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Immer mehr Vertriebe mittelstandischer Unternehmen bewegen sich in einer Situation, die von
drei Aspekten maB3geblich beeinflusst wird:

B stagnierende oder sogar schrumpfende Markte,
B eine zunehmende (internationale) Wettbewerbsintensitat und
B steigende Anspruchsniveaus zunehmend heterogener Kunden.

Die daraus resultierenden Konstellationen stellen die Unternehmen vor véllig neue Herausforderungen
im Vertrieb und machen die Suche nach dynamischen Lésungen fiir die heutigen und morgigen Heraus-

forderungen notwendig.

konzept360grad ist unsere Antwort auf diese Herausforderungen.
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Was verbirgt sich hinter konzept360grad?

konzept360grad ist ein Ansatz zur Optimierung der Vertriebstatigkeit von mittelstdndischen Unterneh-
men und Startups. Es unterstltzt Vertriebsmanager dabei, die zentralen Stellschrauben des Vertriebser-
folgs richtig zu justieren. In seiner vollumfanglichen Form umfasst konzept360grad die vier zentralen Di-
mensionen des professionellen Vertriebs mit ihren jeweiligen Auspragungen:

Vertriebsstrategie
Vertriebsmanagement
Informationsmanagement

Kundenbeziehungsmanagement

Der Ansatz konzept360grad basiert auf Erfahrungen in zahlreichen Unternehmen unterschiedlicher Bran-
chen sowie auf wissenschaftlichen Erkenntnissen aus dem Tatigkeitsfeld des professionellen Vertriebs-
managements. Darliber hinaus berlicksichtigt konzept360grad aktuelle Trends und gibt Antworten auf
akute Fragen und Herausforderungen im Vertrieb.
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Welchen Nutzen gewinnt ein Unternehmen durch konzept360grad?

Eine Professionalisierungs- und Optimierungsoffensive im Vertrieb wie konzept360grad ist eine Investiti-
on zur Steigerung und Sicherung der Wettbewerbsfahigkeit.

Mit konzept360grad erhdlt das Unternehmen Instrumente, Ansdtze, Anregungen und neue Sichtweisen,
die vom Management zur Behandlung von Problemstellungen im Vertrieb und zur Steigerung der Ver-
triebsprofessionalitat eingesetzt werden kénnen.

Die Produktivitat des Ressourceneinsatzes im Vertrieb kann nachhaltig gesteigert werden und der Ver-
trieb seinen Beitrag zur Erhdhung des Unternehmenswertes leichter und sicherer leisten.

Vertriebsarbeit ist teilweise schwieriger zu planen und zu systematisieren als Abldufe in anderen Unter-
nehmensbereichen. Dartiber hinaus sind Marktentwicklungen, Verhaltensweisen von Kunden und Aktio-
nen von Wettbewerbern nur begrenzt vorhersehbar. Das macht Flexibilitdt und Intuition im Vertrieb un-
erlasslich. Deshalb erhalt der Vertrieb mit konzept360grad L6sungen, die neben einer hohen Systematik
noch hinreichend Raum flir Improvisation und Intuition lassen.
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Das profil360grad

Wird der Vertriebsbereich eines Unternehmens im Rahmen einer ausfiihrlichen Analyse bewertet, kdnnen
bis zu mehr als dreihundert EinzelgréBen in die Bewertung einflieBen. Als Resultat der Analyse wird das
profil360grad erstellt. Es vermittelt dem Unternehmen detaillierte Hinweise zu seinen Starken und Schwa-
chen im Vertriebsbereich.

100

Vertriebs-
strategie

100

100

profil360grad (Beispiel)

Aus den Bewertungen konnen dann die entsprechenden MaBnahmen zur Steigerung der Vertriebspro-
fessionalitat abgeleitet und angestoBen werden. Bei groBerem Optimierungsbedarf lassen sich auch gro-
Bere Folgeprojekte spezifizieren.
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Ablaufbeispiel einer MaBnahme zur Steigerung der Vertriebsprofessionalitat

Dauer Phase
ca. _

1,5 Tage varbereitender Workshop
ca. _ _

2 - 3 Stunden Kick-off-Meeting

ca. _

14 Tage Vorbereitungsphase
ca

1-15Tage Bewertungs-Workshop

mind.

& Monate Umsetzung & Controlling

beteilige Personen
im Unternehmen

Top-Management

Top-Management
Bereichsverantwortliche/
Abteilungsleiter

Bereichsverantwortliche/
Abteilungsleiter
Projektleiter

Bereichsverantwortliche/
Abteilungsleiter
Projektleiter

Bereichsverantwortliche/
Abteilungsleiter
Projektleiter

Aktivititen

Kennenlemen des Ansatzes konzept360grad
vorlaufige Selbstbewertung zur Identifizierung
zentraler Problembereiche

Festlegung des Projektleiters
Festlegung des involvierten Personenkreises

o Aufgabenverteilung

Vorbereitung der Bewertungen
Zusammenstellung der Belege

« erste Besprechungen mit dem Projektleiter

Entscheidungen Uber Bewertungen
Identifikation von Verbesserungsmalnahmen
Identifikation von Folgeprojekten

Umsetzung der VerbesserungsmaRnahmen
Realisierung der Folgeprojekte
Kontrolle/Messung des Optimierungserfolgs

Im vorliegenden Beispiel betraf konzept360grad nicht nur den Vertrieb, sondern berlihrte auch andere

Bereiche im Unternehmen. Deshalb empfahl es sich, in einem vorbereitenden Workshop auch weitere

Mitglieder des Top-Managements mit dem Ansatz konzept360grad vertraut zu machen. Die anschlieBen-

de Kick-off-Sitzung mit den jeweiligen Bereichsverantwortlichen diente der Projektorganisation. Die de-

zentrale Vorbereitung erstreckte sich dann Uber einen ldngeren Zeitraum. In dem folgenden Workshop

wurden aus den Evaluierungen MaBnahmen zur Steigerung der Vertriebsprofessionalitat abgeleitet. Die

abschlieBende Phase stellte sicher, dass die avisierten Verbesserungsinitiativen auch umgesetzt wurden.
In allen Phasen wurden die beteiligten Personen von SCHOEN CONSULTING begleitet.
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Kontakt

SCHOEN CONSULTING
Rothenbacher HauptstralBe 31 a
90449 Nirnberg

Telefon:  +49 (0) 911 89 88 50
Fax: +49 (0) 911 8 18 88 51
E-Mail: rs.info@t-online.de
www.schoenconsulting.de
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