Vertrieb im Fokus

ir mittelstandische Personaldienst-

leister ist der Vertrieb der Dreh- und
Angelpunkt des Erfolgs. Und wie Uberall
gilt auch hier: Nur ein Spitzenteam, in
dem sich jeder an der Bestleistung ori-
entiert, kann die gewiinschten Spitzen-
ergebnisse erzielen. Ein solches Team
aufzubauen und zu steuern, ist eine klare
Aufgabenstellung fiir die Unternehmens-
fihrung.

Eigentlich ist es eine Binsenweisheit - und
sie wird doch in vielen Unternehmen der
Personaldienstleistung nicht ausreichend
beachtet: Ein leistungsstarker Vertrieb
spielt fur den Erfolg eines Anbieters in die-
ser Branche eine Schlisselrolle. Dies gilt
vor allem fUr kleine oder mittlere Unterneh-
men, die nicht auf ihre Bekanntheit setzen
kénnen, sondern sich im Markt einen Na-
men als Qualitdtsdienstleister verschaffen
und erhalten wollen. Und dies gilt ganz
besonders in wirtschaftlichen Krisenzei-
ten, in denen jeder Anbieter um Auftrage
hart k&dmpfen und sich im \Wettbewerb mit
anderen Unternehmen behaupten muss.
Gerade in der aktuellen wirtschaftlichen
Situation wird deutlich: Personaldienstleis-
tungsunternehmen brauchen im Vertrieb
- vielleicht mehr noch als in anderen Unter-
nehmensbereichen - ein schlagkraftiges,
hoch motiviertes Team, in dem sich jeder
an den Erfolgen der erfolgreichsten Akqui-
siteure orientiert. Eine solche Mannschaft
stellt sich nicht von selbst auf - eine solche
Mannschaft aufzubauen und erfolgreich zu
steuern, ist eine zentrale Aufgabenstellung
fur die Unternehmensfiihrung.

Qualitatsfaktor Vertrieb
Die Fahigkeit, den Kunden kompetent, um-
fassend und umsichtig zu betreuen, ist ein

wesentlicher Erfolgsfaktor vor allem fur
Personaldienstleister, die konsequent auf
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Mit einem Top-Vertriebsteam

durch die Krise

Qualitét setzen. Diese vertriebliche Leis-
tung ist im hohen Maf3e personenbezogen:
Gute Vertriebskrafte kennen die individuel-
len Anforderungen des Kunden und seiner
Branche ebenso wie die Vermittlungspo-
tenziale und die Mdaglichkeiten des eige-
nen Unternehmens. Gute Vertriebsmitar-
beiter bauen konsequent und nachhaltig
neue Kundenkontakte auf. Sie erarbeiten
sich bei Kunden und Interessierten einen
hohen Vertrauensbonus und sie Uberzeu-
gen durch Kompetenz und professionelles
Auftreten. Fir den Aufbau und die Pflege
einer Vertriebsmannschaft bedeutet das:
Die Auswahl der Mitarbeiter muss ebenso
sorgféltig und gezielt erfolgen, wie die an-
schlieBende Fihrung und Férderung der
Vertriebsprofis. Dariber hinaus gilt es, um
die im Vertriebsbereich oftmals Ubliche
Fluktuation nach Maglichkeit zu vermeiden.

Diese Stabilitdt der Vertriebsmannschaft
ist in der aktuellen Wirtschaftsituation
entscheidend, um stabile Kundenbeziehun-
gen zu schaffen und diese Beziehungen

systematisch auszubauen. Im Klartext:
In Boomphasen der Wirtschaft kann ein
Vertriebsteam in der Personalvermittlung
auch den einen oder anderen nicht so star-
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ken Kollegen oder haufigere Wechsel von
Mitarbeitern ,verkraften® - in vertrieblich
anspruchsvollen Zeiten muss eine Ver-
triebsmannschaft dafir umso besser und
stabiler sein. Bei stagnierender oder sogar
sinkender Nachfrage kann nur ein solches
hochprofessionelles und leistungsstarkes
Team neue Kundenbeziehungen anbah-
nen und bestehende Kundenverhé&ltnisse
sichern und erweitern. Wer in der mo-
mentanen Marktsituation ein optimal ein-
gespieltes Vertriebsteam besitzt, der ver-
fligt damit Gber das Fundament fur solide
Umsatze und Ertrége. Qualitat in der Per-
sonaldienstleistung - das bedeutet ganz
wesentlich: Qualitdt im Vertrieb.

Ungedeckelte Anreize

Am Anfang eines erfolgreichen Vertriebs
steht die sorgfaltige Personalauswahl. Es
kommt darauf an, die Positionen durchgén-
gig mit motivierten und qualifizierten Kréaf-
ten zu besetzen. Die Erfahrung in der Bleck-
mannSchulze-Gruppe zeigt: Interessenten
und neue Vertriebsmitarbeiter orientieren
sich sofort an den Ergebnissen, am Know-
how und Kénnen der erfolgreichsten Ver-
triebsmitarbeiter. Bei Flauten und Misser-
folgen versuchen Top-Vertriebskrafte, im
Team die Ursachen fur die Rickschlage
herauszufinden und L&sungen zu finden.
Sie begreifen Rickschlage als Chance, sie
nutzen die gegenwartige Krise nicht als
Ausrede fir eigene Fehlleistungen. Wie im
Mannschaftssport motivieren sich qualifi-
zierte und engagierte Mitarbeiter gegen-
seitig. Umgekehrt gilt aber auch: Ein Top-
Vertriebler verliert in einem schwachen
Team rasch den Antrieb, weiterhin mit den
bestmdglichen Ergebnissen aufzuwarten.
Daran orientieren sich auch andere und
er setzt so eine prekare Abwartsspirale in
Bewegung.



PQ - TRENDS

Um fir einen dauerhaften Aufwartstrend
im Vertriebsteam zu sorgen, genigt es
natlrlich nicht, versierte und engagierte
Mitarbeiter einzustellen. Darlber hinaus
muss die Unternehmensfiuhrung fir die
individuelle \Weiterbildung und insbeson-
dere fur Leistungsanreize sorgen. \Wichtig
ist dabei: Die Unternehmensleitung sollte
das Provisionssystem nicht ,deckeln” - au-
Bergewohnlich erfolgreichen Vertriebsmit-
arbeitern sollte es auch maglich sein, ein
auBergewohnliches Einkommen zu errei-
chen. Selbst ein Vertriebler, der bereits
alle zunachst definierten Ziele erreicht hat,
sollte fur weitere Erfolge belohnt werden.
Ein offenes Anreizsystem fordert nach-
weislich - auch dies ist eine Erfahrung in

der BleckmannSchulze-Gruppe - die indivi-
duelle Leistungsbereitschaft. Selbst, wenn
ein Vertriebsprofi durch seine Akquisiti-
onserfolge ein hdheres Jahreseinkommen
erzielt als ein Mitglied der Geschaftsfih-
rung - hinter jeder herausragenden Ver-
triebsleistung verbirgt sich ein Erfolg, der
direkt dem Unternehmen zugute kommt.
Wichtig ist auch, dass die Unternehmens-
fuhrung dafiir sorgt, dass die erfolgreiche
Vertriebsmannschaft nicht tdbermalig mit
Tatigkeiten belastet wird, die nicht zu ihrem
operativen Geschéft gehdren. Wer seine
Arbeitszeit mit dem Abfassen langer und
detaillierter Berichte verbringt, dem fehlt
diese Zeit fur den Kontakt zu neuen und
bestehenden Kunden.
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Das Fazit: In einem qualitatsorientierten
Personaldienstleistungsunternehmen ver-
dient der Vertrieb héchste Aufmerksam-
keit. Es gilt, nicht mit dem Vertriebsperso-
nal zu experimentieren, sondern mit einem
gut eingespielten, bestens motivierten Ver-
triebsteam den optimalen Erfolg bei den
Kunden zu erzielen - und damit fur das Un-
ternehmen das Maximum an vertrieblicher
Schlagkraft zu entwickeln.

Maik Schulze
Mitgeschéaftsfuhrer der
BleckmannSchulze GmbH
Im Medienpark 4d
50670 Kaéln
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