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1. Einleitung

In der heutigen Zeit verdndern sich die Prozesse und die Anforderungen in der Wirtschaft
rasant. Unternehmen miissen Schritt halten und sich stetig entwickeln und verbessern, um
nicht vom Wettbewerb verdrangt zu werden. Die Unternehmen sind gewillt, besser und
mehr zu verkaufen, als die Konkurrenz.! Diese hohe Erwartungshaltung wird von der
Vertriebsabteilung eines Unternehmens gefordert. Wenn die Vertriebsmitarbeiter ihren
Beruf zufriedenstellend erledigen oder sogar weit iibertreffen, wirkt sich das positiv auf

das Unternechmenswachstum in Form einer Umsatzsteigerung aus.?

Die Voraussetzungen dafiir, besser zu sein als die Konkurrenz, sind die
Weiterbildungsmaflnahmen und das lebenslange Lernen in Kombination mit
qualifiziertem Fiihrungspersonal, um sich stindig weiterzuentwickeln. Denn so kénnen
die Vertriebsmitarbeiter ihre Produkte optimal an den Kunden bringen. Jedes
Unternehmen hat bewéhrte Erfolgsfaktoren, um seine Mitarbeiter ideal zu fordern und zu
entwickeln, denn in der Unternechmenswelt ist bekannt, dass der unternehmerische Erfolg
zu grofBen Teilen mit der Leistung der eigenen Mitarbeiter zusammenhingt.? Je mehr der
Mitarbeiter in seinem Fachgebiet an Wissen und Féhigkeiten erlangt, desto mehr hebt er
sich von seinen Konkurrenten ab. Ebenso ist eine systematische Vorgehensweise wichtig,
um die Produkte effizient an den Kunden zu bringen. Dabei sind auch die Fiihrungskréfte
gefragt. Diese stehen in der Verantwortung der Fiirsorgepflicht gegeniiber ihren
Mitarbeitern, um gleichzeitig ein erfolgreiches System zu implementieren, das mehr

Abschliisse generiert.*

Jedoch werden diese Methoden oder Vorgehensweisen den Mitarbeitern nicht richtig
vermittelt. Der Erfolg im Vertrieb stellt sich nur durch iiberpriifbare Prozesse und
Systeme ein. Um ein erfolgreiches Unternehmen zu haben, das auch in Krisenzeiten
erfolgreich verkauft, wird der Fokus auf den Faktor Mitarbeiter gelenkt.® Fiir den Erfolg
eines Unternehmens spielt der Mitarbeiter in dieser Arbeit die zentrale Rolle. An ihm
steht und féllt das Unternehmen. Dabei stellt sich folgende Frage: Welches sind die

Erfolgsfaktoren fiir die Forderung eines Mitarbeiters?

"'Vgl. Czichos, R., Leistung durch Coaching, 2014, S.15f.

2 Vgl. Biesel, H., Verkaufsaktiver Innendienst, 2009, S. 13ff.

3 Vagl. Dietze, U., Wickinghoff. H., Fiilhrung im Vertrieb, 2014, S. 10ff.
4Vgl. Buhr, A., Vertrieb, 2011, S. 120f.

5 Vgl. Dietze, U., Wickinghoff, H., Fiihrung im Vertrieb, 2014, S. 14f.



Um die Frage in dieser Bachelorthesis zu beantworten, werden Faktoren erforscht, die
ausschlaggebend sind, um einen Vertriebsmitarbeiter optimal zu fordern und
weiterzuentwickeln. Dabei werden im ersten Teil die Herausforderungen dargestellt, mit
welchen Unternehmen in der Wirtschaftswelt aktuell zu kimpfen haben. Anhand dieser
Grundlage wird aufgezeigt, welche spezifischen Herausforderungen auf die
Vertriebsmitarbeiter eines Unternehmens zukommen. AnschlieBend werden geeignete
Faktoren wie die Weiterbildung, der Faktor Mensch, sowie die Mitarbeiterfithrung
beschrieben. Alle drei Faktoren dienen der Forderung des Mitarbeiters, um ihn zu einem

erfolgreichen Verkédufer zu entwickeln.

Darauffolgend werden die theoretischen Grundlagen im Praxisteil in Form einer
empirischen Studie durch mehrere Interviews analysiert. Diese Daten wurden durch einen
qualitativen Interviewleitfaden nach Mayring erhoben. In den Interviews werden die
aufgezeigten Faktoren durch die Probanden genauer beschrieben. Durch die subjektive
Wahrnehmung der Mitarbeiter konnte herausgefunden werden, in welcher Hinsicht die

beschriebenen Faktoren erfolgreich wirken.

Diese Bachelorarbeit hat zum Ziel, die Erfolgsfaktoren in Form von Methoden oder
Instrumenten darzustellen, um Vertriebsmitarbeiter zu besseren Verkdufern zu fordern.
Dariiber hinaus sollen aus diesen Faktoren die MaBnahmen zu einer erfolgreichen

Mitarbeiterforderung auch auf weitere Berufsbilder iibertragen werden konnen.
2. Theoretischer Hintergrund

2.1 Stindige Verinderungsprozesse in der Wirtschaft

Die Wirtschaftswelt verdndert sich stetig. Ganze Unternehmen, Branchen und Industrien
transformieren sich. Das erschwert die tdglichen Herausforderungen und Anforderungen
fiir die Unternehmen, um auf dem Markt bestehen zu konnen und sich der Konkurrenz
gegeniiber durchzusetzen.® Die Produkte werden anspruchsvoller, die Geschéiftsmodelle
und die Verkaufsprozesse agiler. Solche Verdnderungen schaffen hohe Anspriiche an die
Unternehmen. Es werden tdglich neue Unternehmen gegriindet, die mit ihren innovativen
und disruptiven Geschéftsmodellen, bestehende Unternehmen vor gro3e Schwierigkeiten

stellen.”

6Vgl. Buhr, A., Vertriebsfithrung, 2017, S. 29ff.
" Vgl. Borgmeier, A. et al, Geschiftsmodelle, 2017, S. 31f.



Die Verdnderungen durch die Digitalisierung sind vielféltig. Das Umfeld ist durch eine
extreme Geschwindigkeit gekennzeichnet, wodurch der Digitale Wandel nur bewiéltigt
werden kann, sofern bestehende Strukturen und Systeme stindig hinterfragt und
gegebenenfalls an den Wandel angepasst werden. Zu viele Unternehmen setzen aus
Gewohnheit auf Altbewéhrtes, ohne zu merken, dass sie iiberholt werden. Nicht nur die
Berufe werden sich in Zukunft verdndern, sondern auch die Anforderungen der Kunden
verdndern sich. Das erfordert fiir den Vertrieb eines Unternehmens die Integration neuer

Strategien.®

Jedes Unternehmen sollte sich bewusst sein, dass die Digitalisierung exponentiell
voranschreitet und nicht aufzuhalten ist. Die technologischen Gegebenheiten entwickeln
sich stindig weiter und unterliegen einem Transformationsprozess, der nicht nur die
Unternehmen betrifft, sondern jeglichen Bereich unseres Lebens. Fiir ein Unternehmen
ist der Umgang mit diesen Verdnderungsprozessen existenziell von Bedeutung. Die
Unternehmen, die fiir sich eine Chance in der Digitalisierung sehen, um ihre Umsitze zu
steigern, ihre Profitabilitdt zu erhohen oder den Unternehmenswert zu steigern, werden
mit hoher Wahrscheinlichkeit zu den Gewinnern des Wettbewerbs gehéren. Wenn die
Unternehmen nicht schneller, innovativer und kostenoptimierter agieren und dem Wandel

nicht folgen, werden diese friiher oder spiter vom Markt gefegt.’

2.2 Herausforderungen fiir den Vertrieb

Der Vertrieb ist heute und auch in Zukunft gekennzeichnet durch eine zunehmende
Vernetzung der globalen Umwelt. Das fiihrt zu einer Art Online-Vertrieb von Produkten
und Dienstleistungen fiir die Zukunft. Die Kunden haben die Mdoglichkeiten, sich alle
relevanten Informationen iiber das jeweilige Unternehmen und deren Angebote iiber
diverse Kanéle einzuholen. Dabei spielen die Social-Media-Kanidle und Online-Shops
eine wichtige Rolle. Positive Bewertungen und Referenzen des Unternehmens und seiner
Produkte auf den Online-Kanélen sind maf3geblich fiir den Erfolg. Daher ist es fiir ein
Unternehmen von Relevanz, enorme Datenmengen zu sammeln, um das individuelle
Kaufverhalten der Kunden analysieren zu konnen und somit Optimierungschancen zu

nutzen.'?

8 Vgl. Kurbel, K. Management Industrie, 2016, S. 51f.
9 Vgl. Petry, T., Digital Leadership, 2016, S. 211f.
0Vel. Katzengruber, W., Pfortner, A., Sales 4.0, 2017, S. 111f.



Durch die Digitalisierung dndert sich auch die Vertriebsorganisation. Die Prozesse und
Ablaufe werden schneller und enger miteinander vernetzt. Die technischen Moglichkeiten
haben sich in den vergangenen Jahren stark verbessert. Die entstehenden dynamischen
und flexiblen Netzwerke ermdglichen es, geringere Durchlaufzeiten, bessere
Termineinhaltungen oder eine hohe Produktionsauslastung zu garantieren. Dies sorgt fiir
groBBe Vorteile gegeniiber Wettbewerbern, die sich in ihrer Struktur nicht verdndern
wollen und starr ihre alten Systeme und Prozesse nutzen. Die Unternehmen, die aufgrund
der effizienten technischen Ausstattung schneller auf Kundenanfragen reagieren konnen,
werden einen erheblichen Vorsprung auf dem Markt erreichen. Das Ziel der
Digitalisierung ist es, agiler zu sein, um so auf Verdnderungen schnell und flexibel
reagieren zu konnen. Der Vertrieb kann somit effektiver und effizienter seine Produkte

an den Kunden bringen.!!

Um Prozesse im Unternehmen langfristig erfolgreich zu gestalten, spielen die beiden
Faktoren Effektivitit und Effizienz eine wichtige Rolle. Damit der Vertrieb eines
Unternehmens effektiv agieren kann, ist die richtige Strategieauswahl entscheidend, um
viele Kunden zu gewinnen und zu halten. Ist die richtige Strategie gefunden, geht es
darum, diese effizient umzusetzen. Dabei werden die gestellten Aufgaben und
Anforderungen ressourcenschonend und kostenbewusst umgesetzt. So riickt eine stindige
Optimierung der Arbeitsprozesse in den Fokus, um Zeit und Kosten zu sparen.'? Die
Kunden sollen dadurch schneller ihre gewiinschten Produkte oder Dienstleistungen
erhalten. Der Kunde ist daran interessiert, moglichst wenig Zeit aufzuwenden, um sein
gewlinschtes Produkt oder seine gewlinschte Dienstleitung zu erhalten. Daher ist es auch
im Sinne des Vertriebs, den Kaufprozess so effizient wie mdglich zu gestalten, um
gleichzeitig den Kunden und sich selbst zufriedenzustellen und gleichzeitig Zeit und
Kosten zu sparen. Durch die Beschleunigung der Prozesse konnen dank der eingesparten
Zeit gleichzeitig mehr Kundenanfragen oder -auftrige abgewickelt werden. Dies fiihrt zu

einer Umsatzsteigerung.'?

Eine Art Abwehrhaltung des Vertriebs gegeniiber dem Digitalen Wandel und dessen
Moglichkeiten ist nicht zielfithrend. Denn dieser Bereich des Unternehmens hat die
stairksten Berithrungspunkte mit dem Kunden. Die Verkaufsabteilung erfasst die

Verdnderungen auf dem Markt am Schnellsten. Daher hat der Vertrieb eine wichtige

""'Vel. Jahn, M., Industrie.4.0, 2016, S. 1ff.
12Vgl. Preifiler, P., Kostensenkung, 2006, S. 11ff.
3 Vel. Bruhn, M., Marketing, 2016, S. 3ff.



Rolle bei der Umsetzung des Digitalen Wandels, da die Ndhe zum Kunden ein
ausschlaggebender Erfolgsfaktor einer gelungenen Innovationskultur ist. Auch die agile

Anpassung bei auftretenden Veranderungen des Marktes spielt eine wesentliche Rolle. '

Der Kundenfokus und die Anpassungsfahigkeit sind beides Eigenschaften einer
erfolgreichen Vertriebsabteilung, um einer der Vorreiter des Digitalen Wandels zu sein.
Die Vertriebsorganisation erkennt neue Trends und Umsatzchancen schnell, um sich
darauf entsprechend vorzubereiten. Daher ist es eine groRe Herausforderung, die
Mitarbeiter im Vertrieb auf die sich stindig verdnderten Schwankungen des Marktes und
der Kunden vorzubereiten. Dazu gehoren intensive Gespriache und Schulungen.!'® Die
Fiihrungskraft sollte gewillt sein, die Mitarbeiter an die Hand zu nehmen und ihnen die
Vorteile aufzuzeigen, die die stindigen Verdnderungen mit sich bringen. Dabei sollten
der personliche Austausch und die direkte Kommunikation mit den Mitarbeitern im
Vordergrund stehen. Denn ist der Wandel nach anfanglichen Schwierigkeiten vollzogen,
wird spétestens anhand der steigenden Umsatzzahlen deutlich, welche Vorteile die

MaBnahmen bewirken konnen. !¢

2.3 Entwicklungsmaf3inahmen zur Mitarbeiterforderung

Fiir ein Unternehmen ist es wichtig, seine Mitarbeiter weiterzuentwickeln, da die
stindigen Verdnderungsprozesse in der Welt laufende MalBlnahmen erfordern, um
weiterhin erfolgreich zu bleiben. Der Prozess der Mitarbeiterférderung beginnt noch
wihrend des Bewerbungsprozesses. Denn ein Unternehmen versucht die passenden
Mitarbeiter fiir die eigene Vision und die damit verbundenen Ziele zu gewinnen und die

potenziellen Mitarbeiter dafiir zu begeistern.!”

Doch in Zeiten des demografischen Wandels und der Digitalisierung ist es fiir die
Unternehmen nicht mehr einfach, die passenden Kandidaten dafiir zu gewinnen. Umso

wichtiger ist es, die eigenen Mitarbeiter gezielt weiterzuentwickeln und zu férdern.'®

Darin liegt die Hauptaufgabe der Personalentwicklung. Sie sorgt dafiir, dass die
Mitarbeiter ihr Potenzial entfalten konnen und die zusammen ausgearbeiteten Ziele
erreichen. Ebenso miissen die Anforderungen von Belastbarkeit, Eigenmotivation und

Abrufbarkeit konstanter Leistungen erfiillt werden. Die Anforderungen in der Arbeitswelt

14Vel. Bosch, U. et al, Digital Offroad, 2018, S. 32ff.

15 Vgl. Feldmann, H., Preisverhandlungen, 2005, S. 24f.

16 Vel. Bosch, U. et al, Digital Offroad, 2018, S. 96f.

7Vel. Wolf, G., Mitarbeiterbindung, 2018, S. 98f.

8 Vel. Flato, E., Reinbold-Scheible, S., Personalentwicklung, 2006, S. 295f.



nehmen stetig zu, weshalb lebenslanges Lernen unvermeidbar ist. Diese Weiterbildung

betrifft den beruflichen und den persénlichen Werdegang eines Mitarbeiters. '’

In Form von Potenzialanalysen lassen sich die Stirken und Schwichen, sowie die
Kompetenzen besser definieren, wodurch die Mitarbeiter in gezielten Bereichen gefordert
werden konnen. Fiir die Unternehmen lohnt es sich, die Potenziale der eigenen
Mitarbeiter zu erkennen, da durch deren individueller Férderung auch die Verbundenheit

zum Unternehmen gestérkt wird.?°

Dabei stellt sich die Frage: Welche EntwicklungsmafBnahmen garantieren den Erfolg fiir
die Forderung der Mitarbeiter? Dieser Bereich ist sehr vielfiltig und es gibt sehr viele
Faktoren, die forderlich fiir die Mitarbeiterentwicklung sind. Die Entwicklung fangt bei
der Personalsuche an. Um fiir den Vertrieb den geeigneten Mitarbeiter zu finden, muss
sich zuerst ein Bild dariiber gemacht werden, welche Fahigkeiten und Kenntnisse die
gesuchte Person besitzen muss. Allerdings spielt im Verkaufsbereich die Personlichkeit
eine groflere Rolle. Als Vertriebsmitarbeiter ist es wichtig, sich als eine kommunikative
Personlichkeit auszuzeichnen, die im Stande ist, sich selbst zu organisieren und
Eigeninitiative zu ergreifen. In dieser Bachelor-Arbeit wird auf drei bestimmte
Personlichkeitsfaktoren eingegangen, die einen wesentlichen Einfluss auf die Forderung

der Vertriebsmitarbeiter haben.?!

Im Rahmen dieser Arbeit wird auBerdem davon ausgegangen, dass die befragten

Personlichkeiten mit dem Berufsbild des Vertriebsmitarbeiters iibereinstimmen.

2.3.1 Definition Mitarbeiterforderung

In dieser Bachelorarbeit wird der Begriff der Mitarbeiterforderung als Synonym fiir
Personalentwicklung benutzt. Daher ist es von Vorteil, zuerst einmal zu verstehen wie

Personalentwicklung zu definieren ist.

Die Personalentwicklung ist fiir alle MaBnahmen einer gezielten Mitarbeiterforderung
zustdndig, um die Kompetenzen in beruflicher und personlicher Hinsicht der Mitarbeiter

weiterzuentwickeln.

In der folgenden Abbildung werden die bestimmten Bereiche dargestellt, die mit dem

Begriff der Personalentwicklung definiert werden konnen. Der Bereich

9 Vel. Kiimmer, K., Personalentwicklung, 2015, S. 9.

20Vgl. Flato, E., Reinbold-Scheible, S., Personalentwicklung, 2006, S. 295f.
21 Vgl. Kimmer, K., Personalentwicklung, 2015, S. 241f.

22 Vgl. Mattenklott, A. et al, Personalentwicklung, 2011, S. 19f.



