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Vorwort

Wenn Sie dieses Buch in der Hand halten, ist anzunehmen, dass Sie Ihre Vertriebsansitze
und -methodik verbessern wollen, und dazu mdochte ich IThnen herzlichst gratulieren! Denn
das ist nicht selbstverstindlich. Das Bewusstsein dariiber, dass Vertrieb kein Talent, son-
dern ein Beruf ist, hat sich noch nicht iiberall etabliert. So wie jeder andere Beruf will der
Vertriebsberuf erlernt werden, und natiirlich auch perfektioniert und an verinderte Be-
dingungen angepasst. Dabei mochte dieses Buches Sie maf3igeblich unterstiitzen.

Aber zuerst sollten wir ein weitverbreitetes Missverstindnis aufkldaren: Vertrieb ist
nicht Verkauf, obwohl Verkauf Teil des Vertriebs ist. Der Vertrieb geht iiber die reine Ver-
kaufstitigkeit hinaus und impliziert die Vermarktung bzw. die Distribution der Produkte
und Dienstleistungen im Markt. Neben dem eigentlichen Verkauf wird im Vertrieb eine
Vertriebsstrategie entwickelt, um den Absatz der Produkte und Dienstleistungen zu ge-
wihrleisten. Diese Strategie beleuchtet alle Aktivititen, Ansidtze und Maflnahmen, die zur
erfolgreichen Vermarktung des Leistungsportfolios notwendig sind.

Die Mehrheit der Biicher zum Thema ,,Vertriebsfragen* konzentriert sich auf das Ver-
kaufsgesprich, also auf den Verkauf. Dieses Buch dagegen behandelt das Thema Vertrieb
ganzheitlich und bietet Fragestellungen zu allen wichtigen Aspekten des Vertriebs, jenseits
des reinen Verkaufsgesprichs.

Es geht in diesem Buch nicht um Fragetechniken und Methoden der Verkaufsgesprichs-
fiihrung, sondern um die Er6ffnung von zahlreichen Perspektiven und Moglichkeiten,
iiber den eigenen Vertriebsansatz und alles, was dazu gehort, nachzudenken. Dies mit dem
ibergreifenden Ziel, den Vertrieb zu Hochleistungen in digitalen Zeiten zu bringen.

Wie der Titel bereits suggeriert, geht es in diesem Buch um wirkungsvolle Fragen im
Vertrieb. Die Wirksamkeit des Vertriebs ist nicht nur durch die Wirksamkeit der einzelnen
Vertriebsmitarbeiter bedingt, sondern betrifft die Wirksamkeit der gesamten Vertriebs-
organisation. Aulerdem hat die Digitalisierung die Rahmenbedingungen fiir die Wirksam-
keit im Vertrieb verdndert. Der Vertriebserfolg ist in der heutigen Welt nicht mehr aus-
schlieBlich von den individuellen Leistungen der Vertriebsmitarbeiter abhingig, sondern
vielmehr von der Qualitédt der Vertriebsstrategie in allen ihren Bestandteilen sowie auch
ihrer Umsetzung.

Vil



VI Vorwort

Darauf fokussiert sich dieses Buch, das seinem Namen gerecht werden will und Thnen
1001 Fragen bietet, um einen wirksamen Vertrieb in digitalen Zeiten aufzubauen. Diese
Fragestellungen beleuchten unterschiedlichste Aspekte, die die Leistungsfihigkeit des
Vertriebs beeinflussen. Sie sind in 10 iibergeordnete Themenkategorien gegliedert, von
denen jede 100 individuelle Fragestellungen enthélt. Diese Fragestellungen sind wiede-
rum in 10 Kategorien unterteilt. Dies ergibt insgesamt 1000 Fragen, die Thnen vielfiltige
Perspektiven bieten, um iiber Thren Vertrieb auch auBerhalb des traditionellen Verkaufs-
gesprichs zu reflektieren und eine Grundlage fiir fundierte Entscheidungen zu schaffen.
Zu den 1000 Fragen erhalten Sie weitere ergidnzende und vertiefende oder detailliertere
Fragen, um das Thema der jeweiligen Frage fundiert und umfassend bewerten zu konnen.

Die 1000 Fragestellungen behandeln Themen wie Markt, Wettbewerb, Leistungs-
portfolio, Zielgruppen und insbesondere Vertriebsansatz und -modell sowie den Bereich
des digitalen Vertriebs. Hierbei geht es darum, Potenziale fiir die Optimierung und die An-
passung des Vertriebs an die neuen Marktgegebenheiten zu identifizieren. Das primire
Ziel dieser Fragestellungen ist es, Ihnen die Gewinnung von Einsichten auerhalb der ge-
wohnten Denkweisen zu ermdglichen, da hier das gréfite Innovationspotenzial schlummert.

Zudem erhalten Vertriebsfithrungskrifte wichtige Fragestellungen zu Vertriebsma-
nagement und -steuerung sowie zur Entwicklung und Anpassung der Vertriebsstrategie.
Sie gewinnen wichtige Einsichten und neue Perspektiven zu Vertriebsfiihrung, Recruiting
sowie zu Vertriebssteuerung und Vertriebskennzahlen.

Nicht zuletzt wird das Thema Kundengewinnung in digitalen Zeiten behandelt sowie
Fragestellungen fiir zeitgemifle Vertriebsinteraktionen und Verkaufsgespriche. Hier er-
halten Sie Beispiele von Fragen, die Sie direkt im Verkaufsgesprich stellen konnen, und
vor allem solche, die Sie sich im Vorfeld stellen sollten, um die Effizienz Ihres Kunden-
gewinnungsansatzes zu erhohen.

Dies ist kein Buch, das Sie einmal lesen und dann nie wieder. Es ist auch kein Buch,
das in einem Durchlauf gelesen wird. Vielmehr ist es ein Arbeitsbuch — eine Ressource,
die Thnen stets zur Seite steht, wenn Sie Einblicke und Perspektiven zu speziellen ver-
triebsrelevanten Themen suchen. Besonders gilt dies fiir die strategische Vertriebsent-
wicklung. Dazu dient die Aufteilung von 10 x 10 x 10 Themenbereichen, die sich im
Inhaltsverzeichnis widerspiegeln. So konnen Sie rasch nachschlagen und die passenden
Fragestellungen finden.

Als Bonus erhalten Sie die 1001. Frage — die allerwichtigste Frage, die der Vertrieb sei-
nen Kunden stellen konnte. Mehr dazu im letzten Kapitel des Buches. Vorher ist es ratsam,
sich mit den anderen Themen auseinanderzusetzen.

Halten Sie Thren Filzstift und Post-Its bereit, denn im Verlauf des Buches werden Sie
sicherlich Gebrauch von ihnen machen wollen.

Ich wiinsche Thnen zahlreiche gute und wichtige Einsichten beim Lesen und der Be-
antwortung der 1001 Fragen!

Thre Livia Rainsberger



Vorwort IX

PS: Ich bitte um Nachsicht, dass in diesem Buch zum Zweck der leichteren Lesbarkeit
auf das Gendern verzichtet und die gewohnte ménnliche Sprachform verwendet wird. Dies
impliziert selbstverstindlich keine Benachteiligung anderer Geschlechter, sondern soll im
Sinne der sprachlichen Vereinfachung als geschlechtsneutral zu verstehen sein.
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Abkiirzungsverzeichnis

ABM
BIP
CAC
CLV
CPA
CPL
CPQ
EBIT
F&E
HR
IoT
IT

KI
KPI
M2M
MBO
NPS
PR
QBR
RMA
ROI
ROMI
SDR
SEA
SEM
SEO
SLA
TAM
USP

Account Based Marketing
Bruttoinlandsprodukt

Customer Acquisition Cost
Customer Lifetime Value

Cost per Acquisition

Cost per Lead

Configure Price Quote

Earnings Before Income and Taxes
Forschung und Entwicklung
Human Resources

Internet of Things

Information Technology
Kiinstliche Intelligenz

Key Performance Indicator
Machine to Machine
Management by Objectives

Net Promoter Score

Public Relations

Quarterly Business Reviews
Return on Material Allowance
Return on Investment

Return on Marketing Investment
Sales Development Representative
Search Engine Advertising
Search Engine Marketing
Search Engine Optimization
Service Level Agreement

Total Addressable Market
Unique Selling Proposition

XVII



	Vorwort
	Inhaltsverzeichnis
	Über die Autorin
	Abkürzungsverzeichnis

