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Abstract

Titel: Analyse einer Verkaufsstrategie und Optimierungsvorschlage

Kurzzusammenfassung: In der heutigen Zeit sind Fuhrungskrafte sehr stark im operativen
Geschaft eingebunden und finden kaum Zeit, die Strategie und
Ziele des Unternehmens zu prifen und Anderungen vorzuneh-
men. Um sich der dynamischen Umwelt anzupassen und den
Winschen der Kundschaft gerecht zu werden, bedarf es einer
periodischen Uberpriifung der Verkaufsaktivitaten. Eine Analyse
der aktuellen Verkaufsstrategie und ein Vergleich mit Modellen
aus der Theorie bilden eine solide Basis, um dem Unternehmen
anschliessend Optimierungsvorschlage unterbreiten zu kénnen.
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Ausgangslage

Ein in der Region Ostschweiz fuhrender Hersteller von visueller Kommunikation bietet
seiner Kundschaft Produkte von Leuchtreklamen bis hin zu Gesamtlésungen der Werbe-
technik an. Das KMU versteht es, Menschen mit einem modernen Design zu Uiberzeugen
und auch unkonventionelle Werbemittel einzusetzen. Das breit gefacherte Produktportfo-
lio zeichnet die Firma als konkurrenzfahig aus. So kdnnen schweizweit viele renommierte

Unternehmungen zum zufriedenen Kundenstamm gezé&hlt werden.

Ziel

Damit weiterhin nachhaltige Erfolge erzielt werden kénnen, winscht das Unternehmen
eine Uberprifung der aktuellen Situation im Verkauf. Die Firma verspricht sich von der
Verfasserin auf allféllige Schwachstellen hingewiesen zu werden und eine Liste mit Opti-

mierungsmaoglichkeiten zu erhalten.

Vorgehen

Um ein detailliertes Bild des Verkaufs im Unternehmen zu erhalten, werden Interviews mit
sechs Mitarbeitenden im Verkaufs und den zwei Mitgliedern der Geschéftsleitung durch-
gefuhrt. Diese qualitative Umfrage wird anhand eines sechsstufigen Verfahrens ausge-
wertet, damit der wissenschaftliche Charakter dieser Bachelor Thesis gewaéhrleistet ist.
Die daraus resultierenden Erkenntnisse werden anhand des Modells der integralen Ver-
kaufsfiihrung in die Ebene der strategischen Vorgaben, der Strategie im Verkauf sowie
der operativen Verkaufsplanung eingeteilt. Mit Hilfe von Fachliteratur spezifischer The-
mengebiete aus dem Verkauf, wird die Ist-Situation mit der Theorie verglichen. Anhand
der Erkenntnisse aus der Analyse unterbreitet die Verfasserin dem Unternehmen an-
schliessend Optimierungsvorschlage fir den Verkaufsprozess und gewichtet diese nach

der Wichtigkeit der Durchflihrung.

Erkenntnisse

Die wichtigsten Erkenntnisse der Analyse werden entsprechend den drei Ebenen der in-
tegralen Verkaufsfuhrung strukturiert:

1. Ebene vier — die strategischen Vorgaben

Die strategischen Vorgaben befassen sich mit dem Unternehmensleitbild, der Fuh-
rungsphilosophie, den wichtigsten Produktbereichen sowie den definierten Zielen fir
das Gesamtunternehmen. Weiter muss ein Augenmerk auf die bestehende Infrastruk-

tur und die Budgetvorgaben gelegt werden.
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Im Verlauf der Analyse der strategischen Vorgaben wurde deutlich, dass eine Zielde-
finierung und eine formulierte Unternehmensstrategie fur ein Unternehmen in der
heutigen Zeit fast unumganglich sind. In Bezug auf den Vertrieb der Produkte kann
eine Firma nicht l&ngerfristig auf dem Markt tiberleben, wenn nicht bekannt ist, wohin
der Weg fihren soll und welche Ziele zu erreichen sind.

Vorgaben im Bereich des Budgets sind im Hinblick auf den Vertrieb sehr wichtig.
Wenn sich ein Unternehmen Uber die finanziellen Ressourcen nicht bewusst ist, be-
steht die Gefahr, langerfristig nicht wirtschaftlich zu arbeiten. In einem Unternehmen
fallen oft unvorhersehbare Aufwendungen an. Diese missen bereits im Voraus in die

Budgetierung einfliessen, um nicht in eine Schuldenfalle zu geraten.

2. Ebene drei — Die Strategie

Auf der Ebene der Strategie werden Elemente der Verkaufsstrategie und des Ver-

kaufsinfrastrukturkonzeptes untersucht.

Fortschrittliche Unternehmungen fuhren ein Kundenportfolio. Die Geschéftsleitung
sollte darauf bedacht sein, dieses aktuell zu halten und die Mitarbeitenden Uber die
Einstufungskriterien in Kenntnis zu setzen. Damit wird gewahrleistet, dass die um-
satzstarksten Kundinnen und Kunden eruiert und dementsprechend die Kontaktquali-
tat und -quantitat je nach Potenzial der Kundschaft und Auftragslage angepasst wer-

den konnen.

Verkaufsziele werden in den meisten Unternehmungen sowohl langfristig, mittelfristig
als auch kurzfristig formuliert. Bei der Zielformulierung ist es wichtig, darauf zu ach-
ten, dass die definierten Ziele spezifisch, messbar, attraktiv, realistisch und terminiert
sind. Dies ist eine zwingende Voraussetzung, um das Controlling im Unternehmen

korrekt einsetzen zu kénnen.

Das Verkaufskostenbudget ist ein elementares Instrument, um den Uberblick tiber die
finanziellen Mdglichkeiten des Unternehmens nicht zu verlieren. In der Praxis wird
den Firmen empfohlen, zuziglich zu den budgetierten Kosten zehn bis fiinfzehn Pro-
zent zu kalkulieren, damit unvorhersehbare Aufwendungen gedeckt werden. Insbe-
sondere in der Grafikbranche ist dies von grosser Wichtigkeit, da bereits bei einer

Bewerbung um einen Auftrag hohe Kosten verursacht werden.
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3. Eben zwei - Operative Verkaufsplanung

Die priméare und sekundare Verkaufsplanung sind Gegenstand der zweiten Ebene.

Eine Kontaktplanung mag in vielen Branchen sehr wertvoll sein. In der Grafikbranche
hingegen werden viele Auftrage kurzfristig vergeben und kdnnen nicht lange geplant
werden. Anzufiigen ist jedoch, dass das Beziehungsnetz in dieser Branche von im-
menser Bedeutung ist, da Projekte oft innerhalb von Netzwerken vergeben werden.
Dies lasst darauf schliessen, dass in dieser Branche die Planung eines strukturierten

und weitreichenden Beziehungsnetzes aufgebaut werden sollte.

Das Controlling - speziell im Verkauf - trégt einen wichtigen Teil zu einer rentablen
Unternehmensfiihrung bei. Auf allen Stufen des Betriebes missen Kontrollinstrumen-
te vorhanden sein, um die definierten Ziele, die finanzielle Situation und auch interne

Ablaufe zu Uberprifen.

4. Weitere Erkenntnisse

Der Trend geht heute in Richtung Social Media. Unternehmungen, die sich in einem
kreativen und schnelllebigen Umfeld bewegen, miissen mit dem Zahn der Zeit mithal-
ten. Ein positiver Nebeneffekt findet sich dadurch in der Erweiterung des Bezie-
hungsnetzwerkes, das flr die Auftragslage bei Grafikunternehmungen von grosser

Bedeutung ist.

Die Grafikbranche ist gepragt von Farben und Formen und verlangt oftmals viel Vor-
stellungskraft. Damit der Kundschaft eine Entscheidungshilfe geboten werden kann,
wird oftmals mit Prototypen und mit Unterstiitzung von Mustern gearbeitet. Aufgrund
dessen sollten sich Unternehmungen in dieser Branche eine Sammlung an Beispiels-

arbeiten beschaffen, um die Kundschaft vom Produkt zu Giberzeugen.

Abschliessend kann gesagt werden, dass es fur ein Unternehmen von grosser Bedeutung
ist, sich nicht nur nach der Umwelt zu richten, sondern auch ein wachsames Auge auf die
internen Ablaufe und Strukturen zu werfen. Damit kénnen die Produkte erfolgreich auf

dem Markt abgesetzt werden.
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