Das Gehalt zahlt der Kunde

Viele Unternehmen denken nicht ganzheitlich, sondern machen den eigenen Erfolg ganz allein vom Vertrieb
abhingig. Doch das ist meist der Anfang vom Ende. Denn der Unternehmenserfolg muss von allen Mitarbeitern
mitgetragen werden. Denn im Endeffekt zahlt das Gehalt der Mitarbeiter der zufriedene Kunde. Das Ziel muss also
lauten alle Mitarbeiter in den Unternehmenserfolg einzubinden.

Ganzheitlicher Vertrieb ist kein Modebegriff

Der Begriff ganzheitlicher Vertrieb ist kein einfacher Modebegriff, sondern der Schliissel zum Erfolg in vielen
Branchen. Es gilt die eigenen Mitarbeiter zu schulen und zu motivieren, stets im Sinne der Kunden zu handeln
und den Kunden in den Fokus von Marketing, Produktion und Vertrieb zu riicken. Die Mitarbeiter miissen in
allen Abteilungen eines Unternehmens lernen, dass der Kunde nicht nur der Schliissel zum Erfolg ist, sondern fiir
deren Gehaltszahlungen im Endeffekt die Verantwortung tragt. Nur durch zufriedene Kunden in ausreichender
Anzahl kann ein Unternehmen erfolgreich wachsen und auch in Zukunft die eigenen Mitarbeiter ausreichend
und gut bezahlen. Ein ganzheitlicher Vertrieb sorgt also sowohl kurzfristig als auch langfristig fiir den
Unternehmenserfolg und muss daher das Ziel eines jeden Unternehmens sein.

Der Unternehmenserfolg kann forciert werden

Bereits kleine und mittelstiandische Unternehmen haben das Problem, dass sich die verschiedenen Abteilungen
und Elemente eines Unternehmens nicht durch gemeinsame Ziele auszeichnen. Je groer und divergierender das
Unternehmen, umso starker pragt sich dieser Effekt aus. Um den Unternehmenserfolg zu verbessern und somit
sowohl den Kunden als auch die Mitarbeiter weiterhin zufriedenzustellen ist es wichtig, dass ein ganzheitlicher
Vertrieb im Unternehmen forciert wird. Das bedeutet, dass vor allem die Mitarbeiter besser geschult und auf diese
Elemente aufmerksam gemacht werden miissen. Hinzu kommt eine deutliche Verbesserung des Workflows der
einzelnen Abteilungen und Unternehmensbereiche, welche durch eine verbesserte Kommunikation und neue
Strukturen dieses Thema deutlich umfassender behandeln kénnen. Durch diese neuen und verbesserten
Strukturen lassen sich Vertriebsvorgaben effizienter umsetzen, was tiber kurz oder lang zu zufriedeneren Kunden
und somit einem héheren Unternehmenserfolg fiihrt. Allerdings gibt es hier eine deutliche Schwierigkeit. Solche
Veranderungen lassen sich nur schwer aus dem Unternehmen heraus anstof3en.



Eine Losung aus dem Unternehmen heraus ist schwierig bis unméglich

Festgefahrene Strukturen und Vorgesetzte und langjahrige Mitarbeiter konnen hier schnell zu einem Problem
werden, wenn ein ganzheitlicher Vertrieb in einem lange existierenden Unternehmen in den Mittelpunkt geriickt
werden soll. Fiir den langfristigen und dauerhaften Unternehmenserfolg ist ein ganzheitlicher Vertrieb allerdings
von entscheidender Bedeutung. In solchen Fillen ist es durchaus legitim und betriebswirtschaftlich sinnvoll, sich
einer Expertise von auf3en zu bedienen. Die Experten von Der Sales Doc bieten nicht nur eine langjahrige
Erfahrung im Bereich des ganzheitlichen Vertriebs, sondern vor allem auch das Know-How diese Mdéglichkeiten
und Methoden in fremden Unternehmen zu etablieren und die Mitarbeiter gezielt zu schulen. Die
Zusammenarbeit mit Experten kann somit das entscheidende Kriterium fiir den Unternehmenserfolg werden und
Thr Unternehmen effektiv fiir die Zukunft riisten.

Kontaktieren Sie die Experten von Der Sales Doc personlich und lassen Sie sich ein passendes und auf Ihr
Unternehmen zugeschnittenes Angebot zukommen. So kénnen Sie Ihren Unternehmenserfolg forcieren und Ihr
Unternehmen fiir die Zukunft besser wappnen.

Uber den Autor:

Ganzheitlich im Dienste des Kunden. Thomas Pléger hat in mehr als 20 Jahren in unterschiedlichen
Unternehmen der Life Science Branche in Vertrieb und Marketing gezeigt, wie auch in
divergierenden Unternehmensbereichen ein gemeinsames Vertriebsverstindnis entstehen kann.

Seit 2012 arbeitet Thomas Ploger freiberuflich. Sein Ansatz: Diversitit. Die Nutzung der
Verschiedenheit der einzelnen Menschen und ihren Aufgaben. Darin liegt die groRe Chance, dem
Kunden ganzheitlich zu begegnen. Als ,Der Sales Doc” hilft er seinen Kunden, die Kraft ihres eigenen
Unternehmens besser zu nutzen. Dabei liegt ein Fokus darauf, auch festgefahrene Strukturen und
Prozesse in Unternehmen schnell und nachhaltig umzuwandeln - heterogene Teams
zusammenzufiihren, verkrustete Denkstrukturen aufzubrechen. Dafiir verfiigt er liber die richtigen
Methoden, um die notwendigen Veridnderungsprozesse zu begleiten, zu beschleunigen und zum
Erfolg zu bringen.



