'
€2 Paket P-0512768 2N |

Redaktioneller Artikel hirschfeld
heide

Ein Verkaufsleiter fur alle!

Einer fur alle! - Blickpunkt Fihrung im Vertrieb

Die Einwande im Vertrieb

Oft kommt der Einwand von Fiihrungskraften im Vertrieb: ,Ich habe gar nicht die Zeit, mich um alle Verkaufer ausreichend zu
kiimmern.“ Ich antworte dann gern: ,,Sorry, aber das ist Ihr Job! Allerdings bedeutet das ja nicht, dass Sie alle Verkaufer gleich
behandeln sollen. Denn das ist in meinen Augen keine Gerechtigkeit, sondern Gleichmacherei.“

Raus aus der Komfortzone!

Diese Gleichbehandlung aller ist meiner Erfahrung nach einer der meist verbreiteten Fehler in der Fiihrung von Verkaufern. Ein
Fihrungsstil fur alle! Das sollten Sie besser vermeiden. Ein Beispiel dafiir ist die wochentliche Geschafts-Durchsprache (im
Verkaufersprachgebrauch gern als Muppetshow bezeichnet) fiir alle. Fiir die einen ist das zu wenig, fiir die anderen zu viel des
Guten. Gerecht werden Sie damit keinem Leistungsniveau.

Sinnvoller ist es zum Beispiel, bei der Fiihrung groBerer Verkaufsmannschaften Leistungsklassen von Verkaufern zu definieren und
einen Fuhrungsstil fir jede Gruppe zu praktizieren. Grundprinzip: Mitarbeiter mit ausgezeichneten Leistungen haben die groBRten
Freirdume (z.B. eine Geschafts-Durchsprache im Monat), Mitarbeiter mit der schwachsten Leistung die geringsten Freiraume
(haufigere Durchsprachen).

Bei typischen Einwanden aus der schwachsten Leistungsklasse (,,Wieso ich jede Woche und der nur einmal pro Monat?“) lautet die
Antwort: ,,Sie mochten auch diese Freiraume? Dann interpretiere ich Ihre Bemerkung mal als Aufforderung a la ,Chef, bring mich
nach oben!‘“ Und dabei helfen Sie als Fiihrungskraft natiirlich gerne und vereinbaren konkrete Aktivitaten. Denn das ist ja lhr Job!
In diesem Sinne: Raus aus der Komfortzone!
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