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MERCURI | Vertrieb in Zeiten von Covid-19
Herausforderungen im Vertrieb durch Covid-19
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http://www.mercuri.de/
https://www.linkedin.com/showcase/42172693/admin/
https://mercuri.de/erfolgreiche-sales-excellence-initiativen/
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Nach der ersten Covid-19-Welle im Fruhjahr 2020 ist der Herbst durch
einen deutlichen Anstieg der Infektionszahlen gekennzeichnet. Die
urspringliche Hoffnung, dass die Situation sich noch in 2020
normalisiert, ist wieder in die Ferne geruckt.

Regierungen warnen weltweit vor einem erneuten Lockdown. In einer
Vielzahl von Landern wird das offentliche Leben bereits wieder
erheblich heruntergefahren. Die Liste der Risikogebiete wéchst
kontinuierlich.

Unternehmensverbande sehen das Risiko eines weiteren Lockdowns
mit erheblichen Auswirkungen auf die Wirtschaft. Deutschland und
| groB3e Teile der Welt stehen wieder vor grol3en Herausforderungen.

Die Covid-19-Pandemie wirkt sich auf gesamte Wert-
schopfungsketten und insbesondere auf den Vertrieb und die
Kundenbeziehungen aus. Das erzeugt einen hohen Handlungsbedarf.

Die entscheidende Frage: was kann bzw. muss der Vertrieb in der
aktuellen Situation tun?
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Wirtschaftliches
Umfeld

Vertriebliche
Herausforderungen

Ruckgang der Nachfrage
Stornierung von Auftragen
Reduktion von Investitionen
Veranderte Kundenbeziehungen

Sales Opportunities ricklaufig - ‘
Pipelines erodiert ) =
Verkaufsteams weniger produktiv
Kundenmeetings virtuell

Kaufprozess dramatisch verandert
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Der Vertrieb legte bereits in vielen Unternehmen in Folge der
ersten Covid-19-Welle eine Vollbremsung hin.

Nach einer ersten Erholungsphase (die nach Branchen
unterschiedlich verlief) wird der Vertrieb auch jetzt wieder
deutlich heruntergefahren.

Unternehmen reduzieren erneut erheblich die Reiseaktivitaten
aufgrund wachsender Kontaktbeschrankungen.

Der Zeitpunkt der Ruckkehr zur vertrieblichen Normalitat ist
weiterhin von Unsicherheiten gepragt.
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Die Welt des Vertriebs, wie wir Sie vor der Covid-19-Pandemie N
kannten, hat sich grundsatzlich geandert. ‘/ ,,‘
Gleichzeitig steigen die Anforderungen an den Vertrieb. : \ | X i )
Umsatzrickgange miussen aufgefangen bzw. ausgeglichen _ — : “WF L/
werden. Zuséatzlich soll bzw. muss der Vertrieb deutlich . e . |
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effizienter sowie effektiver arbeiten.
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Vertriebliche Stellhebel zur
Bewaltigung der Covid 19-
Pandemie identifizieren
und optimieren

« Aber auch wenn die Situation eher schwierig ist
oder sogar gerade, weil die Situation so schwierig
ist, sind Vertriebsverantwortliche besonders
gefragt.

* Machen wir uns bewusst, dass es sich beim
Vertrieb um ein eher etwas ,komplexes” System
(Sales Ecosystem) handelt.

» Die vertriebliche Effizienz sowie Effektivitat hangt
von dem wirksamen Zusammenspiel unter-
schiedlicher Erfolgsfaktoren ab.

A , » Gerade jetzt wird es entscheidend darauf
MERCURI o/ b 7 ankommen, die wesentlichen Erfolgsfaktoren zu

/4 B i identifizieren sowie zu optimieren, um gut durch die
Covid-19-Pandemie zu kommen.

Copyright © Mercuri International




Aus unseren Erfahrungen und bestatigt durch unseren monatlichen
Sales Excellence-Radar sind es 4 Stellhebel, auf die es ankommt
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WHO WE ARE

The Sales Performance Experts who
enable Sales Excellence by
Transforming Organizations and

Empowering People to reach their ful
potential.
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Gemeinsam mit unseren Kunden arbeiten wir an praxisorientierten
Losungen zur Umsetzung von Sales Excellence
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Mercuri International
Partner fur Sales & Commercial
Excellence
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