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Wenn der Vertrieb
schnell Power braucht

- »

Eva-Susanne Krah

HIER LESEN SIE ...

* welche Personaldienst-
leistungen im Vertrieb im
Trend liegen,

¢ wie Personaldienstleister
bei der Rekrutierung von
Vertriebsfuhrungskréaften
vorgehen,

e warum Vertriebsteams im
Outsourcing Sinn machen.
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Externe Personalservices im Vertrieb werden immer beliebter. Ob Rekrutierung von
Fiihrungskriften, Vertriebsmanagement auf Zeit oder Sales Teams im Outsourcing -
wenn der Vertrieb Power braucht, zihlen Flexibilitit und prizise Anforderungen.

ie hiufigsten Griinde fiir externe Personal-
D dienstleistungen im Vertrieb: Ein Ver-

triebsmanager wechselt zu einem anderen
Unternehmen, daher muss die Position neu besetzt
werden. Ein Sales Team wird fiir eine neue Aufgabe
in einer bestimmten Zielgruppe gebraucht. Mit ei-
nem Sonderprojekt im Vertrieb eines Unternehmens
sollen die Umsétze angekurbelt werden. Ein Kon-
zernunternehmen griindet eine Auslandstochter
und benétigt schnell kompetente Unterstiitzung in
der Vertriebsgeschaftsfithrung vor Ort.

Die Anforderungen fiir externe Personaldienst-
leistungen sind vielfaltig. Dem nachfragenden Un-
ternehmen sollen sie mehr Flexibilitdt und méglichst
schnell mehr Power im Vertrieb in einem kalkulier-
baren Kostenrahmen bringen. Eher seltener geht es

dabei nur um blof3e kurzfristige Kosteneinsparun-
gen im Vertrieb.

Top-Positionen in Vertrieb und Marketing
sind gefragt

Ergebnisse einer neuen Studie des Bundesverbands
Deutscher Unternehmensberater (BDU) zeigen, dass
Personalservices auch im klassischen Vertrieb zu-
nehmend gefragter sind: So stiegen beispielsweise
die Umsétze mit Personalberatung im Jahr 2010
nach einem riicklaufigen Krisenjahr um 18,2 Pro-
zent sprunghaft auf 1,3 Milliarden Euro. Das Gros
der neu besetzten Positionen entfiel dabei mit 19,6
Prozent auf Positionen in Marketing und Vertrieb,
mit 27,3 Prozent auf die Unternehmensleitung und
10,6 Prozent auf Posten in der Produktion von Un-
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ternehmen. Michael Heidelberger, Vorsitzender des
Fachverbands Personalberatung im Bonner Bundes-
verband Deutscher Unternehmensberater (BDU)
sieht, dass trotz der zuriickliegenden Wirtschaftskri-
se, die sich auch im Personalmarkt auswirkte, der
Bedarf an mafigeschneiderten Personaldienstleis-
tungen im Vertrieb wieder zunimmt: ,Man merkt es
besonders in den Mirkten, in denen man schnell in
die Fliche muss und Vertriebskompetenz aufbauen
muss®, so Heidelberger. Vertriebsoutsourcing, bei-
spielsweise mit ganzen Sales Teams, komme jedoch
bisher eher weniger in Frage, ,wenn es um komplexe
technische Produkte geht®, weify Heidelberger aus
Erfahrung.

Die jeweilige Form des extern abgewickelten ,,Ad
hoc“-Recruiting hingt stark davon ab, was das Un-
ternehmen im Vertrieb strategisch erreichen moch-
te. So wird laut Heidelberger ein Key-Account-Ma-
nagement in klassischen Branchen fast immer mit
eigenen Mitarbeitern besetzt. Bei ,Commodities*
dagegen, also Verbrauchsgiitern, gingen Unterneh-
men dagegen eher dazu tber, Dienstleistungen ex-
tern einzukaufen.

Auch aufgrund des zunehmenden Fithrungskrif-
temangels im deutschen Markt werden von Unter-
nehmen iiber den Einsatz externer Personaldienst-
leister starker als frither Fithrungskrifte der oberen
und mittleren Managementebene fiir verschiedene
Branchen, Vertriebsaufgaben oder spezielle Projekte
gesucht.

BEST PRACTICE

Interim Management als schneller

Vertriebseinsatz auf Zeit

Noch deutlicher ist die Entwicklung im Markt fiir

Interim-Management-Dienstleistungen. Das zeigt

eine Erhebung der Ludwig Heuse GmbH in Kron-

berg im Taunus, die unter anderem auf die Rekru-

tierung von Interim Managern fiir die Top-Etagen

im Vertrieb spezialisiert ist. Danach bleibt die Nach-

frage nach Krisen- oder Sanierungsmanagern, bei-

spielsweise nach Umsatzeinbriichen im Vertrieb

oder Vertriebsproblemen in auslandischen Markten,

mit fast einem Drittel der Auftrdge das wichtigste

Auftragsfeld fiir Interim Management-Dienstleis-

tungen. Danach folgen

o die Abdeckung von zusétzlichem Bedarf,

o Projektarbeit,

o Uberbriickung von noch nicht wieder neu besetz-
ten Fiithrungspositionen,

 Coaching,

o Gesellschafterwechsel oder auch

« Einsdtze von Interim Managern zur Verifizierung

vermuteter Unregelmafligkeiten bei ausldndischen

Vertriebstochtern.

Hauptfelder fiir den zeitlich begrenzten Einsatz von

Interim Managern sind vor allem vertriebsintensive

Branchen wie Investitionsgiiter, Maschinenbau, Au-

tomotive oder Handel und Logistik. ,Die meisten

Interim Manager sind in der Regel sechs bis acht

Monate im Einsatz®, sagt Ludwig Heuse, Inhaber der

Ludwig Heuse GmbH. Bei etwa 70 Prozent der Ver-

Michael Heidelberger
Vorsitzender Fachverband
Personalberatung, BDU:
+Mit Vertriebsoutsourcing
schnell Vertriebskompetenz
aufbauen’

WEBTIPP

Hintergrundinfos
Kurzinterview mit dem
Geschéftsfuhrer der
Suxxeed GmbH, Nirn-
berg und weitere Infor-
mationen zum Thema
von Manpower jetzt auf
www.salesbusiness.de

Vertriebsoutsourcing in der Telekommunikation

Die Firma SUXXEED Sales for your Success GmbH in
Nurnberg wurde von einem der Top-3-Unternehmen der Te-
lekommunikationsindustrie mit der Aufgabenstellung ,,Churn
Prevention” und C-Kundenmanagement im Kundenbestand
beauftragt. Innerhalb von sechs Wochen sollten zwélf Mitar-
beiter und in weiteren sechs Wochen acht Mitarbeiter zu
einem 20-kopfigen Vertriebsteam zusammengestellt wer-
den. Wesentliche Anforderungen an die neu zu rekrutie-
renden Mitarbeiter waren

¢ eine starke Vertriebsaffinitat,

¢ das ,Vertriebs-Gen“ und

* ausgepragte Charaktereigenschaften in den Bereichen
Optimismus, Effizienz, Starke sowie Sicherheit und Kontinu-
itat (,Dominanz” und ,Balance® nach der ,Limbic Map“-Me-
thode von Prof. Dr. Hausl).

Ein Personalmitarbeiter betreute den kompletten Rekrutie-
rungsprozess gemeinsam mit dem fir die Vertriebsallianz
zustandigen Vertriebsleiter. Ein wesentlicher Erfolgshebel
nach der Einstellung eines Mitarbeiters ist der ,,Persénliche
Entwicklungsplan (PEP)“ und das anschlieBende ,Sales Ex-
cellence” Programm. Im Rahmen des PEP werden bereits
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am ersten Tag die Termine der Feedback- und Beurteilungs-
gesprache festgelegt und ein Plan erstellt, welche Trainings
und Coachings er in welchem Zeitraum durchlaufen wird.
»Sales Excellence” beinhaltet dabei die fachliche Ausbildung
des Vertriebsmitarbeiters. Das Programm umfasst funf Mo-
dule mit je etwa vier bis sechs Trainings- oder Coaching-Ta-
gen. Die Teilnahme an den beiden ersten Modulen ist Pflicht
und endet mit je einer Facharbeit und anschlieBender Pra-
sentation vor der Vertriebs- oder Geschaftsleitung. Voraus-
setzung flr die Module 3, 4 und 5 sind eine 110-prozentige
Zielerreichung im Vertriebsprojekt und die positive fachliche
Beurteilung des vorgesetzten Vertriebsleiters.

Erfolgsbilanz: Die Vertriebsallianz lauft erfolgreich seit
einem Jahr. Alle KPIs und Ziele wurden erflllt oder tbertrof-
fen. Die wesentlichen mitarbeiterbezogenen Kennzahlen
wie Krankheitsquote und Fluktuation liegen auf niedrigem
Niveau im Zielbereich. Aufgrund des Erfolgs wird die Ver-
triebsallianz in der ndchsten Ausbaustufe von einer Kampa-
gnen-Methodik auf eine dauerhafte Kundenstamm-\Verant-
wortung mit Umsatzzielen umgestellt.

Autor: Michael Ahlers, Mitbegriinder und Gesellschaftender

Geschaftsfiihrer der Nirnberger SUXXEED Sales for your Success GmbH fiir
Vertrieb, Marketing und Finanzen.




Trends bei Personalrecruiting

Quelle: BDU e.V. 2011

Sonstige 4,8 %
Finanzierung 2,5 %
Verwaltung 3 %
Controlling 4,6 %

Unternehmensleitung 27,3 %

F&E 5,9 %

Einkauf 6,5 %

"/

Personal 6,8 %

Marketing /

IT79 % Vertrieb 19,6 %

Produktion 10,9 %

Aufteilung der besetzten Positionen nach Funktionsbereichen, 2010

BEST PRACTICE

Interim Management im Vertrieb

Ausgangssituation: Ein mittelstandischer Anlagenbauer plant, fertigt und
vertreibt weltweit vollautomatische Fertigungszentren fir die Elekironikteile-
industrie. Seit 2007 ist das Unternehmen Teil einer Firmengruppe, die sich
in einer Restrukturierung und Neuausrichtung befindet. Im Zuge der damit
verbundenen Verunsicherung hatten wichtige Leistungstrager, auch aus
dem Vertrieb, das Unternehmen verlassen. Die Folge: Ein proaktiver Ver-
trieb fand nicht mehr statt, eingehende Anfragen wurden nicht rechtzeitig
beantwortet und bedrohliche Umsatzriickgange fir das Unternehmen waren
abzusehen. Um diese abzuwenden, entschloss sich die Geschaftsflihrung
im Juni 2010, im internationalen Vertrieb einen Interim Manager einzuset-
zen.

Aufgabenstellung: Gesucht wurde ein abschlusssicherer Sales Manager,
der Uber ausgepragte Erfahrungen im erfolgreichen Vertrieb von Produkten
des Maschinen- und Anlagenbaus in internationale Mérkte verfligt und von
seiner Persénlichkeit in der Lage ist, sich kurzfristig mit der Angebotspalette
des Unternehmens vertraut zu machen. Die wesentliche Aufgabe war: Be-
ziehungen zu den Stammkunden zu pflegen und Kontakte zu Neukunden
aufzubauen. Gute Englischkenntnisse, ein Abschluss als Maschinenbauin-
genieur bzw. ein guter technischer Hintergrund waren die Voraussetzungen.
Der Einsatz sollte méglichst schnell in Vollzeit beginnen und bis zur erfolg-
reichen Festbesetzung der Position dauern. Innerhalb von sieben Tagen
wurden dem Kunden von der auf Interim Management spezialisierten Heu-
se GmbH in Kronberg/Ts. vier Profile von Interim Managern Gbermittelt, die
sich in der Branche des Kunden gut auskannten, dort vorzeigbare Karrieren
gemacht hatten und auBerdem sofort verfligbar waren.

Erfolgsbilanz: Der ausgewahlte Kandidat, ein Endflinfziger, ist bis heute im
Unternehmen tatig und besucht regelmaBig die Kundschaft auf vier Konti-
nenten. Sein Nachfolger, in den DreiBigern, wird inzwischen von ihm einge-
arbeitet. Die Umsétze zu erfreulichen Margen konnten nicht nur gehalten,
sondern gesteigert werden.

triebsmanager auf Zeit wiirde der Einsatz auch iber
die vertraglich vereinbarte Laufzeit hinaus verlan-
gert. Das zeigt, dass Unternehmen zum einen héau-
fig den Aufwand fiir ein Vertriebsprojekt unterschat-
zen. Zum anderen wigen sie spéter im Verlauf des
Projektes die Arbeit des Interim Managers, die meist
prompte positive Effekte zeigt, gegen den Kostenauf-
wand ab und lernen den Personalservice auf Zeit
schétzen.

Weitere Vorteile von Interim Management: Das
100-Tage-Prinzip gilt hier nicht. Denn Interim Ma-
nager haben langjéhrige Erfahrung in Fithrungspo-
sitionen und miissen sich nicht erst in eine bestehen-
de Firmenkultur integrieren, sondern kénnen sofort
wirksame Mafinahmen anstof3en. Kosten fiir den
Einsatz externer Vertriebsfithrungskrifte, die den
aktuellen Anforderungen gewachsen sind, liegen
laut Ludwig Heuse bei 1 050 Euro pro Tag aufwirts
fiir einen Vollzeiteinsatz. Spesen und Reisekosten
kommen hinzu. Heuse wickelt etwa 40 Projekte im
Jahr ab und kann dabei nach eigenen Angaben auf
ein Netzwerk mit 5 000 Lebenslaufen verfiigbarer In-
terim Manager zuriickgreifen. Zum Einsatz kom-
men Interim Manager haufig, ,wenn Unternehmen
schon alle anderen Rekrutierungskanile gepriift ha-
ben’, so Heuse: ,Wenn ein Vertriebsmanager ausge-
fallen ist und der Posten nicht schnell neu besetzt
wird, geht nach spétestens zwei Monaten der Umsatz
nach unten’, weif} er. Dann greift Interim Manage-
ment am schnellsten. Eine Herausforderung fiir die
Arbeit eines Interim Management-Providers ist die
Abstimmung mit den auftraggebenden Unterneh-
men: ,.Viele Kunden wissen, dass sie ein Personalthe-
ma haben, konnen es aber zunéchst nicht genau de-
finieren, sagt Heuse. Daher erstellt der Personal-
dienstleister in vielen Féllen selbst das Anforde-
rungsprofil fiir die Interim Position und stimmt die-
ses dann mit dem Auftraggeber ab.

Sales Teams fiir neue Kunden

Ein weiteres gangiges Modell der Personaldienstleis-
tung im Vertrieb sind auch Outsourcing-Sales-
Teams, die entweder im Feld oder auch zur telefoni-
schen Neukundengewinnung eingesetzt werden,
beispielsweise bei Produkteinfithrungen.Beispiele
geben Dienstleistungsunternehmen wie Manpower,
die eine eigene Call-Dienstleistungssparte aufgebaut
haben. Oder spezialisierte Call-Center-Outsourcer,
die komplette telefonische Sales Teams stellen. Sie
unterstiitzen den Auflendienst bei der Terminierung
oder {ibernehmen die telefonische Neukundenak-
quise. Externe Personaldienstleistungen helfen dem
Vertrieb, mehr Effizienz und schnell bessere Ver-
triebsergebnisse zu erzielen. Fiir Unternehmen kon-
nen sie eine interessante Losung auf Zeit sein.

Eva-Susanne Krah, freie Fachjournalistin und Cross-Media-Be-

raterin, Kronberg/Ts.
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