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Die deutsche Wirtschaft schrumpft

seit 2023 und die Regelinsolvenzen
verzeichnen seit Juni 2023 nahezu
durchgehend zweistellige Zuwachsraten.
Die Liquiditat zahlreicher Unternehmen
ist bereits angespannt und wird durch

die hohen inner- und auBBenpolitischen
Unsicherheiten weiter verscharft. Laut
dem Ifo Institut ist der Auftragsmangel so
grol3 wie seit der Finanzkrise 2009 nicht
mehr. Auch fUr 2025 sind laut dem Deloitte
CFO Survey aus dem Herbst 2024 die
Geschaftsaussichten nicht besonders gut.
Ein Drittel der CFOs schatzen die Aussichten
um -17 Prozent schlechter ein als noch vor
drei Monaten. Wesentliche Ursache bleibt
die schwache Inlandsnachfrage, wahrend
gleichzeitig auch das Risiko einer sinkenden
Auslandsnachfrage wachst (s. Abb. 1).

Eine daraus resultierende Verunsicherung
des Vertriebs fUhrt mitunter auch zu
Impulsreaktionen, die die Marge gefahrden
und wertvolle Ressourcen verschwenden
konnen. Beispiele hierfur sind unter
anderem UberstUrzte Preisnachldsse

und exzessive unkoordinierte

Kaltakquise. In einer solchen Situation

ist eine transparente datenbasierte
Entscheidungsgrundlage mal3geblich,

um die wichtigsten Potenzialhebel
faktenbasiert und gezielt angehen zu
kénnen. Die hierfur notwendigen Analysen
binden jedoch produktive Zeit, die dem
Vertrieb fUr eine direkte Kundenbetreuung
fehlt. Die Konsequenz kann die Entstehung
eines Teufelskreises aus Auftragsmangel,
Demotivation der Vertriebsmannschaft
und Liquiditatsengpass sein.

Effiziente Marktbearbeitung:
wesentlicher Hebel zum
Vertriebserfolg

Der Schlissel zum Erfolg bei
Liquiditatskrisen aufgrund von
Absatzschwierigkeiten liegt hdufig in einer
effizienten Marktbearbeitung durch eine
Kombination aus

kurzfristiger Vertriebsaktivierung,
klarer Priorisierung und
zielgerichteten Vertriebsaktivitaten.

Dabei bestehen die entscheidenden
Optimierungshebel oftmals in einer
marktgerechten Strukturierung

und Dimensionierung der
Vertriebsorganisation, ggf. mit
gezielter externer Ressourcennutzung
durch Partnerschaften.

Abb. 1 - Frage: Welche der folgenden Faktoren stellen fiir Ihr Unternehmen in den nachsten zw6If Monaten ein

hohes Risiko dar?

Herbst 2024 Friihjahr 2024 Verénderung

Schwachere Inlandsnachfrage 67% 59% @ +8%
Zunehmende Regulierung in Deutschland 55% 51% @ +4%
Geopolitische Risiken 52% 53% ° -1%
it Fachkraftemangel 52% 57% ° -5%
Steigende Lohnkosten 50% 56% e -6%
@ Cyberrisiko 38% 44% e -6%
Ng Schwachere Auslandsnachfrage 36% 30% e +6%
Steigende Rohstof kosten 23% 23% 0%
@ Steigende Energiekosten 21% 23% e 2%
@ Steigende Kapitalkosten 10% 22% 0 -12%
Wechselkursrisiken 9% 9% 0%

Source: Deloitte CFO Survey Herbst 2024: Deutsche Unternehmen begegnen schwacher Wirtschaft (page 6)
Link: https:/image.marketing.deloitte.de/lib/fe31117075640474771d75/m/1/10b126a2-6ace-4e20-ab20-828f6eb41627.pdf
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Vertriebsstrukturen anpassen: gezielte Ressourcenoptimierung fur mehr Effizienz und Schlagkraft
In Krisensituationen kann es entscheidend sein, die Vertriebsressourcen addaquat zu dimensionieren. Marktgerechte Strukturierung
und Skalierung bedeutet, die Vertriebsorganisation gezielt auf das vorherrschende Marktpotenzial und die Umsatzziele des
Unternehmens abzustimmen. Dies erfordert nicht grundsatzlich einen Personalabbau. Vielmehr ist die Vertriebsstruktur durch
systematische Reorganisation an den Bedurfnissen der umsatzstarksten Kundensegmente auszurichten. Ziel ist es, Kosten zu

optimieren und die Effizienz zu steigern. Dabei durfen Marktprasenz und stabile Kundenbeziehungen nicht aus dem Fokus geraten,

denn sie sichern langfristig die Wettbewerbsfahigkeit.

Durch praxiserprobte, tiefgreifende Analysemethoden kann die hierflr erforderliche Transparenz geschaffen werden. So kénnen
systematisch die entscheidenden MaRnahmen priorisiert und eine marktgerechte Zielorganisation erreicht werden (s. Abb. 2).

Abb. 2 - Ansatz zur Durchfiihrung der Vertriebsreorganisation
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Anpassung der Vertriebsgrofe an
das aktuelle Marktpotenzial, um
Effizienz zu steigern und Kosten zu
senken, ohne dabei die
Marktprasenz und Kunden-
beziehungen zu geféhrden

} Bestehen fehlerhafte Kundenpriorisierungen, Gebietszuschnitte oder Zielsetzungen?

v

Transparenz erreichen

v

Effizienz erzielen

Neben der Reorganisation von internen Vertriebsressourcen sollten in kritischen Absatzsituationen auch externe Partnerschaften

auf ihre Wirksamkeit Uberpruft werden. Anhand des Kosten-Nutzen-Verhaltnisses kann bewertet werden, welche Partnerschaften
beendet werden kdnnen, um Marktanteile eigenstandig zu bedienen. Am Ende rezessiver Wirtschaftsphasen kénnen jedoch auch neue
profitable Partnerschaften gezielt aufgebaut werden, um durch externe Ressourcen zusatzliche Umsatz- sowie Margenpotenziale

zu sichern.
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Partnerschaften nutzen: Synergien schaffen und Marktpotenziale multiplizieren

Gezielte Partnerschaften kdnnen die Moglichkeit schaffen, Vertriebsaktivitaten je nach Marktlage flexibel zu skalieren und
Vertriebspotenzial zu maximieren, ohne dabei zusatzliche Kosten durch den Aufbau eigener Ressourcen zu generieren. Durch

die Verkntpfung interner Kompetenzen mit externen Kapazitaten kdnnen bestehende Strukturen optimiert und gezielt erweitert
werden. Mogliche Synergien kdnnen Cross-Selling-Moglichkeiten und zusatzliche Umsatzpotenziale zur Absicherung der zukUnftigen
Geschaftsentwicklung eroffnen.

Folglich kann ein durch gezielte Partnerschaften breiter aufgestellter Vertrieb schneller und effizienter auf Marktveranderungen
reagieren. So kann der Vertrieb stabilisiert und zukunftsorientiert optimiert werden.

Um den Erfolg und die Wirksamkeit der Partnerschaften zu messen, zu vergleichen und zu verbessern, sollte eine
Dashboard-Performance-Messung eingesetzt werden (s. Abb. 3). Diese ermdglicht erfahrungsgemal eine prazise Analyse und

Steuerung der Zusammenarbeit und unterstitzt eine kontinuierliche Steigerung der Vertriebsleistung.

Abb. 3 - Beispiel Vertriebspartner Dashboard
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Strukturierte Transformation: systematische MaBnahmenkonkretisierung mittels Kundeninteraktionsmodell
Die im Rahmen der Vertriebsreorganisation identifizierten Malinahmen sind operativ mit dem Unternehmen zu konkretisieren. Hier
kann das Kundeninteraktionsmodell bei der systematischen Ausarbeitung unterstutzen (s. Abb. 4).

Abb. 4 - Kundeninteraktionsmodell

Kundensegmentierung
Identifikation der Kundensegmente mit
unterschiedlichen Bedurfnissen und
Anforderungen an die Interaktion

Personalentwicklungsroadmap
Definition des dezidierten Zeitplans
der Personalmalinahmen

(u.a. Einstellungen) zur Schlielfung

der Bedarfsltcken

Zielorganisation und Vertriebsrollen
Berechnung der Kapazitat pro Funktion
unter Einbezug der Kundenanzahl und
Interaktionsparameter je Segment

Unser Vorgehen zur optimalen
Strukturierung und Skalierung

von Vertriebsorganisationen zur
effizienten Marktbearbeitung in
kritischen Situationen verknupft
pragmatische Analysen mit umsetzbaren
Optimierungshebeln. In vergangenen
Projekten haben wir durch die

Potenzialorientierte

Verteilung der Ressourcen
im Markt

Anwendung unseres Interaktionsmodells
zur optimalen Vertriebsausrichtung
Effizienzsteigerungen von bis

zu 11 Prozent erzielt. Zur

kurzfristigen Vertriebsaktivierung

haben wir beispielweise gezielte
Analysen zur Identifikation konkreter
Bestandskundenlisten, die ein hohes

Vertriebsinteraktionen
Ausgestaltung der differenzierten
Vertriebsaktivitaten (z.B. Kanale,
Betreuung) nach Kundensegmenten

Ziele und Umsatzpotenziale
Festlegung der Vertriebsziele je
> Kundensegment und
Vertriebskanal im Abgleich mit
den ermittelten
Umsatzpotenzialen

Ressourcenbedarf

Bestimmung der erforderlichen
Ressourcenmenge und -zeitpunkte zur
Erreichung der Vertriebsziele

Potenzial fUr Reaktivierung, Cross-Selling
oder Ansprache zur Umsatzsteigerung zur
Erreichung von Bonusklassen aufweisen,
durchgefihrt. Dabei konnten wir
Steigerungen des Auftragseingangs

von bis zu 127 Prozent im Vergleich zu

den Vorquartalen erreichen.

“Performance Improvement mit Sales und Pricing:
schnelle, messbare Topline-Verbesserung in Krisenzeiten
durch datengestutzte Entscheidungen und pragmatische

Umsetzung”

Benjamin Thelen
Partner

Turnaround & Restructuring - Performance Improvement

Deloitte
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