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Flihrungsstil mit' Wirl&mgsgrad:

Die Vertriebspower der Berater steigern!

Nur motivierte Mitarbeiter bringen volle Leistung — das ist jedem bewusst. Doch den richtigen
Weg zu finden, seine Berater entsprechend zu unterstiiizen und zu motivieren und so
langfristig den Vertriebserfolg zu maximieren, ist nicht immer leicht. Martin Limbeck rat,

vor allem mit gutemn Beispiel voranzugehen.

acht’s gut, Jungs! Ich bin jetzt mal raus. Ich erwarte,
M dass die Antrige bis heute Abend alle abgearbeitet
” und die Vertrige auf dem Weg zum Kunden sind,
klaro? Schénes Wochenende!” Kommt lhnen das bekannt
vor? Szenen wie diese sind leider keine iiberspitzte Parodie,
sondern trauriger Alltag in vielen Unternehmen. Ganz ehr-
lich: Wer so mit seinen Leuten umspringt, braucht sich nicht
zu wundern, wenn die Performance zn wiinschen ibrig
lisst. Als Fithrungskraft im Vertrieb ist es Ihre Anfgabe vor-
zuleben, was Sie von Thren Mitarbeitern erwarten. Sie allein
sind in der Lage, Thre Verkdufer darin zu befihigen, die
Kunden zu begeistern und ihre Anforderungen, Wiinsche
und Bediirfnisse zu erfitllen. Und das funkiioniert nur,
wenn Sie den ersten Schritt machen und innerhalb IThres
Unternehmens auch genau das vorleben.

Angstgegner Digitalisierung

Fakt ist: Auf die Finanz- und Versicherungsbranche kommen
harte Zeiten zu. Stichwort Digitalisierung. Viel zu lange haben
sich Unternehmen an die Hoffnung geklammert, dass sie von
der damit verbundenen Verinderung verschont bleiben wiir-
den. Tut mir leid, aber daraus wird nichts. Wir befinden uns
bereits mittendrin - und das Ende ist noch nicht absehbar.
Hinzu kommt, dass die Digitalisierung nicht einfach ein Pro-
jekt ist, mit dem Sie ein paar Mitarbeiter betrauen knnen. Es
handelt sich vielmehr um einen aufiergewthnlichen Prozess,
der nicht nur die Arbeitswelt, sondern den Grofiteil unseres
Lebens fiir immer verdndern wird. ,Wir sind doch schon digi-
tal! Schliellich ist unsere Website responsiv - und eine App
fir unsere Kunden haben wir auch!“ Spitestens jetzt sollte
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Klar sein, dass solche Mafinahmen nicht
mehr als ein Tropfen auf dem heiflen
Stein sind. Um weitbewerbsfdhig zu
bleiben, muss sich einiges dndern -
denn das Kaufverhalten der Kunden hat
sich bereits revolutioniert.

Der neue Experte heift Kunde

Die Zeiten, in denen ein Kunde vollig
uninformiert zu Ihren Beratern kam,
sind lange vorbei. Heute reicht es nicht
mehy, die wichtigsten Fakten zur Lebens-
versicherung oder Altersversorge vorzu-
beten und mit Infobroschiiren zu we-
deln. Wer zu thnen kommt, hat bereits
online recherchiert, Primien verplichen
und sich in Bewertungsportalen schlau
gemacht, Eigentlich eine tolle Ausgangs-
situation — vorausgesetzt [hre Berater
sind entsprechend gewappnet. Denn den
Kunden geht es heute gar nicht mehr
zwingend darum, sich die giinstigste Pri-
mie zu sichern. Sie wollen heute in erster
Linie Produkte und Dienstleistungen, die
mafigeschneidert zu ihrern Leben passen
und ihnen dabei helfen, ihre ganz indivi-
duelien Sorgen oder Herausforderungen
zu losen. Vertrieb hat keine Zukunft
mehr? Von wegen! Vielmehr schligt jetzt
die Stunde der echten Spitzenverkaufer,
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fiir die das Wohl ihrer Klienten an erster
Stelle kommt und fir die Beziehungs-
pflege keine listige Pflicht, sondern
selbstverstandlich ist!

Raus an die Front!

Zugegeben, die Digitalisierung hat auch
ihre Schattenseiten. In manchen Unter-
nehmen wird inzwischen im Zuge von
Qualititsmanagement, Change-Prozes-
sen und Lean Management so viel do-
kumentiert, geplant und ausgewertet,
dass der Vertrieb keine Zeit mehr fiir
seine eigentliche Aufgabe hat: nimlich
Verkaufen. Ein gut gepflegtes CRM ist
wichtig, keine Frage. Doch bitte machen
Sie Ihre Verkdufer nicht zu Buchhaltern
und Excel-Kinstlern! Der Haken an der
Sache: Oft ist die Ursache fiir diese Pro-
blematik bei der Fishrungskraft selbst za
finden. Ich habe schon oft den Eindruck
bekommen, dass die Leidenschaft fiir
das aktive Verkaufen proportional zum
Rang innerhalb des Unternchmens
sinkt. Mit anderen Worten: Wer es aus
dem Rudel der Kundenberater an die
Spitze geschafft hat, braucht sich nicht
mehr mit Kundenakquise ,rumzuschla-
gen”. Aus meiner Sicht ist das eine grobe
Fahrlissigkeit! Aus zwei Griinden: Wer
als Fithrungskraft seinen Mitarbeitern
signalisiert, dass aktives Verkaufen qua-
si unter der eigenen Wiirde ist, kann di-
rekt seinen Hut nehmen. Und wie wol-
len Sie die Leistung lhrer Mitarbeiter
beurteilen oder Sie glanbhaft unterstiit-
zen, wenn Sie gar keinen Schimmer ha-
ben, was drauffen abgeht und wie die
Kunden ticken? Fiir mich ist es selbst-
verstindlich, dass ich auch als Chef tag-
lich zum Horer greife, akquiriere und
raus zum Kunden fahre. Auflerdem re-
gelmifig mit meinen Mitarbeitern spre-
che, mich bei thren Projekten auf den
neuesten Stand bringen lasse — und sie
auch mal zum Termin begleite, um mir
ihre Performance anzusehen.

Feedback ist das Fruhstlck fur
Champions

«lch habe Angst, mich vor meinem
Team zu blamieren ...“ Eins sollten Sie
sich direkt hinter die Ohren schreiben:
Sie miissen nicht der beste Verkiufer
sein. Doch um Thre Mitarbeiter nachhal-
tig zu motivieren, ist es entscheidend,
dass Sie Flagge zeigen. Es lduft gerade

nicht so rund? Dann sollten Sie der Erste sein, der neve Termine
vereinbart und sich richtig reinkniet. Viele Chefs sind aufler-
dem primir darum bemiiht, dass im Unternehmen gute Stim-
mung herrscht. Klar, es macht keinen Spaf}, wenn von oben
immer nur Druck und Kritik kommt. Doch Kuschelkurs statt
Konfrontation kann auch keine Lésung sein. Nattrlich ist es
einfacher, einem Kritikgesprich aus dem Weg zu gehen. Lang-
fristig bringt das jedoch weder Thnen noch dem Mitarbeiter
etwas. Es ist [hre Aufgabe, Ihr Team weiterzuentwickeln, Und
das bedeutet auch, Thre Berater hin und wieder aus ihrer Kom-
fortzone zu schubsen, Schwachstellen sachlich darzulegen und
gemeinsam Standards und individuelle Ziele festzulegen. Auch
wenn Sie sich damit voriibergehend unbeliebt machen.
Manchmal ist es besser, Everybody’s Depp als Everybody’s
Darling zu sein. Der Erfolg wird Ihnen recht geben.

Mitarbeiter motivieren und fdrdern

Hand aufs Herz: Wie gut kennen Sie Thre Mitarbeiter? Wissen
Sie, ob sie verheiratet sind, wie thre Kinder heiffen, welchen
Hobbys sie nachgehen und wohin sie am liebsten in Urlaub
fahren? Wenn nicht, sollten Sie schnellstméglich das Ge-
sprich mit Thren Teammitgliedern suchen. Uberbewerteter
Small Talk? Von wegen! Nur wer seine Mitarbeiter wirklich
kennt und weifi, was sie bewegt und begeistert, kann sie auch
passgenau motivieren und férdern. Dienstwagen und eine
ordentliche Bonuszahlung? Klar gibt es noch Verkiufertypen,
die darauf abfahren, Einsame Wolfe, die viel unterwegs sind,
jede Menge Uberstunden kioppen und am Wochenende mit
den Jungs Fuflball schauen und mit ihrem schicken Audi
prahlen. Doch auf der anderen Seite gibt es eben auch jene, die
mehr Wert darauf legen, piinktlich um 17 Uhr nach Hause zu
ihrer Familie zu kommen, oder die sich mehr Flexibilitét wim-
schen, um Zeit mit den Kindern zu verbringen. Was heifit das
fiir Sie als Chef? Suchen Sie das Gespréch, finden Sie heraus,
was lhre Leute motiviert und was Sie tun kénnen, um ihnen
die bestmaglichen Arbeitsbedingungen zu schaffen. Denn um
Verkaufer nachhaltig zu motivieren, miissen Sie alle Faktoren
in Betracht ziehen, die die individuelle Motivation beeinflus-
sen. Hier liegt der entscheidende Schliissel zum Erfolg Thres
Unternehmens! Denn nur ein Verkidufer, der zufrieden mit
seinem Leben ist und sich voll mit seinem Job identifizieren
kann, wird auch 100%-ige Leistung erbringen. u

Von Martin Limbeck

Der flihrende Experte zum Thema Blended Learning,
Business-Speaker und Inhaber der Martin Limbeck®
Training Group wird als Referent baim DKM-Kongress
Vertrieh, der bereits zum siebien Mal inhaltiich von der
Buhr & Team Akadernie flir Flihrung und Yertrieb AG
gestaltet wird, zu héren sein. Der Kongress findet am
25.10.2018 in Halle 3B Raumn 11 statt.
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