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Lernen aus der WM? Zusammenspiel entscheidet {iber Sieg oder Niederlage

Der richtige Teamgeist zahlt im Vertrieb

Mal den Titel geholt

Die Fussball-WM ist entschieden. Das
Zusammenspiel in den Teams war ein
wichtiger Faktor iiber Sieg ader Nieder-
lage: z.B. eine sichere Abwehr, der rich-
tige Pass oder eingespielte Spielkombi-
nationen. Auch im Match um den Kun-
den kann der perfekte Team-Aufiritt zum
Siegestor fithren. In den Aufstellungen
der Vertriebsteams stehen oft: Aussen-
dienst, Back-Office, Produktmanager, Ser-
vice und Geschiftsfiithrung. Optimal be-
antwortete Kundenanfragen, die richti-
ge Reaktion auf Beschwerden, offensive
Massnahmen oder die schnelle Reaktion
auf Wettbewerber-Aktionen kinnen zum
Umsatzgewinn fiithren. Dies gilt sowohl
fiir die Neukunden-Gewinnung als auch
fiir die Kundenbindung.

Voraussetzung fiir Ihr optimales Team-
Play sind neben effizienten Abliufen vor
allem auch Service-Standards, perfekie

Gewonnen: ltaliens National-EIf verfligte Gber keinen herausragenden Star — trotzdem hat sie nun schon zum vierten

interne Kommunikation und natirlich
guter Teamgeist. Nicht immer ziihlt da-
bei die Grosse: durch Schnelligkeit kin-
nen auch kleine und mittlere Unterneh-
men das Rennen um die Kunden ma-
chen. Typische Schwichen bei den
Ablédufen sind: unklare Entscheidungs-
wege, Linsicherheiten bei den Zustin-
digkeiten oder zu wenig Handlungsfrei-
heit fir Mitarbeiter.

Die Abliufe priifen

Schlaghkréiftiger kann Thr Team werden,
wenn Sie die wichtigsten regelméssigen Ab-
lAufe definieren und die gerade tibliche Vor-
gehensweise auf Optimierungspotenziale
priifen. Sie werden staunen: ihre Team-
spieler haben jede Menge Vorschlige. Uber-
Zeugen Sie diejenigen, von denen ein ,Ha-
ben wir immer schon so gemacht® kommit,
durch Einbindung, Senicestandards regeln,

4

in welchen Zeitriiumen wer was verlisslich
zu machen hat.

In diesen Service-Level-Agreements
werden Zeit- und Qualitits-Verspre-
chungen formuliert. Dies gilt fiir die inter-
ne Zusammenarbeit genauso wie fiir die
Beantwortung von Kundenbeschwerden.
Auch die interne Kommunikation ist ein
wichtiger Faktor im Spiel. Wenn Infor-
mationen zu spét und an die falschen
Leute gehen, kann das Match verloren
sein bevor Sie mit dem Mail-Lesen be-
gonnen haben. Die wichtigsten Fragen:
Wer braucht wann welche Informatio-
nen? Welche Information braucht das
Marketing vom Vertrieb und umgekehrt?
Werden Informationen automatisch
weitergegeben oder nur zufallig beim
Kantinen-Kaffee?
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Miogliche Lasungen dazu sind formelle
Instrumente wie Kunden-Besuchsbe-
richte, Wochenreports, Analysetools, kla-
re Informationswege oder regelmassige
Jour-Fixe Termine. Papierarbeit bei Be-
richten ist dabei wie die manuellen An-
zeigetafeln in alten Stadien: Wer schnel-
ler sein will, stattet sein Team mit mod-
ernsten Informationsystemen aus. Auch
die Bedeutung informeller Kommuni-
kation ist hoch und wird von Unterneh-
men immer mehr durch anregende Be-
reiche gefordert. Die besten Instrumen-
te nuizen aber nichts, wenn das Team
nicht gerne zusammenarbeitet und da-
her das Zusammenspiel scheut. Gute
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Teamchefs setzen auf Massnahmen zum
Teamhbuilding wie Teamworkshops,
Teamausilige oder auf einfach auf den
regelmissigen Heurigenbesuch. Gesun-
de Reibungspunkte im Team kdnnen fiir
die beste Losung jedoch forderlicher sein
als wenn stets alle einer Meinung sind.

Was wir aus Sportevents wie der WM
lernen: Siegerteams entwickeln sich wei-
ter und lernen von Spiel zu Spiel. Feh-
ler der Vergangenheit sind das Potenzi-
al fiir das ndchste Match. Worauf war-
ten Sie? Ihr Vertriebs-Team spielt gerade!

Castbeitrag von Mag. Karl Loidhold
ist Chef von LCS Marketing Sales Ser-
vices und Experte fiir Vertriebs-Opii-
mierung (karl foidhold@ lcs.at)

bs=igeatallt

Karl Loidhold, LCS




