FORUM WIRTSCHAFTSETHIK

Grun zahlt sich aus! Studie der FH Dortmund zur Nachhaltigkeit im Vertrieb
deutscher Firmen

x

Europas "Green Dea" fordert von Unternehmen nachhaltiges Handeln. Vier Wirtschafts-Professor*innen der Fachhochschule
Dortmund haben untersucht, ob Nachhaltigkeit im Vertrieb deutscher Unternehmen nur ein schdnes Wort auf dem Papier oder
gelebte Praxisist. Ihr Fazit: Die Firmen haben noch einiges zu tun. Aber wenn sie jetzt handeln, zahlt es sich aus.

Der Vertrieb ist eines der groften Arbeitsfelder in Deutschland und fur Unternehmen von essenzieller Bedeutung, um die
angebotenen Produkte oder Dienstleistungen an Kunden zu bringen. Etwa jede*r zehnte Beschéftigte in Deutschland ist im Vertrieb
tatig. "Als Schnittstelle zu Kunden kann der Vertrieb genau einschétzen, ob die steigenden Anforderungen der
Nachhaltigkeits-Regulatorik an die Unternehmen umgesetzt und entscheidungsrelevant sind”, sagt Prof. Dr. Sabrina Scheidler,
Corporate-Sustainability-Expertin und Mit-Autorin der Studie. Vertriebsmitarbeitenden komme daher eine
"Whistleblower"-Funktion zu.

Fur die erste grof3e Studie zum Umsetzungsstand der Nachhaltigkeit im Vertrieb haben die Forschenden der FH Dortmund mehrere
Hundert V ertriebsmitarbeitende aus verschiedenen Branchen und Hierarchieebenen befragt. Der Uberwiegende Tell sieht eine
wachsende Bedeutung des Themas Nachhaltigkeit in den Unternehmen und das Potential flr einen kiinftigen Wettbewerbsvorteil.
Auch auf Kundenebene ist das I nteresse hoch: 84 Prozent fordern Nachhaltigkeitsinformationen aktiv an - etwa den
CO2-Fulabdruck oder Herkunftsnachweise fur Materialien.

"Die Sogwirkung der Regulatorik zieht an und Aspekte der Nachhaltigkeit sind kundenseitig haufig jetzt schon formale Kriterien der
Ausschreibung”, resimiert Prof. Scheidler. "Wenn es dann jedoch um die konkrete Entscheidungsfindung geht, spielen
nachhaltigkeitsbezogene Aspekte bislang nur eine untergeordnete Rolle. Auch eine zusétzliche Zahlungsbereitschaft gibt es derzeit
kundenseitig nur in geringem Umfang." Diese kundenseitig fehlende Wertschétzung fir nachhaltige Aktivitéten hinterlésst im
Vertrieb seine Spuren, wie ihr Kollege Prof. Dr. Fabian Kubik ergénzt. "Wir stellen in unserer Studie fest, dass eine echte
Priorisierung von Nachhaltigkeit im Vertrieb und eine dementsprechende V ertriebssteuerung nur wenig stattfindet. Die Umsetzung
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ist hier noch zogerlich." Nur wenige Unternehmen hétten Nachhaltigkeit in den Vertriebszielen verankert.

"Als Mitarbeitender mache ich das besonders gut und intensiv, wofr ich unternehmensseitig belohnt werde", erklért Fabian Kubik.
Das gelte insbesondere im Vertrieb, in dem ein variabler, an konkrete Ziele geknupfter Vergltungsanteil gang und gébeist. "Darum
mussen Nachhaltigkeitsziele der Unternehmen auf die individuellen Mitarbeiterziele heruntergebrochen werden. Dabei kdnne es sich
um Zielmarken beim Verkauf nachhaltiger Produkte handeln, aber ebenso um eine umsichtige Planung von digitalen oder
Vor-Ort-Terminen." Nur so hétten Beschéftigte Klarheit dartiber, wieim Sinne der Nachhaltigkeit gehandelt werden sollte und
entsprechende Anreize dafr. "Andernfalls kann eine Unternehmensstrategie noch so nachhaltig sein - sie bleibt am Ende der Kette
ohne Wirkung", betont Fabian Kubik.

In der Ubersetzung der Nachhaltigkeitsstrategien in sogenannte KPIs, also in die Kennzahlen fur Leistung und Erfolg, sehen die
Studien-Autor*innen demnach die grofiten Stellschrauben hin zu mehr Nachhaltigkeit im Vertrieb. Laut Studie hétten lediglich 18
Prozent der Befragten nachhaltigkeitsbezogene Individual ziele. "Nachhaltigkeit muss geschéftsrelevant sein”, betont Sabrina
Scheidler. Dass die frihzeitige Umsetzung nachhaltiger V ertriebspraktiken einen strategischen Wettbewerbsvorteil darstellt, glaubt
nicht nur die Mehrheit der befragten Beschéftigten. Die Autor*innen der Nachhaltigkeitsstudie konnen dies auch mit Zahlen
belegen.

Dafur haben sie Unternehmen in zwei Gruppen eingeteilt: Nachhaltigkeitsfuhrer haben in diesem Bereich klare und tief verankerte
Strategien und setzen Nachhaltigkeitsaspekte aktiv um. Zu den Nachhaltigkeitszdgerern zéhlen Unternehmen, die nur auf Druck von
Gesetzen und Vorschriften reagieren, die nur minimale Anstrengungen unternehmen oder beim Thema Nachhaltigkeit sogar
blockieren. "Bei den Nachhaltigkeitsfuhrern sehen wir, dass sie in der betriebswirtschaftlichen Performance signifikant besser
aufgestellt sind als die Zogerer”, sagt Prof. Dr. Hanaa Ryari. Sie hétten mehr Umsatzwachstum und hohere Gewinne als der
Branchenschnitt, punkten mit ihren nachhaltigen Aktivitéten ebenso bei Kunden- und Mitarbeitenden-Bindung.

Bei den Nachhaltigkeitszdgerern plant schon jetzt jeder dritte Beschéftigte das Unternehmen im néchsten Jahr zu verlassen, bel den
Nachhaltigkeitsfihrern ist es nur jeder zehnte Mitarbeitende. Ebenso haben die Zogerer deutlich grofRere Problemein der
Rekrutierung neuer Mitarbeitender. "Daim Vertrieb zunehmend Fachkréfte fehlen, sind Unternehmen gut beraten, jetzt aktiv zu
werden. Nachhaltigkeit zahlt sich aus', so Hanaa Ryari.
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