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DIE VERTRIEBS-ACHTERBAHN:
DEM EINEN WIRD SCHLECHT, DER
ANDERE HAT FREUDE

Wer Achterbahn-Feeling erleben
mochte, der benétigt dazu keinen
Freizeitpark. Das emotionale Auf
und Ab kennt jeder, der im Vertrieb
arbeitet, nur zu gut. Die Erfolgreichs-
ten bei diesem Husarenritt sind die-
jenigen, die nach dem Prinzip han-
deln: ,Das eigene Ziel muss starker
aktivieren als 1.000 Niederlagen de-
motivieren." Die notwendigen Vor-
aussetzungen dazu? Ein fester Wil-
le, ein brennendes Verlangen und
Ausdauer.

Desaster oder Champagnerclub?
Orientieren wir uns an der Engage-
ment-Index-Studie des Gallup Insti-
tuts aus dem Jahr 2018, so brennen
ca. 85 Prozent der Angestellten in
Deutschland nicht flr ihren Job. Auch
wenn wir vermuten durfen, dass die
Quote bei Selbststandigen etwas
geringer ausfallt, bleibt auch dort
festzustellen: Der innere Antrieb ent-
scheidet Uber Erfolg, MittelmaB oder
das berufliche Desaster.

Menschen, die im Vertrieb arbeiten,
mussen mit folgender emotionaler
Berg- und Talfahrt gut umgehen kon-
nen:

bezuglich der jeweiligen Rolle in, sa-
gen wir, funf Jahren aussehen soll.

Menschen werden nicht durch nack-
te Zahlen aktiviert, sondern durch
das, was sie in den jeweiligen Rollen
fur sich erreichen maéchten. Den We-

,YES! Hartnackigkeit
zahlt sich aus ... ich

wusste es!*

»lch bin begeistert, diese
Idee wird ziinden!*

~Perfekt, den Kunden
hole ich!“

LAuf diesen Mist
habe ich einfach
keinen Bock mehr.“

»Nein, das darf
nicht wahr sein,
ich hatte doch
schon die Zusage!*

Diejenigen im Vertrieb, die in der
Lage sind, Erfolge auszukosten und
zugleich zligig aus Motivationstalern
wieder emporzuklettern, zahlen zum
Champagner-Club. Ich schatze, dass
lediglich funf Prozent der im Ver-
trieb tatigen Menschen sich zu die-
ser Gruppe zahlen kénnen. .Mund
abwischen, weitermachen!" lautet
die Devise. Das gelingt allerdings
nur, wenn sowohl fur das Privat- als
auch fUr das Berufsleben ein stabi-
les Fundament in Form von klaren
Leitbildern und Planen vorliegt.

Erst der Lebensplan - dann die
Vertriebsstrategie

Bevor Sie eine Vertriebsstrategie er-
arbeiten, sollten Sie sich tber lhren
eigenen Lebensplan im Klaren sein.
Dieser Ansatz mag Ihnen ungewohn-
lich vorkommen; richtig ist allerdings,
dass er sich durch wirkungsvollen
Pragmatismus auszeichnet. Denn er
bietet Ihnen ein klares Fundament
fur lhre ,Rollen" im Leben (Elternrol-
le, Ehepartner, Hobby, Freunde etc.)
sowie ein motivierend-aktivieren-
des Leitbild, das zeigt. wie Ihr Leben

groBartig!“

»Der Konkurrenz
hab ich’s gezeigt!“

#lch fahre jetzt
einfach nach
Hause.*

»Warum muss
ich nur diesen
Job machen?*

nigsten unter uns sind diese Aspek-
te in den jeweiligen Lebensrollen
allerdings klar. Die wissenschaftliche
Grundlage zu diesem Konstrukt ist
der transkulturelle Ansatz des deut-
schen Neurologen, Psychiaters und
Psychotherapeuten Nossrat Pesesch-
kian. Er beschreibt, dass es moéglich
ist, die eigene Lebensqualitat, die
kérperliche und geistige Gesund-
heit und damit auch das wahrge-
nommene Gllcksempfinden zu stei-
gern, indem wir in den folgenden
vier Bereichen ein Gleichgewicht
herstellen:

1 Korper/Sinne: Wie Sie lhren Koér-
per gesund und fit halten und Ihre
Sinne scharfen.

1 Leistung/Beruf: Wie Sie im Beruf
smarter arbeiten und bei demsel-
ben Zeitaufwand dasselbe Ergeb-
nis erzielen.

1 Kontakte/Partnerschaft: Im Privaten
eine erflllende Partnerschaft und
freudeschaffende Kontakte pflegen.

1 Sinn/Zukunft: Das ,Warum" zu ken-
nen. Warum machen Sie das, was
Sie gern tun? Und warum lohnt es

»Mein Leben ist

sich auch, unliebsame Aufgaben

zu Ubernehmen?
Kombinieren Sie nun diesen Ansatz
mit der Festlegung, welche Rollen
Sie im Leben innehaben. Definieren
Sie je Rolle ein Leitbild, das be-
schreibt, wie lhr Leben in funf Jahren
aussehen soll. Gelingt dies, sind Sie
fur das stetige Auf und Ab im Ver-
trieb gewappnet. Das gilt fur FUh-
rungskrafte genauso wie fur dieje-
nigen, die jeden Tag an der Kunden-
front aktiv sind.

Leitbilder mit SMARTS-Zielen
verknupfen

Die Leitbilder kreieren Sie am besten,
indem Sie das Modell des ,Expres-
siven Schreibens" anwenden. Dieses
besagt. dass Sie sich fur jede Rolle/
jedes Leitbild 20 Minuten Zeit neh-
men und ungeniert drauflos schrei-
ben, was fUr Sie die bestmogliche
Variante lhres Lebens in dieser Rolle
in den betreffenden Jahren ware.
Auf Basis dieser Leitbilder definie-
ren Sie messbare Ziele nach dem
SMARTS-Prinzip (Spezifisch, Mess-
bar, Attraktiv, Realistisch, Terminiert,
Schriftlich). Aus diesen Zielen wie-
derum ergeben sich MaBnahmen, die
Sie in lhrer WochenUbersicht eintra-
gen und sukzessive umsetzen.
Damit Sie auch unliebsame Aufga-
ben umsetzen, nutzen Sie das Prin-
zip der ,Vertriebskraftkette". Dieses
Prinzip verdeutlicht, warum unlieb-
same Aufgaben sinnvoll sind. Sie ver-
bindet die unliebsame Aufgabe mit
dem daraus resultierenden Nutzen
und dem damit verbundenen Ziel,
welches erreicht werden soll.
Menschen lassen sich nur auBerst
bedingt extern motivieren. Jeder,
der schon einmal versucht hat., mit
komplexen Provisionsberechnungen
Verkaufer nachhaltig und langfristig
fur ein Ziel zu gewinnen, weiB das.
Das ist der Grund, warum sich cle-
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vere FUhrungskrafte darl-

ber Gedanken machen, wie

sie ihren Verkaufern Hil-
festellung leisten kénnen,

um ein erflllteres Leben

zuflhren. Kombinieren Sie

dies nun mit dem geziel-

ten Einsatz lhrer Starken

und den Starken |hrer Mitar-

beiter, dann nutzen Sie ein
auBerst wirksames Konglome-

rat aus Methoden, um Menschen
wahrhaft zu aktivieren. Ein wirksames
Hilfsmittel, um die eigenen und die
Starken der Mitarbeiter wissenschaft-
lich fundiert zu eruieren, ist der kos-
tenlose Online-Test der Universitat
Zurich (www.charakterstaerken.org).
Dort wahlen Sie den sogenannten
Values in Action"-Test und finden
heraus, was die wahren Starken sind
(von lhnen und von lhren Mitarbei-
tern), um diese zukunftig noch ziel-

gerichteter einzusetzen.

Stephan Kober

Der mehrfach ausgezeichnete Vor-

Fester Wille, brennendes Verlan-
gen und Ausdauer

Dabei geht es nicht darum, ein wei-
teres ,CHAKKA!"-Mantra im Vertrieb
zu entwickeln, sondern darum, ein
standiges Verlangen zu entfachen,
Ziele zu erreichen. Wer mich kennt,
weiB, dass ich Mitglied der Freiwilli-
gen Feuerwehr bin und analysiert
habe, wie sich die Leidenschaft von
Feuenrwehrleuten, die fur ihren Job
entweder nur sehr wenig oder gar

Feuer und Flamme

fiir den Vertrieb

Feuer und Flamme fir den Vertrieb

So entwickeln Sie Ziele,
far die Ihr Team brennt
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kein Geld bekommen, auf den Ver-
trieb Ubertragen lasst. Die Kurzver-
sion lautet: Sie wissen, warum sie
das tun, was sie tun, und welche
Werte, Winsche und Ziele sie bei
und mit ihrer Tatigkeit erfullen bzw.
erreichen wollen.

tragsredner, Autor und Trainer ist ge-

fragter Experte fur den B2B-Vertrieb. Seine Kunden sind Kongress-

veranstalter, Mittelstandler, Weltmarktfuhrer sowie TecDAX-Unter-

nehmen. In seiner Freizeit rettet er Katzen vom Baum, fegt StraBen

beim Entfernen von Olspuren und so manches Mal hilft er Menschen
in brenzligen Situationen: Er ist auf der Position des .Angriffstrupp-
fUhrers" bei der Freiwilligen Feuerwehr aktiv. Das spuren seine Zu-
hoérer und Leser: Was er ehrenamtlich loscht, entfacht er auf der

Buhne und im Vertrieb: Feuer!
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