
Erfolgreiche Unternehmen steuern Verbes-
serungen innerhalb der Organisation mit
Methoden wie Six Sigma und Lean, um
dem wachsenden Wettbewerbsdruck zu
begegnen. Gleichwohl klagen viele Unter-
nehmer, Vertriebsleiter und Verkäufer: Keine
neuen Kunden. Keine neuen Aufträge. Zu
wenig Umsatz. Zu wenig Gewinn. Zu hohe
Kosten und so weiter.

In diesem Spannungsfeld haben Vertriebs-
leiter die Aufgabe, den Verkauf effektiv und
effizient zu organisieren. Menschen sind
wirksam zu führen. Auftragseingang, Auf-
tragsbestand und Umsatz sollen ausgeg-
lichen und gleichmäßig sein. Der kritische
Erfolgsfaktor bei diesen Bemühungen ist die
vielfach anzutreffende, mangelhaft integrale,
das heißt die alles umfassende Organisation
des Prozesses Auftragsbeschaffung. Die
Akquisition, die Beschaffung von Aufträgen,
ist ein Schlüsselprozess innerhalb der Unter-
nehmensentwicklung und der unterneh-
mensweiten, betrieblichen Prozessorgani-
sation. 

Ich bin der Meinung, dass auch der Ver-
kaufsprozess nach den dort eingeführten
Regeln und Verfahren zu organisieren und
fortlaufend zu optimieren ist. Durch Analyse,
Dokumentation, Visualisierung und Simu-
lation des Prozesses lernen die Beteiligten –
Management, Innendienst, Außendienst
und Kunden – den Ablauf besser zu verste-
hen. Die Kommunikation wird verbessert
und damit auch ein besseres Verständnis für
die Art und Weise erzielt, in der Aufgaben
und Prozesse durchzuführen sind.

Meiner Ansicht nach sollte das so laufen:
Der Vertriebsleiter ist in erster Linie Manager
des Prozesses Auftragsbeschaffung. Dazu
muss er als erstes mit seinem Team den
Prozess in seiner ganzen Dimension erfassen
– aufschreiben und visualisieren. Es sind
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alle, aber auch wirklich alle Aktivitäten des
Prozesses zu erfassen und als Flow-Chart
darzustellen. 

Der Vertriebsleiter und das Management
haben damit zum ersten mal eine wirklich
transparente Darstellung darüber, was bei
der Beschaffung von Aufträgen so alles
passiert. Oder auch nicht passiert! Um her-
auszufinden, was es kostet, einen Auftrag
erfolgreich zu akquirieren, ordnet man im
nächsten Schritt jeder einzelnen Aktivität
die notwendigen Ressourcen zu: Kapital,
Zeit, Material und Arbeitskraft. Diese Daten
werden – soweit verfügbar – aus der Ko-
stenrechnung importiert oder zunächst
geschätzt. 

Sind diese Grundlagen erarbeitet, werden
durch Simulationen die Prozesskosten, die
Engpässe und die Verschwendung von
Ressourcen transparent gemacht. Eingriffe,
die den Prozess verändern, werden simuliert
und die Wirkung in Echtzeit getestet. Das
Ergebnis wird in Form eines Reports incl.
Statistiken und Grafiken in unterschiedlicher
Darstellung (Textprogramm, Browser, Charts)
dargestellt und können im Rahmen von
Vertriebsmeetings oder Management-
tagungen präsentiert werden. 

Das Prozessmodell und die Simulations-
resultate sind eine hochwertige und funk-
tionale Beschreibung des Verkaufsprozess-
es. Positive oder negative Investitionsent-
scheidungen in Menschen und Sachen kön-
nen auf dieser Basis sicher und begründbar
gefällt werden. Beispiele: Die Steigerung
der Terminvereinbarung im Rahmen einer
Telefonaktion um 20 Prozent. Die Redu-
zierung der Kundenbesuche um 30 Prozent.
Die Verbesserung der Abschlussquote um
15 Prozent. Die Reduzierung der Überstun-
den um 10 Prozent. Die Reduzierung der
Kosten für Marketing um 27 Prozent. 
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Hinzu kommen individuelle, immaterielle,
nicht sofort sichtbare, subjektiv aber spür-
bare Ergebnisse der Prozessoptimierung.
Beispiele: Begeisterte Kunden. Steigerung
der Anziehungskraft auf vorhandene oder
neue Kundenpotenziale.

Verkäufer sind besser motiviert und leisten
bessere Beiträge für das Unternehmen.
Innere Ziele werden durch Visualisierung
klarer. Weniger Stress, mehr Zeit und da-
durch eine bessere Gesundheit der in den
Prozess involvierten Menschen sind weitere
der bei der Bewertung von Prozessverän-
derungen zu wenig beachteten Folge –
Fern und Nebenwirkungen.

Die Praxis beweist es: kontinuierliche, sys-
tematische und integrale Verbesserung des
Verkaufsprozesses führt zu wesentlich
besserer Überlebensfähigkeit eines Unter-
nehmens.
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