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Begeiste- 
rung 

Werte, Kultur  
& Markenkern:  

Wofür stehen wir? Was macht uns  
erfolgreich? Wofür kämpfen wir? 

Einstellung: 
Der Erfolg von morgen wird nicht  

alleine mit den Rezepten von gestern erzielt. 

Haltung: 
Teil der Vertriebsverantwortung ist  

die Realisierung der Strategie. 

Freiräume und Instrumente  
zur Strategierealisierung 

Kenntnis & Verständnis  
der Strategien 

Vertriebssstrategie 
abgeleitet aus der Unternehmensstrategie 

Unternehmensstrategie 
Diese ist der Nordstern jeder vertrieblichen Orientierung 
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Speerspitze Vertrieb

Der Vergleich ist sicher ein wenig martialisch und bildhaft - für den Nachdruck ist dies aber sicher nicht schädlich.

Der Vertrieb ist die Speerspitze des Unternehmens in den Markt. Diese Spitze ist in Schichten aufgebaut. Mit jeder Schicht wird 
sie spitzer und wirksamer. Am Ende werden sie alle gebraucht, um die Strategie – den unternehmerischen Willen – am Markt Re-
alität werden zu lassen. 

Nachstehend finden Sie eine Illustration des Aufbaus: Schicht für Schicht – einschließlich der größten, regelmäßigen Bedrohungen.

von Fabian Vollberg

 o Im Vertrieb entscheidet sich, ob die Strategie den Markt überhaupt erreicht 
und ob sie von Erfolg gekrönt ist.

 o Strategierealisierung im Vertrieb hat acht essenzielle Ebenen. Alle acht sollten 
passen, meint man es mit Wachstum ernst.

 o ABC-Kundenanalysen und Zielvereinbarungen genügen nicht.

Kurzübersicht

Fehlt eine  
Unternehmensstrategie 
ist Wachstum ein 
Zufallsprodukt

Allzuoft ist die Vertriebsstrategie zu 
flach definiert - eine ABC-Kunden-
analyse genügt hier nicht

Mangelnde Strategievermittlung und  
mangelndes Interesse stellen Wachstums-
bremsen dar

„Alte“ Mittel und Regeln genügen nicht für 
eine wachstumsstarke Zukunft

Orientierung am kurzfristigen Erfolg und mangelnde 
coachende Führung gefährden eine Wachstumshaltung

Die größten Gefahren für eine gemeinsame 
Wertebasis bestehen in Parallelkulturen und 
Silodenken

Ein Vertrieb der „satt“ und im Verteidigungsmodus ist, ist 
selten begeistert; Geringe Akzeptanz von Fehlern schwächt 
ebenfalls Begeisterung

Eine allzustark auf kurzfristigen Erfolg ausgerichtete 
Incentivierung mindert den Anreiz, Neues zu probieren.


