Oliver Wegners Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

Kein Stress mit dem Stress D[@m

Zu Stress und Burnout gibt es interessante neue Erkenntnisse:

m Geringe Arbeitsbelastung fiihrt leichter zur Demotivation. Wer im Job
weniger Aufgaben erledigen muss oder mehr Zeit zur Erledigung zu-
gestanden bekommt, erlebt nicht weniger Stress und ist nicht zufriede-
ner. Im Gegenteil: , Wer mit vielen Aufgaben ausgelastet ist, férdert das
Gefiihl, Zeit effizient zu nutzen’, so ein Ergebnis einer neuen Studie der
US-amerikanischen Columbia University.

m Forscher der belgischen Universitat Leuven haben gleichzeitig festge-
stellt:,Vor allem die Anforderungen des Vorgesetzten und die Stimmung
am Arbeitsplatz kdnnen dazu beitragen, dass Arbeitnehmer an einem
Burnout erkranken.

Diese neuen Erkenntnisse sind in doppelter Hinsicht eine gute Nachricht,
wenn Sie als Fiihrungskraft im Verkauf arbeiten:

m Sie brauchen die Arbeitsmenge und die Erwartungen an lhre Mitarbeiter
nicht zu verringern, um die Gefahr von Burnout in lhrem Team zu redu-
zieren. Herausfordernde und sinnvolle Ziele, die Mitarbeiter auslasten,
sind keine Gefahr, die Stress oder Burnout auslost, sondern Motivatoren,
die Frust bei Ihren Mitarbeitern vermeiden.

m Gleichzeitig kénnen Sie als Fiihrungskraft den wahren Ursachen von
Burnout aktiv begegnen. Durch lhren Fiihrungsstil und lhr eigenes Bei-
spiel fordern Sie eine gute Arbeitsatmosphadre, in der viel geleistet wird
und in der eine schadliche negative Stimmung gar nicht erst aufkommen
kann.

Tipps und Anregungen dazu habe ich Ihnen passend zu den neuen
Erkenntnissen auf den folgenden Seiten zusammengestellt.
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SCHWER
PUNKT
THEMA

Neue Forschungsergebnisse zeigen: Eine hohe Arbeitsbelastung ist ent-
gegen weitverbreiteten Annahmen nicht der entscheidende Ausloser
fiir Burnout - viel schlimmer ist eine negative Arbeitsatmosphare. Fiir

Fiihrungskréfte hei3t das: Wenn Sie Ausfélle durch Demotivation, Uber-

lastung und Stress-Symptome vermeiden wollen, arbeiten Sie gezielt an

der Atmosphare in lhrem Team und lhrem Unternehmen.

Raus aus der Burnout-Spirale — drei Tipps,
mit denen Sie gute Atmosphare schaffen
und den negativen Stress besiegen

Die Erkenntnis, dass hohe Arbeitsbelastung an sich nicht unbedingt
gefdhrlich ist und nicht zu negativem Stress und zum Burnout fiihren
muss, setzt sich mehr und mehr durch. Gefdhrlich ist nach neuen Stu-
dien eher der Druck, den eine schlechte Arbeitsatmosphare schafft.

Extra-Tipp:

Burnout und negative Stimmung
entstehen hdufig schlicht durch
mangelnde Abwechslung — durch
das monate- oder jahrelange Ab-
spulen des immer wieder gleichen
Programms. Im Klartext: Auch Lange-
weile fiihrt zum Burnout.

Das heif3t fiir Sie: Bleiben Sie offen
fiir Neues. Uberraschen Sie lhre Mit-
arbeiter immer wieder. Probieren Sie
neue Methoden aus, und entwickeln
Sie die Arbeitsablaufe und die Orga-
nisation laufend weiter, damit kein
Stillstand aufkommt.

Achten Sie aber auf der anderen
Seite auch darauf, dass Sie es mit
den Innovationen nicht iibertreiben.
Andauernde Neuerungen ohne aus-
reichende Zeit zur Gewdhnung und
Umsetzung konnen die Mitarbeiter
iberfordern.

Wenn Sie gute Ergebnisse im Verkauf erzielen wollen und lhnen
Ihre Mitarbeiter wichtig sind, sollte Ihre Devise also lauten: Ver-
bessern Sie die Atmosphare in Ihrem Team weiter. Hier drei wich-
tige Ansatzpunkte:

Tipp 1: Starken Sie das Gemeinschaftsgefiihl

Psychologen der Universitat Hildesheim haben einen interessan-
ten Versuch gestartet, der zeigt, wie wichtig das Gruppengefiihl
ist: Sie untersuchten und befragten 85 Sportstudenten, die an
einem eintdgigen Aufnahmetest der Uni teilnahmen. In Gruppen
von jeweils rund zehn Personen mussten sie dabei sechs an-
spruchsvolle sportliche Priifungen bestehen.

Ergebnis: Je mehr sich die Teilnehmer mit der Gruppe identifi-
zZierten, desto weniger ,gestresst” flhlten sie sich. Wer sich in
seiner Gruppe gut aufgehoben fiihlte, setzte auch messbar we-
niger des Belastungshormons Cortisol frei.,Das AusmalB, in dem
wir uns mit Gruppen identifizieren, sei es am Arbeitsplatz oder in
der Freizeit, ist ein Schlissel fiir unser Wohlbefinden und unsere
Gesundheit”, sagt Andreas Mojzisch, der Autor der Studie.

Logische Konsequenz fiir Sie: Versuchen Sie, das Gemeinschafts-
gefiihl im Team zu stérken. Denken Sie zum Beispiel an diese
Maglichkeiten:

m Setzen Sie in lhrer Jahresplanung und in Zielgesprachen nicht
allein auf individuelle Ziele, sondern verstarkt auf Gruppen-
und Teamziele, die nur durch gute Zusammenarbeit erreicht
werden kdnnen.

m Feiern Sie gemeinsame Erfolge: Das gemeinsame Feiern ist eines der
wichtigsten sozialen Bindemittel, die zusammengewiirfelte Gruppen
zu einer Gemeinschaft mit Wir-Gefiihl verbinden kénnen.

m Viele Flhrungskrafte setzen allein auf Konkurrenz zwischen den Ver-
kaufern innerhalb eines Teams. Sie kdnnen hier einen anderen Weg
ausprobieren: Identifizieren Sie einen Konkurrenten, mit dem sich Ihr
gesamtes Team messen kann. Das kann das gewiinschte Wir-Gefihl
auslosen und starken. Der Konkurrent muss tbrigens kein Mitbewer-
ber sein — manche Unternehmen schaffen dazu sogar verschiedene
Teams mit gleichen Aufgaben, die innerhalb des Unternehmens wie in
einem Wettstreit gegeneinander antreten.



Beachten Sie aber immer: Wenn das Wir-Gefiihl angeordnet oder nur
gepredigt wird, kann die Sache schnell nach hinten losgehen. Wenn die
Sache nicht ehrlich ist, wird der Gruppendruck schnell als Zwang oder
lastige Pflicht empfunden. Bieten Sie deshalb entsprechende Méglichkei-
ten, und schaffen Sie Situationen, in denen Teamzusammenhalt und ein
Gruppengefiihl sinnvoll sind und zu den besten Ergebnissen fiihren.

Tipp 2: Schaffen Sie Ventile

Bei Mitarbeitern, die im Service arbeiten, gehort das Lacheln zum Standard:
Acht Stunden lang miissen sie freundlich bleiben und dem Kunden wie

auf Knopfdruck verlasslichen und gleichbleibenden Service bieten. Das
kann zu Erschépfungszustdnden und sogar zu gesundheitlichen Schaden
fuhren, hat ein US-Psychologe festgestellt. Denn wer lachelt, obwohl er

Extra-Tipp:

Die wichtigste Grundlage fiir eine
ehrlich gute Stimmung in lhrem
Team ist [hre eigene positive Aus-
strahlung als Fiihrungskraft. Wenn
Sie gestresst erscheinen, kann die
Wirkung auf lhre Mitarbeiter drama-

tisch sein — auch wenn Sie es selbst
nicht merken. Das heil3t fiir [hre
Praxis: Reflektieren Sie laufend Ihre
eigene Stimmung. Arbeiten Sie mit
einem Coach, der lhnen Riickmel-
dung gibt, ob Sie ehrlich positiv ge-

eigentlich Sorgen hat, leidet schnell an emotionaler Erschdpfung.
Mitarbeiter sind dann weniger motiviert und haufiger krank.

Konsequenz fiir Sie: Schaffen Sie fir Ihre Mitarbeiter Riickzugs-
maglichkeiten, in denen sie entspannen und Druck abbauen kon-
nen, der zu negativem Stress flihren kann. Ihre Moglichkeiten etwa:

m In vielen jungen Start-up-Unternehmen steht eine Tischtennis-
Platte oder ein Kicker, an denen sich die Mitarbeiter zwischen-
durch austoben kdnnen. Vielleicht ist dieses oder ein anderes
Sportangebot eine gute Moglichkeit, um lhren Mitarbeitern ein
Ventil zu geben.

m Wenn maoglich: Bieten Sie lhren Mitarbeitern die Freiheit, Ihre Ar-
beit starker selbstverantwortlich zu organisieren. Dann kénnen
Sie beispielsweise Arbeiten mit Kundenkontakt auf Zeiten legen,
in denen sie sich gut fiihlen und das Lacheln echt ist.

Tipp 3: Erlauben Sie Fehler

stimmt auf lhre Mitarbeiter wirken.

Eine weitere Ursache fiir schadlichen Druck und negativen
Stress ist die Angst, etwas falsch zu machen. Wer sich konstant
Sorgen macht, rutscht schnell in eine Negativ-Spirale, die mit Burnout-
Symptomen enden kann. Das heif3t fiir Sie: Nehmen Sie Ihren Mitarbei-
tern die Angst vor Fehlern.

Machen Sie lhren Mitarbeitern klar, dass Fehler bei lhnen akzeptiert wer-
den. (Das gilt natiirlich nicht fir Fehler, die mutwillig bzw. mit Absicht be-
gangen werden.) Fehler macht derjenige, der viel arbeitet und sich traut,
Neues auszuprobieren. Moégliche DenkanstRe fir Sie:

m Verzichten Sie auf Konsequenzen flir Mitarbeiter, wenn ein Fehler zum
ersten Mal gemacht wird und wenn er nicht absichtlich begangen
wurde.

m HeiBen Sie den Fehler willkommen - er ist eine Lehre, es in Zukunft
besser zu machen. Dazu gehdrt auch: Halten Sie lhren Mitarbeitern nie-
mals alte, langst vergangene Fehler unter die Nase.

m Halten Sie sich nicht damit auf, Schuldige zu suchen. Lehnen Sie jede
Diskussion, in der sich Mitarbeiter oder Abteilungen gegenseitig die
Schuld zuweisen, rigoros ab. Solche Diskussionen vergiften nur die
Atmosphare und schiiren gegenseitiges Misstrauen, wo Zusammen-
arbeit notig ist.

m Untersuchen Sie gemeinsam mit den Beteiligten die Fakten, ohne sie
zu bewerten. Leiten Sie daraus Losungen ab, mit denen Fehler ab sofort
moglichst sicher vermieden werden kénnen. Das gibt ein Gefiihl der
Sicherheit, das zu neuen Leistungen ermutigt.



VERKAUFS Verkaufsgesprach iiber Skype und Videotelefon - noch sind sie selten.
PRAXIS Doch in manchen Féllen konnen Sie die Stiarken und die Zeitersparnis
nutzen. Hier sind drei Tipps, die Sie dabei beachten sollten.

Auf Augenhohe: Drei Tipps fiir lhr
Verkaufsgesprach per Skype

Videotelefonie und Skype setzen sich im Geschéftsleben
langsamer durch als erwartet. Doch es ist wahrscheinlich,
dass es bald schneller gehen wird. Beispielsweise Vorstel-
lungsgesprache per Skype sind schon an der Tagesord-
nung. Sie sollten also darauf vorbereitet sein, mit lhren
Kunden bald haufiger per Skype zu sprechen.

Tipp 1: Nutzen Sie die Starke des Mediums T~

. |
Ein Verkaufs- oder Beratungsgesprich per ———
Video-Chat oder Skype istimmer dann sinnvoll,

Extra-Tipp:
Auch wenn Sie selbst gern Skype und

Co. nutzen und sich erhoffen, damit wenn Sie etwas zeigen oder demonstrieren wollen, ohne den

Zeit und Fahrtkosten zu sparen: langen Weg zum Kunden zu fahren. Ein kleines Gerat, ein Compu-
Dr}jngen N TGRS  terprogramm oder ein Farbmuster — das ldsst sich wahrend eines
deotelefonat. Viele Menschen haben Videotelefonats oft problemlos zeigen. Bieten Sie also ein Video-

eine Abneigung gegen die Kamera

telefonat oder den Skype-Kontakt an, wenn Sie diese Stérke aus-
spielen wollen. Gibt es keinen Anlass, etwas zu zeigen, sollten Sie
von sich aus kein Videotelefonat vorschlagen — denn einen Teil der
Kunden kdnnten Sie damit verschrecken (siehe Tipp links).

und versuchen, Videotelefonaten
aus dem Weg zu gehen. Bieten Sie

diese Moglichkeit also nur als Option
fiir Kunden an, die ausdriicklich ein Tipp 2: Schaffen Sie lhr kleines Videostudio

Videotelefonat wiinschen. Bei allen In den meisten Fallen eignet sich der eigene Arbeitsplatz nicht fur
anderen bleiben Sie vorerst beim ein gutes Verkaufsgesprach mit Skype. Denken Sie daran: Das Ge-
herkommlichen Telefon oder dem sicht ist oft schlecht ausgeleuchtet. Eine Schreibtischlampe auf den
persénlichen Besuch. K?pf zu richten macht die ?ache meis"c'nur noch schlimmer. Der
Hintergrund und das Arbeitsumfeld kdnnten ablenken. Der Kunde
wird mit Sicherheit auf jedes Detail achten. Wenn Sie haufiger mit
Kunden skypen, schaffen Sie einen eigenen Raum dafiir. Beachten Sie dazu:

m Sorgen Sie fiir ein gestreutes Licht: Natirliches Licht aus dem Fenster,
das aufs Gesicht fallt, wirkt gut. Ein neutraler Hintergrund sorgt fiir eine
professionelle Wirkung.

m Die im Computer eingebauten Mikrofone senden oft nur einen schlech-
ten Ton. Arbeiten Sie deshalb mit einem guten externen Mikro, das Sie
naher an den Sprecher heranstellen konnen.

Tipp 3: Konzentrieren Sie sich zu 100 Prozent

Wahrend eines normalen Telefonats konnen Sie ruhig einmal aus dem
Fenster in die Ferne schauen oder auf einem Block kritzeln - lhr Ge-
sprachspartner bekommt nichts davon mit. Anders beim Video-Chat: Hier
wirkt jede Unachtsamkeit unhoflich auf Ihr Gegeniiber. Das heif3t fiir Sie:

m Rdaumen Sie den Video-Telefonplatz perfekt auf, und befreien Sie
ihn von allen Ablenkungen, damit Sie sich zu 100 Prozent auf Ihren
Gesprachspartner konzentrieren kénnen.

m Halten Sie stets den Augenkontakt zur Kamera, und vermeiden Sie es,
woanders hinzuschauen.



FUHRUNG
MOTIVATION

Extra-Tipp:

Positiv denken allein kann schadlich sein - das haben neue Forschungen
liber Wunsch- und Zielerreichung gezeigt. Wer durch die Kraft der
Gedanken seinen Zielen naher kommen will, sollte mit Kontrasten

Positiv denken allein geniigt nicht -
wie Sie Ziele wirklich leichter erreichen

Positives Denken gilt besonders im Verkauf geradezu als Grundeinstel-
lung. In vielen einschlagigen Ratgebern ist zu lesen, dass man sich das Ziel
moglichst genau ausmalen muss, um ihm schon einen Schritt ndher zu
kommen. Doch Achtung:

Positives Denken allein nach dieser Methode kdnnte sogar das Gegenteil
bewirken! Das hat jetzt die Psychologin Gabriele Oettingen mit einem
Versuch festgestellt:,Ich habe eine Studie mit Frauen gemacht, die sich fiir
ein Programm zur Gewichtsreduktion angemeldet hatten. Das Ergebnis:

Je positiver sich die Frauen vorab ihren Erfolg vorgestellt und je rosiger
sie sich ihr neues schlankes Leben ausgemalt haben, desto weniger Kilos
haben sie dann tatsachlich verloren ... Je positiver Hochschulabsolventen
dartber fantasiert haben, wie schnell sie nach der Uni einen tollen Job fin-
den, umso langer waren sie zundchst arbeitslos und umso weniger haben
sie verdient”, berichtet sie in einem Interview der,Siddeutschen Zeitung”.

Die Begriindung: Sich ein Ziel oder einen Traum genau auszumalen, kann
zwar gute Laune erzeugen und die Stimmung heben, aber es aktiviert
nicht. Wer das schone Ziel gedanklich schon in den buntesten Farben
durchlebt, entspannt sich. Der Blutdruck sinkt und die Zufriedenheit steigt
- und es folgt oft keine Aktivitat!

Arbeiten Sie mit dem mentalen Kontrast, um Energie freizusetzen

Wer durch sein Denken und seine Vorstellungen den eigenen Zie-

Die aktuellen Ergebnisse untermau- len ndher kommen will, sollte sich nicht allein auf die Visualisierung
ern die Strategie, die INtem seitjeher der schonen Ziele und das positive Denken verlassen, sondern
AR HICIN (Al 2uch den Kontrast setzen:

eigenen Zielen und bei der Zielpla- Gehen Sie gedanklich auch durch, welche Hindernisse auf dem
nung lhrer Mitarbeiter stets mit Um- Weg zu Ihren Zielen auftauchen kénnen. Das setzt Energie frei und
setzungspléinen. Brechen Sie groBe aktiviert dazu, die Armel hochzukrempeln und wirklich etwas zu

Ziele in konkrete Aktivitaten und

unternehmen, um dem Ziel naher zu kommen.

erste Schritte herunter. Planen Sie, Die Psychologin Gabriele Oettingen gibt mit,WOOP” dazu eine grif-
welche Hindernisse und Herausfor- fige Formel. Die vier Buchstaben geben einen Weg vor, auf dem das

derungen auftauchen und wie diese
iberwunden werden konnen.

Denken tatsachlich leichter zum Erreichen von Zielen fiihren kann:

m W steht fur,wish”: Sie formulieren also einen Wunsch oder ein
Ziel, das lhnen wichtig ist.

m Das erste O steht fiir ,outcome”: Was springt dabei fiir Sie heraus?
Was haben Sie davon, wenn Sie das Ziel erreichen?

m Das zweite O steht fiir ,obstacle”: Welche Hindernisse missen Uberwun-
den werden, um das Ziel zu erreichen?

m P steht fiir ,plan”: Das sind die konkreten Schritte, um die Hindernisse zu
Uberwinden und zum Ziel zu gelangen.

arbeiten.
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Vier Tipps zum Stimmungsmanagement
fiir Fithrungskrafte und fiir Teams
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