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V

In Zeiten großen Wandels ist es besonders wichtig, laufend Chancen zu 
identifizieren und sofort Risiken so zu adressieren, dass die Unter-
nehmensstrategie und deren Umsetzung kraftvoll angepasst und um-
gesetzt werden kann. Das ist natürlich leichter gesagt als getan. Der stän-
dige Wandel und damit auch der Druck, der auf Unternehmen zukommt, 
lässt sich insbesondere in Zeiten der Pandemie deutlich spüren, und wirft 
die Frage auf, wie die Anpassung in Unternehmen vonstattengehen soll. 
Beginnend mit der Frage nach der passenden Unternehmensstrategie 
und der richtigen Taktik um wettbewerbsfähig bleiben zu können. Ge-
folgt von Gestaltungsfragen der Unternehmensorganisation und Mit-
arbeiterentwicklung, der Orientierung an aktuellen Themen wie der 
Nachhaltigkeit und insbesondere der Herausforderung durch die Digita-
lisierung.

Vorwort

Sales Enablement: Mit kraftvoller Integration aller Kundenaktivitäten zur 
besten Sales Performance Ihres Unternehmens



VI Vorwort

Wir wollen in diesem Buch einen Beitrag leisten und auf die Chancen 
eingehen, die sich durch einen optimierten Vertrieb Ihrer Produkte und 
Dienstleistungen ergeben. Dieser Aspekt einer aktiven Unternehmens-
gestaltung bleibt tatsächlich häufig auf der Strecke und wird erst dann 
beleuchtet und gestaltet, wenn alle anderen strategischen Entscheidungen 
bereits getroffen sind. Wir sind der Meinung, dass gerade der Vertrieb 
und die Orientierung der Unternehmung an Vertriebsprozessen von be-
sonderer Bedeutung für Erfolg und Wachstum sind. Wir wollen auf-
zeigen, welcher Gestaltungsaufwand betrieben werden muss, um einen 
auf den Kunden und deren Kaufentscheidung optimal ausgestaltete 
 Vertriebsorganisation zu etablieren, und dadurch entscheidende Wett-
bewerbsvorteile generieren zu können.

Innsbruck Peter Mirski
  Dietmar Kilian
  Britta Lorenz
Juli 2022
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