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Typische Fehler im Umgang mit
erkaufern abstellen

Peter Flume

Zu den Aufgaben eines Vertriebsleiters gehort das Coaching der eigenen
Verkiufer. Deshalb begleiten sie ihre Verkdufer bei Kundenbesuchen. Im All-
tagsgeschift wissen viele Chefs jedoch nicht, wie sie ihre jungen Talente im
Auflendienst richtig fordern sollen. Dazu einige Tipps.

Sich zuriicknehmen: Leider spielt sich mancher Vertriebsleiter im
Gesprich beim Kunden zu sehr in den Vordergrund. Dadurch ver-
gibt er die Chance, seine Verkaufer bei deren Arbeit zu beobachten.
Sich im Kundenverkehr zuriicknehmen, ist eine wichtige Vorausset-
zung, um mehr iiber seine eigenen Leute zu lernen.

Klonen verboten: Viele Vertriebsleiter sind nicht offen fiir die
Stirken ihrer Verkdufer. Stattdessen nehmen sie nur wahr, wenn die-
se die Dinge nicht genauso praktizieren, wie sie es selbst tun wiirden.
Das frustriert jede junge Nachwuchskraft. Gute Chefs erkennen, wo
ihre Mitarbeiter individuelle Starken haben und unterstiitzen sie da-
bei, diese zu verstarken.

Hektik vermeiden: Erlebte Verkaufsgesprache werden nicht in ru-
higer Atmosphare reflektiert, sondern schnell im Auto, auf dem Weg
zum nichsten Termin. Das ist uneffektiv, weil Anregungen und Kri-
tik nicht ankommen. Besser: Gezielt Freiriume nach den Kunden-
gesprachen einplanen, damit der Mitarbeiter bereits beim néchsten
Gesprich aus dem Feedback lernen kann. Und so wie das De-Brie-
fing geplant werden muss, sollte auch vor dem ersten Kundenbesuch
ein Briefing stattfinden, damit beide sich auf folgende Gesprache ein-
stellen konnen.
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Feedback zulassen: Oft mangelt es Vertriebsleitern an Kritikfa-
higkeit. Wenn sie selbst Kritik zulassen und annehmen - was sie ja
von jungen Nachwuchskriften fordern — gehen sie beispielhaft da-
mit um.

Vielfalt suchen: Etliche Vertriebsleiter lassen es zu, dass ihre Ver-
kdufer nur leichte Termine auswihlen, statt fordernde. Dadurch sind
diese Termine ,.easy, aber oft nutzlos. Der Chef sollte vorher die
Qualitit der Kontakte erfragen und auf Gespréache mit anspruchs-
vollen Kunden bestehen.

Konsequent planen: Weil sich Priorititen verschieben, entfallen
haufig monatlich angesetzte Termine. Statt alle vier Wochen geht der
Chef nur einmal pro Halbjahr mit seinen Verkaufern auf Tour. Wer
es schafft, diese Inkonsequenz abzustellen, kann seine Leute am En-
de besser beurteilen. Es zahlen nicht nur die nackten Verkaufszahlen.

Schulungen priifen: Werden Verkdufer auf Trainings geschickt,
sollten sich ihre Chefs fiir deren Inhalte interessieren. Oft kennen sie
aber den vermittelten Stoff nicht und sind nicht in der Lage, die Ge-
sprache als Follow-up zum Training verniinftig aufzubereiten.
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