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PLANUNG

PLANUNG

Die Festlegung klarer Unternehmensziele und -strategien ist die Voraussetzung fiir eine
effiziente (Vertriebs-)Planung. Aus diesen Unternehmenszielen sind die entsprechenden
Ziele und Strategien fiir den Vertrieb abzuleiten.

Erst dann kann mit einer Vertriebsplanung begonnen werden. Planen heif§t in diesem
Zusammenhang, heute zu entscheiden und festzulegen, was in der Zukunft zu tun ist. Die
Planung umfasst eine Beschreibung der erwiinschten Ereignisse und Verhaltnisse und die
zur Realisation notwendizen Schritte, also ihre Durchfiihrung. (Vertriebs-)Planung umfasst
einen Prozess, in dessz<n Ablauf und Verlauf die Unternehmensressourcen mit den Unter-
nehmenszielen in £ nklang gebracht werden.

Vertriebsleiter, die in Viur g2ringem Umfang formale Planung betreiben, laufen Gefahr,
ihre Chancen und Mdglichi:eiten siicht optimal zu nutzen. Im Vertrieb und Verkauf gehort
das Planen zu den ungeliebten Tatigk 2iten. Die wesentliche Aufgabe eines Vertriebsleiters
besteht darin, angemessene und ‘nraghyante Planungsverfahren einzusetzen, um die Po-
tenziale der Mitarbeiter im AuRendienst richt zut Ilahmen und sie zum Mitmachen zu be-
geistern.

Vertriebsplanung lauft unter dem Motto: Soviel wie nitig, so wenig wie moglich. Dann
spornt Planung zum Vorausdenken, zur besseler. Koorriination an, veranschaulicht die
Darstellung der Unternehmensziele und ist eine Vorbereitune auf unvorhergesehene Ent-

wicklungen. Letztendlich fiihrt Planung auch zu LeistungsriaRstaben fiir Kontrollzwecke.

Soviel wie notig, sowenig wie moglich.
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Wettbewerbs-, Kunden- und SWOT-Analyse

Sind Ziele und Strategie fur den Vertrieb festgelegt, ist eine weitere Voraussetzung opti-
maler Planung die Analyse des Wettbewerbs, der Kunden und des eigenen Unternehmens.

Erst dann kann der Vertriebsleiter eine optimale Planung erstellen.

Analysc

Eigenes \
Unternehmen

Wettbewerber
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In die Wettbewerbsanalyse sind die Starken und Schwéachen der wichtigsten Wettbewer-

ber im Vergleich zum eigenen Unternehmen einzubringen.

Merkmale sehr durch-
schlecht schwach schnittlich qut sehr gut

Leistungsqualitat
Preisniveau
Servicequalitat
Image / Ruf
Bekanntheit

Zuverlassigkeit

Qualifikation des ...
Montagepersonal:
Verkaufspersonals

techn. Ausstattung

finanzielle Situation /o

eigener Betrieb x —=x Wettbewerber o-------- o

Die wichtigsten Kriterien:

m  Marktstellung und Image

m  Preis- und Rabattpolitik

m  Qualitdt und Quantitat der Leistungsreserven im Vertrieb und Marketing
® Management- und Mitarbeiterpotenzial

m  Lieferfahigkeit und -schnelligkeit

m  Sortimentsbreite und -tiefe

m Werbeprasenz

m  Distributionsdichte

Alle diese Kriterien sind in einem Profil zu gewichten. Danach erfolgt die Ausrichtung des

eigenen Unternehmens, insbesondere an den starksten Wettbewerbern.
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Der erste Schritt zur Kundenanalyse ist die Bestimmung des fiir das Unternehmen rele-
vanten Marktes. Wirden alle méglichen Kunden erreicht, konnte das Marktpotenzial be-
dient werden. Das Marktvolumen ist das, was tatsachlich wert- und mengenmaRig ver-
kauft wird.

Die Anzahl und GrofRe der Kunden oder Verbraucher ist von wesentlicher Bedeutung fir
den Aufbau und das Fithren eines Aullendienst-Teams. Abhadngig davon ist es moglich,
optimale Gebiete zu erstellen und AuBendienstregionen wirklich vergleichbar zu machen.
Das Wissen um kaufende und nicht kaufende Kunden ist die Voraussetzung zur Erstellung
von Umsatz- und Absatzplanzahlen.

Die Umsatze der kaufenden Kunden ergeben den Marktanteil des Unternehmens in seiner

Branche.

-
Schritt 1 | s ) | Schritt 2 —) Schritt 3

Erfassung der Uptimale Objektive
Kundengrdlie —) Aufteilung )| Beurtellung der

und -anzahl Jder =chiete Aulsendienstregioner
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PLANUNG

Bei der SWOT-Analyse geht es vor allem um einen Vergleich der Starken und Schwachen
des eigenen Unternehmens. Dieses geschieht in Form eines Portfolios (Darstellung in ei-
nem Koordinatenkreuz).

,S* steht dabei fur ,strength” und beschreibt die Starken des Unternehmens, ,W* steht
flr ,weakness” und arbeitet die Schwachen heraus, ,,0“ steht fiir ,opportunities” und will
die Chancen des eigenen Unternehmens aufzeigen, wahrend , T fur ,threats” steht und

die Risiken oder Gefahren aufzeigt.
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