Wirkungsvolles
Leadership im Verkauf

Mitarbeiter sind das gréBte Kapital eines Unternehmens. Umso wichtiger ist es, dass
Flihrungskrafte mit Lob und Wertschatzung eine positive Unternehmenskultur schaffen.

Die FlUhrung von Vertriebsmit-
arbeitern stellt viele FUh-
rungskrafte vor besondere He-
rausforderungen. Einerseits sind
ihre Mitarbeiter die meiste Zeit
nicht anwesend und nicht immer
erreichbar, andererseits  sind
AuBendienstmitarbeiter selbst-
bestimmte Personlichkeiten, die
ihre Tatigkeiten meist selbststan-
dig planen und ihre Termine, Ver-
handlungen und Verkaufsge-
sprache zum GroBteil allein fUh-
ren. Jedoch gilt: Wer als Leader
erfolgreich sein und etwas bewir-
ken will, sollte seine Mitarbeiter
wie seine allerwichtigsten ,Kun-
den” mit héchster Prioritat be-
handeln, denn sie sind die Multi-
plikatoren seines Erfolgs! Das be-
deutet Mitarbeitern Feedback,
Kritik, Lob und Wertschatzung zu
geben, ihnen als Leader voran
oder hinter ihnen zu gehen, als
Mentor und Coach zur Seite zu
stehenundsieinihrem Tun selbst-
standig und erfolgreich zu ma-
chen.

Besonders bei Mitarbeitern der
Generation Z, die nun auf den Ar-
beitsmarkt strémen, haben sich
die Erwartungen an ihre Vorge-
setzten deutlich gewandelt. Sie
wiinschen sich Flhrung auf Au-
genhodhe und suchen einen Men-
tor, der Orientierung und Struktur
gibt, individuell férdert und den
Sinn fr die zu verrichtenden Ar-
beiten vermitteln kann.

Andrea Tencl, Trainerin bei
VBC, dem Marktfiihrer im
Verkaufstraining VBC

Das Bediirfnis nach Anerken-
nung. Erfahrene Flhrungskrafte
wissen, dass jedes Teammitglied
individuell zu fUhren ist. Es geht
nicht nur darum, dass Menschen
sehr unterschiedlich sind, son-
dern dass es auch sehr grofle
Unterschiede in der Motivation,
dem Wissen und den Fahigkeiten
gibt. Oft wird der Fokus auf die
,Schwierigen” oder ,,Neuen” ge-
legt und den ,Stars” zu wenig
Beachtung geschenkt. Leider
passiert dann das, was jede Flh-
rungskraft gerne riickgéngig ma-
chen mochte: ein engagierter
und kompetenter Verkaufer ver-
|asst das Team und damit seinen
Chef.

Gute Verkdufer halten. Wenn
FUhrungskrafte daran interes-
siert sind, ihre besten Pferde im
Stall weiter an sich zu binden,
haben sie neben dem professio-
nellen Feedback und Mitarbei-
tergesprachen zwei weitere
wichtige Werkzeuge zur Hand:
Lob, und damit positives Feed-
back, sowie Wertschatzung.
Wichtig ist dabei, zeitnah zu lo-
ben und konkret zu sein. Beson-
ders junge Erwachsene der Ge-
neration Z brauchen standig
Feedback. Als Digital Natives
sind sie von klein auf daran ge-
wohnt, und das Ubertragen sie
auch in die Arbeitswelt. Der Er-
folgsfaktor Wertschatzung st
verbunden mit Respekt, Wohl-
wollen und Anerkennung. Wert-
schatzung drickt sich durch In-
teresse, Aufmerksamkeit und
Freundlichkeit aus und stellt den
Menschen in den Fokus, nicht nur
dessen Leistung und Ertrag.
Wenn es FUhrungskraften ge-
lingt, eine Kultur mit viel Vertrau-
en, klaren motivierenden Zielen
und einem geeigneten Erfolgssy-
stem zu schaffen, dann erhellen
ihre ,,Stars” dauerhaft ihr Team.

TIPP: Mehr dazu anlasslich des
Business Frlhstlcks ,Erfolg-
reiches Leadership im Verkauf”
am 14. 1. im Skyroom Graz, ver-
anstaltet von VBC und der Klei-
nen Zeitung. Anmeldung unter:
www.vbc.biz/events



