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Vom personengetriebenen
Sales zum Vertriebssystem

Mehr Effizienz im Vertrieb entsteht durch das Zusammenspiel von flinf Elementen

eines leistungsfahigen Vertriebssystems. Am Beispiel des Technischen Vertriebs

im Mittelstand wird deutlich, welche Strategien und Werkzeuge fir effizientes

Verkaufen sinnvoll sind.

Viele Industrievertriebe funktionieren, aber sie sind nicht
wirklich steuerbar. Forecasts schwanken, Verantwortlichkei-
ten sind historisch gewachsen, Wissen ist personengebun-
den. In einem zunehmend komplexen Marktumfeld reicht
das nicht mehr aus. Technischer Vertrieb muss als System
verstanden werden - nicht als Summe einzelner Mafinah-
men. Viele technische B2B-Unternehmen sind tiber Jahre
oder Jahrzehnte gewachsen. Ihr Vertrieb hat sich parallel ent-
wickelt — getragen von erfahrenen Vertriebsingenieuren, ge-
wachsenen Kundenbeziehungen und hoher Produktkompe-
tenz. Dieses Modell war lange erfolgreich. Personliche Nihe,
technisches Verstandnis und individuelle Losungsfahigkeit
bildeten das Fundament der Marktbearbeitung.

Doch die Rahmenbedingungen haben sich spiirbar ver-
andert. Entscheidungsprozesse auf Kundenseite sind kom-
plexer geworden. Buying Center sind grofler. Internationale
Aktivitaten sind selbstverstdndlicher. Gleichzeitig steigen die
Anforderungen an Transparenz, Forecast-Genauigkeit und
strategische Priorisierung. Hinzu kommt der demografische
Wandel: Erfahrungswissen verldsst Unternehmen, und
Nachwuchs ist schwerer zu gewinnen. In dieser Situation

. Kompakt

® Technischer Vertrieb wird effizienter, wenn Rollen,
Steuerung und Angebotslogik systematisch aufei-
nander abgestimmt sind.

m Klare Prioritaten, saubere Prozesse und geeignete
Werkzeuge reduzieren Reibungsverluste im Ver-
triebsalltag.

® CRM, Automatisierung und Kl entfalten ihren Nut-
zen erst im Zusammenspiel mit einem belastbaren
Vertriebssystem.
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zeigt sich eine strukturelle Schwiche vieler Industrievertrie-
be: Sie sind zwar leistungsfihig, aber in ihrer Struktur nicht
systematisch genug aufgebaut.

Fehlende Struktur kostet Effizienz

Die Folge ist, dass der Vertrieb in vielen Unternehmen mit ho-
hem Einsatz, aber begrenzter Effizienz arbeitet. Chancen wer-
den zu spat erkannt, Ressourcen an den falschen Stellen ge-
bunden und Angebote mit groflem Aufwand erstellt, ohne
dass Priorititen klar gesetzt sind. Wo die Struktur fehlt, ent-
stehen Reibungsverluste, Doppelarbeit und unnétige Abhén-
gigkeiten von einzelnen Personen. Das belastet nicht nur die
Schlagkraft im Markt, sondern auch die interne Zusammen-
arbeit zwischen Vertrieb, Technik und Fiithrung. Effizienz ent-
steht deshalb nicht durch mehr Aktivitat.

Sie wichst durch ein System, das Orientierung, Verbindlich-
keit und klare Zustandigkeiten schafft.

Personliche Exzellenz ersetzt kein
belastbares System.”

Warum operative MaBnahmen

nicht ausreichen

Wenn Ergebnisse hinter Erwartungen zuriickbleiben, reagie-
ren Unternehmen meist operativ. Sie investieren in Trai-
nings, implementieren CRM-Systeme oder passen Incentives
an. Diese Schritte konnen sinnvoll sein. Doch sie greifen zu
kurz, wenn die zugrundeliegende Architektur nicht geklart
ist. Erstim Zusammenspiel mit klaren Prozessen, Rollen und
Steuerungslogiken entfaltet ein KI-gestiitztes CRM seinen
Wert: Kundendaten werden besser nutzbar und Aktivititen
des Vertriebs transparenter.
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Ein belastbares Vertriebssystem beantwortet zum Beispiel
diese grundlegenden Fragen:
m Wer verantwortet welche Phase der Marktbearbeitung?
® Wie werden Chancen qualifiziert und priorisiert?
® Wie werden Bestandskunden systematisch entwickelt?
Wie wird Abschlussverbindlichkeit hergestellt?
= Wie wird Wissen organisatorisch abgesichert?

Erst wenn diese Fragen konsistent beantwortet sind, entsteht
echte Steuerbarkeit im Vertrieb. Effizienteres Verkaufen
heifit konkret: Klare Rollen verkiirzen Abstimmungen, eine
transparente Steuerung verbessert die Priorisierung, eine
verbindliche Angebotslogik senkt den Aufwand, systemati-
sche Kundenentwicklung erhoht die Wirksamkeit und orga-
nisiertes Wissen reduziert Abhédngigkeiten. So wird Vertrieb
reproduzierbar leistungsfihig.

Architektur eines leistungsfahigen
Industrievertriebs

Ein systemisch aufgestellter Technischer Vertrieb folgt kei-
ner zufilligen Logik. Er basiert auf klar definierten Struktu-
ren, die ineinandergreifen und sich gegenseitig stabilisieren.
Es geht nicht um einzelne Mafinahmen, sondern um Archi-
tektur. Ein belastbares Vertriebssystem ldsst sich in fiinf
strukturelle Elemente gliedern. Sie greifen ineinander und
entfalten ihre Wirkung nur im Zusammenspiel. Die Abbil-
dung auf Seite 13 zeigt, was das im Einzelnen bedeutet.

www.springerprofessional.de

Klare Rollen statt historischer Zustédndigkeiten. Rollen

miissen eindeutig zugeordnet sein. Markterschlieffung, Kun-
denentwicklung und Angebotsverantwortung sind unter-
schiedliche Aufgaben mit unterschiedlichen Anforderungen.
Werden sie unscharf gebiindelt, entstehen Uberlastung und
Intransparenz.

Transparente Steuerung statt Bauchgefiihl. Steuerung
braucht gemeinsame Kriterien. Pipeline-Phasen miissen klar
definiert sein. Qualifizierungsschritte benotigen verbindli-
che Standards. Nur so werden Forecasts zur belastbaren Ent-
scheidungsgrundlage und fuf3en nicht auf einer blofen indi-
viduellen Einschatzung.

»lechnischer Vertrieb scheitert selten
an Kompetenz. Er scheitert an
fehlender Struktur.

Verbindliche Angebotslogik statt Ressourcenverschwen-
dung. Auch Angebotsprozesse verlangen Struktur. Techni-
sche Angebote sind ressourcenintensiv. Ohne klare Eintritts-
kriterien wird Aufwand produziert, ohne Abschlusswahr-
scheinlichkeit realistisch zu priifen. Eine strukturierte
Angebotsarchitektur schiitzt Kapazitidten und stabilisiert
Margen.

Systematische Kundenentwicklung statt Zufall. Gleich-
zeitig muss die Kundenentwicklung systematisch erfolgen.
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Abb.

Bestehende Kunden
gezielt entwickeln

Segmentierung und
Entwicklungslogik

verankern

Angebote und
Abschliisse sichern
Klare Kriterien, strukturierte
Angebots- und
Abschlussprozesse

Quelle: Wachstumsplan GmbH, 2026

Fiinf strukturierte Elemente eines leistungsfahigen technischen Vertriebssystems

Vertriebsarbeit
strukturiert aufteilen
Rollen, Verantwortlichkeiten und
Ressourcen klar definieren

Systemische
Vertriebsarchitektur

Neue Kunden
systematisch gewinnen
Vorgehen, Qualifizierung
und MarkterschlieBung
verbindlich gestalten

Verantwortung und
Wissen absichern
Transparente Steuerung,
dokumentiertes Wissen,
geregelte Ubergaben

Wachstum im Bestand entsteht nicht durch Zufall, sondern
durch Priorisierung und klare Entwicklungsstrategien.

Organisiertes Wissen statt Personenabhingigkeit. Und
schlieSlich braucht es organisatorische Absicherung von
Wissen. Technischer Vertrieb lebt von Erfahrung. Doch Er-
fahrung darf nicht ausschliefSlich an Personen gebunden
sein. Nur wenn Wissen dokumentiert und Verantwortung
klar geregelt ist, entsteht Skalierbarkeit.

~Wenn Ergebnisse hinter Erwartungen
zuriickbleiben, reagieren viele
Unternehmen meist operativ.”

Damit diese fiinf Elemente im Alltag wirksam werden, brau-
chen Vertriebsteams jedoch auch passende Werkzeuge.
CRM-Systeme, standardisierte Angebotsprozesse, automati-
sierte Wiedervorlagen und KI-gestiitztes Datenmanagement
konnen beispielsweise helfen,
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= Informationen besser zu nutzen,

= Abldufe zu beschleunigen und

= Prioritdten sauberer zu setzen.

Thre Wirkung entfalten diese Instrumente jedoch erst dann,
wenn sie auch in eine klare Vertriebslogik eingebettet sind.

Wie sich ein System erfolgreich

etablieren lasst

Die Entwicklung vom personengetriebenen zum systemisch
gefiithrten Vertrieb ist keine kurzfristige Initiative. Sie ist
vielmehr ein unternehmerischer Transformationsprozess,
der Klarheit in der Fithrung und Konsequenz in der Umset-
zung verlangt. Startpunkt ist eine ehrliche Standortbestim-
mung:

= Wo entstehen Reibungsverluste?

= Wo fehlt Transparenz?

= Wo hingt Erfolg an einzelnen Leistungstrégern?

Die Effizienzhebel liegen dabei oft ndher am Vertriebsalltag,
als viele Unternehmen annehmen. Diese sind beispielsweise
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klare Besuchs- und Bearbeitungspriorititen,

definierte néchste Schritte je Verkaufschance,

standardisierte Angebotsprozesse,

= saubere CRM-Nutzung und
= automatisierte Wiedervorlagen.
Diese Faktoren entlasten Verkéaufer im Tagesgeschift. Digi-
tale Werkzeuge und Kiinstliche Intelligenz unterstiitzen
durch bessere Datennutzung und schnellere Informations-
fliisse. So bleibt mehr Zeit fiir wirksame Kundeninteraktion.
Darauf folgt eine Priorisierung. Nicht alles muss gleichzeitig
verandert werden. Entscheidend ist, die strukturellen Eng-
passe zu identifizieren, die Steuerbarkeit im Vertrieb am
starksten begrenzen.

Vertriebssysteme entstehen nicht durch Prisentationen
oder Organigramme. Sie entstehen durch konsequente Fiih-
rung, klare Routinen und konsistente Umsetzung. Entschei-
dend ist dabei nicht das Modell auf dem Papier, sondern sei-
ne konsequente Anwendung im Vertriebsalltag. Gerade im
technischen Mittelstand zeigt sich, dass personengetriebener
Vertrieb zunehmend an Grenzen st6f3t. Wo Erfolg stark an
einzelne Leistungstriager gebunden ist, fehlt oft die notwen-
dige Stabilitdt und Planbarkeit. Unternehmen, die ihren Ver-
trieb hingegen systematisch weiterentwickeln, gewinnen da-
gegen an Handlungssicherheit, setzen Ressourcen gezielter
ein und machen Wachstum unabhéngiger von einzelnen Per-
sonen. Ein belastbares Vertriebssystem wird so zum ent-
scheidenden Wettbewerbsfaktor — heute und in Zukunft. m
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