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OBJECTIVES & KEY RESULTS
IM SALES

Oberstes Ziel im Vertrieb ist es sicher-
zustellen, dass der Vertrieb seine
strategischen Umsatzziele erreicht.
Die Verantwortung dafur wird
klassischerweise von der Vertriebs-
leitung, haufig in Zusammenarbeit
mit der GeschaftsfUhrung und dem
Controlling Ubernommen.

Die Steuerung des Vertriebs ist ein
integraler Bestandteil jedes
strukturierten, auf Gewinn
ausgerichteten Unternehmens. Die
grofte Herausforderung besteht
haufig darin, die eigene Vertriebs-
mannschaft nachhaltig auf die
strategischen Umsatzziele einzu-
schwadren. Wie oft haben wir die
Situation, dass im Team zum Jahres-
beginn die Ziele vorgestellt werden,
nur um dann ein paar Wochen spater
zu erfahren, dass manch einer das
Ziel ganz anders verstanden hatte?
Oder noch nicht fur final hielt? Oder
das Ziel nicht ernst genommen hat,
weil nicht klar war, wie es konkret zu
erreichen sei?

Die grof3te Herausforderung
mit Umsatzzielen im Vertrieb

Oftmals wird die Erlauterung eines
Ziels, des ,Warums" hinter einem Ziel,
nicht als wichtig empfunden.
Genauso wenig Bedeutung hat die
detaillierte Beschreibung des Wegs,
der zur Zielerreichung vorgesehen ist.

Das fuhrt dazu, dass vielen
Verkauferiinnen jede intrinsische
Motivation fehlt, ihre Ziele zu
erreichen. Vertriebsleiter:iinnen sehen
sich haufig schon einige Wochen
nach dem letzten Vertriebsmeeting
in der Lage, ihre Sales Mitarbeitende
,ZU pushen”. Ihnen in Sachen

Objectives & Key Results im Sales

Zielerreichung hinterherzulaufen.
Druck auszuuben. Nicht selten gene-
riert Druck Gegendruck.

Sicher kennst Du den Widerstand, den
FUhrungskrafte im Vertrieb bei dem
Versuch erfahren, ihre Mannschaft auf
die Umsatzziele auszurichten.

Rein psychologisch betrachtet, wehren
sich Menschen dann gegen eine
Initiative, wenn ihnen das ,Warum®,
der zugrundeliegende Sinn, nicht klar
ist und wenn sie sich nicht mit den
Zielen identifizieren konnen.

Ziele kdnnen haufig gar nicht richtig
verstanden werden, wenn sie nicht
auch klar und umfassend erklart
wurden. Ein Indiz fur die mangelnde
Klarheit eines Ziels ist die Rolle, die das
KPI (Key Performance Indicator
beziehungsweise Kennzahl) spielt. In
vielen Vertriebsmannschaften

werden Ziele ausschlief3lich in KPI aus-
gedruckt: ,EUR 10 Millionen* oder ,100
neue Leads pro Woche" oder

»50 Prozent Up- und Cross-Selling®.

In diesen Beispielen ist die zu
erreichende Messgrof3e, das KPI, sehr
deutlich. Mehr aber auch nicht. Was
ganzlich unerwahnt bleibt, sind die
Aktivitaten, die zur Zielerreichung
fuhren und die Akteure, die die
Aktivitaten ausfuhren.

Je klarer ein Ziel formuliert ist, desto
hoher das Verstandnis und die
Wahrscheinlichkeit der Akzeptanz bei
jenen, die das Ziel umsetzen. Je
abstrakter das Ziel, desto geringer
seine Eintrittswahrscheinlichkeit.
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Die Rolle der FUhrung

OKR, Objectives & Key Results, auf
Deutsch etwa: ,Ziele und Schlussel-
ergebnisse”, ist eine Methode der
Vertriebssteuerung, die die komplexe
Marktumgebung berucksichtigt. Der
grof3te Mehrwert von OKR ist der Wandel
vom ,Push Prinzip*, bei dem die zumeist
die FUhrungskrafte die Zielerreichung
ihrer Mitarbeiter anschiebt, zum

,Pull Prinzip®, bei dem die Mitarbeiter ihre
Ziele (Objectives) und den messbaren
Weg dorthin (Key Results) selbst
erarbeiten. Die Aufgaben der klassischen
Vertriebssteuerung werden dabei
teilweise auf das Verkaufsteam
Ubertragen. So flieBen die Kunden-
erfahrungen der Verkaufer in die
strategische Steuerung des Vertriebs ein.

Die Vertriebsleitung und das
Management bleiben hier weiterhin
gefragt! Ihre Aufgabe ist es sicher-
zustellen, dass die vom Team
entwickelten Verkaufsziele mit der
Unternehmensstrategie korrespondieren.
Dazu erklart das Management im
Rahmen der Zieleplanung ausfuhrlich die
Strategie und ist fur Fragen seitens des
Teams offen. Ziel ist es, dass die Sales
Mitarbeitende wirklich verstehen, warum
die Verkaufsstrategie und die Uberge-
ordneten Umsatzziele wichtig sind. Das
Verstandnis versetzt sie in die Lage, ihre
Ziele so zu setzen, dass sie direkt auf die
Unternehmensstrategie einzahlen. Das
Management und die Vertriebsleitung
mussen dann nicht mehr ,pushen®.

Unter Anwendung von OKR kénnen
Mitarbeitende ihr Tagesgeschaft nach-
haltig auf gemeinsame Ziele ausrichten.
Im Vertrieb bedeutet das mittel — und
langfristig: mehr Transparenz Uber die
tagliche Arbeit eines jeden Einzelnen,

Objectives & Key Results im Sales

mehr Fokus auf die Kundschaft, und
mehr Umsatz. Auch kurzfristig zeigt OKR
Wirkung: die Einbeziehung der
Mitarbeitenden in die Entwicklung einer
klaren Umsetzungsstrategie erhéht die
Motivation und eigenverantwortliches
Arbeiten.

Motivation

Gute Verkaufer:iinnen teilen, branchen-
Ubergreifend, eine Eigenschaft: sie sind
hochmotiviert ihrer Kundschaft einen
Mehrwert zu bringen. Bei der Analyse von
Motivationsprozessen muss
unterschieden werden zwischen

B dem zielorientierten Handeln
(Mitarbeitende bemuhen sich etwas
ZU erreichen, wenn sie eine Belohnung
erwarten). Diese Form der Motivation
kennen wir auch als extrinsische
Motivation

und

B dem wegorientierten Handeln (die
Motivation entspringt aus der Arbeit
selbst, der Abwechslung, neuen
Herausforderungen). Diese Form der
Motivation kennen wir auch als
intrinsische Motivation.

Eine Kombination aus beiden
Motivationsarten treibt Menschen
nachweislich am meisten an.

Erfolg fUhrt zu weiterem Erfolg. OKR
bietet einen Rahmen, beide Erfolgs-
mechanismen fur Ihr Team, und damit
fur Ihre Kunden, erlebbar zu machen.
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OKR IST MEHR

Je abstrakter ein Ziel formuliert ist,
desto schwerer fallt es der Vertriebs-
mannschaft, das Ziel zu erreichen.
Ein Ziel gilt dann als abstrakt, wenn
der Weg zur Zielerreichung nicht
beschrieben ist: ,60 Prozent mehr
Neukunden® ist ein gutes Beispiel
fur ein abstraktes Ziel. Die Praxis der
abstrakten, oft rein umsatz- oder
absatzbasierten Ziele, fuhrt

haufig dazu, dass sich FUhrungs-
krafte im Vertrieb gezwungen sehen,
mit jedem einzelnen Verkaufer:in
Mal3nahmen zur Zielerreichung zu
entwickeln.

Haufig weil3 dann nur noch die
FUhrungskraft, was jeder einzelne
Mitarbeitende gerade macht. Das
starkt das Einzelkampfertum unter
den Verkauferiinnen und schwacht
den Wissensaustausch im Team. Die
Sales Mannschaft ist dann primar
extrinsisch motiviert und verfolgt ihre
Ziele aus zwei Grunden: weil der Chef
Druck macht und weil der Bonus am
Jahresende winkt. Die Zufrieden-
stellung der Kundschaft oder der
Erfolg des ganzen Unternehmens
sind hier bestenfalls noch sekundare
Ziele.

Die Struktur der Objectives & Key
Results ruckt den Fokus auf das
Unternehmensziel und die Kund-
schaft ins Zentrum der taglichen
Arbeit jeder Verkaufskraft. Die Ziele
werden pro Quartal im Team
entwickelt und beschlossen und
wochentlich, ebenfalls im Team, auf
ihren Erreichungsgrad hin
besprochen. Dabei gelten die
Prinzipien der Transparenz, des
Erfahrungsaustausches und der
kontinuierlichen Verbesserung.
Sprich: auch Ruckschlage oder Fehler

OKR ist mehr

auf dem Weg zur Zielerreichung
werden explizit thematisiert, sodass
das Team daraus lernen und sich
verbessern kann.

OKR erganzt die klassische Vertriebs-
steuerung, indem das operative Tages-
geschaft und die strategische Planung
verbunden werden. Im Vertrieb
bedeutet dies: strategische und
operative Planung erfolgen
gemeinsam und sind eng verzahnt.
Ein Ziel lautet dann nicht mehr nur
.Mehr Umsatz durch eine bessere
Conversion-Rate".

Sondern:

,Im Q4 steigern wir unsere Conversi-
ons aus der persénlichen Beratung”
(Objective)

B \Wir aktualisieren unseren
Gesprachsleitfaden fur Kunden-
termine” (Key Result 1)

W ,Wir fuhren 10 qualitative Interviews
mit Kunden, die unser Angebot
abgelehnt haben und fragen nach
dem ,Warum" (Key Results 2)

B  Wir fuhren 5-Sales Trainings im
Vertrieb durch® (Key Results 3)

Wie funktioniert es nun genau mit
OKR?
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OKR Zielstruktur

Die OKR-Zielstruktur beginnt immer mit
dem ,Warum®*.

Warum ist es wichtig, dass lhr
Unternehmen existiert und welchen
einzigartigen Beitrag leistet Ihr
Unternehmen?

Die Antwort auf die Frage liefert Ihnen
Ilhre Vision, auch Leitbild genannt. Die
Vision wird von der Geschaftsleitung,
teilweise auch gemeinsam mit den
Mitarbeitenden, entwickelt und greift
langfristig, Ublicherweise Uber einen Zeit-
raum von zehn bis 15 Jahren. Die
Kommunikation und Erklarung der Vision
stellt im agilen Arbeiten eine wichtige
FUhrungsaufgabe dar. Die Geschaftsfuh-
rung sorgt hauptverantwortlich dafur,
dass die Mitarbeitenden sich im Klaren
daruber sind, warum ihre Arbeit wichtig
ist. Den Jahreszielen, in der Grafik unten
auch Mittelfristziele genannt, kommt
dabei die Rolle wichtiger Meilensteine zu.
Welche Meilensteine wollen wir erreicht
haben, um sicher zu sein, dass wir
unserer Vision naherkommen?

Was dann konkret zu tun ist und vor
allem auch wie es zu tun ist, wird vom
Team im Rahmen der Definition der
Obiectives & Kev Results festaeleat.

Vision, Mission, Werte und Zweck
des Unternehmens

LEITBILD

Wie leben die Mitarbeiter des Unternehmens
tagtaglich die Werte und erfillen
Zweck, Mission und Vision

MITTELFRIST-ZIELE

Welche Ziele sollen binnen des
Zielzyklus erreicht werden?

OBJECTIVES

Welche Meilensteine missen
erfullt sein, damit ein Ob-
jective als erreicht gilt?

KEY RESULTS

Grafik O1: Zielstruktur nach Objectives & Key Results
© Agile Sales Company GmbH

OKR ist mehr

Zu Beginn eines jeden OKR Zyklus (in der
Regel alle drei Monate) stellt die
Geschaftsfuhrung erneut ihre Vision vor
und erklart diese. Eine Vision einmal zu
erklaren, reicht haufig nicht aus, um bei
den Mitarbeitenden ein klares
Verstandnis des ,Warum" zu erreichen.
Im gleichen Zuge stellt das Management
alle 3 Monate erneut die Jahresziele vor,
erlautert deren Relevanz und gibt einen
Uberblick dartber, wo sich das Team auf
dem Weg zu der Unternehmensvision
befindet.

Anbei das Beispiel von oben, um die
Vision und das Jahresziel erweitert:

Vision I

Unsere Vision ist, jede Person und jedes
Unternehmen auf dem Planeten zu
befahigen, mehr zu erreichen

(hier die Vision von Microsoft, gultig fur
10 bis 15 Jahre)

Mittelfristziel N

Wir steigern unser wirtschaftliches
Wachstum, um noch mehr Menschen
einzustellen und mehr von unseren
Produkten auf den Markt zu bringen
und erzielen einen Umsatz von

30 Millionen Euro

(Jahresziel, gultig fur zwolf Monate)

Objective I

»IM Q4 steigern wir unsere Conversions
aus der persoénlichen Beratung”
(Objective, gultig fur drei Monate)

Key Results I

~Wir aktualisieren unseren Gesprachs-
leitfaden fur Kundentermine*
(Key Result 1, gultig fur drei Monate)

Wir fUhren 10 qualitative Interviews mit
Kunden, die unser Angebot abgelehnt
haben und fragen nach dem ,Warum**
(Key Result 2, gultig fur drei Monate)
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OKR ist mehr

Anders formuliert hei3t das: Wir steigern
unseren Umsatz und wachsen, damit wir
mehr Menschen einstellen und mehr
produzieren kdonnen.

~Wir fUhren 5‘5“5"95 Trainings im Dieses Ziel entspricht einem Jahresziel.
Vertrieb durch® ' Um auf den Wandel des Marktes Ruck-
(Key Result 3, gultig fur drei Monate) sicht einzugehen, sollten Ziele auf dieser

Flughohe jahrlich Uberpruft und
gegebenfalls angepasst werden.

Jahresziele

Das strategische Ziel (Objective) wird
direkt im Rahmen der Zielvereinbarung
durch messbare, machbare und
ambitionierte Aktivitaten (Key Results)
untermauert. Ein Objective und die
zugehorigen Key Results sind jeweils fur
einen Zielzyklus von drei (bis maximal
vier) Monaten gultig. Der Zyklus wird
bewusst kurzgehalten, um die Strategie
des Vertriebs an den sich schnell
wandelnden Marktbedingungen
auszurichten.

Die Zieldefinition erfolgt zum Beginn
eines jeden Zyklus durch das Team selbst.
Um machbare Ziele zu definieren, die auf
Ihre Vertriebs- und Unternehmens-
strategie einzahlen, bendtigt die Beleg-
schaft weitere Informationen. Alle
Mitarbeitenden sollten verstehen, warum
die strategischen Ziele erstrebenswert
sind. An die Geschaftsfuhrung und das
Management stellt sich entsprechend
folgende Frage:

Warum, genau, ist der Umsatz von
EUR 10 Millionen zum 4. Quartal das
erklarte Ziel?

Eine denkbare Antwort ware: Weil diese
Umsatzsteigerung unserem
Unternehmen wirtschaftliche Wachstum
ermoglicht, das wir brauchen, um noch
mehr Menschen einzustellen und mehr
von unseren Produkten auf den Markt zu
bringen.
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WARUM SICH UMDENKEN LOHNT

Im agilen Arbeiten gilt der Mensch
als wichtigste Ressource in der sich
durch Digitalisierung und
Globalisierung verandernden,
unbestandigen und unsicheren
WV UCA-Welt". Mit Objectives & Key
Results werden die Aktivitaten der
Mitarbeitenden in Form von Team-
zielen stringent auf die Strategie und
die Vision des Unternehmens
ausgerichtet. Es ermoglicht zudem
schnell auf veranderte Kunden-
bedurfnisse oder aul3ere
MarkteinflUsse zu reagieren und die
Ziele dahingehend anzupassen.

Zwischen den einzelnen Abteilungen
und Uber Hierarchieebenen hinweg,
konnen die einzelnen Ziele
harmonisiert und transparent
gemacht werden. So wird sicher-
gestellt, dass jeder weil3, welchen
Beitrag er zum Wohle des
Unternehmens und seiner Kund-
schaft leistet.

AT,

Abb. 02: OKR harmonisiert die Ziele team- und
hierarchielbergreifend
© Agile Sales Company GmbH

Warum sich umdenken lohnt

LOKR ist ein Framework fur kritisches
Denken und ein laufender Prozess,
der sicherstellen soll, dass Mitarbei-
ter zusammenarbeiten, ihre
Bemuhungen fokussieren und mess-
bare Beitrage leisten, um die
Organisation nach vorne zu brin-
gen.”

(Ben Lamorte, OKR-Coach und
Trainer)

Die unternehmensweite

Transparenz Uber die Ziele und den
Zielerreichungsgrad hat einen maf3-
geblichen Einfluss auf die
Unternehmenskultur. Diese wird
offener, kommunikativer und
innovativer. Eine gesunde Fehler-
kultur entsteht, in der Irrtumer offen
und schnell angesprochen und
gemeinsam behoben werden. Die
intrinsische Motivation der Mitarbeiter
steigt, weil sie alle in den OKR-Prozess
eingebunden sind und mit
entscheiden Uber die Ziele.
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ZIELERREICHUNG MIT OKRS
IM VERTRIEBSALLTAG

Viele Vertriebsteams scheitern bei
der Umsetzung von OKRs im
Vertriebsalltag. Die neue Art Ziele
festzulegen und gemeinsam daran
ZuU arbeiten, bendtigt auch eine
andere Kommunikation. Mit der
Struktur der klassischen Vertrielbs-
meetings wird die Umsetzung von
OKRs nicht funktionieren. Vielmehr
bedienen wir uns hier aus dem Werk-
zeugkasten der agilen Methoden,

um unsere Ziele zu planen, Uber den
Fortschritt zu sprechen und
schlie3lich ruckblickend das Ergebnis
ZU bewerten.

KLASSISCHE VERTRIEBSMEETINGS

31.12.

AGILE VERTRIEBSMEETINGS

Check

31.12.

Abb. 03: Unterschiede im Verlauf von ,klassischen*

und agil arbeitenden Vertriebsmeetings
© Agile Sales Company GmbH

Statt einmal pro Quartal die Umsatz-
und Absatzzahlen zu besprechen
und die neuen Produkte vorzustellen,
kommt das Sales Team wdchentlich
fur eine halbe Stunde zusammen,
um gemeinsam den Status der Ziel-
erreichung beziehungsweise des
Fortschritts zu besprechen.

Zielerreichung mit OKRs im Vertriebsalltag

Alle drei Monate trifft sich das Team
zusatzlich fur zwei bis drei Stunden,
um die finale Zielerreichung (Ergebnis)
zu besprechen und die Objectives &
Key Results fur den nachsten Ziel-
zyklus festzulegen.

Durch die agilen Rituale rucken die
Unternehmensziele verstarkt in den
Fokus der taglichen Arbeit.

In der agilen Struktur und unter
Nutzung von OKRs kommt ein
Vertriebsteam regelmaf3ig in vier
Formaten von Meetings (Plan, Do,
Check, Act) zusammen und zieht
konkreten Nutzen daraus.

Planning I

Um die Ziele (Objectives) und die
Wege dorthin (Key Results) fur das
kommende Quartal zu planen: das
Planning (,Plan®).

Das OKR Planning ist ein moderierter
Workshop, in dem im Team die OKRs
ermittelt und formuliert werden. Im
Planning begegnen sich alle Teil-
nehmer auf derselben Ebene - es
gibt keine Hierarchien. Der Aufbau
des Planning-Workshops ist in seinen
Grundzugen immer gleich:

Die Vision und die Jahresziele werden
fur alle gut sichtbar gemacht und
durch die Geschaftsfuhrung und das
Management vorgestellt. Gemeinsam
ermittelt das Team seine Ziele
(Objectives) fur die kommenden drei
Monate und definiert die
MafRBnahmen, die auf die Ziel-
erreichung einzahlen, um Schlussel-
ergebnisse zu erzielen (Key Results).
In Vertriebsteams werden Aktivitaten,
Kundschaft und einzelne Phasen in
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Zielerreichung mit OKRs im Vertriebsalltag

ist es die Zielerreichung transparent zu
machen und dabei auch offenzulegen,
warum manche Ziele vielleicht nicht
erreicht, und andere Ubertroffen wurden.

o ' ) Das Review ist ein Lernmeeting.
der Sales Pipeline diskutiert und geplant.

Dabei werden gemeinsame und Retrospektive I
einzelne Key Results definiert und
durchgesprochen. Um die Qualitat der Teamarbeit zu

_ starken: die Retrospektive (,Act").
Das gemeinsame Besprechen und

Planen der Aktivitaten im Team Die Retrospektive dient der Anwendung
verschafft Klarheit fur jeden Einzelnen des OKR Rahmenwerks in Ganze.

Uber die eigenen Vertriebsaufgaben. Funktioniert die Struktur flrs Team?
Kollaboratives Arbeiten bietet die Muss sie angepasst werden, um die
Moglichkeit fur Wissensaustausch und lokalen Prozesse noch besser
Teamwork. widerzuspiegeln?

Weekly I
ey OKR-FRAMEWORK
Um die vereinbarten Tatigkeiten aus-
zufuhren: die tagliche Arbeit, die
wochentlich im Weekly besprochen wird Weeklys
(,Do").

Im Weekly bespricht das Team den
Status Quo der Zielerreichung, die e —
geplanten Aktivitaten, sowie

Hindernisse, die zu beseitigen sind.

OKR

AGILE
OKR SALES OKR

Plannings OKR Zyklus Reviews

nnnnn

Retros-

pektiven

Weeklies garantieren, dass wichtige
strategische Ziele im Daily Business ,

. Abb. 04: Schematischer Ablauf von
nicht untergehen. Auch wenn man Objectives und Key Results im Vertriebsalltag
personlich in einer Woche nicht dazu © Agile Sales Company GmbH
kam, an seinen strategischen Zielen zu
arbeiten, hilft und ,verpflichtet” der
wochentliche Austausch unter Kollegen,
die Aufgaben anzugehen. Zusatzlich
wird transparent mit welchen
Hindernissen das Team gerade kampft,
wenn kein Fortschritt erzielt wurde.

Review I

Um die Ausfuhrung der Ziele und
Tatigkeiten, sowie das Ergebnis, zu
besprechen und zu Uberprufen: das
Review (,Check").

Der Review findet immer zum Ende
eines Zielzyklus statt. Ziel des Meetings
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Typische Fehler bei der OKR Einfihrung - und was hilft

TYPISCHE FEHLER BEI DER
OKR EINFUHRUNG - UND WAS HILFT

Das Modell der Objective &

Key Results scheitert fast zwangs-
laufig, wenn die FUhrungskultur
einfach ,alt" durch ,neu” -
beispielsweise reine Einzelziele
durch OKRs - tauschen. OKRs
kédnnen die Wettbewerbsfahigkeit
und Flexibilitat Inres Teams oder
Unternehmens wirklich steigern,
wenn —und nur wenn —es allen

Beteiligten ernst ist mit
Veranderungen in den Strukturen.
Das Mindset und agile Kultur ist das,
was folgt nach dieser Entscheidung
und dem kontinuierlichen
Anwenden der Methodik.

Nachfolgend haben wir drei
typische Fehler bei der Umsetzung
von OKR aufgelistet und Abhilfen
dazu empfohlen:

Fehlerquellen bei der OKR-Implementierung und unsere Handlungsempfehlung

Es fehlt die Unterstilitzung
des (Top-) Managements.

Um OKRs nachhaltig
einzufihren und deren
Vorteile zu erreichen, ist die
tatkraftige Unterstitzung
seitens des (Top-)
Managements unerlasslich.

Daflr sollte das Management

den Teams Freiraume schaffen,

damit sie neben dem
Tagesgeschaft genug Zeit
haben, um an der Erreichung
ihrer OKRs zu arbeiten.

Auf3erdem kann sich das
(Top-)Management im Sinne
der Transparenz und der
offenen Kommunikation auch
selbst OKRs setzen und deren
Erreichungsgrad mit dem
ganzen Unternehmen teilen.

Es werden zu viele OKRs
je Team verfolgt.

OKR sind Ziele, die auf die
Erreichung der
Unternehmensstrategie und
des Unternehmensleitbilds
ausgerichtet sind.

Je OKR-Zyklus sollte sich ein
Team daher nur so viele Ziele

wie absolut notwendig setzen.

Im Planning, zu Beginn des
OKR-Zyklus, sollte zudem

verbindlich festgelegt werden,

welcher Anteil der
wochentlichen Arbeitszeit das
Team fUr die Erreichung der
OKRs aufwenden kann.

Die OKRs werden nicht
ambitioniert genug oder
zu ambitioniert definiert.

Nach dem OKR-Modell setzt
sich jedes Team seine Ziele
selbst und definiert damit
auch, ab wann ein Ziel als
erreicht gilt. Wurden die Ziele
zu ambitioniert oder nicht
ambitioniert genug definiert,
sollte man die Retrospektive
zum Ende eines OKR-Zyklus
nutzen, um mit dem Team zu
besprechen, wie es die
ungenaue Definition in Bezug
auf die Zielerreichung
wahrgenommen hat.

Die Erkenntnisse daraus
kénnen und sollen flur das
kommende Planning zur
Definition neuer OKRs
herangezogen werden.

Abb. 05: Beachtenswerte Aspekte bei der
EinfGhrung von OKRs im Business Development
© Agile Sales Company GmbH



Typische Fehler bei der OKR Einfahrung - und was hilft

Fazit

Objectives & Key Results erhohen die
unternehmensweite Transparenz Uber
die Ziele und deren Erreichung. OKRs
starken nachhaltig die Motivation lhrer
Mitarbeiteriinnen, die Begeisterung lhrer
Kund:innen und die Wettbewerbs-
fahigkeit Ihres Unternehmens.

Mit OKR verinnerlichen und leben
Mitarbeiteriinnen die Unternehmens-
vision.

Jede Erfahrung, ob mit der Kundschaft
oder intern, erhalt Bedeutung und tragt
zur kontinuierlichen Verbesserung des
Sales Teams bei. Die Kundschaft steht im
Mittelpunkt allen Handelns.

Die wochentlichen Teambesprechungen
zur Zielerreichung lassen ein
Unternehmen flexibel auf die sich
schnell wandelnden Marktbedingungen
und Kundenbedarfe reagieren.

Die Erfolgsrate des Vertriebs erhoht sich
nachweislich.

Die regelmaRige Besprechung der
Unternehmensziele starkt die
Ausrichtung aller Vertriebs-
mitarbeiter:iinnen auf ein
gemeinsames Ziel — die Vertriebs-
strategie und die Kundschaft.

Wenn Du Uber Verbesserungen in
Deinem Unternehmen nachdenkst,
solltest Du die folgenden Fragen zu
beantworten:

B \Welchen Beitrag leistet jeder
einzelne zu dieser Strategie des
Unternehmens?

B Passt die Strategie Uberhaupt noch
zum Markt?

B Welche Ruckmeldungen erhalten wir
von unserer Kundschaft, die wir in
unserem Vorgehen kurzfristig
berucksichtigen sollten?




KONTAKT

Agile Sales Company GmbH
Zeil 127
60313 Frankfurt am Main

Telefon: 069 13393637
E-Mail: office@agile-sales-company.de

www.agdile-sales-company.de
Finde uns auf:
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