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Vertriebsfiihrung erfordert Fingerspitzengefiihl

Hart verkaufen — sanft fihren: Ein Widerspruch, der auf den ersten Blick
ersichtlich ist. Das hindert jedoch zahlreiche Fuhrungskrifte nicht daran,
genau nach dieser Maxime zu handeln. Auch in der Finanzdienstleistung
ist diese Inkongruenz keine Seltenheit. Der Haken an der Sache: Das
kann auf Dauer nicht funktionieren. Die Limbeck-Kolumne

"Suchen Sie das Gesprdch, finden Sie heraus, was Ihre Teammitglieder motiviert
und was Sie tun kdnnen, um ihnen die bestmdglichen Arbeitsbedingungen zu
schaffen.”

Gerade weil sich die Branche auf Grund der Digitalisierung im absoluten
Umbruch befindet, brauchen Finanzberater jetzt vor allem eins: Eine
starke Fuhrung, die Klartext redet. Und die Mitarbeiter tatkraftig
unterstiitzt, anstatt ihnen bloB verbale Streicheleinheiten mit auf den
Weg zu geben.

"Mensch Schmitke, Sie missen beim Kunden einfach mehr Druck
austben! Wenn wir nicht bald bessere Zahlen schreiben, sind wir weg
vom Fenster!” Tja, und nun? Gerade wenn es finanziell nicht so rosig
aussieht, wachst der Druck der Geschéftsleitung auf den Vertrieb. Da
wird auf knallhartes Verkaufen gedrangt, am besten werden noch ein
paar der alten "AUA-Tricks” ausgegraben

Endlich Klartext reden

Leider wird dabei eins meist Gbersehen: Gerade, wenn es um
erfolgreiches Verkaufen geht, kann es keine "One size fits all"-Lésung
geben. Denn Verkaufstechniken sind nur die halbe Miete. Sie missen
auch zur Personlichkeit des jeweiligen Vertriebsmitarbeiters passen,
damit dieser sie erfolgreich zur Anwendung bringen kann.

Eine weitere Herausforderung besteht darin, die Mitarbeiter auch
tatsdchlich zu fuhren: Es reicht nicht mehr, die Mannschaft
einzupeitschen und jedem einen Bonus zu versprechen, der am Ende
des Monats zehn neue Kunden an Land gezogen hat.

Wer seine Mitarbeiter nicht auf diesem Weg unterstitzt und ihnen
typbezogene Hilfestellung bietet, braucht sich nicht wundern, wenn die
Zahlen trotz ausgelobtem Bonus weiter vor sich hindimpeln. Der erste
Schritt in die richtige Richtung: endlich Klartext reden.

Kuschelkurs war gestern

Ganz ehrlich: Es bringt niemandem etwas, wenn Sie weiter auf heile
Welt machen in Threm Unternehmen und fur alles und jeden eine
Ausrede parat haben. Wenn ein Berater nicht die gewiinschte Leistung
bringt, ist es héchste Eisenbahn, das auch anzusprechen. Und zwar auch
dann, wenn es gerade ungunstig ist, es Eheprobleme gibt oder der
Hamster krank ist.

Verstehen Sie mich nicht falsch: Ich habe auch immer ein offenes Ohr
fur die Sorgen meiner Mitarbeiter. Doch Job bleibt Job. Und ich sehe es
als meine Verantwortung, mein Team weiterzuentwickeln und jeden
einzelnen bestmoglich dabei zu unterstiitzen, zu einem Spitzenverkaufer
zu werden.

Daher missen Sie in den sauren Apfel beiben und Thre Komfortzone
verlassen. Zeit, Schwachstellen anzusprechen und gemeinsam mit dem
Mitarbeiter neue Standards und eine entsprechende Marschrichtung
festzulegen. Das Ziel ist dabei klar: Zufriedene Kunden, neue Auftrige,
mehr Umsatz.

Seite zwei: Zeit, das Steuer zu ergreifen
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Wer jetzt noch die Augen vor der Zukunft der Finanzdienstleistung
verschliebt, wird bald noch einiges mehr schlieBen kénnen.
Vertriebsleiter, die mit offenen Augen durch ihr Unternehmen gehen und
den Finger in die Wunde legen, sind jetzt nétiger denn je. Viel zu lange
wurde nach dem Motto "Starken stiarken” gehandelt. Doch Férderung
alleine reicht nicht mehr. Sie massen auch gleichzeitig Leistung
einfordern.

Ein Mitarbeiter drickt sich vor persénlichen Kundenterminen und
verplempert die Zeit damit, tagelang die potenziell beste Reiseroute zu
planen? Sorry, selbst wenn dieser Mitarbeiter Ihr bester Mann am
Telefon ist: Um auch in Zukunft konkurrenzfahig zu bleiben, ist es an der
Zeit, diesen Zustand zu beenden und ihn dabei zu unterstitzen, seine
Schwache in Angriff zu nehmen!

Volle Motivationspower entfalten

Was Sie bei allem Elan nicht vergessen sollten: Kein anderer
Unternehmensbereich ist so sehr von der Motivation seiner Mitarbeiter
abhangig wie der Vertrieb. Wenn Ihre Mannschaft nicht voller
Tatendrang und Uberzeugungskraft beim Kunden aufschlégt, natzt Thr
Klartext herzlich wenig. Und glauben Sie mir: Kein Verkiufer kann auf
Dauer uberzeugend vorspielen, dass er seinen Job liebt und voll und
ganz hinter der Firma und den Angeboten steht.

Kunden haben fir sowas einen sechsten Sinn - und scheuen zurick,
wenn ihnen das Gesamtpaket nicht stimmig erscheint. Studien belegen
immer wieder, dass eine hohe Arbeitsmotivation mehr Freundlichkeit,
Offenheit und Toleranz gegenuber Kunden bewirkt. Noch ein Grund mehr
fur Sie, herauszufinden, was Thre Berater eigentlich antreibt.

Individuelle Motivation erkennen und fordern

Eins mochte ich direkt klarstellen: Mit einem Bonus oder der Aussicht
auf einen schicken Dienstwagen ist es nicht getan. Als junger Verkaufer
war ich auch so gestrickt. Ich sah die dicken Autos und die Rolex am
Arm des Vertriebschefs und dachte mir: "Das will ich auch!” Doch das ist
nicht alles. Spatestens, wenn Du die funfte oder sechste Uhr zuhause im
Schrank liegen hast und mit allem technischen Firlefanz ausgestattet
bist, ziinden diese Anreize nicht mehr.

Gute Verkdufer gibt es nicht so viele, gerade in der Finanzdienstleistung
macht sich auch der Nachwuchs rar. Was glauben Sie, wie hoch
inzwischen attraktive Arbeitsbedingungen und Selbstverwirklichung im
Kurs stehen? Die Zeiten, in denen alle Verkaufer einsame Wolfe waren,
die von friih bis spat Ober die Autobahnen der Republik gebrettert sind,
sind vorbei.

Seite zwei: Individuelle Motivation beeinflussen
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Klar gibt es die noch - doch auf der anderen Seite stehen heute auch die
Berater, die sich winschen, um 17 Uhr nach Hause zu ihrer Familie zu
fahren und mittags mal bei der Schulauffihrung der Tochter mit dabei
zu sein. Was heibt das fir Sie als Chef?

Suchen Sie das Gesprach, finden Sie heraus, was Thre Teammitglieder
motiviert und was Sie tun kénnen, um ihnen die bestmdaglichen
Arbeitsbedingungen zu schaffen. Finanzielle Vorteile, Belohnungen oder
Lob sind langst nur noch eine Seite der Medaille.

Individuelle Motivation beeinflussen

Um Mitarbeiter im Vertrieb nachhaltig zu motivieren, missen Sie alle
Faktoren mit in Betracht ziehen, welche die individuelle Motivation
beeinflussen. Klingt aufwendig? Klar ist das zeitintensiver als einfach
den Jahresbonus zu Gberweisen oder einen neuen Dienstwagen zu
bestellen - doch die individuelle Motivation wird immer mehr zur
Kernkompetenz Thres Unternehmens werden.

Denn nur Verkaufer, die mit sich im Reinen sind und far ihren Job
brennen, werden zum Kunden fahren und dort voller Uberzeugung sagen
konnen: "Guten Tag, ich bin Verkdufer und moéchte Thnen etwas
verkaufen!”

Martin Limbeck ist einer der renommiertesten Business-Speaker und
Verkaufs-Experten auf internationaler Ebene. Er ist seit mehr als 20
Jahren Verkaufs- und Managementtrainer. Limbeck ist Inhaber der
Martin Limbeck® Training Group, Lehrbeauftragter im Bereich Sales
Management an der ESB Business School in Reutlingen sowie Dozent in
der Fihrungskrafteweiterbildung der Universitat St. Gallen. Er ist
Mitglied des Club 55 und des Top-Trainer-Teams Salesleaders.

Foto: Philip Reichwein
Weiter lesen: 12 3
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