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Mehr Drive fiir internationale

Vertriebsarbeit

Mit der zunehmenden Digitalisierung werden auch die Vertriebsprozesse

schlanker. Unternehmenskulturen riicken deutlich ndher zusammen. Mit

erfahrenen Sales Interim Managern lassen sich strategische und praktische
Veranderungen im Sales Operating Model (SOM) umsetzen und die
Vertriebsarbeit auch tUber Landes- und Unternehmensgrenzen hinweg

harmonisieren.

Die Markteinfithrung eines Produkts oder einer Dienstleistung
auf internationaler Ebene ist immer mit einer Reihe von Un-
wigbarkeiten verbunden. Viele konnen durch wohliiberlegte
Entscheidungen vermieden werden. Ein erfahrener Interim
Manager im internationalen Vertrieb ist ein internationaler Ex-
perte, Kulturspezialist, Netzwerker und Vermittler in einer Per-
son. Die Frage, ob das Coronavirus das Ende der internationa-
len Vertriebsaktivitdten eingeldutet hat, mag angesichts der ak-
tuellen Wirtschaftslage durchaus als logische Annahme
erscheinen. Die Situation ist jedoch genau umgekehrt.

Im Zuge der fortschreitenden Globalisierung und Digitali-
sierung der Wirtschaftslandschaft sind die Vertriebsaktivité-
ten so global wie nie zuvor. Und es gibt zahlreiche Situationen
im internationalen Vertrieb, in denen ein Interim Manager die
ideale Fithrungspersonlichkeit ist, um Verdnderungen anzu-
stof8en, die aktuellen Unsicherheiten flexibel zu meistern und
Stabilitdt in schnelllebigen Markten zu schaffen. In einer ak-
tuellen Studie von Heuse Interim berichtet beinahe jeder zwei-
te Interim Manager, dass die Mandanten nicht tiber eine Ver-

. Kompakt

® Es gibt zahlreiche Situationen im Vertrieb, in de-
nen ein Interim Manager die ideale Flihrungsper-
sonlichkeit ist, um Verdnderungen anzustofRen.

® Die Expansion in einem internationalen Markt
birgt immer Risiken und Unsicherheiten.

® Um auf internationalen Méarkten erfolgreich tatig
zu werden, sind Fahigkeiten, Denkweisen und Res-
sorucen gefragt, die nicht ,Out of the box” zur Ver-
figung stehen.
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dnderung des Auslandsvertriebes nachdenken. 54 Prozent der
Interim Manager geben an, dass sich die Vertriebsaktivititen,
im Unterschied zur Verlagerung der Produktion nach
Deutschland, weiter auf das Ausland konzentrieren.

Interim Manager als internationaler Experte
Wenn es um Aspekte wie Changemanagement, Krisensitua-
tionen, Vertriebsoptimierung und Geschiftsentwicklung
geht, sind Interim Manager ein wichtiger Erfolgsfaktor. Das
belegen die Ergebnisse der jiingsten Studie von Heuse Inte-
rim deutlich. Dies gilt umso mehr in einem internationalen
Umfeld, in dem das Mutterunternehmen, das im Heimat-
markt agiert, weder {iber die Ressourcen noch {iiber die Er-
fahrung verfiigt, um diese Aufgabe allein zu bewiltigen.

Nicht nur die Einfithrung neuer Produkte und Dienste in
auslandischen Markten, sondern auch die Gestaltung eines
einheitlichen SOM bei Unternehmenskaufen im Ausland
sind Tatigkeitsfelder von Interim-Sales-Executives. Global
aktive Unternehmen haben immer wieder die Herausforde-
rung, ganz im Sinne einer ,,Post Merger Integration Sales®
die tibernommenen Unternehmen
= kulturell,
® organisatorisch und
= prozessual
vertrieblich neu auszurichten und Vertriebsaktivititen zu
standardisieren, wo es sinnvoll ist.

Es gibt kaum etwas Komplizierteres, als sich durch die bii-
rokratischen Hiirden eines Landes zu navigieren, wenn man
im Ausland titig ist. Nicht selten neigen Unternehmen dazu,
bei der Einfithrung eines Produkts oder einer Dienstleistung
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im Ausland ihre heimischen Ansétze auf die neue Situation
zu Uibertragen, nur um sich dann zu fragen, was schiefgelau-
fen ist. Eine typische Konstellation, in der sich Unternehmen
beispielsweise an Interim-Beratungen wenden konnen, um
einen geeigneten Interim Manager fiir die Vertriebstitigkeit
zu finden.

»Im Zuge der fortschreitenden
Globalisierung und Digitalisierung
der Wirtschaftslandschaft sind die
Vertriebsaktivititen so global wie
nie zuvor.”

Die Expansion in einen internationalen Markt, egal wie gut
man recherchiert hat, birgt immer eine Fiille von Risiken und
Unsicherheiten. Vor allem, wenn es darum geht, im ausldndi-
schen Markt zu navigieren. Wichtige Fragen fiir den Vertrieb
sind dabei:
= Was mochten unsere Zielkunden?
= Wie nehmen sie unser Produkt oder unsere Dienstleis-

tung wahr?

m Erbringen unsere Vertriebsteams optimale Leistungen -
und wenn nicht, warum?
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Die Antworten auf diese Fragen lassen sich hochstwahr-
scheinlich nicht mit einheimischen Losungen finden. Genau
hier kommt der Interim Manager ins Spiel. Zum einen ist er
an Veranderungen, an das Unerwartete gewohnt. Er kennt
den ausldndischen Markt und weif, wie man sich dort zu-
rechtfindet. Er ist mit der lokalen Gesetzgebung und den
steuerlichen Aspekten vertraut und weif3, wie man ein Pro-
dukt in einem fremden Umfeld vermarktet. Ein erfahrener
Interim Manager ist der perfekte Akteur, um Dinge in Gang
zu bringen und am Laufen zu halten. Er ist der Kitt, der al-
les zusammenhilt, und die Schnittstelle, die eine kompeten-
te Kommunikation zwischen dem heimischen und dem aus-
landischen Markt erméglicht.

Kulturvirtuose bei Geschaftsverhandlungen

Kenntnisse der landeseigenen kulturellen Gegebenheiten
konnen sich bei Geschiftsverhandlungen in den meisten
Lindern als entscheidendes Kriterium erweisen. Bei der
Durchfithrung von Vertriebsaktivititen im Ausland ist es
unerldsslich, sich der Gemeinsamkeiten, aber auch der Un-
terschiede der spezifischen Kultur des Ziellandes bewusst
zu sein. So hidngt zum Beispiel die Art und Weise, wie Ge-
schiftsbeziehungen aufgebaut werden, stark von der Kul-
tur des jeweiligen Landes ab. Wéhrend es in manchen Kul-
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turen selbstverstandlich ist, gleich zur Sache zu kommen,
sind in anderen Kulturen ausgedehnte und persénliche
Kennenlernphasen durch gemeinsame Geschéftspartner
erforderlich, bevor an eine Zusammenarbeit iiberhaupt
erst zu denken ist. Das Gespiir dafiir, wie lange Verhand-
lungen angemessen sind, wie wichtig Hierarchien sind, ob
implizit oder explizit kommuniziert wird - all dies sind
Fahigkeiten, die erfahrene Interim Manager wie ihre Wes-
tentasche kennen und die in hohem Mafie dariiber ent-
scheiden, ob ein Geschaft letztendlich zustande kommt.

»Nicht selten neigen Unternehmen
dazu, bei der Einfiihrung von
Produkten oder Dienstleistungen im
Ausland heimische Ansdtze auf die
neue Situation zu iibertragen.”

Internationaler Netzwerker

Wenn Unternehmen einen Interim Manager beauftragen, be-
auftragen sie gleichzeitig auch sein Netzwerk. Und wie be-
kannt ist, ist ein bestehendes Netzwerk im Zielland ein wert-
volles, wenn nicht sogar unbezahlbares Gut und es ist schwie-
rig, dauerhafte und sinnvolle Geschiéftsbeziehungen
aufzubauen. Der Interim Manager raumt die meisten dieser
Hindernisse aus dem Weg, da ein bestehendes Netzwerk be-
reits vorhanden ist. Das Mutterunternehmen spart sich so-
mit Monate, wenn nicht gar Jahre der Vorarbeit, um in sei-
nem jeweiligen Zielland erfolgreich Fufl zu fassen, insbeson-
dere wenn es, wie in den meisten Fillen, eben auf
Schnelligkeit ankommt.

Vermittler und Troubleshooter

Wenn Unternehmen sich in internationale Gefilde ausdeh-
nen, ist die Zusammenarbeit mit lokalen Partnern oft un-
umganglich. Das ist jedoch oft leichter gesagt als getan.
Denn neben den kulturellen, steuerlichen und rechtlichen
Aspekten gibt es auch sprachliche, werte- und marketing-
bezogene Besonderheiten, die der internationale Interim
Manager beherrscht und sowohl dem Mutterunternehmen
als auch den lokalen Partnern vermitteln kann. Er stellt si-
cher, dass die lokalen Partner die Geschaftstéitigkeit wie ge-
plant ausbauen konnen und dass das Mutterunternehmen
seinerseits die Moglichkeit hat, ihnen die Unterstiitzung
zukommen zu lassen, die sie fiir den Erfolg dieses Vorha-
bens bendtigen.
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Skillsets, Mindsets und Ressourcen

Um auf internationalen Mérkten erfolgreich tétig zu werden,
bedarf es Fihigkeiten, Denkweisen und Ressourcen, die nicht
»Out of the Box“ zur Verfiigung stehen und bei denen blof3e
Erfahrungen im eigenen Heimatland schmerzlich zu kurz
greifen. Dies erfordert ein fundiertes Fachwissen in den Be-
reichen internationales Geschéftsmanagement, Mitarbeiter-
fithrung sowie lokales und kulturelles Wissen, das nur eine
Person wie ein Interim Manager mit langjahriger und viel-
seitiger Erfahrung auf dem internationalen Spielfeld bereit-
stellen kann. [

Hinweis: Die vollstindige Heuse-Interim-Studie zum Interim
Management-Marktgeschehen in der D-A-C-H-Region wird
im Februar unter www.interim-management.de verdffent-
licht.
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Magazin fiir Transformation und Turnaround

Schutz gegen
den freien Fall

Beim Bewaltigen von Unternehmenskrisen
oder noch besser beim Verhindern eines méglichen
freien Falls halten Vorstande und Geschaftsfuhrer
besonders viel Verantwortung und Risiko in ihren
Handen. Clevere Unternehmer und Manager
sorgen vor: Gegen Krisen sind sie gewappnet —

mit klugen Lésungen fur erfolgreiches Handeln
fur Transformation und Turnaround.

return - das Magazin fiir Manager, die Krisen
besser meistern.

Jetzt kostenlos testen:

meinfachwissen.de/return
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Anpassung als Krisenschutz

‘Wie Unternchmen mit agilen Prozessen und Strukturen iiberleben

Wieso fischesTiming ~ Weshalb Bosch im Kampf ~ Warum der B2B-Vertrich
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