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LAW OF ATTRACTION:

GUTE UNTERNEHMEN ZIEHEN
GUTE VERKAUFER AN

Es gibt immer noch genug erstklassige Verkdufer da drau3en —

und auch junge Leute, die Spall an dem Job haben.

gal, in welcher Branche Sie sich umhoéren — das Jam-

mern ist meist laut und uniiberhérbar: ,,Wir finden

einfach keine guten Nachwuchskrifte mehr!* Gerne

auch in Kombination mit dem beliebten Glaubenssatz:
,»Verkaufer ist bei den jungen Leuten halt kein attraktiver Beruf
Zugegeben: Aktuelle Studien belegen, dass gerade bei der ,,Ge-
neration Z° Berufe hoch im Kurs stehen, die Sicherheit und Sta-
bilitdt garantieren. Geregeltes Einkommen, bequemes Biiro, fes-
te 9-to-5-Arbeitszeiten. Schon eine ruhige Kugel schieben halt.
Jobs im offentlichen Dienst, die frither nur was fiir ,,Spieer*
waren, boomen plétzlich.

Und es stimmt, dass der Beruf des Verkaufers in Deutschland
keinen so leichten Stand hat. Besonders hart trifft es die Finanz-
und Versicherungsdienstleistung: So ergab beispielsweise das
,,Young Professionals Barometer* der Trendence Institut GmbH,
dass sich 35,2 Prozent der jungen Leute auf keinen Fall bei Banken
oder Versicherungen bewerben, wenn sie einen neuen Job suchen.
Leider sicherte sich die Branche damit den ,,Spitzenrang® in
puncto Unbeliebtheit. Also am besten jeden Bewerber nehmen,
der sich ins Unternehmen verirrt? Auf keinen Fall!

In Zeiten des ,,War for Talents* darf
Recruiting nicht ldnger als ldastige Aufgabe
an die HR-Abteilung wegdelegiert werden

Ich bin fest davon iiberzeugt, dass es immer noch genug erst-
klassige Verkdufer da drauBlen gibt — und auch junge Leute, die
Spaf} an dem Job haben. Haben Sie schon mal daran gedacht, dass
es moglicherweise an Thnen liegt? Ich glaube fest an das ,,Law of
Attraction” — jeder bekommt das, was er verdient. Im Leben, im
Job, in der Partnerschaft — und auch wenn es um die Suche nach
neuen Verkdufern geht. Spitzentalente wachsen nicht auf Baumen.
Und sie drehen auch keine Ddumchen und warten auf Thre Stel-
lenanzeige. Sie miissen sich bei ihnen bewerben, nicht umgekehrt!
Und diese Sales-Stars entscheiden sich auch nur dann fiir Ihr
Unternehmen, wenn sie die Produkte interessant finden, die sie
zukiinftig vertreiben sollen. Und wenn sie sich mit den Werten
des dahinterstehenden produzierenden Unternehmens identifizie-
ren konnen.

Spitestens an dieser Stelle ist [hnen wahrscheinlich klar: Sie
koénnen nicht einfach weitermachen wie bisher. In Zeiten des ,,War
for Talents* darf Recruiting nicht linger als listige Aufgabe an
die HR-Abteilung wegdelegiert werden. Um echte Talente zu
gewinnen, miissen sich Unternehmen heute im wahrsten Sinne

des Wortes gut verkaufen! Die Bewerber haben die Qual der Wahl
und schauen genau hin, bei welchem Unternehmen sie sich wirk-
lich wohlfiihlen wiirden. Und bitte: Es ist 1&ngst nicht mehr damit
getan, hohe Boni, einen schicken Dienstwagen oder dhnliche
Incentives zu versprechen. Gerade bei der jungen Generation steht
die Work-Life-Balance stark im Fokus. Statt Uberstunden zu
schieben, wiinschen sich diese Mitarbeiter feste Arbeitszeiten und
-orte, um ausreichend Zeit fiir Familie, Freunde und Hobbys zu
haben.

Auch das klassische Verstiandnis von Zusammenarbeit sollten
Sie liberdenken: Mit hierarchischen Strukturen und dem stump-
fen Ausfiihren von Aufgaben nach Schema F locken Sie keinen
mehr hinter dem Ofen hervor. Junge Salestalente mochten heute
die Chance haben, ihr eigenes Talent zu entfalten, sich selbst
einzubringen und eigenverantwortlich Prozesse zu gestalten und
Projekte voranzutreiben. Auch Themen wie das zwischenmensch-
liche Miteinander spielen eine andere Rolle als frither: Die jungen
Leute wissen, dass Sie auf ihr Talent und ihre Arbeitskraft ange-
wiesen sind. Also treten Sie den Bewerbern gegeniiber bitte mit
dem nétigen Respekt auf! Wenn Sie erst nach Wochen auf Bewer-
bungsschreiben reagieren, die Kandidaten beim Termin unnétig
lange warten lassen und von oben herab behandeln, brauchen Sie

Sein neues Buch ,Limbeck. Vertriebsfiihrung. Das Standardwerk
fiir Sales Management" ist im Gabal Verlag erschienen
(ISBN 978-3-86936-931-0)

Die Digitalisierung hat den Vertrieb revolutioniert. Wer seine Produkte
und Dienstleistungen verkaufen méchte, muss sich heute mehr einfal-
len lassen als noch vor zehn Jahren. Das wirkt sich auch auf die Ver-
triebsflihrung aus: Vertriebe stehen vor der Herausforderung, sich
vollkommen neu aufzustellen. Das verlangt von Vertriebsleitern und
Fiihrungskréften nicht nur geballtes Wissen lber die aktuellen Ent-
wicklungen des Marktes und der Kundschaft, sondern auch die klare
Fokussierung auf die Fiihrungsarbeit. Denn nur wer die Bedingungen
schafft, damit die Mitarbeiter jeden einzelnen Tag ihre besten Leistun-
gen bringen konnen, macht seinen Vertrieb fit fur die digitale Zukunft.
Wie es unter diesen neuen Voraussetzungen gelingen kann, am Puls der
Zeit zu bleiben und Unternehmen und Mitarbeiter zum Erfolg zu fthren,
vermittelt Vertriebskoryphde Martin Limbeck in seinem neuen, umfang-
reichen Kompendium ,Limbeck. Vertriebsfiihrung“. Checklisten, Info-
kasten und die knackigen ,Limbeck-Tipps* machen das Buch zu einem
umfassenden Standardwerk, das sowohl als Arbeitsbuch wie auch als
,Duden der Vertriebsfiihrung” fiir jede Herausforderung genutzt werden
kann. https://www.limbeck-vertriebsfuehrung.de/
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sich nicht zu wundern, wenn Sie nur die ,,Restposten‘ abbekom-
men. Denken Sie daran: Sie miissen sich als Arbeitgeber verkau-
fen, nicht umgekehrt!

Wen suchen Sie eigentlich? ,,Doofe Frage, natiirlich einen
Verkdufer!“ werden Sie jetzt vielleicht denken. Doch Verkaufer ist
nicht gleich Verkdufer. Welche Anforderungen setzen Sie fiir die
zu besetzende Stelle voraus, welche Aufgaben wird der neue Mit-
arbeiter ibernehmen? Je klarer Sie in der Personalauswahl Thre
Erwartungen an potenzielle neue Mitarbeiter formulieren, umso
eher rekrutieren Sie auch die Leute, die fachlich und personlich
kompetent sind, viel Potenzial mitbringen und mit ihrer Person-
lichkeit gut in Thr Team passen. Gute Verkdufer und Vertriebsmit-
arbeiter kommen zu Thnen, weil Sie sind, wie Sie sind, und weil
das, was Sie tun, mit dem zusammenpasst, wie Sie sind.

Also: Wo driickt gerade der Schuh? Wie sieht Ihr idealer Be-
rater aus? Und damit meine ich jetzt nicht nur so allgemeine Ei-
genschaften wie diszipliniert, fleifig oder abschlussorientiert.
Brauchen Sie einen ,,Jdger, der neue Kunden gewinnt? Oder eher
einen ,,Sammler, der den Kontakt zu Bestandskunden hélt? Soll
er Standardprodukte verkaufen oder eher beratungsintensive
Produkte wie Altersvorsorgen oder Lebensversicherungen? Hier
brauchen Sie eher einen Mitarbeiter, der talentiert darin ist, sich
in sein Gegentiber einzufiihlen und dem Kunden ein Gefiihl von
Vertrauen und Sicherheit zu geben. Und bitte: Geben Sie die Su-
che nach der eierlegenden Wollmilchsau auf. Natiirlich gibt es ab
und an echte Salescracks, die in allen Bereichen spitze sind. Auf
lange Sicht fahren Sie jedoch besser damit, auf Mitarbeiter zu
setzen, die jeweils absolute Experten auf einem Gebiet sind.

Dass Stellenanzeigen nicht mehr das Gelbe vom Ei sind, ha-
ben Sie sicher selbst bereits gemerkt. Ich kann Thnen nur dazu
raten, dort nach neuen Mitarbeitern zu suchen, wo diese auch
unterwegs sind!

Netzwerk: Veroffentlichen Sie Thr Gesuch auf IThrer Website,
Threm Xing- und LinkedIn-Profil, in entsprechenden Gruppen
dort sowie auf weiteren Social-Media-Kanilen, auf denen Sie
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prasent sind. Sprechen Sie auch mit Thren Mitarbeitern — vielleicht
kennt jemand einen Kollegen, der auf der Suche nach einer neuen
Herausforderung ist und prima in IThre Mannschaft passen wiirde.

Job- und Branchenportale: Stellen Sie Thre Stellenbeschrei-
bung auf die gingigen (regionalen) Job- und Branchenportale wie
monster.de, jobs.de, linkedin.de, xing.com/jobs/, W&V und so
weiter.

Universitaten und Fachhochschulen: Schicken Sie eine E-
Mail an die entsprechende Stelle oder laden Sie Ihr Gesuch direkt
im Uni-Stellenportal hoch. Zwar gibt es keine Ausbildung oder
ein Studium zum Verkdufer im klassischen Sinne —doch mogliche
Rohdiamanten finden Sie dort durchaus. Ziehen Sie auch Schulen
in Betracht, die spezielle Weiterbildungen im Vertrieb anbieten,
wie die Deutsche Verkéuferschule.

Dienstleister: Suchen Sie sich Unterstiitzung durch Dienst-
leister wie SalesRanger, die darauf spezialisiert sind, Verkdufer
zu finden, die genau zu Thren Vorstellungen und Anforderungen
passen.

Kompetente und engagierte Vertriebsmitarbeiter mit Poten-
zial zu finden und langfristig an das eigene Unternehmen zu
binden, wird nicht eben leichter. Doch wer weniger aus dem
Bauch heraus entscheidet und stattdessen sein Recruiting syste-
matisiert, wird garantiert schon bald gute Kandidaten an der
Angel haben. Noch ein Tipp zum Schluss: Brechen Sie nichts
iibers Knie. Suchen Sie lieber nochmal eine Runde, anstatt sich
mit einem Kandidaten zufriedenzugeben, der Sie bereits wih-
rend des Bewerbungsprozesses nicht hundertprozentig iiberzeugt
hat. Das ist weder fiir Sie noch fiir den neuen Mitarbeiter ziel-
flihrend.
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