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Mit Methode zur doppelten
Forecast-Genauigkeit

Mangel in der Planung fiihren zu Produktivitatsverlusten im Vertrieb.
Eine neue Vertriebsmethode half der Tectura AG, die aktive Verkaufszeit
und die Trefferquote im Verkaufsabschluss zu steigern.
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mehr an Bedeutung. Planung und Fore-
cast werden im Vertrieb dabei zu Schlis-
selfunktionen. Trotzdem gehen viele Ver-
triebsverantwortliche noch immer mit
der GieElkanne an ihre Vertriebsplanung
und den Forecast. Unzufriedenheit uber

die Abschlussquoten und die Pro-

dulktivitit des Vertriebs sind die Fol-
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tung der Chancen. Daher vergeuden

tivitit von Proudfoot Consulting in neun
verschiedenen Lindem belegt die gerin-
ge Produktivitat im Vertrieb. Danach
wenden Verkdufer zu wenig Zeit flir das
aktive Verkaufen (elf Prozent), Neulun-
denakquise (zehn Prozent) und zu viel
Zeit fiir Problemldsungen (14 Prozent)
und Verwaltung (27 Prozent) auf. Zu-
sammengenommen sind mangelnde Pla-

RESERVEM IM VERTRIER
FUR GESTEIGERTE
PRODUKTIVITAT NUTZEN.

nung und Steuerung maligeblich fur die
Produktivititsverluste verantwortlich.
Wenn es gelingt, nur einen Teil dieser Re-
serven fur eine Produktivititssieigerung
im Vertrieb zu nutzen, konnen aktive
Verkaufszeit und Trefferquoten im Ver-
kaufsabschluss deutlich erhdht werden.

Joachim Scheich kann das nachvoll-
ziehen. Als Vorstand Vertrieb der Tectu-
ra AG, dem grofiten zertifizierten Micro-
soft-Mavision Partner weltweit mit 10
Landesgesellschaften, ist er verantwort-
lich fir die Umsitze seiner zwolf Stand-
orte von Hamburg bis Miinchen. Bei den
Forecasts seiner 35 Vertriebsmitarbeiter
war das subjektive Bauchgefithl aus-
schlaggebend iiber die Hohe der Ab-
schlusswahrscheinlichkeit. Dabei ging es
immerhin jedes Mal um Projekte in der
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Prozent seiner Zeit verbringt kaum
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Toachim Scheich,
Varstand Vertrich
Tectura AG »Heute
liegen wir mit der
Abschlusswahr-
scheinlichkeit bei
So Prozent.«

Grofenordnung mehrerer hunderttau-
send Euro. Scheich stand permanent vor
der Entscheidung, in welche Projekte
nun zu investieren wire. Denn die Be-
wertung der Verkaufschancen hatte fiir
Scheich die Genauiglkeit von Kaffeesatz-
lesen. »Was der eine Vertriebsmann mit
6 Prozent bewertet, sind bei seinem
Kollegen lediglich 25 Prozent. Um an
halbwegs brauchbare Zahlen zu kom-
men, musste ich jeden Forecast selbst in-
terpretierens, gesteht Scheich rick-
blickend ein. Das war angesichts der feh-
lenden Transparenz Giber die laufenden
Vertriebsaltivitaten und mangels durch-
gingiger Berichte nicht einfach und zeit-
raubend. Dazu kam, dass es keine ein-
heitliche Vertriebsmethodil gab. Vor al-
lem den jungen Aulendienstlern fehlie
eine Richtlinie zur Orientierung im
Kampf um neue Projelte und neue Kun-
den. Wenn sie auf das falsche Pferd setz-
ten, blieb fir die guten Chancen keine
Zeit mehr. Bei der Suche nach einer La-
sung kam es Scheich auf die objektive
MNachvollziehbarkeit der Forecasts, auf
eine einheitliche Vertriebsmethodik und
daraus resultierend eine Erhohung der
Trefferquote im Verkauf an.

AKTUELLER STATUS DER
VERKAUFSCHANCEN AUF
EINEN MAUSKLICK.

Tectura arbeitet heute mit einer Me-
thode namens Mutbaser, die von Ver-
triebsexperten aus der Frfahrung vieler
europaischer Vertriebsorganisationen ge-
boren und in einem Softwarepaket abge-
bildet wurde. Die Verkaufsmethodilk be-
steht aus einem aus langjihriger Ver-
triebspraxis entwickelten Ristzeug aus
Vorgehensweisen, Modellen und Hand-
lungzanleitungen fiir den Verkaufsalltag

Michael Brand, Chief
Executive BiLl-Division,
Macro 4 »Eine Fore-
cast-Planung, die sich
an der Vergangenheit
arientiert, bringt
keinen Nutzen.«

im Projektgeschaft. Ein wesentliches
Kemelement ist die objeltive Bewertung
aller Vertriehachancen, aus der ein zu-
verlissiger Forecast abzuleiten ist
(www.nutbaser.de).

Bei Macro 4 GmbH in Aschheim bei
Munchen, mit rund 250 Mitarbeitern
weltweit ein flihrender Anbieter von
»Business Information Logistics (BIL)«,
womit mehr als 5000 Kunden in aller
Welt ihre dokumenten-basierten Ge-
schifisprozesse steuern, waren bis vor
vier Jahren filr Vertriebsplanung und Fo-
recast Excel-Tabellen ublich. » Damals
orientierte sich unsere Planung an der
Vergangenheit und brachte den Mitar-
beitern im AuBendienst kaum einen
Mutzen«, erinnert sich Michael Brand,
Chief Executive BIL-Division bei
Macro 4. Er schitzt Nutbaser heute als
Arbeitsmethode und wichtigste IT-An-
wendung, weil sie sich ausschlieflich mit
der Zukunft beschéiftigt. = Der wesentli-
che Grund fir die Einfithrung war fiir
mich die Forecast-Genauighkeit und da-
mit das Ende des Blindflugs. insbeson-
dere zum Ende des Quartals«, bringt es
Brand auf den Punlt.

Damit sind alle Vertriebsmitarbeiter in
der Lage, ihre Abschlusswahrscheinlich-
keiten nach gleichen MaBstiben zu er-
mitteln. Gleichzeitig erkennen sie, wel-
che Kriterien bisher noch nicht erfullt
sind (zum Beispiel Kenntnis der Ent-
scheidungswege) und erhalten so eine
einheitliche Transparenz liber die nichs-
ten Verkaufsaldtivititen, um die Chancen
zu erthohen oder aber auch um zu erken-
nen, dass in ein Projekt keine weitere
Zeit investiert werden sollie. Dann ist es
Zeit, die Strategie zu dndern.

Das System basiert auf dem Modell, al-
le abschlussrelevanten Fakten wie zum
Beispiel Bedarf, Beeinflusser, Wetthewer-

ber, Zeitrahmen, Budgethhe, Infrastrule-
tur einfach und anwenderfreundlich auf
einen Blick darzustellen, um dem Ver-
iriebsexperten zu zeigen, wo er steht und
was getan werden muss, um das Projekt
positiv abzuschlieRen. Mit Hilfe dieser
Methodik vermeidet der Vertrieb Blind-
leistung und steuert so seine Aktivititen
zielgerichtet. Die Software kann in CRM-
Systeme wie etwa Microsoft CRM 3.0 in-
tegriert werden und zeigt den Verkaufern
auf Knopfdruck den aktuellen Status je-
der Verkaufschance an. Damit werden
die richtigen Priorititen gesetzt und das
Stochern im MNebel hat ein Ende.

AUF BAUCHGEFUHL
ALLEIN IST
KEIN VERLASS.

So hat es auch Joachim Scheich bei
Tectura erlebt. Der Erfolg stellte sich be-
reits nach drei Monaten ein. Scheich:
»Entscheidend war, dass die ganze Ver-
triebsmannschaft mit der neuen Ver-
triebsmethodilk trainiert wurde. Erst
dann konnten wir loslegen.« Die Qua-
litdt der Forecasts war nun objektiv
nachvollziehbar und transparent. » Heu-
te liegen wir mit der Abschlusswahr-
scheinlichlkeit bei 80 Prozent., zeigt sich
Scheich zufrieden. Auch die so wichtige
Akzeptanz der Anwender konnte er-
reicht werden, zumal selbst die salten
Hasen« erkanni haben. dass auf ihr
Bauchgefiihl allein kein Verlass ist. Das
hat selbst skeptische junge Verkiufer
iberzeugt. Immerhin konnten sie ihre
verkaufsaktive Zeit deutlich erhéhen.
Tectura Deutschland ist heute in den Au-
gen der anderen Landesgesellschaften
»die Vertriebsmaschines und hat den
Ruf =die mit dem genauen Forecast«.

Ebenso positiv sieht es auch Michael
Brand von Macro 4 und erginzt: »Wenn
heute ein Mitarbeiter ausscheidet, behal-
ten wir auch das Wissen iiber die laufen-
den Projelte im Haus.« Mit der Losung
ist Macro 4 in Deutschland in den letz-
ten Jahren jedenfalls deutlich schneller
gewachsen als in anderen Lindern. Des-
halb wird das System seit zwei Jahren
weltweit eingesetzt. «
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