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Change Management im Vertrieb Veradnderung unter Hochspannung
Vertriebler sind der Erlésmotor des Unternehmens und darauf angewiesen, selbstbewusst und vor allem selbststandig im Sattel zu
sitzen; als Einzelkampfer sind sie meist besonders kritisch gegeniiber Veranderungen. Ein gelungenes Change Management-Proje

(ddp direct) Wiesbaden, 24.04.2012

Wochentlich eine Kiste Orangen aus dem Internet, Online-Apotheken-Shops zum Betreten oder die eigene Hausbank im Ausland an Ideen fur neue
Vertriebswege mangelt es nicht. Aber interne Strukturen und Prozesse passen nicht mehr zu den neuen Marktbedingungen. In fast allen Branchen
braucht der Vertrieb Innovationsgeist und Veranderungen und damit ein erfolgreiches Change Management.

Veranderungsmanagement im Vertrieb bewegt sich dabei immer im Spannungsverhéaltnis zwischen internem Widerstand und Veranderungsdruck von
AufR3en. Da bekommen selbstbewusste Vertriebspersonlichkeiten sinkende Kundenloyalitét zu spiren, der wachsende Preisdruck verringert den
Verhandlungsspielraum der Vertriebsabteilung zunehmend und dann wollen auch noch die Kunden ihre individuellen Bedirfnisse in allen
Unternehmensschritten wiederfinden.

Dabei sind besonders hier Veranderungsprozesse direkt mit dem Unternehmenserfolg verkniipft: Bleiben sie aus oder werden uniberlegt und hastig
durchgeboxt, wirkt sich dies umgehend negativ auf Kunden und Geschéftsergebnisse aus.

Finf Bausteine sind fur den Erfolg von Change Management wichtig:

1. Unternehmensstrategien geben besonders fur Vertriebsmitarbeiter die Grundrichtung ihrer Arbeits- und Verhandlungsweise vor. Gerade deshalb sind
klare Linien und die Vorbildfunktion der Fiihnrungsetage nicht zu unterschatzen. Durch die Uberzeugung der Geschéftsleitung bekommt das Vorhaben
eine personliche Note und wird auch als persodnliches Anliegen wahr- und angenommen.

2. Veranderungen der Vertriebsstrukturen sind nur im Team erfolgreich zu meistern. Fir Vertriebler zahlt sonst jedoch der Einzelerfolg. Es gilt diese
Konkurrenzstrukturen aufzubrechen und durch Befiirworter aus den eigenen Reihen ein Gemeinschaftsprojekt zu schaffen.

3. Hochspannung und Erfolgsdruck sind im Vertrieb Normalzustand, Veranderungsprojekte konnen deshalb nur sensibel eingebracht werden. Ein
angemessenes Tempo spielt dabei eine entscheidende Rolle: schnelle Marktveréanderungen erfordern rasches Handeln, doch Hektik erzeugt Widerstand
und fuhrt leicht zu folgenschweren Fehlern.

4. Feste Strukturen aufzubrechen ist eines der Ziele von Change Management. Doch auch im Prozess selbst ist Flexibilitat der Schlliissel zum Erfolg,
wenn es darum geht, sich immer neuen Gegebenheiten und Bedingungen am Markt anpassen zu kénnen.

5. Auch mental ist Umdenken gefordert: eine reine Produkt- oder Dienstleistungsperspektive reicht an einem Markt der individuellen Kundenbedirfnisse
nicht mehr aus. Zum Handwerk im Vertrieb gehért auch die Fahigkeit, sich in den Kunden hinein zu versetzen langst ist er nicht mehr nur Abnehmer von
Waren und Dienstleistungen*.

DETEGO begleitet seit 2004 Unternehmen auf ihrem Wachstumskurs und macht dabei Veréanderungen auch im Vertrieb greifbar. Das aktuelle Buch zum
Thema erscheint im Herbst 2012. Weitere Informationen finden Sie unter www.detego.eu
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