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Einleitung

Liebe Leserin, lieber Leser,

es ist fiir mich eine Herzensangelegenheit, dieses Buch mit Dir zu teilen.
Dieses Buch enthlt so viel Tobias Epple wie kein Buch davor. Es sind meine
Gedanken und Erfahrungen gepaart mit unternehmerischen Beispielen und
Beitrdgen von tollen Co-Autoren. Mit meiner Leidenschaft fiir den Vertrieb
und langjahrigen Erfahrung als Unternehmer bin ich davon tiberzeugt, dass
die Vertriebsfiihrung das Riickgrat eines jeden Unternehmens darstellt.
Ohne einen erfolgreichen Vertrieb fehlt einem Unternehmen seine Le-
bensenergie und entfillt einer seiner elementaren Zwecke -, das Verkaufen”
und , Nutzen schaffen” fiir seine Kunden und Mitarbeiter. In ,Chefsache
Vertrieb” biete ich Dir meine wertvollsten Erkenntnisse, Erfahrungen
und Werkzeuge aus der Welt des Vertriebs. Sie haben mir geholfen, fiir
meine Unternehmen mit anndhernd 100 Mitarbeitenden eine zuverldssige
Vertriebsstruktur zu schaffen, aufrecht zu halten und weiterzuentwickeln.
Eine Struktur, die prdzise wie ein Schweizer Uhrwerk herausragende
Ergebnisse liefert. Doch das ist noch nicht alles. Ich kann inzwischen einige
der besten Unternehmer und Experten im Bereich Vertrieb und Vertriebs-
fithrung zu meinem Netzwerk zdhlen und konnte einige einladen, dieses
Buch mit ihren Perspektiven zu bereichern. Sie haben wertvolle Einsichten

beigetragen, die ich in vielen Gesprachen und Interviews sammeln durfte.
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Deshalb findest Du zwischen den Kapiteln Beitrdge von renommierten
Vertriebsexperten und erfolgreichen Unternehmern. So enthilt dieses Buch
nicht nur meine Erfahrungen und Erkenntnisse, sondern eine Fiille von
Wissen, Fahigkeiten und Tools, die Dir auf Deinem Weg zum Vertriebserfolg

helfen werden.

Dein

Tobias Epple

qhs
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An wen richtet sich dieses Buch?

Das Buch ,,Chefsache Vertrieb” ist fiir Unternehmer, CEOs und Vertriebslei-
ter geschrieben, die ihr Unternehmen tiber den Vertriebsweg grofs machen
oder ihr bestehendes Vertriebsteam optimieren moéchten. In diesem Buch
lernst Du, wie Du eine nachhaltige Geschéftsstrategie erarbeitest, indem Du
Loyalitat im Vertrieb aufbaust und den Vertriebskanal auf die Bediirfnisse
Deiner Zielgruppe anpasst.

Im Laufe des Buches wirst Du erkennen, warum das Herzstiick Dei-
nes Unternehmens nicht das Produkt selbst ist, sondern der Weg des Pro-
dukts zum Kunden. Denn jedes langfristig erfolgreiche Unternehmen be-
weist, dass der Erfolg eines Produkts nicht nur von seiner Qualitdt abhangt,
sondern auch von der Art und Weise, wie es vertrieben wird. Apple, Tes-
la und Amazon sind allesamt leistungsstarke Unternehmen, die sich durch
ihre ausgekliigelten Vertriebsstrategien und ihr Marketing auszeichnen. Sie
haben verstanden, dass es nicht ausreicht, nur ein gutes Produkt zu haben -
Du musst auch die richtige Zielgruppe ansprechen und das Produkt auf sie
zugeschnitten prasentieren.

Das hat wohl kaum eine Firma so konsequent und auch noch frith
umgesetzt wie Tupperware Anfang der 1950er Jahre. Der Griinder suchte
damals nach einer Moglichkeit, seine hochwertigen Aufbewahrungsboxen
mit dem patentierten Verschluss entsprechend zu prasentieren, und fand
sie in einem einzigartigen Modell des Direktvertriebes: der Tupperparty. Er-
dacht und konzipiert von Brownie Wise, die dafiir als erste Frau auf dem
Titelbild der Business Week landete. Die Idee war so simpel wie bestechend:
der Verkauf der Produkte tiber personliche Beziehungen und Empfehlun-
gen in einem vertrauten Umfeld. Positiver Nebeneffekt dabei: die fehlen-
de Vergleichsméglichkeit mit Konkurrenzprodukten. Uber dieses Modell
konnte Tupperware bis ins 21. Jahrhundert ihre Aufbewahrungsboxen er-
folgreich an den Mann und vor allem an die Frau bringen und ihre htheren

Preise durchsetzen. Die Verbindung von hoher Produktqualitdt mit einem
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schlagkriftigen Vertriebsweg pragte auch ihren Slogan: Oft kopiert, aber
nie erreicht. Auch der Thermomix ware wahrscheinlich kein so erfolgrei-
ches Produkt, wenn er nicht auf eine vertrauensschaffende Vertriebsstrate-
gie bauen konnte. Durch die personliche Beratung und Demonstration des
Produkts werden die Kunden davon tiberzeugt, dass sie es wirklich brau-
chen. Wenn der Thermomix im Regal von Saturn oder MediaMarkt stehen
wiirde, wire er nur ein weiteres Kiichengerdt unter vielen. Ohne beson-
dere Vertriebsstrategie wiirde der Thermomix im Laden nur Staub anset-
zen, wihrend der Kunde im perstnlichen Gesprach mit einem Thermomix-
Vertreter seinen Nutzen erkennt. Genauso macht es Apple, den niemand
nur als Smartphone-Hersteller bezeichnen wiirde: Im Apple Store erscheint
der Preis eines Apple-Produkts auf einmal gerechtfertigt — im Elektronikge-
schift konnte sich das iPhone neben den Alternativprodukten der Konkur-
renz viel schwerer behaupten. Apple liefert den Kunden in seinen Apple
Stores ein Kauferlebnis, nicht nur ein Produkt.

In diesem Buch wirst Du verschiedenen Vertriebsansétze begegnen,
um Dich zur Entwicklung eigener Strategien fiir Dein Unternehmen zu in-
spirieren. Du wirst sehen, dass der Vertrieb nicht nur am Ende der Wert-
schopfungskette steht, sondern auch am Anfang. Erfolgreiche Unternehmen
wie Apple oder Thermomix haben das verstanden und setzen auf Weiter-
verkaufsmoglichkeiten, um die Loyalitit und den Mehrwert fiir die Kun-
den zu steigern. Thermomix kauft Dir veraltete Gerdte ab, sodass Du das
neueste Modell kaufen kannst. Apple bietet einen Rabatt, wenn Du Dein al-
tes Smartphone beim Kauf eines neuen zuriickschickst. Dadurch stellen die-
se Unternehmen sicher, dass sich der Kunde im Universum der jeweiligen
Marke bestens aufgehoben fiihlt, auch wenn das bereits gekaufte Produkt
das Ende seines Lebenszyklus erreicht. Fiir eine erfolgreiche Gestaltung des
Vertriebes wirst Du hier also auch lernen: Was sind erfolgreiche Vertriebsan-
sdtze? Wo passiert tiberall Vertrieb?

Wihrend der Corona-Pandemie waren viele Firmen gezwungen, ihr

Vertriebsmodell anzupassen. Ohne sorgfiltige Analyse verkauften sie in der



27

Krise ihre Produkte schlicht weiter online, ohne Riicksicht auf ihre bestehen-
den Vertriebswege zu nehmen. Dabei hat sich herausgestellt, dass es immer
Produkte geben wird, die sich auf bestimmten Vertriebswegen schwer tun.

Das musste auch Tupperware leidvoll erkennen. Mit der Zunahme von
E-Commerce und dem kostensparenden digitalen Vertrieb von Produkten
hatte die Firma, die jahrelang auf ein und denselben Vertriebsweg gesetzt
hatte, bereits vor der Pandemie zu kdmpfen. Die Administration und der
Unterhalt ihrer Vertriebsstruktur, die auf physischen Besuchen ihrer Ver-
kdufer bei den Kunden beruhte, nahm zunehmend tiberdimensionierte For-
men an und ldhmte den Vertrieb mehr als ihn voranzubringen. Als physi-
sche Treffen wéahrend er Lockdowns der Corona-Pandemie verboten wur-
den, wusste sich Tupperware keine bessere Losung, als ihre Produkte tiber
Supermairkte anzubieten. Damit entzogen sie ihrem bestehenden Vertriebs-
weg und den Verkédufern, die darauf bauten, einerseits den Boden unter den
Fufien und nahmen ihrem Produkt andererseits den Hauch des Besonde-
ren, da es nun ebenbiirtig neben den anderen Aufbewahrungsboxen im Re-
gal stand. Wieso sollten die Kunden die Zeit investieren, sich von einem
Tupper-Verkdufer tiberzeugen zu lassen, wenn sie ebenso gut in den Super-
markt spazieren und die Produkte dort kaufen kénnen?

Warum sollten sie die teurere Tupperbox kaufen, wenn der Plastik-
behélter eines No-Name-Produkts direkt daneben deutlich giinstiger ist?
Die Folge dieser Mafinahme: Umsatzverlust und schliefllich Insolvenz des
Traditionsunternehmens. Zwar brachte eine Umstellung auf reinen Digital-
vertrieb dem Unternehmen 2020 nochmal einen Umsatzboom, aber das ent-
puppte sich als ein Strohfeuer, da durch den Verlust der personlichen Kom-
ponente im Verkauf der Ruf und die Marke ruiniert waren. Diese Zustinde
konnen ebenso wie der Vertrauensverlust an der Borse und die hohe Ver-
schuldung des Unternehmens im letzten Jahrzehnt als eine direkte Folge
des Fiihrungschaos und verzogerter Entscheidung in der Chefetage gesehen
werden. Der traurige Niedergang der Firma Tupperware ist ein warnendes

Beispiel, die Fiihrung des Vertriebes nicht aus den Hianden zu geben, son-
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dern zur Chefsache zu machen. Tupperware hatte auf das verdnderte Kauf-
verhalten neuerer Generationen einfach keine Antwort mehr.

Das zeigt sich auch an folgendem Aspekt: Mit dem Umschwenken
auf Supermarkte hat sich der Vertriebskanal komplett verandert und da-
mit auch die Identifikationsmoglichkeiten fiir die Mitarbeiter. Als Verkaufer
identifizierst Du Dich nicht nur mit dem Produkt, sondern auch mit dem
Vertriebsprozess. Die Frage ist immer: Was ist der Vertriebszweck? Werden
die Verkdufer dadurch motiviert, Unternehmer zu sein, nachhaltige Produk-
te voranzubringen oder beispielsweise soziale Kontakte zu kniipfen? Wenn
der Vertriebszweck dagegen ausschliefllich darin besteht, ,hard selling” zu
betreiben und reich zu werden, ist das weniger erfolgversprechend und er-
fuillend. Auch die Vertriebskultur ist eine komplett andere, wenn das ganze
Unternehmen ausschliefSlich darauf ausgerichtet ist, um jeden Preis die Pro-
dukte an den Mann zu bringen, um Rendite einzufahren. Tupper-Verkaufer
sind Verkdufer mit Herz — um einen Plastikbehilter auf einer Tupper-Party
in Szene zu setzen, miissen die Verkdufer sich mit dem Produkt an sich
und der Vertriebskultur des Unternehmens identifizieren. All das fiel weg,
als der Hersteller auf einmal auf einen anderen Vertriebsweg umschwenk-
te. Natiirlich ist Vertrieb immer ein Mix aus verschiedenen Strategien und
Ansétzen. Es ist wichtig, die Vertriebswege zu identifizieren, die am besten
zum Unternehmen passen, und sich loyal zu diesen zu bekennen. Bei einem
stimmigen Vertriebsmix greifen die Vertriebswege wie Zahnridder ineinan-
der, anstatt sich gegenseitig zu untergraben. Nur so baust Du ein nachhalti-
ges Geschaftsmodell auf.

Andere Unternehmen mit Direktvertrieb sind ihrem Vertriebsmodell
auch in Krisen treu geblieben und waren dadurch trotz kurzfristiger Einbu-
Be langfristig erfolgreich. Der deutsche Anbieter von Reinigungs- und Pfle-
gemitteln Prowin setzte ebenso wie Tupperware und Thermomix auf den
Direktverkauf tiber Prowin-Vertreter. Wahrend der Corona-Pandemie stell-
te Prowin auf Zoom um und bildete so seine bestehenden Verkaufer weiter,

anstatt ihnen in den Riicken zu fallen. Prowin-Verkdufer haben die Corona-
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Krise dadurch gut iiberstanden und wurden vermutlich von ihren Kollegen
bei Tupper beneidet, dass ihr Unternehmen nicht seine Seele verkauft hat.
Ein Unternehmen erholt sich nur schwer davon, wenn es einmal die Loya-
litat seiner Verkaufer verletzt hat. Die Insolvenz von Tupperware beweist
dies eindrucksvoll. Damit Dir keine solchen Strategiefehler passieren, habe

ich dieses Buch geschrieben.
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