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Vorwort


Vertrieb ist mehr als ein Beruf. Für viele ist er Bühne, Druckkammer und Lebenselixier zugleich. Wer verkauft, stellt sich täglich dem Urteil des Marktes, der Stimmung der Kunden, den eigenen Grenzen. Vertrieb ist die Kunst, mit Zurückweisung umzugehen – und trotzdem jeden Tag neu loszugehen. Mit Überzeugung. Mit Energie. Mit dem Wunsch, etwas zu bewirken.


Dieses Buch richtet sich an alle, die im B2B-Vertrieb nicht nur funktionieren, sondern gestalten wollen. An Menschen, die spüren, dass da mehr ist als Abschlüsse, Provisionsziele und KPIs. Die sich fragen: Wie lässt sich ein echtes Vertriebsnetz aufbauen? Wie führt man Menschen – und nicht nur Prozesse? Wie wächst man mit dem Team, dem Markt, der Verantwortung?


In über zwei Jahrzehnten Vertriebsalltag habe ich Hochphasen und Rückschläge erlebt. Ich habe gesehen, wie Vertrieblerinnen und Vertriebler über sich hinauswachsen – und wie sie an falscher Führung zerbrechen. Ich habe Systeme gebaut, Teams geformt, Kunden verloren, Deals gefeiert, Grenzen überschritten und gelernt, was es wirklich braucht: Haltung. Klarheit. Struktur. Und Herz.


Dieses Buch ist keine Anleitung zum schnellen Erfolg. Es ist eine Einladung zur Reflexion. Ein Werkzeugkasten für Veränderung. Und ein Kompass für alle, die Vertrieb als das begreifen, was er im besten Fall sein kann: eine Verbindung zwischen Mensch und Lösung.


Ich wünsche Ihnen Erkenntnis, Mut und Wirkung.


Andreas Sawall


Im Frühjahr 2025









Kapitel 1: Einleitung und strategisches Fundament


Der Vertrieb ist das Rückgrat jedes erfolgreichen Unternehmens. Doch was genau macht ihn erfolgreich? Ist es die Qualität des Produkts allein? Reicht eine hohe Taktung an Außendienstbesuchen? Oder genügt ein gut gepflegtes CRM-System? Die Wahrheit ist: Vertrieb ist komplex. Er ist eine Melodie aus vielen Tönen – aus Führung, Haltung, System, Technologie, Prozessen und Kultur. Erst das Zusammenspiel all dieser Elemente macht aus Verkauf ein System, das wirkt. In den besten Vertriebsorganisationen der Welt ist der Vertrieb keine isolierte Funktion, sondern eine strategische Führungsaufgabe, eingebettet in die DNA des gesamten Unternehmens. Dieses Buch beginnt deshalb nicht mit Techniken oder Templates, sondern mit der Grundlage: einem starken Fundament. Wie in der Architektur gilt auch im Vertrieb – was trägt, entscheidet, wie hoch und stabil man bauen kann.


Vertrieb ist mehr als das Erreichen von Umsatzzielen. Es ist die Fähigkeit eines Unternehmens, sich mit seinen Kunden auf Augenhöhe zu verbinden, ihnen echte Lösungen zu bieten und langfristige Partnerschaften aufzubauen. Dafür braucht es strategisches Denken, strukturelle Klarheit und eine Führungskultur, die Menschen stärkt, statt sie zu verwalten. Die kommenden Seiten zeigen auf, wie aus einzelnen Verkaufshandlungen ein wirkungsvolles System entsteht – eines, das Kunden begeistert, Mitarbeitende motiviert und Unternehmen zukunftsfähig macht.


1.1 Vertrieb als strategische Führungsaufgabe


In vielen Unternehmen wird der Vertrieb noch immer als notwendiges Übel behandelt – als operative Funktion, die zwar Umsatz bringt, aber strategisch wenig zu sagen hat. Dabei ist Vertrieb heute der wichtigste Sensor für Marktveränderungen, Kundenwünsche und Innovationspotenziale. Wer Vertrieb nur als nachgelagerte Abteilung versteht, verschenkt die Chance, mit dem Kunden im Dialog zu wachsen. Strategischer Vertrieb bedeutet, das Unternehmen vom Kunden her zu denken – und dieses Denken ins Zentrum der Organisation zu stellen.
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