren
Sie uns gerne unter info@bronk-
company.com.

lhre Ansprechpartner:

Dr. Matthias We- Michael JanBen,
ber, Manager Senior Manager
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