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Chancenreiche Herausforderung
fiir Unternehmen

In Markten, die sich immer schneller verandern, reicht es nicht mehr aus, eine starre

Verkaufsstrategie zu verfolgen. Viel entscheidender ist eine dynamische Strategie,

die auf Proaktivitat beruht — also auf vorausschauendem und agilem Handeln.

Um dieses Konzept in Vertriebsorganisationen umzuset-
zen, sind in den Vertriebsteams verschiedene Schritte not-
wendig, die nachfolgend niaher dargestellt werden.

1. Proaktive Verkaufsstrategie

Unternehmen sollten ihr Marktumfeld genau beobachten,
um Risiken zu minimieren und Chancen zu ergreifen. Eine
auf Proaktivitdt beruhende Strategie ist dabei entscheidend.
Sie ermdglicht es so, Marktverdnderungen zu antizipieren
und Chancen zu ergreifen, bevor es die Konkurrenz tut.
Denn wer heute nicht proaktiv verkauft, tiberldsst Dritten,
wie sich das eigene Unternehmen entwickelt.

L>Unternehmen sollten ihr
Marktumfeld genau beobachten, um
Risiken zu minimieren und Chancen
zu ergreifen.”

Ein proaktiver Verkauf erfordert, dass die Denkweise ange-
passt wird. Das kann herausfordernd sein. Doch es ist essen-
ziell, um die Kontrolle tiber die Entwicklung des Unterneh-

. Kompakt

® Ein proaktiver Verkauf erfordert eine angepasste
Denkweise in den Vertriebsteams.

® Gute Flhrung, richtige Messgré3en und Etappen-
ziele sorgen dafiir, dass Mitarbeiter die Ziele der
Gesamtstrategie nicht aus den Augen verlieren.

® Vertriebsmitarbeiter sollten ihre Teams dazu an-
halten, konsequent an der Umsetzung der Strate-
gie zu arbeiten.

www.springerprofessional.de

mens zu behalten und nicht etwa von externen Einfliissen ab-
hingig zu sein. Eine Vetriebsstrategie, die auf Proaktivitit
und Umsetzung ausgerichtet ist, beinhaltet:

»Ein proaktiver Verkauf erfordert,
dass die Denkweise angepasst wird.
Das kann herausfordernd sein.”

® Prozess und Methodik. Ein einfacher Verkaufsprozess
und die Ansprache von Kunden muss definiert werden.
Der Fokus liegt darauf, neue Kunden zu gewinnen und
das Geschift mit bestehenden Kunden auszubauen.

m Bereitschaft. Vertriebsfithrungskafte sollten dafiir sorgen,
dass ihre Vertriebsteams die notigen Fahigkeiten und Res-
sourcen besitzen, um erfolgreich zu agieren. Sie sollten es
dazu mit umsetzungsorientierten Trainings und moder-
nem Werkzeug auf das angestrebte Niveau bringen.

® Vertriebsinhalte und Anleitung. Fiir Vertriebsteams soll-
ten iiberzeugende Verkaufsmaterialien und Fallstudien
vorgehalten werden, die Teams helfen, den Wert ihres An-
gebots relevant zu kommunizieren.

® Anpassung. Der Verkaufsansatz sollte an die spezifischen
Bediirfnisse ihrer Zielgruppen angepasst werden, indem
deren Herausforderungen und Entscheidungsprozesse
verstanden werden.

m Messgrofien. Verhaltensorientierte Kennzahlen, wie zum
Beispiel Zusatzgeschifte zu generieren, sollten im Fokus
stehen, um den Erfolg der Vertriebsaktivitdten nicht nur
zu messen, sondern sie auch zu steuern.

2. Konsequente Umsetzung
Die eigene Verkaufsstrategie erfolgreich umzusetzen, setzt vo-
raus, dass Ziele und Vorgaben verstindlich kommuniziert
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werden. Dazu gehort nicht nur das Ziel der Strategie, sondern
auch, wie die proaktive Verkaufsstrategie effektiv und konse-
quent umgesetzt werden kann. Eine gute Fithrung, die richti-
gen MessgrofSen und Etappenziele sorgen dafiir, dass die Mit-
arbeiter die Ziele der Gesamtstrategie nicht aus den Augen ver-
lieren und nicht tiberfordert werden. Kommen Zweifel oder
Verunsicherung auf, fithrt das zu Widerstanden seitens der
Mitarbeiter und so zu einer verminderten Produktivitit.

Offene Kommunikation ist essenziell

Das Verkaufsteam muss die strategischen Ziele und die Maf3-
nahmen verstehen. Klare Priorititen und regelmaflige Updates
zu Kundenfeedback helfen dem Team, seine Arbeit effektiv
auszurichten. Eine durchdachte Ressourcenplanung verhin-
dert Uberforderung und nutzt die Fihigkeiten jedes Teammit-
glieds optimal. Fithrungskrifte miissen dabei Unterstiitzung
bieten, Erfahrungen teilen und im Konfliktmanagement ver-
siert sein, um mit Widerstanden und Unsicherheiten im Team
konstruktiv umzugehen. Denn diese gibt es ganz bestimmt.

»Eine Strategie, die nicht konsequent
umgesetzt wird, wird zum
Misserfolg™

3. Starkes Leadership

Eine Strategie, die nicht konsequent umgesetzt wird, wird zum
Misserfolg. Um das zu verhindern, ist starke Fiihrung ein Ga-
rant fiir nachhaltigen Erfolg. Zur Unterstiitzung der Mitarbei-
ter gehort auch, zu schauen, ob Vorgaben konsequent umge-
setzt werden und wo bei Problemen auch jeder Einzelne un-
terstiitzt werden kann. Dafiir braucht es enge Zusammenarbeit
zwischen der Fithrungsebene und den Mitarbeitern.

Zeit fiir den Prozess der Mitarbeiter
Fihrungskrifte, die eng mit ihren Teams zusammenarbei-
ten, verstehen die Herausforderungen im Verkaufsprozess

. Hintergrund

Fir mehr Einblicke ist die kostenlose Teilnahme an
der ,Sales Proactivity Studie” empfehlenswert. Sie
wird gemeinsam mit dem Innovation Hub der Univer-
sitat Zurich durchgefiihrt. Teilnehmer erhalten einen
individuellen Benchmark und ein Handbuch mit
praktischen Tipps zur Umsetzung.

Teilnahme unter: XXXX
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genau und kénnen so gezielte Unterstiitzung bieten. Wenn
sie Erfahrungen teilen und sich aktiv beteiligen, werden sie
zu motivierenden Vorbildern.

Einzelgesprache helfen, die Umsetzung der Strategie zu
bewerten, Potenziale zu erkennen und Probleme effektiv zu
16sen. Wenn Fiithrungskrifte sich Zeit fiir den Prozess und
fiir die Mitarbeiter nehmen, gewinnen sie Vertrauen, steigern
die Motivation und verbessern die individuelle Produktivi-
tat der Mitarbeiter.

4. Aktive Befdhigung

Um im dynamischen Markt zu bestehen, ist Lernbereitschaft
essenziell. Fortbildungen und Coachings stirken die Kom-
petenz der Mitarbeiter, effektiver mit Herausforderungen
umzugehen. Trotz der Kosten ist dies eine lohnende Investi-
tion in Produktivitit und Verkaufserfolg.

Die richtigen Angebote bereitstellen

Wenn es darum geht, neue Wege zu gehen, sind externe
Schulungen meist effektiver als Eigenkonstruktionen. Denn
interne Trainings sind stark von personlichen Priferenzen
gepragt. Die trainierende Person muss fiir die angestrebte
Verhaltensanderung ein Vorbild sein. Erganzend konnen in-
terne Mentoring-Programme hilfreich sein. Hierbei kann
raktisches Wissen weitergegeben werden.

»Fiihrungskrifte, die eng mit ihren
Teams zusammenarbeiten,
verstehen die Herausforderungen im
Verkaufsprozess genau und kénnen
so gezielte Unterstiitzung bieten.”

Fithrungskrifte sollten in Mitarbeitergesprachen individu-
elle Potenziale und Defizite definieren und Angebote ent-
sprechend auswahlen. Wichtig: Die Trainings sollten umset-
zungsorientiert sein und Erfolgserlebnisse schaffen.

5. Passende Messgrof3en

Kennzahlen im Verkauf helfen, den Erfolg von Strategien
zu bewerten, Defizite aufzudecken und Verbesserungen
zu identifizieren. Sie sind besonders mafigebend fiir den
Umsetzungserfolg proaktiver Verkaufsstrategien, da sie
die Beziehung zwischen Strategieumsetzung und Ver-
kaufserfolg (also Ursache und Wirkung) aufzeigen. Sie
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verdeutlichen, wie bestimmte Verkaufsaktivititen zu Er-
gebnissen fithren.

Messdaten sammeln und gezielt nutzen
Vertriebsentscheider sollten den Fokus auf Kennzahlen le-
gen, die eng mit der fiir die Zielerreichung notwendigen Pro-
aktivitdt verbunden sind. Beispiele hierfiir sind die

® Anzahl der proaktiv vereinbarten Kundentermine oder
= Termine fiir die Angebotsbesprechung vor Ort.

Diese Messgrofien sollen ihnen Einblick in das Verhalten des
Teams geben und den Einfluss auf die Abschlussquoten deut-
lich machen. Wichtig ist, dass die Kennzahlen Verhaltens-
weisen abbilden, die direkt auf die Zielerreichung ausgerich-
tet sind. Um Kennzahlen wirkungsvoll einzusetzen, ist es au-
Berdem hilfreich, diese regelmdflig mit dem Team zu teilen
und zu diskutieren. Das schlief3t ein, die Bedeutung hinter
den Zahlen zu erklaren und wie jeder Einzelne durch seine
Arbeit die Ergebnisse positiv beeinflussen kann. Auch Visu-
alisierungen im Biiro, auf Boards oder digitalen Plattformen
tragen dazu bei, dass Mitarbeiter wissen, wo sie stehen.

6. Kontinuitat

Umsetzung, Etablierung und Uberpriifung einer proaktiven
Verkaufsstrategie sind ohne Zweifel die Kernelemente, damit
eine solche Strategie funktionieren kann.

~Kennzahlen im Verkauf helfen, den
Erfolg von Strategien zu bewerten,
Defizite aufzudecken und
Verbesserungen zu identifizieren.”

Was all den vorher genannten Punkten aber zugrunde liegt,
ist die Kontinuitit. Ein der grofiten Herausforderungen fiir
alle Beteiligten.

Disziplin und Ausdauer

Alle Beteiligten miissen fiir den Strategieerfolg am Ball blei-
ben. Vertriebsfithrungskrafte sollten ihr Team dazu anhal-
ten, konsequent an der Umsetzung der Strategie zu arbei-
ten und Aufgaben zu priorisieren. Erfolg, Lob und Beloh-
nungen fordern zusitzlich Ausdauer und Disziplin. Sie
sollten die individuellen Ziele des Einzelnen dabei in den
Zusammenhang zum Gesamterfolg setzen und die Bedeu-
tung langfristiger Bemithungen tiber kurzfristige Erfolge
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hinaus betonen. Die Nihe zum Team und das kontinuier-
liche Feedback sind hier wichtig.

Eine proaktive Verkaufsstrategie erfordert anfangs zwar
viel Einsatz und Zeit. Langfristig sichert sie jedoch den Er-
folg. So wird Proaktivitdt ein natiirlicher Teil der Unterneh-
menskultur. Hierdurch werden sie besser auf Marktdynami-
ken reagieren. u
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