Am Anfang viele Fragen, aber Systemstart
ohne Beeintrdchtigungen.

Datenpflege brauchte
am meisten Zeit

Schwieriger war dagegen die Umar-
beitung der Daten, sie stellte den groB-
ten Zeitfaktor in der Umstellung dar -
denn um alle Artikel, Kreditoren- und
Debitorenangaben reibungslos in das
neue System einzupflegen, waren eini-
ge ,Kniffe” notwendig: ,Die Backups
vom alten System wurden mehrmals
ausgefihrt und jedes Mal vollstandig
bearbeitet. Damit wurde gesichert, dass
wir immer auf dem aktuellen Stand wa-
ren. AuBerdem wollten wir so die Pra-
sentationen und Schulungen mit be-
kannten Daten durchfihren.”
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~Das System hat eine
Menge zu bieten”

Und was hat sich bei Voss ein halbes
Jlahr spater verandert? ,Wir kommen
klar mit ELVISpro, wir kénnen Auftrage
erfassen und die tagliche Arbeit funk-
tioniert.  Wir kénnen uns allerdings
noch weitere Optimierungen vorstellen.
Fast alle Prozesse, die wir uns ge-
winscht haben, sind Uber ELVISpro ab-
bildbar”, so Uecker. ,Natiirlich ist man
am Anfang von der Funktionalitat des
Programms erschlagen — es ist gar kein
Vergleich zum vorherigen System.

Dadurch aber, dass man viel mehr
damit tun und realisieren kann, erff-

nen sich auch ganz neue Mdglichkei-
ten, die wir bisher noch nicht alle aus-
schopfen konnten. Zwar ist die Erfas-
sung der Artikel heute aufwandiger,
weil man viel mehr Merkmale angeben
kann, aber daflr hat man auch mehr
Detailinformationen zur Verfligung —
vor allem in der Nachverfolgbarkeit aller
Vorgange.”

Zeitliche Vorteile, das gibt Uecker zu,
existieren vor allem in der Auftragsbe-
arbeitung: ,Aus einem Angebot kann
endlich per Knopfdruck ein Auftrag
entstehen, Bestellungen mussen nicht
extra erstellt werden, usw. Heute ist am
Anfang ein etwas umfangreicherer Ar-
beitsschritt notwendig — meistens die
Artikel- und Auftragserfassung. Die
weiteren Schritte, die friher manuell
ausgefthrt wurden, werden durch das
System beinahe vollautomatisch durch-
gefihrt.”

Optimierung hat auch das ELVISpro
Katalogsystem gebracht, das in der
Sachbearbeitung Zeit und Fehler vor al-
len Dingen bei der Preispflege einspart
und mit der enormen Artikelauswahl
fir Voss maBgeschneidert wurde. |, Das
Gute an ELVISpro ist dessen Modulari-
sierung”, so Uecker, ,s0 konnen wir
uns die Features aussuchen, die wir
wirklich brauchen.”
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Vertriebsoptimierung fiir den PVH

Der PVH ist in seiner Struktur in der Regel auf Beschaffung, Vertrieb und Logistik aus-
gerichtet. Das bedeutet fiir jeden Unternehmer, in diesen drei Aufgabenfeldern Spit-
zenleistungen anbieten zu kénnen und zu missen, will er langfristig erfolgreich sein.

Bei Gesprachen mit Unternehmern
und Vertriebsleitern zeigt sich jedoch
immer wieder, dass zwar die Themen
Beschaffung und Logistik meist sehr
professionell gehandhabt werden, die
Firmen beim Thema ,Vertrieb” aber
haufig nicht optimal aufgestellt sind.
Grinde hierfir gibt es reichlich, und in
jedem Unternehmen sind es andere.

Aus dieser Erkenntnis heraus hat
sich das E/D/E umfassend mit der Frage

54 PVH 5/2008

beschaftigt: ,Was kénnen wir tun, um
unseren Mitgliedern zu helfen, im
Vertrieb ebenfalls Spitzenleistung zu
bieten?” Die Antwort hierauf bietet
das E/D/E Schulungs-Konzept , Vertriebs-
optimierung flr den PVH.” Unter der
Moderation von Dieter Qelfke und Mi-
chael Kéngeter werden in drei bis vier
mehrtdgigen Workshops aktuelle Ein-
zelthemen aus dem Bereich Vertrieb
diskutiert und praxisgerechte Losungen

erarbeitet. Inshesondere der Bezug zur
Praxis wird dabei immer wieder in den
Vordergrund gestellt, denn zur Theorie
des Vertriebs ist schon genug gesagt
und geschrieben worden.

Erfolgreiche Workshops
Die Teilnehmer, Geschaftsfuhrer, In-

haber und verantwortliche Vertriebs-
leiter der E/D/E Mitgliedsfirmen brin-



gen sich in diese Workshops intensiv
mit ihren Erfahrungen und ihrem
Wissen ein, um einerseits aus dem
zu lernen, was die Kollegen machen
und andererseits weitere Aspekte einer
optimalen Vertriebssteuerung zu erfah-
ren. Inzwischen wurden drei Veranstal-
tungen mit verschiedenen Mitglieder-
gruppen erfolgreich durchgefihrt. Eine
weiltere Gruppe startet im Herbst 2008.
Die Arbeitsweise ist so einfach wie
wirksam: Die Mitglieder treffen sich zu
einer anderthalbtdgigen Veranstaltung.
le nach Teilnehmeranzahl werden drei
bis vier der insgesamt 14 Themen (siehe
Infokasten) intensiv bearbeitet. Am
Schluss des zweiten Tages meldet
jeder Teilnehmer an, welche der be-
sprochenen Themen er anschlieBend
im eigenen Unternehmen in die Praxis
umsetzen will. Das nachste Treffen
findet rund drel Monate spéter statt, so
dass bereits erste Erfahrungen vorliegen
und den anwesenden Teilnehmern
Bericht erstattet werden kann. Nach
einem ausfihrlichen Reporting geht es
dann an die nachsten Themen.

Eine der Mitgliedergruppen trifft sich
nach erfolgter Workshopteilnahme in-
zwischen regelmaBig einmal im Jahr,
um sich weiterhin Gber das Thema
Vertriebsoptimierung auszutauschen.

Kleinigkeiten sind
oft entscheidend

Neben den wichtigen Fragen nach
einer optimalen Vertriebsstrategie sind
es haufig auch die kleinen, eher neben-
sachlich scheinenden Dinge, die die
Teilnehmer begeistern. So berichtet ein
Geschaftsfihrer, dass er nach dem
Workshop heimgefahren sei und gleich
bei der AuBendienstbesprechung am
nachsten Tag seine Mitarbeiter auf-
gefordert habe, ihren Pkw-Kofferraum
zu 6ffnen. ,Mir hat es fast die Sprache
verschlagen, als ich gesehen habe,
welches Chaos darin herrscht. Nur ein
Mitarbeiter hatte seine Unterlagen
komplett und ordentlich im Koffer-
raum,” sagte der Chef. ,lch habe
meinen Leuten ,versprochen’, dass ich
kiinftig haufiger diese Kontrollen durch-
flhren werde. ”

Mathias Fischer, Leiter des Geschafts-
bereichs Marketing, ist bei jedern Work-
shop mit dabei: ,lch bin erstaunt, wie
unstrukturiert manche Unternehmen in
Sachen Vertrieb aufgestellt sind. Bei
einigen Teilnehmern merkt man form-
lich, wie es in ihrem Kopf Klick’, macht
und sie mit einer neuen Idee heim-

Michael Kéngeter

fahren. Es sind oft die einfachen und
banalen Dinge, die vernachlassigt wer-
den. Das beginnt bei einer unzurei-
chenden Kunden- und Tourenplanung
und hért bei fehlendem Controlling der
Vertriebsleistungen auf.”

Die Moderatoren Dieter QOelfke und
Michael Kéngeter kennen den PVH aus
ihrem eigenen Berufsleben. Sie haben
viele Jahre als verantwortliche Vertriebs-
leiter in der Branche gearbeitet und
wissen, wovon sie sprechen. Mit ihrer
Unternehmensberatung Oelfke, Kéngeter
& Partner betreuen sie vornehmlich mit-
telstandische, inhabergefuhrte Handels-
unternehmen, viele davon aus dem
PVH. Dieter OQelfke ist von der Arbeit
mit den E/D/E Mitgliedern sehr ange-
tan: ,Die gemeinsame Arbeit mit den
Geschaftsfihrern und Vertriebsleitern
hat uns deshalb sehr viel Spaf ge-
macht, weil viele Ideen und praktische
Vertriebserfahrungen in einer bemer-
kenswert offenen Atmosphdre ausge-
tauscht wurden. Wir stellten bereits
beim zweiten Workshoptag deutliche
Veranderungen und wesentliche Ver-
besserungen bei den Teilnehmern fest.
Offensichtlich sind unsere Vorschldge
zur Vertriebsoptimierung bei allen auf
fruchtbaren Boden gefallen.” Und sein
Partner Michael Kongeter erganzte:
.Mich haben die inhaltlichen Beitrége
der Teilnehmer begeistert. Insbesondere
zur Vertriebssteuerung sind sehr viele
konstruktive praktische  Erfahrungen
ausgetauscht  worden.” Nach dem

Dieter Oelfke

guten Erfolg der bisher durchgefiihrten
Veranstaltungen  wird das  E/D/E
weiteren Mitgliedergruppen das Kon-
zept |, Vertriebsoptimierung im PVH"

anbieten. &
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Diese vierzehn Themen
zur Vertriebsoptimierung
werden den Teilnehmern
in drei bis vier Work-
shops nahergebracht:

. Starken- und Schwaéchenanalyse

. Wettbewerbsanalyse

. Mitarbeiterbeurteilung

. Kundenbeurteilung

. Vertriebssteuerung fur den

Innen- und AuBendienst

6. Praktische Anleitungen zur
Neukundengewinnung

7. Erfolgsorientierte Vergltungs-
systeme

8. Zielvereinbarungssysteme

9. Arbeits- und Organisationsablaufe

10. Fihren von Mitarbeitergesprachen

11. Praxiserprobter Einsatz eines IT-
gestitzten Informationssystems

12. Durchfuhrung von Verkaufs-
forderungsveranstaltungen

13. AuBendienstplanungssysteme

14. Strategiefindungssysteme
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