q@, testgelesen

Neue Bucher zum Thema

Vertrieb

Die Herausforderungen der VUKA-Welt sind auch im Vertrieb von Unternehmen
spurbar. Doch was gibt es bei der digitalen Transformation zu beachten? Wel-
che Rolle spielen Differenzierungsmerkmale im Verkaufsgesprach? Und wie
gelingt die praktische Umsetzung? Vier neue Biicher liefern Antworten.

Die
Testleser
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Christopher Held: Next Level
Sales. 240 Seiten, Wiley-VCH
2021, 26,99 Euro.

Testgelesen von Matthias Garten

Christopher Held beschreibt in seinem Buch
eine Methode, die aus Digitalisierung, vir-
tuellem Arbeiten, Customer Relationship
Management und detaillierten KPIs besteht.
Das Neue daran ist die enge Verzahnung die-
ser Aspekte und die Darstellung der daraus
resultierenden Vorteile. Er geht auf aktuelle
Herausforderungen ein, z.B. Agilitit, und er-
lautert die Auswirkungen der Digitalisierung
auf den Vertrieb. Held erklart, fiir welche
Unternehmen sich sein Konzept eignet, und
nennt viele Tipps, Tricks und Stolpersteine

aus der Praxis. Spannend ist u.a., wie in ein-
zelnen Phasen des Vertriebstrichters KPIs ge-
messen werden, und welche Auswirkungen
diese auf das Ergebnis haben. Der Autor geht
sehr detailliert auf die einzelnen Phasen ein
und zeigt etwa, wie Produkte mit virtuellen
Showrooms oder interaktiven Préasentati-
onen verkauft werden konnen. Dartiber
hinaus spricht er die Zusammenarbeit und
Kommunikation mit anderen Abteilungen
inklusive méglicher Fehlerquellen sowie
Rechtsthemen an. Zum Schluss skizziert
der Autor, wie die Weiterentwicklung des
Konzepts in Zukunft aussehen konnte, z.B.
mithilfe kiinstlicher Intelligenz. Insgesamt
ist das Buch sehr empfehlenswert und bie-
tet ein Erfolg versprechendes Konzept mit
interessanten Impulsen fiir den Vertrieb.

Matthias Garten ...

... ist Trainer, Buchautor und
Herausgeber des Presen-
tation Trend Reports. Mit
seiner Agentur Smavicon
entwickelt er individuelle
Prasentationslésungen fur
Unternehmen, und seine
Inflow Presentation Trend
Academy bietet Seminare
zum Vortragen und Visua-
lisieren an. Kontakt: smavi-
con.de

Dieter Kaiser ...

... arbeitete im Vertriebs-
und Personalbereich und
studierte Personalent-
wicklung. Seit 2003 ist er
als freiberuflicher Dozent,
Trainer und Ausbilder tatig.
Seine Schulungsschwer-
punkte: Personal-, Projekt-

Sven Kiebist ...

... ist seit Uber 20 Jahren

in operativen und Fih-
rungs-Positionen im B2B
Vertrieb tatig. Sein Fokus
liegt auf effizienten und
stressfreien Vertriebsstrate-
gien sowie auf Modern-Sel-
ling-Konzepten. Kontakt: bit.

und Finanzmanagement fiir  ly/3xLiGek

Flihrungskrafte und Mitar-
beiter. Kontakt: kaiser-semi-
nare.de

Doris Stein-Dobrinski ...

... ist Expertin flr Vertrieb,
Leadership und Resilienz.
Als Trainerin und Business
Coach begleitet sie Fiih-
rungs- und Fachkréafte bei
Karriere- und Fiihrungs-
themen. Weitere Schwer-
punkte: Female Leadership,
Selbstfiihrung und persén-
liches Wachstum. Kontakt:
frauen-und-resilienz.de

managerSeminare | Heft 292 | Juli 2022


http://smavicon.de
http://smavicon.de
http://kaiser-seminare.de
http://kaiser-seminare.de
http://bit.ly/3xLiGek
http://bit.ly/3xLiGek
http://frauen-und-resilienz.de

Livia Rainsberger: Digitale Trans-
formation im Vertrieb. 308 Seiten,
Springer Gabler 2021, 44,99 Euro.

Testgelesen von Dieter Kaiser

Mit diesem Leitfaden fiir die Vertriebspra-
xis mochte Livia Rainsberger die Relevanz,
wirtschaftliche Moglichkeiten sowie die
Gefahren der digitalen Transformation
verdeutlichen. Die Autorin gibt Einblicke
in aktuelle Diskussionen zum Thema und
présentiert eine Strategie, die sich an sie-
ben W-Fragen orientiert. Diese beschéftigt
sich etwa mit den Griinden (Warum) und
Inhalten (Was) der digitalen Transforma-
tion im Vertrieb. In jedem Kapitel gibt es
Praxisbeispiele aus Rainsbergers Bera-
tungstatigkeit, z.B. aus einem Workshop fiir
Softwareentwickler, allerdings enthalten
diese in meinen Augen zu wenig Tipps fir
die konkrete Umsetzung. Thr Versprechen
vom Anfang, sich bei ihren Beispielen weni-
ger auf grofle Unternehmen zu konzentrie-
ren, hélt sie leider nicht ein. Schlagworter
wie KI, Al, Bots und Instrumente wie SWOT
werden zwar umféanglich beschrieben,
deren konkrete Vorteile sind aber zu oft mit
dem Hinweis versehen, dass die Zielgruppe
den Nutzen fiir sich selbst bestimmen muss.
Die im Buch vermittelte Botschaft, dass die
digitale Transformation als dauerhafte
Verdnderung der Unternehmenskultur,
-organisation und der gesamten Belegschaft
betrachtet werden muss, ist jedoch relevant
fir die Zielgruppe.

DIFFERENZIERUNG A A .
N Lee B. Salz: Vertriebsdifferenzie-
n...._... rung. 264 Seiten, Klarsicht Verlag

V"= | 2021, 16,99 Euro.

Testgelesen von Sven Kiebist

Lee B. Salz vertritt die These, dass Produkte
und Dienstleistungen bei Verkaufsgespra-
chen oft auf den Preis reduziert werden,
weil dieser als einziges Vergleichsmerkmal
verwendet wird. In seinem Buch beschreibt
Salz, wie im Vertrieb Differenzierungs-
merkmale erarbeitet, dem Kéiufer pra-
sentiert und damit die Ertrage gesteigert
werden kénnen. Der Autor erldutert den
Begriff der Differenzierung, welche Auf-
gabe dem Vertrieb zukommt und wie ein
Kéufer das Produkt und den Verkaufspro-
zess sieht. Er zeigt aufierdem, wie wich-
tig es flr Vertriebsprofis ist, das eigene
Unternehmen, dessen Werte, die dort ar-
beitenden Menschen und die Produkte
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zu kennen. Eine direkte Umsetzung der
Tipps ermoglicht er mithilfe verschiedener
Vorlagen und Tools, die gut in die Kapitel
integriert sind. Salz verwendet zudem viele
Beispiele, die nachvollziehbar sind, u.a.
drei Angebote von Handwerkern, die sich
nicht differenziert genug darstellen und
dadurch auf den Preis reduziert werden.
Daneben gibt es jedoch auch in meinen
Augen weit hergeholte Beispiele, z.B. ver-
gleicht Salz den Neuwagenkauf mit einer
Wurzelbehandlung beim Zahnarzt. Leider
bezieht sich das Buch zudem stark auf die
USA, und nicht alle Probleme, Losungen
und Beispiele sind eins zu eins auf den
deutschen Vertrieb iibertragbar.

ezt Markus Milz, Frank Gebert

=% (Hrsg.): Das Vertriebskompen-
dium. 792 Seiten, Haufe-Lexware
2021, 79,95 Euro.

Testgelesen von Doris Stein-Dobrinski

Die beiden Herausgeber versammeln die
Artikel von 79 erfahrenen Entscheide-
rinnen und Vertriebsexperten, die ihre
Best-Practice-Losungen fur erfolgreiche
Vertriebsstrategien und deren Umsetzung
im jeweiligen Unternehmenskontext zur
Verfligung stellen. Globalisierung, Digita-
lisierung und sich verdndernde Kunden-
landschaften sind nur drei Beispiele fiir
Herausforderungen im Vertrieb. Von der
Unternehmensvision iiber die zentralen
Aspekte einer mutigen Strategie und deren
Umsetzung, bis hin zum Bewusstsein, dass
Transformation und Change allgegenwértig
sind: Die Autoren zeigen ihre Ideen, um
am Markt zu bestehen, neue Potenziale zu
generieren und Ertrége zu sichern bzw.
auszubauen. Sie beschreiben aktuelle Er-
folgskonzepte aus verschiedenen Branchen
vom Startup bis zum Global Player — und
verdeutlichen, dass visiondre Entscheider-
innen und Entscheider bereits den néchsten
Change im Visier haben. Denn die perma-
nenten Verdnderungen haben u.a. Auswir-
kungen auf die Entwicklung der Marke,
Vertriebsprozesse, die Fiihrung im Vertrieb,
Sales Trainings, Vertriebskanéle und die
Unternehmensnachfolge. Hervorzuheben
ist der handlungsorientierte Ansatz der
Beitrdge. Frank Kuntze und Andreas Auer
bringen das in ihrem Artikel zur Neukun-
dengewinnung auf den Punkt: ,Machen ist
wie denken. Nur krasser.“

Die Beurteilungen im Einzelnen finden Sie
auf der ndchsten Seite.
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Visuelle Informationsdichte
Gestaltung

. e . Struktur/
Eignung Verstandlichkeit Gliederung

Relevanz
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Next Level Sales

Auf etwa 230 Seiten erhalt man ein komplettes
Vertriebskonzept mit Implementierungsphasen. Der
Autor hat in seiner Beratertitigkeit selbst solche
Konzepte eingefiihrt und gibt daher viele Tipps und
Tricks aus der Praxis. Zusétzliche Erfahrungswerte
oder Case Studies waren wiinschenswert gewesen,
allerdings ist die Informationsdichte so schon sehr
hoch.

0000

Das Buch ist auBen und innen schlicht gehalten.
Die Grafiken in Grautonen verdeutlichen die Inhalte.
Bei der ein oder anderen Statistik bzw. Studie hatte
ich mir eine zusétzliche Grafik gewiinscht, um
die Inhalte schneller zu verstehen. Die Schrift ist
grundsatzlich gut lesbar, bei manchen Grafiken, z.B.
bei Abbildung 2.2., hitte ich sie mir jedoch groer
gewiinscht.

0000

Die Struktur ist klar und tibersichtlich. Man erkennt
einen roten Faden und wird sehr gut durch die Ka-
pitel gefiihrt. Es ist jedoch sinnvoll, das Buch chro-
nologisch durchzulesen, um die Zusammenhénge
zu verstehen.

Fiir die Zielgruppe, die sich mit dem vertriebs-
typischen Vokabular auskennt, ist das Buch gut
verstandlich. Allerdings enthilt es zahlreiche
Anglizismen und die substantivierte Sprache in den
ersten Kapiteln bringt den Lesefluss an manchen
Stellen ins Stocken. Ab dem sechsten Kapitel, wo
es um die Implementierung geht, wird die Sprache
jedoch aktivierender und konkreter.

0000

Das Buch richtet sich brancheniibergreifend an
das Vertriebsmanagement von Unternehmen. Der
Fokus liegt auf dem B2B-Bereich. Der Autor zeigt
sehr strukturiert, wie ein zielorientiertes Vorgehen
aussieht und bietet mit einem klaren Konzept und
vielen Anwendungshilfen einen hohen Nutzen fiir
Vertriebsexpertinnen und -experten.

Virtueller Vertrieb ist durch die Pandemie relevanter
denn je geworden. Mit dem Konzept des Next Level
Sales gelingt es dem Vertrieb noch besser, einen
Beitrag zur Unternehmensentwicklung zu leisten.
Das Buch bietet Organisationen damit eine wichtige
Hilfestellung und Orientierung fiir ihre digitale
Transformation.

Digitale Transformation
im Vertrieb

Die Informationsdichte ist sehr hoch, sodass

auch Expertinnen und Experten konzentriert lesen
miissen. Die sieben W-Fragen helfen bei der Orien-
tierung, und wichtige Kernbotschaften werden oft
wiederholt. Stellenweise sind es jedoch zu viele
Informationen auf einmal, wodurch der rote Faden
aus dem Blick gerat.

0000

Innen und auBen wirkt die Buchgestaltung eher
niichtern. Die SchriftgroBe ist mir deutlich zu klein
und schafft kein fliissiges Lesegefiihl. Die wenigen
Abbildungen wirken meist inhaltlich iiberladen
und sehr technisch (z.B. Abbildung 3.24). Die grau
hinterlegten Denkimpulse sowie die visuelle Ge-
staltung der Praxisbeispiele sind hingegen anspre-
chend und gut zu erkennen.

[ ] Jele)

Ein kapitelbezogenes Lesen bzw. Querlesen ist
grundsatzlich mdglich, aufgrund des umfangrei-
chen Themas aber nicht zu empfehlen. Innerhalb
der einzelnen Strategiemodule ist der Aufbau
einheitlich strukturiert. Die Zusammenfassungen
am Anfang der Kapitel sorgen dafiir, dass man nach
einer Unterbrechung problemlos weiterlesen kann.
Am Ende jedes Kapitels gibt es Literaturhinweise.

Manche eingefiihrten Begriffe werden erst spater
erklart, was die Verkniipfung der einzelnen Themen
erschwert. Wer diese Begriffe nicht kennt, muss sie
entweder woanders nachschlagen oder warten, bis
sie in Folgekapiteln aufgegriffen werden. Die Fach-
terminologie ist fiir Vertriebsexperten verstandlich,
Interessierte aus anderen Bereichen kdnnten damit
jedoch Schwierigkeiten haben.

[ 1 le]e]

Das Buch richtet sich primar an Fiihrungskrafte im
Vertrieb und Marketing sowie an die Geschéftslei-
tung. Fiir diese Zielgruppe werden in meinen Augen
alle bedeutsamen und viel diskutierten Perspekti-
ven um die digitale Transformation beleuchtet. Vor-
kenntnisse sind jedoch nétig, daher eignet sich das
Buch weniger fiir Interessierte anderer Fachberei-
che, die einen Einstieg ins Thema suchen.

Die Erkenntnis der Autorin, dass die Digitalisierung
ein beweglicher Prozess ist, deren Weiterentwick-
lung niemand voraussagen kann, ist sicherlich nicht
neu, aber fiir die Zielgruppe interessant aufbereitet.
Wie Fiihrungskrafte diesen Entwicklungen begeg-
nen, wird meiner Einschatzung nach iiber den wirt-
schaftlichen Erfolg von Unternehmen bestimmen,
was das Buch fiir den Vertrieb relevant macht.

0000

VERTRIEBS
DIFFERENZIERUNG

Kimines Datnrchind - robe Wirkeny |

o

Vertriebsdifferenzierung

Das Buch wirkt wie ein komprimierter Leitfaden
fiir erfolgreiche Verkaufsgesprache. Die Aussa-
gen iiberlappen sich jedoch haufig, wodurch die
notwendige Tiefe fehlt. Manche Beispiele sind zu
stark vereinfacht, z.B. das von einer freundlichen
Teppichverkauferin, die mehr verkauft als eine
unfreundliche. Fiir Vertriebseinsteiger diirfte der
Informationsgehalt jedoch passen.

0000

Die Aufmachung des Buches ist sehr niichtern. Es
gibt ein paar Tabellen und Aufzahlungen, der Rest
ist reiner FlieBtext. Wichtige Textpassagen werden
in grau hinterlegten Kasten dargestellt, was die
Kernaussagen betont und sich optisch gut in den
Text einfiigt. lllustrationen oder andere visuelle
Akzente hatten das Lesevergniigen jedoch erhoht.
Die SchriftgroBe ist angenehm.

0000

Die Einleitung ist mir zu umfangreich und bietet in-
haltlich wenig Mehrwert. Der Hauptteil ist hingegen
sinnvoll in die Teilbereiche ,Was Sie verkaufen“ und
,Wie Sie verkaufen” gegliedert. Die darin enthal-
tenen 19 Kapitel mit jeweils eigenen Thesen und
Strategien lassen sich strukturiert bearbeiten. Ein
roter Faden ist vorhanden, und es ist ohne Proble-
me maglich, einzelne Kapitel zu lesen.

0000

Insgesamt sind Sprache und Schreibstil verstand-
lich. Die Inhalte des Autors sind gut nachvollzieh-
bar. Allerdings ist die Ubersetzung aus dem Engli-
schen in meinen Augen nicht iiberall gelungen. So
gibt es im Text Formulierungen wie ,Sie haben ihre
Vertriebsmitarbeiter angeschrien”, was inhaltlich
wohl eher nicht gemeint ist.

0000

Das Buch ist brancheniibergreifend, eignet

sich aber eher fiir Vertriebseinsteigerinnen und
-einsteiger. Es bietet einen guten Uberblick zur
Vorbereitung auf die ersten Kundengesprache.

Fiir Expertinnen und Experten diirfte es hingegen
meiner Einschatzung nach kaum neue Erkenntnisse
bereithalten.

Die Differenzierung gegeniiber dem Wettbewerb
zeichnet einen erfolgreichen Vertrieb aus, was das
Buch zu einem guten Ratgeber fiir den Start in
die Vertriebskarriere macht. Allerdings ist es sehr
gewinnorientiert, wichtige Aspekte wie Vertrauen
oder Nachhaltigkeit werden dabei vernachlassigt.
Manches ist in meinen Augen nicht mehr up to
date: Remote Work erwahnt Salz nicht, das Fax hin-
gegen schon.

0000
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DAS VERTRIEBS-
KOMPENDIUM

Das Vertriebskompen-
dium

Erfahrene Expertinnen und Experten im Vertrieb pra-
sentieren Ansatze, mit denen Unternehmen sich in
standig verandernden Markten durchsetzen konnen.
Das Besondere dabei ist, dass diese Tipps den Pra-
xistest bereits bestanden haben. Das Kompendium
ist spannend und motivierend, weil sowohl Erfah-
rungen als auch Know-how geteilt werden — von der
Unternehmensvision bis zur operativen Umsetzung.
0000

Die Texte sind mit lesefreundlichen Zeilenabstan-
den, farbigen Zwischentiberschriften, Grafiken und
Info-Késten klar gegliedert. Zahlreiche Ubersichten
und Tabellen sind jedoch viel zu klein gedruckt und
kaum zu entziffern, was das Lesen teils anstren-
gend macht. Das Buch ist hochwertig gebunden,
wirkt stabil und lasst sich trotz 792 Seiten gut auf-
schlagen. Das Cover erscheint mir uninspiriert.
0000

Das Buch besteht aus fiinf Kapiteln mit iiber 70
Einzelbeitragen. Die Gliederung folgt der vom
Herausgeber entwickelten Strategiepyramide fiir
erfolgreiches Unternehmertum, die von der Un-
ternehmensvision bis zur Implementierung eines
konkreten Umsetzungs- bzw. Transformationsplans
reicht. Das klar gegliederte Inhaltsverzeichnis er-
moglicht, individuelle Schwerpunkte zu setzen oder
querzulesen.

0000

Die Autoren formulieren verstandlich und nach-
vollziehbar, ohne storenden Marketing-Jargon. Die
einzelnen Artikel bzw. Case Studies beginnen mit
einer Beschreibung der Ausgangslage im jeweiligen
Unternehmen, erlautern praxisorientiert die Vorge-
hensweise und schlieBen mit einem kurzen Fazit
bzw. Lessons Learned. Bei vielen fehlt jedoch eine
Literaturliste, was das eigenstandige Nachlesen
erschwert.

0000

Die Herausgeber sprechen in den einzelnen Kapi-
teln unterschiedliche Zielgruppen, darunter Fiih-
rungskrafte, mit verschiedenen Verantwortungs-
bereichen und Erfahrungslevels im Vertrieb an.
Wer einen Uberblick iiber die wichtigsten aktuellen
Herausforderungen im Vertrieb und Erfolg verspre-
chende Losungsansétze sucht, ist hier richtig. Wer
ein spezielles Thema vertiefen mochte, wird nur
bedingt fiindig.

Das Buch zeigt an zahlreichen Beispielen, wie viel
Mut Entscheider manchmal brauchen, um ein be-
stehendes Konzept iiber Bord zu werfen und Neues
zu wagen. Ohne Selbst- und Teamfiihrung kann das
den Autorinnen und Autoren zufolge nicht gelingen.
Das Kompendium zeigt auch die Bandbreite der
spannenden Jobs im Vertrieb und mag manche
dazu inspirieren, sich gezielt in dem Bereich weiter-
zuentwickeln.

0000
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Trainingaktuell

Trainingaktuell

Haben Training
und Coaching
eine Zukunft?

em—

Haben Tramlﬂg
und Coaching
eine Zukunft?

READY FORTAKE OFF

12,34EUR

monatlich*

Wow!

Mitgliedschaft, die begeistert

> Flatrate-Zugriff auf (iber 5.000 Contents der Tool-Daten-
bank Trainerkoffer. Tools, Bilder, Inputs, Mustervertrage

» 12 Ausgaben Training aktuell, jeweils print + ePaper (bzw.
nur ePaper im giinstigen und klimafreundlichen Digitalabo)

v

Flatrate-Zugriff auf das standig wachsende Digitalarchiv
des Bereichs ,Training“: 15.000 Beitrage, Dossiers, Einzel-
ausgaben der Zeitschrift Training aktuell

» 20 Prozent giinstiger: Sonderpreise auf Trainingsmedien
— Biicher, eBooks, Nonbooks

v

Sonderpreise auf einsatzfertige, zeitgemale, frei anpass-
bare Trainingskonzepte. Die Module unterschiedlicher
Konzepte konnen Sie leicht miteinander kombinieren und
ganz neue Trainings schaffen

» jahrlich neue Marktstudie als eBook inklusive

> Profileintrag im Expertenverzeichnis zum halben Preis:
www.seminarmarkt.de

> reduzierte Tickets fiir verlagseigene Veranstaltungen
Gratis-Tickets fiir die Messe Zukunft Personal

v

Testen Sie jetzt einen Monat lang
Training aktuell fur 10 EUR

www.managerseminare.de/ta-testen

*Jahresbezug Mitgliedschaft: digital: 148 EUR | klassisch: 173 EUR


https://www.managerseminare.de/ta-testen



