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Wie Interim Sales Manager
im Vertrieb wirken

Interim Sales Manager konnen die Wettbewerbsfahigkeit trotz Fachkraftemangel

sichern, Vertriebsstrukturen optimieren und nachhaltige Transformationen

vorantreiben.

Im Vertrieb lauft alles nach Plan? Die Zahlen stimmen und
die Kunden sind zufrieden? Das sind ideale Voraussetzun-
gen fiir externe Impulse. Ein Interim Sales Manager bringt
frischen Wind und neue Perspektiven, damit Effizienz und
Dynamik nicht verloren gehen. Gerade in stabilen Phasen
kann eine externe Fithrungskraft helfen, neue Wachstums-
chancen zu erschlieflen und den Vertrieb konsequent auf ei-
ne erfolgreiche Zukunft auszurichten.

Wenn beispielsweise Schliisselpositionen unbesetzt blei-
ben, weil Fithrungskrafte im Vertrieb fehlen, geraten Projek-
te ins Stocken und Vertriebsziele konnen nicht erreicht wer-
den. Interim Sales Manager sind erfahrene operative Fiih-
rungskrifte, die sich nahtlos in das Team integrieren. Sie
iibernehmen sofort Verantwortung, gestalten Vertriebs-
strukturen neu und setzen Projekte mit ihrer ganzen Exper-
tise konsequent um.

Fachkraftemangel, fehlende Agilitat

Die digitale Transformation, der Fachkraftemangel und
mangelndes Wissen {iber moderne Technologien wie Kiinst-
liche Intelligenz (KI) erh6hen den Druck auf Vertriebsorga-

. Kompakt

® |nterim Sales Manager Gibernehmen Fiihrungsver-
antwortung und gestalten den Vertrieb neu, ziel-
gerichtet und effizient.

® Sie nutzen moderne Vertriebsansatze wie K, agiles
Verkaufen und Social Selling, um den Vertrieb auf
die ndchste Stufe zu heben.

® |nterim Sales Manager setzen Wachstumsimpulse
auch bei fehlenden internen Ressourcen und
sichern so den langfristigen Erfolg.
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nisationen. Innovationszyklen werden immer kiirzer und
Unternehmen miissen agiler handeln. Gerade im deutschen
Mittelstand wird das Potenzial von KI im Vertrieb oft noch
unterschitzt. Darin geschulte Interim Sales Manager brin-
gen ihr gesamtes Wissen in das Unternehmen ein und hin-
terfragen bestehende Prozesse kritisch, um Effizienz und
Produktivitat nachhaltig zu steigern.

Die strategische Rolle des Interim Managers
Interim Sales Manager iibernehmen eine strategische Rolle
auf Fithrungsebene. Sie agieren nicht nur als temporére Lo-
sung, sondern treiben die Transformation von Vertriebsor-
ganisationen aktiv voran. Sie
® gestalten Vertriebsstrukturen neu,
= entwickeln Wachstumsstrategien und
= implementieren Best Practices, die langfristig im Unter-
nehmen verankert werden.
Dabei stellen sie sicher, dass alle Mafinahmen und Fort-
schritte klar kommuniziert werden, so dass das Team kon-
tinuierlich tiber Ziele und Fortschritte informiert ist. Th-
re Erfahrung ermoglicht es ihnen, die richtigen Priorita-
ten zu setzen, die Zusammenarbeit zu stirken und
komplexe Herausforderungen effizient zu meistern, um
schnell Ergebnisse zu erzielen. Ein Missverstindnis ist,
dass Interim Manager nur kurzfristige Erfolge erzielen.
Interim Management zielt jedoch auch auf langfristige
Stabilitdt ab. Sales Manager auf Zeit verlassen das Unter-
nehmen erst, wenn die erarbeiteten Strategien und Maf3-
nahmen nachhaltig verankert sind, die Teams die erarbei-
teten Strategien eigenstindig umsetzen konnen, langfris-
tige Strukturen geschaffen wurden und das Unternehmen
auch nach dem Einsatz stabil bleibt und sich weiterentwi-
ckelt. In der Regel betrégt die Einsatzdauer zwischen sechs
und zwolf Monaten.
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Transformation in neue Vertriebsansatze

Zu den Instrumenten des modernen Vertriebs zahlen unter
anderem Customer Co-Creation, kiinstliche Intelligenz (KI),
agiles Verkaufen und Metasales (Verkaufen im Metaverse).
Diese Vertriebsansitze erméglichen nicht nur eine bessere
Kundenbindung und effizientere Vertriebsprozesse, sondern
bieten auch neue Moglichkeiten der emotionalen Ansprache
und innovative Vertriebsstrategien. Im Mittelstand sind
Technologien wie Metaverse oft noch wenig bekannt. Inte-
rim Sales Manager geben entscheidende Impulse zur Inte-
gration moderner Technologien, um die langfristige Wettbe-
werbsfahigkeit von Unternehmen zu sichern.

Social Selling gewinnt an Bedeutung, wird jedoch immer
noch unterschitzt. Interim Sales Manager nutzen Plattfor-
men wie Linkedin gezielt fiir Kundenbeziehungen und zur
Leadgenerierung. Durch das Teilen von Inhalten und Exper-
tise entsteht eine nachhaltige Pipeline an qualifizierten
Leads, die den Erfolg im Vertrieb auf lange Sicht sichert.
Kunden durchlaufen heute mehr als die Hilfte des Kaufpro-
zesses selbststindig. Social Selling bietet die Chance, frith-
zeitig Vertrauen aufzubauen und Social Proof zu generieren.

Vertriebsengpasse liberwinden

Interim Sales Manager iiberbriicken mit ihrer Erfahrung
Vertriebsengpisse, ibernehmen Verantwortung fiir Schliis-
selprojekte und treiben die Digitalisierung voran. Mit agilen
Methoden, modernen Technologien und einer klaren Kun-
denorientierung steigern sie auch bei knappen Ressourcen
nachhaltig die Effizienz und Effektivitat im Vertrieb. Interim
Sales Manager arbeiten eng mit dem bestehenden Team zu-
sammen und loten dessen Potenzial aus. Sie nehmen anfang-
liche Unsicherheiten ernst, nutzen vorhandene Strukturen
und richten Teams auf gemeinsame Ziele aus. Durch geziel-
tes Coaching und Férderung der Weiterentwicklung errei-
chen sie nachhaltige Veranderungen und verankern Wissen
langfristig im Unternehmen.

Empfehlungen fiir Unternehmen

Der Einsatz eines Interim Sales Managers ist sinnvoll, wenn Ver-
anderungen notwendig sind oder interne Kapazititen fehlen.
Gerade bei grofien Herausforderungen sollten Unternehmen
nicht davor zuriickschrecken. Klar definierte Ziele und Erwar-
tungen sind entscheidend fiir den Erfolg. Interim Sales Mana-
ger arbeiten ergebnisorientiert und sind auf nachhaltige Losun-
gen mit langfristiger Wirkung fokussiert. Entgegen der landlau-
figen Meinung sind fundierte Branchenkenntnisse nicht
zwingend erforderlich. Entscheidend ist vielmehr die Fihigkeit,
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sich schnell in neue Marktstrukturen einzuarbeiten. Unterneh-
men profitieren von einer breiteren Perspektive und branchen-
tibergreifenden Best Practices. Interim Sales Manager erkennen
Muster und Erfolgsstrategien und passen diese an die spezifi-
schen Marktanforderungen an, die sie in ihren Projekten vor-
finden. Sie nutzen gezielt starke Analogien zwischen den oft
mehr als 20 Branchen, in denen sie bisher tatig waren.

Sales Leadership on Demand

Interim Sales Manager bieten strategische Flexibilitat fiir ziel-
gerichtete Reaktionen auf Herausforderungen und nachhalti-
ge Transformationen. Brancheniibergreifend erzielen sie sig-
nifikante Ergebnisse: zum Beispiel 20 Prozent Preiserhohun-
gen, 50 Prozent kiirzere Angebotszeiten und 300 Prozent
Effizienzsteigerung durch digitale Prozesse. Der durchschnitt-
liche ROI (Return on Investment) fiir den Einsatz eines Inte-
rim Sales Managers liegt in der Regel bei tiber zehn. KI und
Social Selling sind dabei Schliisselinstrumente. Sie verbinden
strategische Weitsicht mit operativer Starke und geben Impul-
se fiir langfristige Transformationen. Ihr Einsatz ist eine stra-
tegische Entscheidung, die Unternehmen hilft, den Wandel zu
meistern und gestarkt daraus hervorzugehen. [

Hinweis: Unter www.sales-radar.de konnen Unternehmen ih-
ren Vertrieb analysieren und Optimierungspotenziale identi-

fizieren.
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