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Einleitung: Vom Praxisnutzen dieses Ratgebers


Sie wollen wissen, warum Sie dieses Buch unbedingt lesen sollten. Das ist Ihr gutes Recht. Entscheidend ist: Unternehmen, die überleben und erfolgreich am Markt bestehen wollen, benötigen einen exzellenten Vertrieb. Alle – Geschäftsleitung, Führungskräfte, Mitarbeitende – müssen vertrieblich(er) denken und handeln. Es gilt, bei den Beteiligten ein vertriebliches Bewusstsein zu wecken und die Vertriebsorientierung im gesamten Unternehmen zu verankern. Der Vertrieb ist das erste Glied in der Wertschöpfungskette, und darum brauchen Sie Top-Mitarbeitende in der Vertriebsabteilung, die mit Kompetenz und Begeisterung online und offline persönliche Beziehungen zu den Kunden aufbauen können. Wie aber finden Sie diese Top-Leute?


Lassen Sie uns mit einem Zukunftsbild beginnen, das Sie hoffentlich bald für sich umsetzen können.


Ein Zukunftsbild mit Win-win-Lösungen im Recruiting


Sie sind Vertriebsführungskraft, zum Beispiel Vertriebsleiter, Personalentwickler oder Unternehmer, und stehen vor einer Herausforderung, die vielleicht die gewaltigste in den nächsten Jahren sein wird: Sie suchen nach qualifizierten Verkäuferinnen, Sie benötigen zur Verwirklichung Ihrer Ziele top ausgebildete und top motivierte Außendienstverkäufer und Mitarbeitende im Innendienst. Für Sie ist das kein Problem: Denn Ihr Unternehmen und insbesondere Ihre Vertriebsabteilung genießen einen ausgezeichneten Ruf und konnten sich zur Arbeitgebermarke entwickeln. Und darum übt Ihre Firma eine unwiderstehliche Sogwirkung auf Menschen aus, die nach einem Job im Vertrieb suchen.


Des Weiteren verfügen Sie über Stellenprofile, in denen exakt beschrieben ist, welche Kompetenzen die Mitarbeitenden, die für Ihr Unternehmen arbeiten sollen, in welchem Ausprägungsgrad haben sollten. Darum fällt es Ihnen leicht, zügig und punktgenau auf dem Stellenmarkt fündig zu werden.


Hinzu kommt: Durch Ihre Unternehmenskultur und -philosophie sowie Ihre auf Wertschätzung und Leistung ausgerichtete Führungskultur werden die Besten der Besten dazu bewegt, sich für Ihr Unternehmen zu interessieren.


Last, but not least: Ihr stringenter Einstellungsprozess und Ihre Initiativen zu einem professionellen Onboarding sorgen dafür, dass Ihre Vertriebsabteilung Top-Leute anzieht und vakante Stellen mit genau den Menschen besetzt werden können, die zu Ihrem Unternehmen passen. Bewerber und Kandidaten wissen, dass sie ihre Kompetenzen bei Ihnen gewinnbringend entfalten und einsetzen können und Weiterbildung bei Ihnen nicht nur aus Duden-Gründen großgeschrieben wird. So entstehen Win-win-Lösungen durch ein Recruiting, das die Kompatibilität zwischen den Interessen des Unternehmens und den Interessen der Bewerber und späteren Verkäufer garantiert.


Auf der Suche nach geeigneten Top-Verkäufern


Wie weit sind Sie von der Umsetzung dieses Zukunftsbildes entfernt? Welche der genannten Inhalte haben Sie bereits verwirklicht, an welchen Stellen gibt es Optimierungsbedarf? Denn natürlich ist eine Herausforderung zu beachten: Es wird immer schwieriger, qualifizierte, kompetente und engagierte Menschen für den Vertrieb zu finden.


Die Gründe sind vielfältig: Auf jeden Fall hat sich in den letzten Jahren der Arbeitsmarkt von einem Arbeitgebermarkt zu einem Arbeitnehmermarkt entwickelt. Der demografische Wandel hat mit voller Wucht zugeschlagen, weil die Babyboomer in Rente gehen und es nicht genügend Nachwuchs gibt. Aber auch Managementfehler und der damit einhergehende fatale Personalabbau in manchen Bereichen haben dazu geführt, dass für Bewerber die Auswahlmöglichkeiten im Einstellungsprozedere enorm zugenommen haben. Wir leben in Zeiten, in denen Kandidaten im Gespräch mit Personalverantwortlichen selbstbewusst dazu auffordern: „Erklären Sie mir doch bitte, warum Ihr Unternehmen für mich zukünftig der richtige Arbeitgeber ist“, und eine fundierte Antwort erwarten. Sind Sie dazu in der Lage, mit überzeugenden Argumenten Bewerberinnen für Ihre Vertriebsabteilung zu begeistern?


Hinzu kommt die Entwicklung hin zum digitalen Vertrieb. Die Kunden wünschen und wollen etwa die Online- und Videoberatung; sie verlangen, sowohl offline als auch online kompetent beraten zu werden. Die Menschen arbeiten immer öfter im Homeoffice – eine Entwicklung, die sich wohl auch in Zukunft und Nichtpandemiezeiten fortsetzen wird. Die zunehmende Digitalisierung erweitert das Kompetenzset, über das Bewerber und neue Kollegen verfügen müssen, nochmals deutlich.


Vielen Unternehmen fällt es immer schwerer, vakante Stellen angemessen zu besetzen. Dies gilt vor allem in People-Bereichen, in denen sich Menschen nicht durch Maschinen, PCs oder Algorithmen ersetzen lassen und auch nicht ersetzt werden sollten. Und dazu gehört der Vertrieb, der nach wie vor von der Kommunikation und Interaktion zwischen Menschen lebt, vor allem von der Kommunikation und Interaktion zwischen Kunden und Verkäufern. In der Studie „Vertriebsmitarbeiter als Engpassfaktor“ heißt es, die Unternehmen hätten große „Probleme, passende Mitarbeiter für den Vertrieb zu rekrutieren. 82 % der Unternehmen sind der Ansicht, dass die Position eines Außendienstmitarbeiters zu den am schwersten zu besetzenden Positionen zählt“ (Enders, Steimer 2017, S. 2).


Der Königsweg des strategischen Recruitings


Der Weg des Deutschen Instituts für Vertriebskompetenz (DIV) ist klar und erfolgsorientiert: Es bedarf eines strategischen Recruitings mit Weitblick, das alle Möglichkeiten konsequent nutzt, um vakante Positionen im Vertrieb mit den geeignetsten und besten Bewerbern zu besetzen, und das dabei kreative und innovative Wege einschlägt. Warum gibt es so wenige Unternehmen, die Personalentwicklung mit Weitblick und Entwicklungsprogrammen betreiben, mit denen schon heute die Azubis gewonnen werden können, aus denen die Top-Verkäufer von morgen rekrutiert werden können? Konkretes Beispiel: Mit der Ausbildung zum/ zur Vertriebsfachfrau/-mann im Außendienst bietet das DIV eine Vertriebsausbildung mit Universitätszertifikat an und gehört damit zu den Qualitätsführern in der Vertriebsausbildung und Beratung in Deutschland. Wir brauchen mehr solcher kreativen Ideen. Und warum gibt es kaum Unternehmen, die das Potenzial der Babyboomer heben und auch ältere Beschäftigte einstellen, um deren Erfahrungen zu nutzen? Wann fangen wir an, die ältere Generation nicht als Belastung, sondern als Chance zu sehen? Voraussetzung dafür ist ein strategisch vorausschauendes Denken und Handeln.


In drei Schritten zum Recruiting-Erfolg


In diesem Buch bieten wir Ihnen an, Ihr Recruiting in drei Schritten zu professionalisieren, um stets die besten und geeignetsten Verkäufer zu finden. Unsere Empfehlung: Bei Fragen nehmen Sie bitte direkt Kontakt mit uns auf, nutzen Sie dazu den QRC.
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Falls Sie an unserem Weg zu den besten Verkäufern im Vertrieb interessiert sind, stehen Ihnen die Experten des DIV zur Verfügung. Lassen Sie uns gemeinsam die in diesem Buch dargestellten und zuweilen nur kurz angerissenen Impulse auf Ihre Rahmenbedingungen und Ihre authentische Situation abstimmen.


Gestatten Sie noch zwei Hinweise, bevor es losgeht:




	Aus Gründen der besseren Lesbarkeit verzichten wir auf die gleichzeitige Verwendung der Sprachformen weiblich, männlich und divers. Selbstverständlich gelten alle Personenbezeichnungen für alle Geschlechter.


	Einige der Gedanken zu einem gelungenen Recruitingprozess haben wir bereits in unseren Büchern „Verkaufskompetenz Mensch“ (BoD 2019), „Zukunftskompetenz Vertrieb“ (Springer Gabler 2020) und „Top-Verkäufer – Die Kompetenzen der Besten“ (Springer Gabler 2022) vorgestellt.
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