VERTRIEB . AuRendie

Anpassungsfahig:
Die gemietete Sales-Force.

Weniger Kosten, mehr Umsatz

Auendienst-Leasing ist eine flexible Alternative fur die Bearbeitung neuer Verkaufsgebiete
oder Vertriebskanale. Zu oft kommt sie allein unter Kostengesichtspunkten zum Einsatz. Soll
der Leihverkauf die Unternehmen nicht nur kurzfristig erganzen, ist jedoch Qualitat gefragt.

Text _ Klaus Dietzel

Die deutsche Wirtschaft brummt - da
verwundert es nicht, dass das Thema
Auflendienst-Leasing hierzulande an Be-
deutung gewinnt. Zumal sich unterneh-
mensinterne Vertriebsstrukturen aus
wirtschaftlichen und organisatorischen
Grinden zunehmend auf besonders
wichtige Kunden konzentrieren. Insofern
wadchst das Potenzial externer Dienstleis-
ter, sich der B- und C-Kunden sowie der
Neukundenakquise anzunehmen.

Die Idee ist nicht neu: In der Pharma-
branche sind Verkaufs-
mannschaften an der Tagesordnung.
Gerade erst hat der britische Pharma-
konzern Astra Zeneca angedroht, ein
Drittel des AuRendiensts in Deutsch-
land (400 Stellen) abzubauen und ver-
starkt auf Leih-AuRendienste zu setzen.
Doch auch im Vertrieb von Markenarti-

gemietete
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keln greifen die Unternehmen immer
starker auf eine geleaste Sales-Force
zuriick. »AuRendienst-Leasing ist in
deutschen Unternehmen derzeit eines
der Top-Vertriebsthemene, sagt Rainer
von Gosen, Geschaftsfiithrer von Fds Geo
Coded Sales & Marketing Services in K6-
nigstein. Bei dieser vertrieblichen Alter-
native stiinden allerdings zu oft allein
Gesichtspunkte der Kosteneffizienz im
Vordergrund - wie etwa die reduzierte
Fixkostenbelastung.

Fiir eine nachhaltige Verbesserung der
Verkaufszahlen diirfte das nicht ausrei-
chen. »Qualitative Optimierungen in der
Marktbearbeitung spielen eine mindes-
tens ebenso entscheidende Rolle fiir eine
wirksamere Flachenbearbeitunge«, warnt
Vertriebsexperte von Gosen. Als wichtige
Vorteile nennt der Fachmann die groRe-

re Flexibilitdt und neue Moglichkeiten
einer selektiven Marktbetreuung nach
tatsdchlichen Absatzpotenzialen.
Besonders wichtig ist die Kombination
von Visit und Call sowie das Database-
Management¢, erganzt Bernhard Maisen-
hélder. Der Vorsitzende der Geschifts-
fiihrung bei Walter Services Marketing
& Vertrieb in Ettlingen sieht die guten
Erfahrungen mit sogenannten Call-Visit-
Call-Strategien auf alle Branchen, die in
gesdttigten Midrkten neue B2B-Kunden
gewinnen wollen, tibertragbar.

Fiir Professor Peter Winkelmann von
der Fachhochschule Landshut scheint
der Mittelstand prddestiniert, mittels
AuRendienst-Leasing den Vertrieb zu
starken. Zumal es sich sowohl fiir die
ErschlieRung neuer Verkaufsgebiete als
auch fiir die Abarbeitung von Auftrags-
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spitzen eignet. »Ein hoch motivierter
und kompetent geleaster Vertrieb ist bes-
ser als ein verschlafener unternehmens-
eigener Vertriebe, sagt der Experte.

Das spricht sich herum: »Es sind zu-
meist die Vorzeigeunternehmen einer
jeweiligen Branche, die sich aktiv mit
diesem Thema beschéftigen und es zur
Maximierung ihrer Erfolge einsetzenc,
sagt Thomas Linke, geschéftsfiihrender
Gesellschafter der FMS Field Marketing
+ Sales Services in Miinchen. Dennoch
gibt es nach wie vor Vorbehalte gegen-
iber diesem Branchensegment - etwa

bietet die Arbeitshilfe:
»Kestenvergleich: AD oder Handelsvertreter?«
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der immer wieder vorgebrachte Aspekt,
dass die Kunden nicht in der gleichen
Qualitdt betreut werden koénnten, wie
dies bei »echten AufRendienstmitarbei-
tern« aus den Unternehmen geschieht.
Dem widerspricht Linke: »Das ist eines
der am meisten verwendeten Vorurteile
gegeniiber unserer Branche.« Wie ande-
re AulRendienst-Leasing-Gesellschaften
setzen auch die Bayern darauf, die
Mitarbeiter gemeinsam mit den Auf-
traggebern intensiv auf Unternehmen,
Philosophie, Marke und Argumente zu
trainieren. Dariiber hinaus werden pro-
jektbezogene und allgemeine Fortbil-
dungsmafnahmen angeboten, um die
gemietete Sales-Force stets auf der Hohe
der Zeit zu halten. »Kunden erwarten
heute Begeisterung und Commitment
von den Verkduferne, sagt Vertriebsfach-
mann Winkelmann. Das gelte auch fiir
die gemietete Sales-Force.

Schnelle Ergebnisse erzielen

Gute Leasing-AufRendienstler haben
die Fihigkeit, sich ad hoc auf ein neu-
es Produkt einzustellen, sich damit zu
identifizieren und es somit erfolgreich
zu verkaufen, versichert Linke. Dies ist
umso wichtiger, als dass im Vergleich
zum Unternehmensauflendienst keine
langen Einarbeitungszeiten geplant wer-
den konnen. Gerade bei tempordren [ ...
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VERTRIEB _ AuRendienst-Leasing

INTERVIEW

Combera-Chef Peter Herbst iiber die Vor-
teile von AuRendienst-Leasing.

acquisa: Messen Deutschlands Unterneh-
men dem Thema AuRendienst-Leasing iiber-
haupt Bedeutung bei?

Peter Herbst: In der Vergangenheit gab

es haufig Widerstande von Vertriebsver-
antwortlichen gegen den Einsatz eines
externen Aufendiensts. Man konnte sich
kaum vorstellen, den Kernbereich Vertrieb
Fremden zu tiberlassen. Inzwischen haben
positive Erfahrungen mit externen Dienst-
leistern und ein weiter wachsender Kosten-
druck zum Umdenken gefiihrt. Zwar gibt
es auch heute noch unterschiedliche Sicht-
weisen zum Einsatz externer AuRendienst-
mitarbeiter. Aber der Abbau von Hemm-
schwellen schreitet voran, die Akzeptanz in
Industrie und Handel wachst.

acquisa: Wo liegen die Vorteile?

Herbst: Leasing-Sales-Force-Einsatze sind
eigentlich immer sinnvoll, sofern der
Auftraggeber eine klare, zielgerichtete Auf
gabenstellung vorgibt und daran festhalt.
In diesem Fall kann ein potenter Personal-
dienstleister seine Vorteile ausspielen und
dem Kunden kostengiinstig und in aller
Regel flexibler als mit einer fest angestellten
Mannschaft die benétigten Vertriebsleistun-
gen bereitstellen.

acquisa: Worauf sollte ein Unternehmen,
das AuRendienst-Leasing umsetzen will,
konkret achten?

Herbst: Das A und O ist die Auswahl des
richtigen Vertriebsdienstleisters. Dazu sollte
man sich auch die Arbeitsprozesse der ins
Auge gefassten Agentur anschauen und
priifen, ob der Projektleiter der Agentur
vor einer neuen Aufgabe die Tour abfdhrt,
um so die Anzahl der Marktkontakte und
-verkdufe festzulegen und als verbindliche
Vorgabe an die Mannschaft weiterzugeben.
Wenn zudem das Reporting via PDA, das
kundenindividuell programmiert werden
kann, erfolgt und die Auftraggeber so
jeweils am Tag danach alle relevanten Daten
aufihrem PC haben, kann man sicher sein,

mit einem geeigneten Vertriebsdienstleister
zu sprechen.

acquisa: Sollte AuRendienst-Leasing immer
nur als Erganzung gesehen werden oder
kann es den AuRendienst auch komplett
ersetzen?

Herbst: Eine Entweder/Oder-Antwort gibt
es hier nicht. Die Anforderungen jedes Auf-
traggebers sind so unterschiedlich wie die
Branchen und Marktteilnehmer. Deshalb
kommt es in jedem Einzelfall darauf an,
dass der externe Dienstleister die Bediirf-
nisse seines Kunden richtig antizipiert und
in seiner Empfehlung entsprechend bertiick-
sichtigt. Diese kann dann sowohl/als auch
ausfallen.

acquisa: Worauf miissen die Anbieter achten?
Herbst: Der unbedingte Schutz von Kun-
dendaten wird kiinftig immer wichtiger.

Da diese Daten en masse in den digitalen
Systemen der Personaldienstleister bewegt
werden, miissen die Systemkonfiguration
und die eingesetzten Hard- und Software-
Komponenten diesen Schutz sicherstellen.
Bei allen zeitlich, raumlich und personell
flexiblen Aufgabenstellungen sind externe
Mitarbeiter der unternehmenseigenen Orga-
nisation tiberlegen. Ein leistungsfahiger Per-
sonaldienstleister muss stets als Innovator
im Markt agieren und so seine Wettbewerbs-
fahigkeit wie auch die seiner Auftraggeber
weiterentwickeln. Dann bleiben er und die
von ihm angebotene Leasing-Sales-Force
treibende Krifte, speziell in Markten mit
hohem Wettbewerbsdruck.

PETER HERBST, geschaftsfiihrender Ge-
sellschafter Combera Rent a Sales Force.
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Verkaufsdurchgingen von etwa zwei
oder drei Wochen Dauer miisse sich der
Erfolg buchstédblich vom ersten Tag der
Aktion einstellen. Bei lingerfristigen
oder regelmédRig wiederkehrenden Pro-
jekten wachse zudem eine enge emotio-
nale Bindung der »gemieteten« AuRen-
dienstmitarbeiter zu »ihrem« Produkt.
Insofern ist ein Unterschied zwischen
einem »eigenen« und einem »geleasten«
AuRendienstmitarbeiter nach Ansicht
Linkes nicht zu erkennen. Dies sieht
Peter Herbst, geschaftsfiihrender Gesell-
schafter Combera Rent a Sales Force in
Miinchen, dhnlich: »Im Laufe der vergan-
genen Jahre haben externe Auflendienst-
mitarbeiter, was die Qualitdt ihrer Arbeit
anbelangt, gewaltig aufgeholt« (siehe da-
zu auch Interview auf dieser Seite).

Vertriebs-Power entscheidet

Das bleibt zu hoffen. Denn auf die »ge-
leasten« Verkaufsprofis wartet jede Men-
ge Arbeit. Schlielich wurden in den ver-
gangenen Jahren in fast allen Branchen
die Verkaufsorganisationen zuweilen
massiv ausgediinnt. Dies fiihrte zwar zu
Kosteneinsparungen, doch nun schaffen
es die geschrumpften Vertriebsteams
gerade noch, die bestehenden Kunden
zu bearbeiten. Neukundenakquise Fehl-
anzeige. Da sich Wachstum im Inlands-
markt in der derzeitigen Situation meist
nur durch eine hohere Marktdurchdrin-
gung im Vertrieb erzielen ldsst, kommt
es fiir die erfolgreiche Umsetzung auf
die entsprechende Verkaufs-Power an.
Die Herausforderung fiir Unternehmen
beim Einsatz gemieteter Aulendienste
liegt unter anderem in der Anbindung
des Dienstleisters an die CRM-Systeme
und in der gemeinsamen Abstimmung
der Prozesse und Ziele. »Dienstleister
und Auftraggeber miissen Hand in Hand
arbeiten. SchlieRlich tritt der geleaste
AuRendienst unter dem Namen des Auf-
traggebers auf, erklart Maisenwalder.

Auf einen weiteren Aspekt weist Bernd
Stelzer, geschiftsfithrender Gesellschaf-
ter der Best Vertriebsconsulting in Wald-
kappel, hin. Nach Ansicht des Vertriebs-
beraters haben nicht wenige AuRen-
dienst-Leasing-Gesellschaften bei der
Kommunikation ihrer Dienstleistung

www.acquisa.de  06/200%




Fehler begangen. Oft wiirde der Eindruck
vermittelt, dass ein Leasing-AufRendienst
nur ganz geringe Kosten verursacht.
Doch das ist nicht der Fall¢, sagt Stelzer.
Der langjdhrige Vertriebstrainer und
Berater erteilt dem Einsatz von billigen
und freiberuflichen Kriften eine Absage:
Diese Losung halte ich fiir bedenklich,
weil die Effizienz maRgeblich darunter
leidet. Letztlich entscheiden nicht nur
die Kosten tiber den Erfolg einer Leasing-
Sales-Force, sondern das Ergebnis.

Der Vertrieb muss auf die Strafe

Doch vor allem braucht eine gute Lea-
sing-Sales-Force eine Perspektive. Schlief3-
lich ist die Tatigkeit auf Zeit befristet. Zu-
dem ist die Fluktuation groR, weil gute
Mitarbeiter wiahrend der Projektdauer in
einen unbefristeten Job wechseln.

Mit vertriebsunterstiitzenden Dienstleis-
tungen versucht unterdessen das Unter-
nehmen TDM mehr aus dem gemieteten
AufRendienst herauszuholen. Der Ver-
kaufsprozess wird in einen kaufmdin-
nisch-orientierten Part sowie in einen
technisch-orientierten Part unterteilt.
Fir Ersteren nutzt der auf Dialogkom-
munikation fiir erkldrungsbediirftige
technische Produkte & Dienstleistungen

—  TIPPS SO GELINGT DAS AUSSENDIENST-LEASING

Bernhard Maisenhilder, Vorsitzender der
Geschiftsfithrung bei Walter Services Mar-
keting & Vertrieb, gibt Tipps zum Einsatz
von gemieteten Verkaufsmannschaften.

- Uberlegen Sie, ob Sie Uber den AuRen-
dienst hinaus noch weitere Dienstleistungen
im Kundenbeziehungssegment beziehen wol-
len. Beobachten Sie den Markt, prifen Sie
Referenzen, schauen Sie sich an, wie der
Dienstleister organisiert und strukturiert ist.

-  Prifen Sie die Preis- und Vergutungsmo-
delle sowie die Mitarbeiterqualifikation des
Dienstleisters. Wie sind deren Aus- und Wei-

terbildungsmafnahmen strukturiert? Wie wird
Erfolg kontrolliert und honoriert?

= Beachten Sie, dass |hr potenzieller
Dienstleister nicht einseitig aufgestellt ist,
sondern auch prozessoptimierend berat und
kundenorientierte Zusatzleistungen wie Cus-
tomer Care, Customer Retention und After-Sa-
les-Services anbietet.

-  Vergessen Sie nicht, dass auch die tech-
nologische Ausstattung eine grofe Rolle spielt:
Verflgt er Gber Touren-Programm-Tools? Gibt
es ein elektronisches Berichtswesen? Sind
Datenbank- und CRM-Systeme kompatibel?

spezialisierte Betrieb systematisch alle
Wege des professionellen Adressmanage-
ments, der Bedarfsermittlung sowie der
Terminvereinbarung. Alle relevanten
Informationen werden dann fiir Bera-
tungsgesprache an den AufRendienst
weitergegeben. Im technischen Vertrieb
ist die Agentur Kayser Sales Advisors in
Hamburg Partner, die ausgebildete In-
genieure zur Verfiigung stellt. »Dadurch
lassen sich bis zu 30 Prozent der Ver-

triebskosten sparen¢, sagt Martin Knopp,
kaufmadnnischer Leiter des 160 Mitarbei-
ter zihlenden Dienstleisters aus Sarstedt.
Denn die hoch bezahlten AuRendienst-
mitarbeiter hdtten so die Zeit, um wirk-
lich beim Kunden vor Ort zu sein. »Wir
bringen den Vertrieb auf die StraRe«, sagt
Knopp. Und das diirfte die Auftragsein-
ginge ankurbeln, sodass die Wirtschaft
kiinftig noch starker brummt.
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