Oliver Wegners Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

Der Oscar 2014 gehtan ... D%m

... Siel

10 0

Ich weil3 zwar nicht, wer die Trophden bei der diesjahrigen Oscar-Verlei-
hung am 2. M@rz 2014 in Los Angeles mit nach Hause nehmen kann. Aber
eines weild ich jetzt schon ganz sicher:

Wenn Sie heute erfolgreich als Flihrungskraft im Verkauf
arbeiten, haben Sie einen Oscar verdient.

In frilheren Jahrzehnten hat es vielleicht gereicht, ein guter Verkaufer zu
sein, um Verantwortung fiir eine ganze Verkaufsabteilung zu tiberneh-
men. Vergangene Erfolge, Erfahrung und Wissen haben bei den Mitarbei-
tern fiir den notigen Respekt gesorgt.

Diese Zeiten sind langst vorbei. Einfach Leistung zu erwarten und notfalls
mit Druck einzufordern — das funktioniert in Zeiten einfach nicht mehr,

in denen sich vielversprechende Nachwuchskrafte den Job aussuchen
koénnen.

Wer Mitarbeiter und Teams zu Erfolgen fiihren will, braucht deshalb ein
ganzes Buindel von Fahigkeiten. Wer Chef eines Verkaufsteams ist, muss
im Stunden- oder sogar Minutentakt in neue Rollen schliipfen: bei der
Teambesprechung die motivierende Identifikationsfigur, eine Viertel-
stunde spater beim Vieraugengesprach der verstandnisvolle Vertraute,
beim Kundenbesuch mit dem neuen Mitarbeiter der Coach ...

Sieben dieser typischen Rollen, die Sie als Fiihrungskraft taglich mit Uber-
zeugung ausfillen, habe ich auf den folgenden Seiten zusammengestellt.
Damit Sie an Ihren Fahigkeiten feilen konnen, sich flir weitere Aufgaben
qualifizieren und in den wirklich wichtigen Rollen eine oscarreife Darstel-
lung abliefern!

Den Titelbeitrag konnen Sie auch als
Audio-Datei zum Horen herunterladen:

Ihr
0&‘&/ %7%‘ / www.wegner.intem.de/coaching-brief/leser-service.php
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SCHWER
PUNKT
THEMA

Ist es Ihnen auch schon einmal aufgefallen? Die Zeit der riicksichtslosen
Stars und Diven mit all ihren Alliiren ist in Hollywood ldngst vorbei.
Preise gewinnen immer mehr die Schauspieler, die Teamplayer sind, die
Kollegen gldnzen lassen und selbst Regie fithren konnen.

Hier gibt es liberraschende Parallelen zu den Rollen, die Sie als
Fiihrungskraft ausfiillen.

Sieben typische Rollen: Sind Sie bereit
fiir den Fithrungskrafte-Oscar?

1. Coach

Selbst die besten und erfolgreichsten Ihrer Verkdufer brauchen Coaching,
um ihre Starken optimal einzusetzen und weiterauszubauen. Doch es
gibt heute einen weiteren Grund, warum der Coach zur wichtigsten Rolle

geworden ist, die Sie als erfolgreiche Fiihrungskraft ausfiillen:

Extra-Tipp:

Wenn Sie diese Liste durchgehen,
stellen Sie sich drei Fragen, um den
groBten Nutzen fiir [hre Entwicklung
daraus zu ziehen:

m Welche Rollen fiille ich jetzt bereits
sicher aus?

m Welche Rollen vernachlassige ich
noch?

m Welche Schritte unternehme ich
sofort, um meine Rollen noch bes-

Die Zahl der Naturtalente im Verkauf ist begrenzt. Hand aufs
Herz: Jedes Verkaufsteam hat auch Mitarbeiter, die nicht zu

100 % fir den Beruf geeignet sind. Sie integrieren heute vielfach
Mitarbeiter, die aus anderen Bereichen quereinsteigen. Deshalb
werden die tagliche Begleitung, das Training und die Férderung
durch die Fihrungskraft zu der zentralen Aufgabe. Das heif3t

fur Sie:

m Uberpriifen Sie Ihre Fahigkeiten als Coach! Da es meist schwie-
rig ist, sich selbst realistisch zu beurteilen: Fragen Sie Kollegen
und Vertraute aus lhrem beruflichen Umfeld, wie sie Ihre Fa-
higkeit beurteilen, Mitarbeiter zu férdern, auszubilden und zu
unterstitzen.

m Wenn Sie es ernst meinen: Denken Sie auch an eine berufsbe-
gleitende Ausbildung zum Coach und - einmal absolviert —

ser auszufiillen?

bleiben Sie am Ball: Informieren Sie sich regelmaBig iber neue
Trends und Techniken des Mitarbeiter-Coachings!

2. Vermittler und Moderator

Denken Sie bei dieser wichtigen Rolle nicht nur an den Streitschlichter
zwischen Kollegen, die im Clinch liegen, oder an das Bindeglied zwi-
schen Geschaftsfihrung und Verkaufsmannschaft. Beides ist wichtig —
diese Rolle fiillen Sie aber wirklich vollstdndig und am besten aus, wenn
Sie sie umfassend sehen:

Ihre Aufgabe als Vermittler und Moderator besteht darin, es den Mitar-
beitern leichter zu machen: den Erfolg leichter zu erreichen, die Arbeit
nicht als Last zu empfinden etc. Dabei geht es nicht darum, Mitarbeitern
Arbeit abzunehmen! Es geht darum, Hindernisse zu erkennen und aus-
zurdumen, die von den wichtigen Arbeiten abhalten oder dabei storen.

m Stellen Sie sich taglich neu die Frage: Was konnen Sie tun, damit alle
Prozesse geschmeidiger, stressfreier und einfacher laufen. So steigt
die Produktivitdt und die Erfolge kommen beinahe automatisch!

3. Change-Manager

Zu viel Wohlfiihl-Atmosphare darf natirlich auch nicht sein. Sonst
richtet es sich manch ein Mitarbeiter zu gemiitlich in der Nische
ein. Oder hungrige Mitarbeiter suchen sich woanders spannende
Aufgaben. Deshalb ist Ihre Rolle als Change-Manager so wichtig.



Diese Rolle hat zwei Seiten:

m Einerseits begleiten Sie lhre Mitarbeiter bei Veranderungen und He-
rausforderungen - auch bei schwierigen, die in keinem Unternehmen
vermeidbar sind.

m Gleichzeitig treiben Sie selbst aktiv Verdnderung voran. Sie spiiren Ver-
anderungen, neue Trends, Kundenwiinsche und -bediirfnisse auf,
bevor sie fiir jeden offensichtlich sind. Dadurch agieren Sie mit lhrem
Team - statt zu reagieren. Das macht die Arbeit in lhrem Team interes-
sant. Denn hier passiert etwas!

4, Stratege

Viele glauben, dass strategisches Denken allein oder vor allem vom Un-
ternehmens-Chef verlangt wird. Fehler! Auch auf allen anderen Ebenen
ist strategisches Denken ein wichtiger Erfolgsfaktor, insbesondere bei der
Fihrung im Verkauf:

= Nur wenn Sie das gro3e Ganze stets im Auge haben, kdnnen Sie
Extra-Tipp: im Kleinen die richtigen Entscheidungen treffen, und vor allem:
o . nur dann kénnen Sie lhren Mitarbeitern glaubhaft vermitteln,
Natiirlich kann diese Zusammenstel- warum konkrete Ziele und Aufgaben wichtig sind — selbst wenn
lung von Fiihrungskrafte-Rollen sie nicht beliebt sind.

nicht ganz vollstandig sein. Lassen o

Sie sich deshalb anregen. Stellen Sie  [ICEMECLEN

sich die Fragen: Vielleicht haben Sie sich bereits gefragt, warum in dieser Liste der
sieben Rollen der Motivator fehlt. Meine Antwort: Wer als Fih-
rungskraft eine Vision hat, von der er ehrlich tiberzeugt ist, wird
automatisch zu einem Motivator. lhr Vorbild wird dann zu einem

Welche weiteren Rollen sind in

lhrem Unternehmen, in lhrer speziel-
len Situation wichtig? Und konnen Leitstern fiir Inre Mitarbeiter:
Sie hier besser werden?

m Uberpriifen Sie stets lhre innere Uberzeugung. Wenn es Zweifel
Hier nur einige weitere Anregungen: gibt: Arbeiten Sie daran, die Ziele des Unternehmens zu lhren

der Zeitmanager und Delegierer, der personlichen Zielen zu machen.
Zuhorer, der Beeinflusser und Lobby-

ist, der Kreative ... 6. Entscheider

Viele Fahigkeiten und Rollen, die Sie in dieser Liste finden, werden
gern als ,weich” bezeichnet. Doch als Fiihrungskraft ist auch eine
gewisse Harte wichtig. Im Zweifel folgen Mitarbeiter den Flihrungskraf-
ten, die Entschlossenheit und Selbstsicherheit ausstrahlen. Einer der
wichtigsten Faktoren dabei: Entscheidungsfreude.

Das heif3t selbstverstandlich nicht, dass Sie stets extrem schnell entschei-
den und deshalb falsche Entscheidungen riskieren missen. Vermeiden
Sie jedoch Zaudern und Aufschieben!

m Trainieren Sie Ihren Entscheidungs-Muskel. Gewdhnen Sie sich an, Ent-
scheidungen maoglichst schnell und sicher zu treffen.

m Setzen Sie stets einen Termin, bis zum dem eine Entscheidung spates-
tens getroffen sein muss.

7. Kollege

Vergessen Sie bei all den Rollen eine besonders wichtige nicht, die wahr-
scheinlich am einfachsten auszufiillen ist: Bleiben Sie auch als Fiihrungs-
kraft Mensch und Kollege mit guten Eigenschaften und Fehlern, mit
Ecken und Kanten. Den perfekten Chef nimmt Ihnen niemand ab. Und
der unnahbare Chef, der in anderen Sphéaren schwebt, riskiert, den ent-
scheidenden Draht zu seinen Mitspielern zu verlieren.



Wollen Sie die Karriereleiter nur fiir andere halten?

Grofe Jubildumsaktion

r

|

l ] .

1 INtem® feiert 25-jiihriges Bestehen und Sie

1  kénnen sich eines dieser beiden Geschenke aussuchen!
: => Entweder: Ihre Vertriebsleiterausbildung mit 10 % Rabatt!

= Oder: Sie melden einen zweiten Teilnehmer mit an ufld zahlen
fiir den zweiten Teilnehmer nur 50 % (bei Anmeldung bis 31.03.2014)

Hier ist die Erfolgsgarantie fiir lhren nachsten
Karrieresprung: Die INtem® Vertriebsleiterausbildung

Als Vertriebsleiter bewegen Sie sich immer auch ein Stiick auf
diinnem Eis: Stimmen die Zahlen nicht, sind die Verkaufsmitar-
beiter demotiviert oder verstritten, ist die Konkurrenz besser
aufgestellt — dann sind Sie dazu verdammt, die Karriereleiter
flr andere zu halten, statt selbst hinaufzusteigen. Deshalb hat
INtem® fiir Sie die Vertriebsleiterausbildung entwickelt. Eigent-
lich ist sie mehr als nur eine Ausbildung: Sie ist die Erfolgs-
garantie auf Ihrem Weg nach oben. Denn:

= Sie trainieren genau die Techniken, Strategien und Verhal-
tensweisen, die flr den dauerhaften Erfolg als Vertriebsleiter
entscheidend sind. Nicht mehr und nicht weniger.

= Sie trainieren in dem bewdhrten und mehrfach ausgezeichne-
ten INtem® IntervallSystem. Das heif3t: Sie setzen neue Ideen
und Techniken sofort in der Praxis ein.

= Sie bekommen konstante Unterstiitzung und Begleitung durch
Ihre Ausbilder, kdnnen jederzeit Fragen stellen und Tipps ein-
holen.

= |hre Ausbilder sind Vertriebsprofis, die jahrzehntelang in ver-
antwortlicher Position im Vertrieb gearbeitet haben.

= Zur Vertriebsleiterausbildung gehéren sieben Intervalle, die
Sie bequem neben lhrer normalen Arbeit absolvieren kdnnen,
ohne sich extra Urlaub dafiir zu nehmen.

Optimal geeignet fiir: = Erfolgreiche Verkaufer, die Vertriebsleiter werden
wollen = angehende Fiihrungskrafte = Techniker oder Ingenieure, die Verant-
wortung im Vertrieb iibernehmen = Vertriebsleiter, die ihr Wissen auffrischen
und sich neue Impulse holen wollen, um ihren Erfolg langffistig zu sichern =
gestandene Vertriebsleiter, die neue Impulse suchen

Oder doch lieber selbst
hinaufsteigen?

-
Ihr Vorteil: Sie erhalten das wertvolle Zertifikat als , BDVT-gepriifte/r Vertriebs- und
Verkaufsleiter/in” ohne zusétzliche Kosten. Dies ist Ihr externer Nachweis, dass Sie
nicht nur dabei waren, sondern auch vom Berufsverband BDVT gepriift wurden

und lhr Berufsfeld effektiv beherrschen. Zukunftsweisend stellen Sie damit Ihre
Kompetenz unter Beweis.

4,3von5

Bewertung von 48
Seminarteilnehmern

(3 zas-gepriift

Handeln Sie jetzt! Ausbildungsbeginn: 15.05.2014

Fordern Sie kostenlos und unverbindlich alle Informationen zur
Vertriebsleiterausbildung an. Ihre Ausbildung und Ihr ndchster
Karrieresprung kénnen schon im Mai 2014 beginnen.

Drucken Sie dazu diese Seite aus, tragen Sie lhre Kontaktdaten
unten ein und senden Sie sie einfach direkt an mich:

Oliver Wegner

Am Herderfeld 16

85445 Aufkirchen

Fax: +49.8122.8472129

Oder fordern Sie lhr Infopaket einfach per E-Mail an:
o.wegner@intem.de

E-Mail-Adresse

Am besten gleich absenden!



VERKAUFS »Der Kunde hat immer recht!” - Wenn dieser Satz auch bei lhnen noch
haufig féllt, wird es jetzt hochste Zeit, ihn infrage zu stellen.

PRAXIS Denn der Kunde erwartet heute mehr von lhnen als uneingeschrankte
Unterwerfung!

,Der Kunde hat immer recht!” -
Warum dieser Grundsatz veraltet ist und
gefahrlich werden kann

Haben auch Sie schon einmal mit angeschaut, wie ein Verkaufer einen
scheinbar guten Kunden verloren hat, obwohl er ihn immer ausgesucht
hoflich und aufmerksam behandelt hat?

Oder haben Sie selbst schon einmal einen Anbieter oder Lieferanten ge-
wechselt, obwohl erimmer genau das gemacht hat, was Sie ihm gesagt
haben?

100-prozentige Kundenversteher, die dem Kunden immer recht geben,
leben gefdhrlich — heute mehr denn je. Nehmen Sie das folgende Bei-
spiel:

Extra-Tipp: Sie achten auf Ihr AuBeres und sind modebewusst. Eine Weile gehen
PR Sie zu Friseur A. Er schneidet Ihnen die Haare genau so, wie Sie es wol-
Denken Sie daran, dass der Ton die len. Haben Sie eine neue Frisur in einer Zeitschrift gesehen, verpasst er
S SRR L i nvd @ 'hnen genau diesen Schnitt ... Anders macht es Friseur B: Jedes Mal,
Tipps auf dieser Seite barschen Wi- wenn Sie kommen, hat er eine Idee fiir Ihre Haare. Er sagt auch einmal
Nein, wenn er findet, dass eine Idee nicht zu lhrem Typ passt. Dafiir
hat er dann immer wieder eine Idee, die sich spdter als richtig
herausstellt ...

derspruch, der den Kunden herabset-
zen oder beleidigen konnte. Holen
Sie sich die Erlaubnis, Ideen zu liefern
und dem Kunden zu widersprechen.

Welcher Friseur hatte bei lhnen dauerhaft den groBeren Erfolg?

Die Frage ist rhetorisch! Der eiserne Grundsatz: ,Der Kunde hat
immer recht” gilt heute nicht mehr.

In schnelllebigen Phasen wie heute sind Kunden laufend in einer Phase
der Neuorientierung. Die Kunden erwarten von lhnen, dass Sie als Spezia-
list eine Warnung aussprechen, wenn sie sich etwas Falsches in den Kopf
gesetzt haben.

Privatkunden und Unternehmen sind in der Regel dankbar fiir Neues, das
Sie ansto3en und als Verkaufer ins Unternehmen bringen kénnen. Wenn
Kunden zu lhnen kommen, sind sie in Bewegung. Sie sind offen fiir neue
Produkte, Lieferanten und Ideen, die Sie erbringen kénnen.

Der Verkaufer wird zum Coach des Kunden

Die erfolgreichsten Verkaufer sind heute die, die als Coach den Kunden
vorantreiben. Wenn der Kunde tiber die Probleme selbst schon gut infor-
miert ist und weif3, was er will, ist der Verkaufer erfolgreich, der dem Kun-
den auch einmal Reibungsflache bietet, die Probleme und Chancen von
morgen vorwegnimmt und Lésungen oder Ideen dafiir bietet.

Naturlich hei3t das nicht, dass Sie Inrem Kunden stets widersprechen
oder ihn laufend mit neuen Ideen bombardieren sollten. Sie sollten
jedoch neben der Bestatigung, die Sie dem Kunden geben, auch daran
denken, ihm Feedback und Ideen zu liefern. Sonst besteht die Gefahr,
dass er sich beides bei einem anderen Lieferanten holt!



FUH RU NG Wenn Sie jetzt - einige Wochen oder Monate nach dem Jahreswechsel -
mit der Umsetzung lhrer Vorsiatze fiirs neue Jahr kampfen, sind hier in-

MOTIVATION teressante Tipps fiir Sie: Sie sehen, wie lange es dauert, bis aus einem
Vorsatz eine neue Gewohnheit wird.

Neues Verhalten: Der Weg zur
Gewohnheit ist langer, als viele denken

Warum werden so viele gut Vorsatze nicht durchgehalten? Warum
schlaft der Besuch im Fitnessstudio so schnell ein? Warum sind die neuen
Ideen fur die Akquise im Februar schon wieder vergessen?

Wenn Sie selbst neue Verhaltensweisen trainieren oder als Fihrungskraft
neue Erfolgsgewohnheiten in lhrem Team etablieren wollen, sollten Sie
diese Antwort kennen:

Der Aufwand wird meist unterschatzt. Es dauert langer, bis ein
neues Verhalten zur Gewohnheit wird, als die meisten denken.
Und je einschneidender die Verhaltensanderung, desto langer
dauert es.

In seinem Buch ,Making Habits, Breaking Habits” (libersetzt etwa: ,Ge-
wohnheiten aufbauen, Gewohnheiten brechen”) berichtet der Psycho-
loge Jeremy Dean von einer Studie, die zeigt, in welchen Zeitraumen Sie
denken sollten, wenn Sie eine dauerhafte Verhaltensanderung bei sich
selbst oder Ihren Mitarbeitern erreichen wollen:

Extra-Tipp: Die Studie:

Berﬁcksichtigen ST  An der Studie nahmen 96 Personen teil, die ein tagliches Verhalten
ben auch immer die 72-Stunden- zur Gewohnheit machen wollten. Die meisten davon hatten etwas

. . . mit Gesundheit oder Fitness zu tun, wie etwa , 15 Minuten taglich
BEQEI’ die pesagt: Beginnen Sie auf joggen” oder ,Obst nach dem Mittag essen”. In den 84 Tagen, in
ENENGGEGENTOYZANTIEIEE  enen die Studie lief, berichteten die Teilnehmer taglich, ob sie ihr
nach der ersten |dee damit, einen Vorhaben an diesem Tag in die Tat umgesetzt haben und ob es
Vorsatz in die Tat umzusetzen. War- bereits automatisch ablief — ohne noch dariiber nachzudenken.
ten Sie ldnger, wird dieser Vorsatz
fastimmer ein ewiger guter Vorsatz,
tiber den nur gesprochen, der aber Im Durchschnitt dauerte es 66 Tage, bis das neue Verhalten zur Ge-
wohnheit wurde, Gber die die Teilnehmer nicht mehr nachdenken
mussten. Je einfacher das Vorhaben, desto schneller lief es auto-
matisch: Nach 20 Tagen war das Vorhaben, ein Glas Wasser nach
dem Friihstiick zu trinken, zur Gewohnheit geworden. Die 50 Sit-ups, die
ein Teilnehmer jeden Morgen nach dem Aufstehen machen wollte,
waren aber nach den 84 Tagen der Studie noch nicht in Fleisch und Blut
Uibergegangen.

Ergebnis:

nie umgesetzt wird.

Diese Ergebnisse haben wichtige Konsequenzen fiir lhren Fiihrungsstil

m Es kann schnell passieren, dass Sie Mitarbeiter mit Neuerungen tber-
fordern. Dosieren Sie Neuerungen deshalb, und gehen Sie Schritt fir
Schritt vor, wenn Sie Ruickschldage vermeiden wollen.

m Planen Sie grof3ere Zeitraume ein. Beispiel: Wollen Sie ein neues Verhal-
ten bei der Telefonakquise einfiihren, sorgen Sie dafiir, dass lhre Mitar-
beiter Uber Monate dabei begleitet werden (zum Beispiel durch Inter-
valltraining). Sie kdnnen nicht erwarten, dass ein neues Verhalten nach
ein oder zwei Tagen Schulung wirklich umgesetzt wird.



LESER Kostenlos fiir Sie!
SERVICE

Fragenkatalog: Wie schatzen Sie sich als
Fithrungskraft ein?

Checken Sie jetzt, wie (iberzeugend und sicher Sie als Flihrungskraft Ihres Teams sind und wo
Sie noch Entwicklungspotenziale haben. Mit einem Fragebogen fiir Ihre Mitarbeiter bekom-
men Sie schnell Antworten und ein realistisches Bild von Ihnen selbst. Ich habe einen Fra-
genkatalog fir Sie vorbereitet, aus dem Sie sich Anregungen holen kénnen. Den Fragenkata-
log schicke ich Ihnen gern umgehend kostenlos per E-Mail als PDF-Datei zu!

Klicken Sie hier, um den Fragenkatalog kostenlos anzufordern.

www.wegner.intem.de/coaching-brief/leser-service.php

Oder schicken Sie den folgenden Coupon ausgefiillt an meine Fax-Nummer.

Fax +49.8122.8472129

Ja, bitte senden Sie mir den Fragenkatalog , Fithrungskraft” kostenlos zu.

E-Mail-Adresse

Ich habe eine Frage zu diesem Coaching-Brief - bitte rufen Sie mich dazu an! Sie erreichen mich am besten:

Tun Sie einem Freund oder Bekannten etwas Gutes! Tragen Sie hier Namen und E-Mail-Adresse eines Freun-
des oder Bekannten ein. Dann sende ich ihm diese Ausgabe des Coaching-Briefs mit einem freundlichen Gruf}
von lhnen:

Vorname/Name E-Mail-Adresse



