AT,

Obacht beim Abbiegen

Worauf Verkdufer vor einem Jobwechsel achten sollten

Selbst der beste Verkiufer kann
ohne eine exzellente Vertriebs- :
¢ Auftrige?
Spitzenleistungen bringen. Wer :
zu einem anderen Unternehmen
sollte das Vertriebs- :
‘| lichkeiten, dass die Verkiufer mit

organisation im Hintergrund keine

wechselt,
management seines kiinftigen Ar-

beitgebers sorgfiltig priifen. mm :
nennt die Kriterien, auf die wech- :
: | kénnen? Der Schrauben- und Werk-
:| zeughindler Albert Berner inves-
‘| tierte zum Beispiel in eine eigene

selwillige Verk#dufer achten miissen:

Koordination: Funktioniert die Ab-

stimmung zwischen den verschie- :
denen Vertriebskanilen? Im Ideal- :
‘| Aalen; ein fiir andere Unternehmen
Center oder GroRhindler das Mas-
Dem
Verkiufer bleiben die komplexeren :
Auftrige, die eine hohe Marge ver- :
sprechen. In der Praxis indes buh- :
len hiufig mehrere Vertriebskanile :
. les Vorgehen verprellt? Optimal ist
: . eine mehrmonatige Ubergabeperi-
Gehalt: Wird der Verkiufer nur :
: Verkiufer und seinem Nachfolger.

fall sollten Online-Vertrieb, Call-

sengeschift iibernehmen.

um denselben Kunden.

nach Umsatz bezahlt, oder hono-

riert das Vergiitungssystem auch :
Faktoren wie Kundenzufrieden- :

als Verkdufer in Zukunft erfolgreich
i zdhlige Reengineering-Program-

sein will, muss auch in der Lage sein,

die Kostenstrukturen seines Kunden
zu analysieren; er sollte {iber eine :
i herausgequetscht. Der Verkaufer

solide betriebswirtschaftliche Basis

verfiigen. Gleichzeitig muss er wis- |
sen, mit welchen aktuellen Proble- :
men der Kunde in seinen Mirkten zu
kdmpfen hat, also tiefen Einblick in
. ein Auto, eine Kundenkartei.

eine Branche besitzen.

Fachwissen ist heute wichtiger :
i lange er die erfiillt, stellt ihm

denn je. Dem Vertriebsbereich ste-

hen dramatische Strukturverinde- !
rungen bevor. Verkiufer, die den
Wandel ohne Karriereknick iiberste-
hen wollen, konnen sich nicht mehr :
i kommenden Jahren einem
und ihre Redegewandtheit verlassen.
| tivitdtssteigerung unterlie-
! gen“, prophezeit Manfred
i Krafft, Vertriebsexperte an
i der  Wissenschaftlichen
¢ Hochschule fiir Unterneh-
denen der Geist moderner Manage- :

ausschlieftlich auf ihre gute Laune

,Die reine Beziechungsnudel hat es in
Zukunft schwer®, spottet Professor
Homburg.

Bislang gehorte der Vertrieb zu
jenen Ecken des Unternchmens, an

heit, Neukundengewinnung und
die Profitabilitit der akquirierten

Weiterbildung: Bietet das Unter-
nehmen so viele Fortbildungsmog-

den wachsenden Anforderungen
im Vertriebsbereich Schritt halten

Verkiduferakademie in Zusammen-
arbeit mit der Fachhochschule

nachahmenswertes Beispiel.

Ubergabe: Ubernimmt der Ver-
kdufer einen intakten Kunden-
stamm? Oder hat sein Vorginger
die Kunden durch unprofessionel-

ode zwischen dem scheidenden
So konnen sich die Kunden an das
neue Gesicht gewohnen.

mentmethoden voriiberwehte. Un-

me haben aus den meisten Spar-
ten den letzten Kostentropfen

blieb von derlei Unbill weit ge-
hend verschont. Er agiert bis
heute in geradezu obszoner
Freiheit. Er besitzt ein Handy,

Und eine Umsatzvorgabe. So-
sein Chef keine unangeneh-
men Fragen.

Diese Zeiten sind vorbei.

,Der Vertrieb wird in den

enormen Druck zur Produk-

mensfithrung in Koblenz.

i Derzeit machen die Vertriebskosten
¢ im Schnitt etwa 13 Prozent des Um-
satzes aus, haben die Berater von
i Mercuri International herausgefun-
¢ den. Ein dicker Kostenklotz, den die
¢ Firmen kleinkriegen wollen.

Die Beraterbranche hat fiir diese

i Aufgabe bereits das passende Rezept
i parat. ,Sinnvoll wire es, wenn sich
i der klassische Aufendienst auf jene
{ Kunden konzentriert,
i sich die hochsten Deckungsbeitrige
i erwirtschaften lassen®, sagt Mercuri-
i Geschiftsfithrer Holger Dannenberg.
! Fiir alle anderen Kunden sei ein
i Call-Center, eine Website oder ein
i Zwischenhindler der richtige Ver-
i triebsweg.

mit denen

Wenn sich die Auflendienstmitar-
beiter kiinftig auf die

Angebote i
3 d H
2ugeschnittey - diese Regeln

€n sing.
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