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Systematischer Weg zum Erfolg

Der Erfolg eines Unternehmens hangt mal3geblich vom Vertrieb ab. Gerade in
Zeiten zunehmenden Wettbewerbsdrucks und steigender Kundenerwartungen
stellt sich immer wieder die Frage, wie Vertriebsorganisationen optimiert und
Mitarbeiter im Vertrieb besser unterstiitzt werden kénnen. Hier kommen Sales
Enablement und Fiihrung im Vertrieb ins Spiel.

Diese beiden genannten Konzepte sind nicht nur Schlagworte,
sondern sie bilden die Grundlage fiir nachhaltigen Vertriebser-
folg. Sie greifen ineinander, denn ohne eine zielgerichtete Fith-
rung kann Sales Enablement seine Wirkung nicht voll entfalten.

Sales Enablement als klarer Rahmen

fiir den Vertrieb

Sales Enablement ist weit mehr als nur das Bereitstellen von
Vertriebsunterlagen oder der Einsatz neuer Technologien. Es
beschreibt einen umfassenden, strukturierten Ansatz, der
darauf abzielt, die Effektivitat und Effizienz der Vertriebs-
mitarbeiter zu steigern. Im Zentrum steht dabei die Frage:
Was brauchen die Vertriebsteams, um erfolgreich zu sein?
Die Antwort ist vielschichtig und reicht von Schulungen iiber
den Einsatz von Tools bis hin zu Prozessen, die sicherstellen,
dass Vertriebsmitarbeiter optimal arbeiten konnen. Zum
Thema ,,Systematischer Vertrieb“ beschreibt ein umfassen-
der Ansatz zur Vertriebsoptimierung Sales Enablement als
eine systematische Methode, die auf klar definierten Zielen
basiert. Erst wenn die Fihigkeiten, Prozesse und Strukturen

'Kom pakt

m Sales Enablement ist weit mehr als nur das Bereit-
stellen von Vertriebsunterlagen oder der Einsatz
neuer Technologien. Es beschreibt einen umfas-
senden, strukturierten Ansatz, der darauf abzielt,
die Effektivitat und Effizienz der Vertriebsmitarbei-
ter zu steigern.

® Der Schlussel zum Erfolg im Vertrieb liegt in der
Kombination von Sales Enablement und Fiihrung.

m Sales Enablement und Fithrung im Vertrieb sind
keine separaten Disziplinen, sondern sie greifen
ineinander wie Zahnrader in einem Getriebe.
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des Vertriebs so aufeinander abgestimmt sind, dass sie effek-
tivineinandergreifen, kann ein nachhaltiger Vertriebserfolg
erzielt werden. Es geht nicht nur um einzelne Mafinahmen,
sondern um das Zusammenspiel von Kompetenzen, die auf-

einander aufbauen.

»Ohne eine klare, zielgerichtete
Fiihrung kann Sales Enablement seine
Wirkung nicht voll entfalten.”

Zentrale Bausteine von Sales Enablement sind Schulungen, die
Vertriebsmitarbeitern das notwendige Kénnen vermitteln.
Dabei geht es nicht darum, alle Mitarbeiter pauschal zu schu-
len, sondern gezielt diejenigen Trainingsmafinahmen anzu-
bieten, die individuell notwendig sind. Hier gibt es im Vertrieb
einen grofien Unterschied zwischen der deutschen und der an-
gelsichsischen Mentalitat: Wéahrend in Deutschland Coaching
oft als Zeichen von Schwiche gilt, wird es in angelsichsischen
Landern als Mittel zur Weiterentwicklung gesehen. Die bes-
ten Mitarbeiter profitieren am meisten von gezielten Trainings.
Genau hier setzt ein wirksames Sales Enablement an.

Doch es endet nicht bei der Schulung. Es umfasst auch die
Bereitstellung der notwendigen Technologien und Werkzeu-
ge. Dabei spielen beispielsweise
= CRM-Systeme,

» digitale Verkaufsplattformen und

= Tools zur Kundenanalyse

eine zentrale Rolle, um Vertriebsmitarbeiter zu entlasten und
ihnen mehr Zeit fiir ihre Kernaufgaben zu geben. Viele Ver-
triebler verbringen nur einen Bruchteil ihrer Arbeitszeit mit
den Kunden. Die meiste Zeit fliefit in Administration und in-
terne Prozesse. Effektives Sales Enablement sorgt dafiir, dass
diese Zeit optimal genutzt wird und Vertriebsmitarbeiter
mehr Zeit fiir den direkten Kundenkontakt haben.
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Fithrung im Vertrieb und

die Rolle der Fiihrungskrafte

Wihrend Sales Enablement die Infrastruktur und die Werk-
zeuge bereitstellt, um die Effektivitit der Vertriebsmitarbei-
ter zu steigern, sind Vertriebsfithrungskrafte dafiir verant-
wortlich, dass diese Mafinahmen auch in die Praxis umge-
setzt werden. Ohne klare Fihrung und Kommunikation
verpuffen die besten Trainings und Tools. Fiihrungskrifte
im Vertrieb spielen vor allem eine zentrale Rolle, um die stra-
tegischen Vorgaben in die operative Realitdt zu iibersetzen.

»Viele Vertriebler verbringen nur
einen Bruchteil ihrer Arbeitszeit mit
den Kunden.“

Dabei miissen klare Ziele gesetzt werden, diese verstindlich
kommuniziert und die Mitarbeiter auf dem Weg begleitet
werden, um ihre Ziele zu erreichen. Viele Unternehmen
scheitern daran, dass ihre Fithrungskrifte nicht wissen, wie
sie klare und verbindliche Ziele mit ihren Mitarbeitern ver-
einbaren. Es reicht nicht, den Vertriebsmitarbeitern zu sa-
gen, was sie tun sollen. Eine gute Fithrungskraft muss sicher-
stellen, dass die Mitarbeiter auch den Willen zeigen, um die
Ziele zu erreichen, und die Fahigkeiten besitzen, dies umzu-
setzen.

Ein zentraler Punkt ist hierbei die Kommunikation. Fith-
rungskrifte miissen ihren Vertriebsmitarbeitern nicht nur
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Ziele vorgeben, sondern diese auch auf eine Weise vermit-
teln, dass sie von den Mitarbeitern verstanden und akzep-

tiert werden.

»Erst wenn die Fihigkeiten, Prozesse
und Strukturen des Vertriebs so
aufeinander abgestimmt sind, dass
sie effektiv ineinandergreifen, kann
ein nachhaltiger Vertriebserfolg
erzielt werden.”

Ein haufiger Fehler auf der Fithrungsebene ist, dass Fiih-
rungskrifte annehmen, ihre Mitarbeiter hatten die Botschaft
verstanden, wiahrend in Wirklichkeit die Hilfte (/ier Informa-
tionen verloren geht oder falsch interpretiert wird. Regelma-
Rige Feedback-Gespriche sind deshalb unerlisslich, um si-
cherzustellen, dass alle auf dem gleichen Stand sind und die
Ziele klar vor Augen haben.

Mitarbeiter kontinuierlich motivieren

und auf Kurs halten

Eine weitere zentrale Aufgabe der Fiithrung im Vertrieb ist die
kontinuierliche Motivation der Mitarbeiter. Es reicht nicht, die
eigenen Mitarbeiter einmal zu motivieren und sie dann sich
selbst zu iiberlassen. Es geht darum, die Vertriebsfachkrifte

12]2024 SalesExcellence 41




FUHRUNG & MOTIVATION | SALES ENABLEMENT

dauerhaft auf Kurs zu halten. Hier kommen regelmiflige Wo-
chengespriche ins Spiel, in denen die Fortschritte der Verkiu-
fer tiberpriift und eventuelle Hindernisse aus dem Weg ge-

riumt werden kénnen.

»Ohne die richtige Fiihrung
verpuffen die besten Tools und
Trainings.”

Diese regelmiflige Kommunikation sorgt dafiir, dass die Mit-
arbeiter auf ihrem Weg begleitet und bei Problemen friihzei-

tig unterstiitzt werden.

Das Zusammenspiel von Sales Enablement

und Fiihrung zahlt

Der Schliissel zum Erfolg im Vertrieb liegt in der Kombination
von Sales Enablement und Fithrung. Wahrend Sales Enable-
ment sicherstellt, dass die Mitarbeiter {iber die notwendigen Fa-
higkeiten und Werkzeuge verfiigen, sorgen die Fihrungskrifte
im Vertrieb dafiir, dass diese auch richtig eingesetzt werden. Bei-
de Bereiche sind eng miteinander verzahnt und kénnen nur ge-

meinsam den gewiinschten Erfolg bringen.

»Ein erfolgreicher Vertrieb erfordert
systematisches Vorgehen.”

Ohne die richtigen Steuerungsmafinahmen verpuffen die
besten Tools und Trainings. Ohne die passenden Werkzeu-
ge und Prozesse konnen selbst die besten Fiihrungskrafte ih-
re Teams nicht zum Erfolg fithren. Deshalb ist es unerldss-
lich, dass Fithrungskrafte im Vertrieb nicht nur die Ziele vor-
geben, sondern auch sicherstellen, dass die richtigen
Mafinahmen zur Zielerreichung ergriffen werden. Dies be-
deutet, dass sie eng mit den Sales-Enablement-Verantwortli-
chen zusammenarbeiten miissen, um zu gewéhrleisten, dass
die Vertriebsmitarbeiter bestmdglich unterstiitzt werden.

Den Weg zum nachhaitigen

Vertriebserfolg gehen

Ein erfolgreicher Vertrieb entsteht nicht von heute auf mor-
gen. Es erfordert ein systematisches Vorgehen, bei dem Sales
Enablement und Fithrung im Vertrieb Hand in Hand gehen.
Nur wenn die Fiihrungskrifte im Vertrieb ihre Rolle als Un-
terstlitzer und Wegweiser ernst nehmen und dafiir sorgen,
dass ihre Teams die notwendigen Fahigkeiten und Werkzeu-
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ge erhalten, kann langfristiger Erfolg erzielt werden. Dabei
ist es ausschlaggebend, dass Vertriebsentscheider nicht nur
kurzfristig reagieren, sondern kontinuierlich daran arbeiten,
ihre Mitarbeiter weiterzuentwickeln.

Sales Enablement und Fithrung im Vertrieb sind also kei-
ne separaten Disziplinen, sondern greifen ineinander wie
Zahnrider in einem Getriebe. Nur wenn beide Bereiche op-
timal funktionieren, konnen Verkaufsteams auf hohem Ni-
veau arbeiten und den gewiinschten Erfolg erzielen. So ent-
steht ein skalierbares, nachhaltiges Vertriebssystem, das
nicht von der individuellen Leistung einzelner Mitarbeiter
abhingig ist, sondern auf klaren Prozessen und Strukturen
basiert. "
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