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GIBT ES FAKTOREN, UM VERTRIEBSAKTIVITATEN MAXIMAL
EFFEKTIV UND EFFIZIENT ZU GESTALTEN?

Antwort: Entschiedenheit, Verbindlichkeit und Kontrollschleifen,um nurdrei zu nennen. Dariiber hinaus gibt es noch andere,
aber fiir heute konzentrieren wir uns auf diese drei.

tarten wir mit einem kleinen Exkurs
in den Prozess des Vertriebscoa-
chings: Im Vertriebscoaching, online
oder in Prasenz, geht es darum, Ver-
triebssituationen zu generieren und sie ge-
meinsam zu einem erfolgreichen Abschluss
zu bringen, also einen Weg, der ohnehin ge-
gangen werden muss bzw. der gegangen
werde soll, gemeinsam zu gehen. Dabei liegt
der Fokus einer solchen Begleitung im Wis-
sensaufbau: Wissen Uber erfolgreiche Vertriebs-
strukturen, funktionierende Vertriebkommuni-
kation und das Verstandnis dariiber, warum
die Vorgehensweisen funktionieren, wie sie
funktionieren. Ziel ist es auch, Klarheit tber
die eigenen Denkstrukturen zu bekommen
und die fir einen erfolgreichen Vertriebspro-
zess hinderlichen Strukturen zu tiberdenken,
bzw. durch eine hilfreichere, innere Haltung
Zu ersetzen.
Dazu betrachten wir gemeinsam Vertriebs-
situationen aus den unterschiedlichsten Per-
spektiven:
+ Was hast du getan?
+ Was hast du nicht getan und warum nicht?
+ Was hast du erreicht? Was lernen wir fir
diese Art von Situationen fir die Zukunft?
+ Was tun wir ganz konkret als nachsten
Schrittin dieser Situation?

Kommen wir auf die genannten Faktoren zu-
rtick, so handelt es sich bei den ersten beiden
um innere Haltungen, wahrend der dritte ein
vertriebliches Stilmittel ist.

1. Entschiedenheit

Entschiedenheit ist von Beginn an die Grund-
lage fir das erfolgreiche Erlernen neuer Vor-
gehens- und Verhaltensweisen. Jeder, der
schon mal mit Joggen begonnen hat, kann
sich vielleicht noch an die ersten Male erin-

nern, insbesondere daran, wie unglaublich
anstrengend es war und wie viel Mihe sich
der innere Schweinehund gegeben hat, den
Beginner davon zu liberzeugen, dass heute
nicht der richtige Tag fiir den Start ist, oder,
oder, oder. Mit Entschiedenheit tobt der in-
nere Schweinehund auch noch, es wird aber
keine Rolle spielen, denn die Haltung wird
dazu flhren, dass der eingeschlagene Weg,
auch wenn es Rickschlage gibt, weiter-
gegangen wird.

Entschiedenheit ist aber auch nétig, wenn es
um die Frage der Zielsetzung geht: Was will
ich in dieser Situation in einer Praxis errei-
chen? Vielleicht ist das definierte Ziel mit den
bekannten Mitteln aus der eigenen Komfort-
zone nicht zu erreichen. Dann sorgt die Ent-
schiedenheit dafiir, dass andere, bisher un-
bekannte Wege ausprobiert werden.
Entschiedenheit braucht es aber auch dann,
wenn geklart werden muss, unter welchen
Bedingungen ein Geschaft gemacht werden
soll oder eben nicht.

2.Verbindlichkeit

Die Verbindlichkeit ist die Partnerin der Ent-
schiedenheit. Ja, ich habe mich entschieden,
dass das Thema Vertrieb in meinem Unter-
nehmen eine Prioritat bekommt, und wenn ich
das getan habe, dann sorgt die Verbindlich-
keit daflir, dass sich alle an diesem Prozess
Beteiligten darauf verlassen kénnen, dass
das, was verabredet wurde, auch eingehalten
wird.

Verbindlichkeit in Vertriebssituationen bringt
Klarheit. Klarheit Uber den ndchsten Schritt
im Akquiseprozess, Klarheit tiber die Erfolgs-
aussichten. Verbindlichkeit im Vertriebs-
prozess ist etwas, das ich mir selbst wert sein
sollte, aber auch etwas, das ich mir selbst
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erlauben muss. Verbindlichkeit, die ich mir
selbst wert bin, fordert etwas vom Gegen-
tber, namlich Worte und Taten! Vertriebliches
Handeln auf der Basis von Verbindlichkeit
macht aus dem Klinkenputzen Aktivitaten
auf Augenhohe. Und dann kann der SpaR be-
ginnen.

3. Kontrollschleifen

Kontrollschleifen im Akquise- bzw. Bestands-
kundenbetreuungsprozess dienen der Uber-
prufung der Verbindlichkeit. Sagt jemand ja
und meint auch ja oder sagt er ja und meint
vielleicht oder nein. Kontrollschleifen sind ein
vertriebliches Stilmittel, das zu Klarheit im
Hinblick auf die Erfolgsaussichten bzw. den
nachsten Schritt flhrt. Wer zum Beispiel ja zu
einer Zusammenarbeit gesagt hat, wird kein
Problem damit haben, im nachsten Schritt
die Kundenwiinsche fir eine Zusammen-
arbeit festzulegen. Hat er ein Problem damit,
ist klar, dass es vertrieblich noch etwas zu
tun gibt.

Fazit: Entschiedenheit ohne Verbindlichkeit
ist ein Hund ohne Z&hne, sie bedingen einan-
der. Aktivitat ohne Entschiedenheit und ohne
Verbindlichkeit ist wie duschen, ohne nass zu
werden. Die eigene innere Haltung entschei-
det oftmals tber Erfolg und Misserfolg. Die
passende innere Haltung gepaart mit funk-
tionierenden Arbeitsmitteln fiihrt am Ende
dazu, dass sich der Erfolg einstellt und der
Weg dahin sogar Spal machen kann.

Wenn auch Sie einen Wegbegleiter suchen,
der Sie dabei unterstitzt, eine fir Sie funktio-
nierende innere Haltung zu erarbeiten und Sie
Ihren vertrieblichen Handwerkskoffer ergan-
zen mochten, mit dem Vertrieb auch noch
Spal macht, dann sprechen Sie uns an, denn
dasist es, was wir konnen.

Der Digitalisierungsdruck im Handwerk steigt

Es besteht eine wachsende Liicke zwischen der hohen empfundenen Be-  Piest-Institut (HPI) als wissenschaftliche Begleitforschung von ,Mittel-
deutung und der mangelnden Umsetzung von DigitalisierungsmaRnah-  stand Digital — Zentrum Handwerk".

men in Handwerksbetrieben. Dieses Ergebnis basiert auf einer Auswer-

tung von Uber 1.600 ausgefiillten Fragebdgen, welche im Rahmen des

Digi-Checks erhoben wurden. Die wichtigsten Einzelmalnahmen mit  Quellen: Deutsches Handwerksinstitut e.V. (DHI), Runst, P.
dem héchsten Digitalisierungspotenzial sind in der digitalen Planungund  (2023). Digitalisierungsmuster im Handwerk. Eine regio-
Koordination von Arbeitseinsdtzen, der digitalen Kommunikation Gber  nale und sektorale Analyse des Digitalisierungs-Checks.
Endgeréte und der digitalen Verfligbarkeit von Prozessdaten zu finden.  ifh Forschungsbericht Nr. 11. Géttingen.

Die Studie ,Digitalisierungsmuster im Handwerk — Eine regionale und

sektorale Analyse des Digitalisierungs-Checks" entstand im Rahmen  Dr. Petrik Runst

der Themenpartnerschaft zwischen dem ifh Gottingen und dem Heinz-  petrik.runst @wiwi.uni-goettingen.de
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