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Das Thema in die-
ser Ausgabe:

Vertriebs— und Leis-
tungskultur iiberprii-
fen, an den richtigen
Schrauben drehen,
um den Vertriebser-

folg zu sichern

In dieser Ausgabe:

® Unsere Vertriebs- |
leute sind TOP....

e Alles Kultur oder |

e Mit dem HBC 2
Navigator® auf
Testfahrt..... Ein

Praxisbericht

e Unsere Vertriebs- 4
kultur— Eure Ver-
triebskultur—
Benchmark- wa-
rum ein Vergleich

HBC Newsletter

Vertriebs— und Leistungskultur:
Welche Faktoren entscheiden iiber
den Erfolg am Markt?
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Solche Aussagen sind in
vertriebsorientierten Un-
ternehmen nicht uniiblich-
vollmundig und (selbst)-
zufrieden werden sie von
Vertrieblern und der Ge-

schaftsleitung geduBert.
Und dann hat der Wettbe-

Die Krux bei Veranderungs-
prozessen ist: man kann
ihren Erfolg oft nur bei den
hard facts messen. Man-
cher ahnt zwar, dass auch
die Kultur verandert wer-
den muss, will man nachhal-
tig Erfolg haben. Trotzdem
bleibt Kultur fiir viele Ent-
scheider ein ,,nice to have®.
Weil man ,,weiche Fakto-
ren® eben nicht messen
kann, bringen sie auch
nichts. So einfach ist das!??
Setzen Sie sich mit Ihrer
Vertriebskultur auseinan-
der, so ist das ein typischer
Veranderungsprozess.

Es geht nicht vordergriin-
dig um die Erfiillung von
Verkaufs- oder Kennzahlen,

Unser Top-Verkidufer

werber trotzdem die Nase
vorne, erzielt bessere Ver-
triebserfolge. Woran liegt
es nun? GroBes Fragezei-
chen?
Augenscheinlich wurde hier
- Vertrieb nicht als
*1 unternehmeri-
2 ’-.-- sche Gesamt-
m Ssl Leistung defi-
niert, sondern
einseitig auf die
4 Top-Verkaufer
gesetzt.
Entscheidend fiir
Erfolg ist aber
das Zusammenspiel zwi-
schen den Vertrieblern an

vielmehr um die Wirkungs-
faktoren, die ein gutes Er-
fiillen der Kennzahlen ver-
hindern oder fordern. Das
ist die Ebene des Denkens,
Verhaltens, der Motivation
und Grundeinstellung— der
Vertriebsorientierung e-
ben.

Und das ist unser Thema:
Wo miissen Mitarbeiter,
Fiihrungskrafte und Berei-
che etwas verandern, damit
der Vertriebserfolg eintritt
und die Kennzahlen stim-
men?

Dieser Frage gehen Sie mit
dem Einsatz des HBC Navi-
gator® auf den Grund. Er
zeigt Ihnen, wo Ihre Ver-
triebs- und Leistungsorien-

,LUnsere Vertriebsleute sind TOP, Sie miissen nur mal auf deren
Leistungspramien schauen!”

der Kundenfront, ihrem
Backoffice und den inter-
nen Stabsabteilungen.
»Vertriebskultur,, muss als
Grundeinstellung aller Mit-
arbeiter quer durch das
gesamte Unternehmen um-
gesetzt und gelebt werden.
Vertrieb geht alle etwas an!
Nur dies garantiert bessere
und dauerhafte Vertriebs-
erfolge.

Eine so gelebte Vertriebs-
kultur ist ein entscheiden-
der Vorteil gegeniiber
Wettbewerbern, den diese
nicht so einfach kopieren
konnen. (B. Behrend, HBC)

Alles Kultur oder was ? Kann man sich den Invest in ,,weiche
Themen® heute noch leisten?

tierung den erwiinschten
Erfolg tragt, fordert oder
evtl. behindert. So haben
Sie die Steuerung Ihres
Erfolges in der Hand.
Vertriebskultur ist mess-
bar. Deshalb hat die Inves-
tition in messbare Ver-
triebskultur eben doch
einen nachvollziehbaren
ROI. Fazit: wer die bessere
Vertriebskultur hat, hat die
besseren Ergebnisse

(B.Behrend, HBC)




Bloggen Sie mit uns!
Laufend aktuelle Beitrige zu Ende Januar 2008 veran-
staltete die Kreissparkasse
Steinfurt einen Workshop,
auf dem sie liber ihre
Erfahrungen aus dem
Praxiseinsatz des HBC

interessanten Change-Themen

Und wenn Sie mogen geben Sie
Ihren Beitrag, Ihren Kommen-
tar dazu

Besuchen Sie:

http:/ Navigator® berichte-

hbcontor.blogspot.com  te, 15 Teilnehmer aus
Oder 11 Sparkassen disku-
http://

tierten engagiert.

hbechange.wordpress.com/

Die Kernergebnisse

der Veranstaltung:

1. Vertriebskultur
ist ein ,,schillernder

=" Begriff®, 10 Betrachter,
10 Definitionen. Ent-
scheidend aber ist ein
ganzheitliches Ver-
stdndnis von Vertriebs-
leistung.

2. Derinstrumentelle An-
satz des HBC Navigator

mit der Erfassung von 6

Kernelementen des
Vertriebserfolgs ist

auf die Praxis zuge-
schnitten. Entspre-
chend sind die Ergeb-
nisse praktikabel und
umsetzungstauglich.

. Der Einsatz des Instru-
ments hat einen hohen
Nutzen gebracht: deut-
liche Klarheit und

Vertriebskultur messen und entwickeln: ein Workshop

Transparenz liber die
aktuelle Auspragung
der Vertriebskultur
und den weiteren Weg.
Er hat das Ziel
~Vertriebssparkasse®
bei allen Mitarbeitern
der KSK Steinfurt ver-

¥ ankert. In kurzer Zeit
wurde mit geringem
Aufwand viel fiir die
Optimierung der eige-
nen Vertriebskultur
geschafft.

Fazit war: Vertriebskultur
ist messbar, steuerbar und
bringt messbaren Erfolg.
Das hohe Engagement aller
in diesem Thema ist eine
sichere rundlage hierfiir

C.C. Kamp, KSK Steinfurt)

Mit dem HBC Navigator auf Testfahrt:

Den eigenen Standort
bestimmen
Navigation ist in der See-

fahrt unverzichtbar! Die
kiirzeste Route finden,
Untiefen und Riffe ver-
meiden, glinstige Winde
ausnutzen sind nur einige
der Herausforderungen.
Auch fiir Unternehmen
ist Erfolg steuerbar. Nur
muss man zundchst den
eigenen Standort bestim-
men, um sich dann auf
Erfolgskurs zu bringen:

e Wo stehen wir zurzeit?

e IWas sind die wesentli-
chen Stellhebel, die wir
nutzen konnen?

e Was missen wir opti-
mieren?

Der HBC Navigator ist

unsere Antwort auf Ihre

Suche nach einem geeig-

Ein Praxisbericht

neten Analyseinstrument.

Er

o definiert entscheiden-
de Stellhebel fiir den
Vertriebserfolg,

e analysiert die relevan-
ten Erfolgsfaktoren,

o erfordert nur einen
geringen Zeit- und
Ressourcenaufwand,

e filihrt zu direkt um-
setzbaren Ergebnissen
in die Praxis.

Mit einer Online-

Befragung erfassen Sie

schnell und unaufwandig

die wesentlichen Erfolgs-
bringer Ihrer Vertriebs-
aktivitaten. Sie ermitteln

Ihren aktuellen Standort

und machen forderliche

wie hinderliche Faktoren
fest. Mit mehr Klarheit
packen Sie die richtigen

Dinge an, biindeln Ihre

Aktivitaten und navigie-
ren gezielt in die Zukunft.
Erfolg ist messbar und
wird noch steuerbarer.

Ergebnisse aus der Praxis
Nach einer erfolgreichen
Fusion zweier Alt-Hauser,
der Neugestaltung von
Technik und Organisati-
on, Entwickeln einer ge-
meinsamen Unterneh-
menskultur und Umset-
zen einer neuen Ver-
triebsstruktur, flankiert
durch ein erfolgreiches
Fiihrungsfeedback und
systematischer Weiter-
qualifizierung von Fiih-
rungskraften, hat die
Kreissparkasse Steinfurt
das Thema Vertriebsspar-
kasse in 2007 verstarkt
auf die Tagesordnung
gesetzt.
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Im ersten Schritt galt es,
hierzu klare Ziele auf Ba-
sis einer systematischen
Bestandsaufnahme zu
definieren. Hier hat der
HBC Navigator einen
wichtigen Beitrag geleis-
tet.

LUnsere Vision ist Cham-
pions League zu spielen.
Dazu miissen wir unsere
Vertriebs- und Leistungs-
kultur leben und weiter-
entwickeln. Mit dem In-
strument haben wir deut-
lich mehr Klarheit und
Transparenz gewonnen:
Das machen wir schon
gut! Das missen wir ge-
zielt anpacken! Ver-
triebssparkasse beschaf-
tigt unsere Mitarbeiter,
ist jetzt in allen Kopfen.
Die Fiihrung ist Vorbild
und steht in der Pfiicht.
Wir haben die Basis ver-
breitert und viele freiwil-
ligen Mitstreiter gewon-
nen. In kurzer Zeit konn-
ten wir sehr viel mit ge-
ringem Aufwand errei-
chen und dabei vieles
selbst weiter auf den Weg
bringen!”

(Jorg Miinning, Mitglied
des Vorstandes)

Das Vorgehen im Uber-
blick:

Vorbereitung
Mitarbeiter-Befragung
Auswertung
Ergebnisse im Vorstand
Fuhrungskréafte Veranstaltung
Regionale Workshops zur MA-Befragung

Teamarbeit:
=48 Teams
=Vorstand + Bereichsleiter
=Projektgruppe

@ [+

Fortsetzung von Seite 2:

Wie das Instrument auf-
gebaut ist ...

Der HBC Navigator be-
ruht auf einem ganzheit-
lichen Verstandnis von
Vertriebsleistung. 6 Er-
folgsparameter bilden die
Basis fiir Vertriebserfolg:

triebskompetenz, Team-
arbeit und Blick iiber den
Tellerrand sind Erfolgs-
faktoren.

Konzepte. Systeme und
Konzepte sind nicht
Selbstzweck sondern
miissen konsequent die

| Organisation — __— Werte |
Vertriebs- und - "
Konzepte - — . — - Strategie -
1 . Leistungskultur - 9e)
{ Mitarbeiter — ~— - Filhrung

Werte: Ein klares gemein-
sam getragenes Selbst-
verstandnis verbessert
die Identifikation mit
dem Unternehmen, for-
dert Motivation und En-
gagement.

Strategie: Gelebte Visio-
nen und Strategien si-
chern den gemeinsamen
Erfolg. Menschen brau-
chen Orientierung liber
den Kurs, um ihn mitzu-
gehen.

Fiihrung: Vertriebserfolg
steht und fallt mit allen
Fuhrungskraften, deren
Qualifikation, Einstellung,
ihrem Verhalten und ih-

rer Glaubwiirdigkeit.
Mitarbeiter: Jeder Mitar-
Februar beiter
 Marz  |istder
T Apil | Schliis-
—a sel zum
: Erfolg:
~Junt T Fachli-
Juli che
August Fitness,
September Ver-
Oktober

\4

Vertriebsleistung fordern
und unterstiitzen.
Organisation: Strukturen
und Prozesse sind konse-
quent am Markt und den
Kunden orientiert, inter-
ne Dienstleister unter-
stiitzen aktiv die Ver-
triebsarbeit.

Jedem der 6 Erfolgspara-
meter sind 6 Schliissel-
faktoren zugeordnet.
Durch insgesamt 36 Aus-
sagen beleuchten und
bewerten Sie Ihre Ver-

triebs- und Leistungskul- =

tur

Was Sie zur Durchfiihrung
wissen miissen ...
Sie entscheiden, wer an
der Befragung teilnimmt
und definieren die Aus-
wertungsebenen. Wir be-
reiten gemeinsam mit
Ihnen die technische und
organisatorische Umset-
zung vor. Ein Zeitkorridor
von 2 Wochen fiir die
Durchfiihrung hat sich als
hilfreich erwiesen.

Sie haben Interesse an
dem Foliensatz der Pra-
sentation aus dem Work-
shop am 30.1anuar 20087

Sie konnen ihn iber den
folgenden Link von unse-
rer Website herunteria-
den:
Www.hbcontor.de/xxxx
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IMPRESSUM:

HBC HAMBURGER
BERATERCONTOR
GMBH

Hinter den Tannen 10,
21509 Glinde

Telefon: 040 7107750

Fax: 040 7107756

E-Mail: office@hbcontor.de

Sie finden uns im Web
unter www.hbcontor.de

Und zu unserem
Checkinstrument, dem HBC
Navigator®

|

erhalten Sie einen Uberblick
unter https://www.hbc-
checks.de

Fortsetzung von S.3

Es braucht lediglich 15 -
20 Minuten fiir die Bear-
beitung.

Sie erhalten einen Aus-
wertungsbericht, abge-
stimmt auf Ihre Vorga-
ben und definierte Aus-
wertungsebenen. Dieser
Bericht gibt Ihnen erste
Handlungsempfehlungen
und umfasst Vorschlage
fiir weitere Schritte.

Fazit
Die wichtigste Erkennt-
nis: Vertriebs- und Leis-
tungskultur ist messbar,
steuerbar und bringt
nachweisbaren Erfolg!

Umsetzungsgrad
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Die gute Botschaft ist:
Auch qualitative Er-
folgsfaktoren lassen
sich quantifizieren.

Kann das nicht auch fiir

Sie eine Chance sein?
(Ralf Liedtke, HBC)
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Unsere Unternehmer und
Unternehmen scheuen
haufig den direkten Ver-
gleich mit anderen, vor
allem wenn es sich um
Wettbewerber handelt.
Wie wiirde wohl der Floa-
ting Market in Bangkok
aussehen, wenn
dort auch so ge-
dacht wiirde?

Warum sollten Sie ¥
uberlegen, die
Ergebnisse der i
Analyse Ihrer Ver- |
triebskultur mit
dem HBC Naviga-
tor®zu
benchmarken?

Der Einsatz des Analyse-
instruments zeigt: Auch
qualitative Erfolgs-

faktoren sind messbar
und lassen sich steuern.
Also kann man auch
Vertriebskulturen mit-
einander vergleichen
und die einzelnen
Stellhebel in ihrer
Auspragung bewerten.

Unsere Vertriebskultur— Eure Vertriebskultur-
Warum ein Vergleich lohnt

zwischenzeitlichen
Erfolge Ihrer eigenen
Optimierungsaktivitaten.

Und der zweite Vorteil
(.;,externer Benchmark®)
ist: Sie konnen Ihre
eigene Position mit den
aggregierten Gesamter-
gebnissen der teilneh-

sl menden Benchmark-

Partner vergleichen. So

& gewinnen Sie Erkennt-

1 nisse iiber Ihren eigenen

Erster Vorteil ist ein
Linterner Benchmark® -
Sie wiederholen die
Analyse nach einiger
Zeit und erkennen die

k., Standort im Vergleich zu

i anderen Unternehmen.
Die aufgezeigten
Potenziale weisen Ihnen

~ die Richtung fiir die

weitere Optimierung
Ihrer Vertriebskultur auf.
Damit verfiigen Sie liber
ein ideales Steuerungs-
instrument fiir Ihre

Vertriebserfolge!
(B.Behrend, HBC)
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