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Danke!


Im Regelfall bedankt sich der Autor bei seinem Schwippschwager, seiner Schwiegermutter und allen anderen Personen, die ihm besonders nahe stehen und/oder standen. Ich bedanke mich heute bei dir als mein Kunde – du trägst dazu bei, dass sich mein Bankguthaben vergrößern wird.


Die gute Nachricht: setzt du diese Punkte aus diesem Buch konsequent um, dann wird das auch bei dir zu einer prall gefüllten Geldbörse führen.


Und wenn zwei Geldbörsen prall gefüllt sind, ist das für uns beide eine win-win-Situation!
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Behandelst du Menschen


wie sie sind,


so behandelst du sie


schlechter.


Behandelst du sie wie sie


sein können,


machst du sie besser.


Johann Wolfgang von Goethe




Ein alter Cherokee-Indianer sitzt mit seiner kleinen Enkelin am Lagerfeuer. Er möchte ihr etwas über das Leben erzählen. Er sagt:


„Im Leben gibt es zwei Wölfe, die miteinander kämpfen: Der erste ist Hass, Misstrauen, Feindschaft, Angst und Kampf. Der zweite ist Liebe, Vertrauen, Freundschaft, Hoffnung und Frieden.“


Das kleine Mädchen schaut eine Zeitlang ins Feuer und es fragt:


„Opa, welcher Wolf gewinnt?“


Der alte Indianer schweigt eine ganze Zeit lang und sagt dann:


„Der, den DU fütterst!“





Kapitel 1: Glückwunsch! Jetzt bist du endlich die neue Führungskraft im Vertrieb – und jetzt?


Dein Boss hat mit dir geredet und weil du ein sehr guter (oder auch ein hartnäckiger) Verkäufer bist, hat er dich jetzt zur Führungskraft im Vertrieb ernannt. Deine neuen Visitenkarten mit dem neuen Titel hat er dir persönlich ausgehändigt mit seinen allzeit bekannten Sprüchen: „Weiter so, wie bisher!“ oder „Wir zählen jetzt besonders auf Sie!“ oder „Machen Sie unsere Verkäufer erfolgreich.“


So läuft der Start für den überwiegenden Teil der Verkäufer ab, wenn Sie eine neue Rolle als Führungskraft übernehmen. Deswegen scheitern auch so viele in dieser Rolle.


Unternehmen unterstellen: wenn du gut verkaufen kannst, dann bist du auch ein guter Vertriebsmanager. Viele neue Führungskräfte versagen in dieser Rolle. Sie erkennen nicht, dass ihr Erfolg eine Reflektion des Erfolges ihres Vertriebsteams ist. Deswegen werden sie eher zu einem Drücker als zu einem Coach oder Mentor.


Lass es mich ganz klar ausdrücken: Wenn deine Aktivitäten oder deine Inaktivitäten deine Vertriebsleute davon abhalten, Aufträge zu schreiben, dann wirst du dir ganz schnell einen neuen Job suchen müssen. Mit anderen Worten: du wirst danach bezahlt, wie erfolgreich deine Mitarbeiter sind.


Eine solche Situation findest du besonders bei den Topp-20%-Verkäufern, die sich plötzlich stark vereinnahmt fühlen. Diese Verkaufstypen genießen den Luxus, dass sie nur über sich selbst nachdenken. Sie vertreten egoistisch ihre eigenen Interessen, agieren als die einsamen Wölfe in ihrem Vertriebsgebiet und gewinnen auf Kosten der anderen.


Als Führungskraft im Vertrieb solltest du die Wörter „Ich“ und „Mir“ vermeiden. Wenn es um das gemeinsame Gewinnen geht, gibt es nur ein „Wir.“ Das bedeutet, dass die Wünsche und Bedürfnisse des Verkaufsteams und der Verkäufer zuerst kommen und erst dann die Bedürfnisse der Führungskraft. Kommen deine Verkäufer nicht an erster Stelle, dann bist du auch nicht in der Lage, ein äußerst erfolgreiches Team zu führen.


Paradoxerweise ist die Führungskraft das wichtigste Team-Mitglied – der Dreh- und Angelpunkt. Die Ergebnisse des Teams steigen oder fallen und hängen mit dem Talent, dem Wissen und den Fähigkeiten der Männer und Frauen zusammen, die das Team führen.


Studien zeigen, dass unqualifizierte Führungskräfte das Einkommen der Verkäufer um 30 bis 40 Prozent reduzieren können, während qualifizierte Führungskräfte das Einkommen ihrer Mitarbeiter signifikant steigern. Das kannst du gut mit dem Sport vergleichen. Nur die besten Trainer locken die talentiertesten Spieler an, treiben durchschnittliche Teams zu Höchstleistungen und erzielen neue Rekorde.


Gerade für junge Führungskräfte ist es ungemein wichtig, dass sie ihren neuen Status als „BOSS“ (das fühlt sich ja so gut an) ablegen und endlich arbeiten als COACH.




	Der Coach rekrutiert und stellt talentierte Verkäufer ein.


	Der Coach entwickelt und macht das Feintuning für seine Verkäufer.


	Der Coach weiß genau, wie seine Mitarbeiter zu entwickeln sind, damit sie erfolgreich sind.


	Der Coach führt seine Mitarbeiter nach individuellen Zielen und baut gleichzeitig in seinem Team eine Führungskultur auf.


	Der Coach weiß, dass er immer unter Beobachtung seines Teams steht und er als Vorbild agiert.





Die neue Führungsaufgabe - von einem erfolgreichen Verkäufer hin zum Verkaufsleiter/Vertriebsleiter - wird eine anspruchsvolle Aufgabe sein. Du wirst dir neue Erkenntnisse aneignen, was den Umgang mit deinen Mitarbeitern angeht, Führung ist angesagt! Du bist jetzt keiner mehr aus der Verkäufer-Truppe, du stehst vorne im Scheinwerferlicht. Das erfordert von dir einen größeren Einsatz, du wirst mehr Stunden arbeiten als deine Verkäufer und dabei weniger verdienen als deine Spitzenverkäufer. Du wirst dein Ego ganz schön im Zaum halten müssen.


Deine Verantwortung für das Team wird kontinuierlich wachsen, da hinter jedem deiner Mitarbeiter eine Familie steht. Deine wahre Aufgabe besteht darin, deine Mitarbeiter erfolgreich zu machen, dafür Sorge zu tragen, dass sie ihre Ziele erreichen und die Siege auf der Bühne entsprechend lautstark gefeiert werden.


Hier gebe ich dir drei Schritte bekannt, wie du ab sofort die erfolgreiche Führungskraft bist:


Schritt #1: Ihre Ziele erkennen


Setz dich sofort mit jedem deiner Mitarbeiter hin und lerne ihre Ziele und Wünsche kennen. Dazu brauchst du nur viele Fragen stellen und wirst erkennen, was sie motiviert. Unterstützt du deine Mitarbeiter dabei, ihre Ziele zu erreichen, dann werden sie dich auch dabei unterstützen, dass du deine Ziele erreichst.


Schritt #2: Bilde dich permanent weiter, wie du deine Mitarbeiter führst


Im Fachhandel wirst du viele Bücher finden, die sich mit diesem Thema beschäftigen – eines davon hältst du derzeit in deinen Händen. Setz dir das Ziel, dass du jeden Tag 15 Minuten in einem Fachbuch liest. Du lernst von den anderen mehr über Misserfolge und Erfolge – du brauchst das Rad nicht neu erfinden.


Schritt #3: Nimm einen Coach


Verkaufsmanager zu sein kann ganz schön anspruchsvoll sein. An manchen Tagen bist du der Meinung, dass es überhaupt nicht läuft. Ich halte es für sinnvoll, dass jede Führungskraft einen Coach bekommt. In meinem Berufsweg habe ich immer gerne mit einem Coach zusammengearbeitet. Finde jemanden, mit dem du reden und neue Ideen entwickeln kannst. Ein Coach trägt auch dazu bei, dass die großen Felsen auf deinem steinigen Weg zur Seite geräumt werden. Findest du in deiner eigenen Organisation keinen Coach, dann mach dich selbst auf die Suche oder lass dir Vorschläge von deiner Geschäftsleitung unterbreiten.


Hier gebe ich dir noch eine Telefonnummer von einem guten Coach: 0171-650 56 90 – das ist die Telefonnummer von Werner F. Hahn.





Kapitel 2: Viele Führungskräfte sind nicht vorbereitet


Die FAZ schreibt am 14.2.2015:


„In Deutschland werden Führungskräfte häufig ins kalte Wasser geschmissen, wenn Sie ihre Aufgaben erhalten.“ So empfingen es zumindest die Betroffenen, wie eine repräsentative Umfrage im Auftrag des Verbands „Die Führungskräfte“ ergab. Demnach fühlte sich nicht einmal ein Drittel der Befragten auf ihre aktuelle Führungsaufgabe entsprechend vorbereitet. Und nur 38 Prozent berichten vom Einsatz individueller Entwicklungspläne, deren Wert sie hoch einschätzen. In der Bedeutung von Managementfähigkeiten sahen die Befragten die Motivation von Mitarbeitern ganz oben, gefolgt von erfolgreicher Teamarbeit und wirtschaftlichem Urteilsvermögen. Für am wenigsten wichtig wurden Selbstführung und das Vorantreiben von Innovationen und Veränderungen gehalten, was die Autoren mit Blick auf die vielbeschworene Innovationskraft der deutschen Wirtschaft als „erstaunlich“ hervorheben. Die wichtigsten Stützen deutscher Manager sind Mitarbeiter und Familie, aber nicht die direkten Vorgesetzten. Die größten Belastungen gehen von Intrigen und Machtspielen sowie von Ressourcenknappheiten und überfordernden Zielen aus. Für die Studie wurden rund 1.000 Führungskräfte befragt.“





Kapitel 3: Jetzt bist du Führungskraft im Vertrieb


Mein Traum wurde nun zur Realität. Ein wenig erschrocken war ich ja schon. Das Gefühl war so, als wenn ich am Montag bei der Lufthansa einsteige als Pilotenanwärter und am Freitag schon den A 380 persönlich fliege. Es machte mich stolz, Führungskraft zu sein.


Es gab keine spezielle Ausbildung oder Vorbereitung auf diesen neuen Job. Das Büro war in Frankfurt-Niederrad und mein Schreibtisch war – wie alle anderen Schreibtische im Unternehmen – die Spanplatte mit dem Mahagoni-Design. Ja, ein Hinweis ist noch wichtig, es gab keine Einzelbüros. Jeder Verkaufsleiter saß mitten in seinem Team und bekam alle Inhalte von Gesprächen und Telefonaten mit. Das war auch eine der Maximen des Unternehmens NIXDORF COMPUTER AG: keine Eigenbüros mit verschlossenen Türen. Ein offener und ehrlicher Umgang in den Großraumbüros war angesagt. Das begeistert mich heute noch.


So, jetzt war ich Verkaufsleiter und was war zu tun? Wo sollte ich beginnen und was waren meine ersten Aktivitäten?


Mein Team bestand aus sechs Verkäufern und einem Vertriebs-Assistenten. Was sollte da schon schwierig sein, dieses Team zu steuern?


Mein Chef, der Geschäftsstellenleiter, steuerte ein Team mit drei Verkaufsleitern und insgesamt 17 Verkäufern. Er war über einen Zeitraum von sechs Monaten mein Coach und Mentor und jetzt war ich auf mich allein gestellt.


Was ich als erstes NICHT getan habe:


Ich habe an keinen Trainings oder Seminaren teilgenommen, da mir so was nicht angeboten wurde. Ich bin in keine Fachbuchhandlung gegangen und habe mir Fachbücher über Führung gekauft. Ich habe mich nur auf eins konzentriert: VERKAUFEN.


Unter diesen Umständen habe ich eins gemacht: improvisiert. Meine damalige Formel lautete: Instinkt plus Intuition = Improvisation. Das geschieht immer, wenn die Menschen nicht wissen, wie sie sich neues Wissen aneignen sollen: „Wie werde ich Führungskraft?“ Was ich mitbrachte waren Begeisterung, Energie, Leidenschaft, Vertrauen, Glaubwürdigkeit, Zielerreichung etc. Einiges davon färbte tatsächlich auf mein Team ab.


Okay, lass uns langsam die Kurve bekommen und darüber sprechen, wie du eine Führungskraft im Vertrieb wirst.


Wenn ich gewusst hätte, was ich nicht wusste...


Das allererste, was ich tun würde, ist einfach mehr Fragen zu stellen. Wenn ich zurückblicke war ich doch der Überzeugung, dass ich keine Fragen stellen musste, da ich doch die Antworten alle kannte. Unglücklicherweise war die Realität, dass ich nicht wusste, was ich nicht wusste. Das wären zum Beispiel einige Fragen gewesen, die ich heute meinem Chef stellen würde:


Frage #1: „Was erwarten Sie von mir in den nächsten 90 Tagen?“


Frage #2: „Wie werden Sie meine Ergebnisse in den nächsten 90 Tagen messen?“


Frage #3: „Wenn Sie bei den anderen Verkaufsleitern etwas ändern müssten, welche Punkte wären das?“


Frage #4: „Was gefällt Ihnen bei den Verkaufsleitern, die im Moment an Sie berichten, besonders gut?“


Frage #5: „Welche besonderen Hinweise geben Sie – aufgrund Ihres Erfahrungsschatzes – einer jungen Führungskraft wie mir?“


Ich bin überzeugt davon, dass Sie diese Fragen auch Ihrem Chef stellen, wenn Sie bereits einige Jahre Führungsverantwortung haben. Wir neigen ja eher dazu, viele Annahmen zu treffen und diese tollen Fragen sind eine gute Gelegenheit, direkt auf den Punkt zu kommen. Stell dir einfach vor, wie einfach deine Einarbeitung ist, wenn du die Antworten auf diese Fragen bekommst.


Erinnere dich daran: ich hatte in meinem Team sechs Verkäufer und einen Vertriebs-Assistenten. Was ich besonders gut gemacht hatte war der Zeitplan mit dem Training-on-the-job, meine Verkäufer in ihrem Tagesjob voll zu unterstützen. Dabei hatte ich mir vorgenommen, jeden Verkäufer während der Fahrt zu den Kunden und Interessenten folgende Fragen zu stellen:


Frage #1: „Was sind Ihre größten Herausforderungen, vor denen Sie täglich stehen?“


Frage #2: „Was sind Ihre Prioritäten in der Gebietsplanung heute?“


Frage #3: „Beschreiben Sie Ihre Verantwortlichkeiten.“


Frage #4: „Welche Erwartungen haben Sie an Ihren Vertriebsleiter?“


Frage #5: „Was hat Ihnen an meinem Vorgänger besonders gut gefallen?“


Frage #6: „Wenn Sie an Ihren früheren Vertriebsleiter denken, was würden Sie verändern wollen?“


Frage #7: „Was sind Ihre konkreten Erwartungen an mich?“


Frage #8: „An welchen Parametern messen Sie - als ein professioneller Verkäufer - Ihren Erfolg?“


Mit den Antworten auf diese Fragen würde ich bestimmt am ersten Tag bereits ein besserer Vertriebsleiter werden.




Noch ein Tipp: Es ist niemals zu spät für die Antworten auf


diese Fragen. Sind Sie bereits seit einiger Zeit als


Vertriebsleiter tätig, so stellen Sie diese Fragen immer wieder.


Sie werden sich wundern, welche Antworten Sie bekommen.





Hier kommen einige andere Vorschläge, die ich dir als frisch gebackene Führungskraft im Vertrieb wärmstens empfehle:


Vorschlag #1: Ich würde mich ganz schnell zu einem Management-Training anmelden.


Vorschlag #2: Ich würde mir sofort zwei Fachbücher kaufen.


Vorschlag #3: Ich würde sofort die Frankfurter Allgemeine Zeitung FAZ für mein Tablet/iPad abonnieren.


Vorschlag #4: Ich würde bei Google einen Alarm setzen bei dem Schlüsselwort: „Führung im Vertrieb“.


Vorschlag #5: Ich würde mir bei den weltweit fünf bekanntesten Trainern den Gratis-Newsletter bestellen. Dabei solltest du zuerst den Newsletter von Keith Rosen (englisch) abonnieren.


Vorschlag #6: Ich würde in den ersten 12 Monaten als Vertriebsleiter 70% meiner Arbeitszeit damit verbringen, mit meinen Verkäufern im Vertriebsgebiet unterwegs zu sein.


Vorschlag #7: Ich würde jedem, der mich bei meiner Arbeit unterstützt, einen per Hand geschriebenen Dankesbrief senden.


Vorschlag #8: Ich würde ein dutzend Oskar-Statuen kaufen (gibt es im Internet für 12-15 Euro) und jedem Verkäufer, der etwas außergewöhnliches leistet, seinen persönlichen Oskar überreichen.


Vorschlag #9: Ich würde meinen Verkäufern und ihren Ehefrauen und Kindern eine Geburtstagskarte senden.


Vorschlag #10: Ich würde allen meinen Verkäufern und Ihren Ehefrauen eine Glückwunschkarte zu ihrem Hochzeitstag senden.


Vorschlag #11: Ich würde allen meinen Verkäufern zum Jahreswechsel eine entsprechende Grußkarte senden und mich für die Zusammenarbeit bedanken.


Zusätzlich würde ich immer wieder die besonderen Leistungen anerkennen und würdigen. Ich habe herausgefunden, dass diese Aktivitäten bereits innerhalb von sechs Monaten zu einem besonderen Erfolg im Verkaufsteam führen.




Führen Sie Ihr Team mit Anstand und Ehrlichkeit.


Führen Sie mit einer besonderen Prise Humor.


Führen Sie mit Begeisterung und Professionalität.


Führen Sie mit positiven Erwartungen.


Wann immer Sie das BESTE von Ihrem Team erwarten, dieser Wunsch wird auch in Erfüllung gehen.








Kapitel 4: Wie du die größten Fehler als Vertriebsleiter jetzt vermeidest


Du weißt nicht, was du NICHT weißt.


Da steckt doch viel Wahrheit drin, oder? Ja, es ist die unbewusste Inkompetenz, über die ich hier spreche. Ich war zuletzt auf einem Training über die Datenbank Filemaker. Da sind Fragen gestellt worden, die weit über meinen Horizont hinausgingen. Es hing damit zusammen, dass ich von dem Programm nun wirklich überhaupt keine Ahnung hatte. Das habe ich erst festgestellt, als ich in dem Training saß.


Ich habe mir immer die Frage gestellt: „Wie komme ich von dem bei mir rudimentär vorhandenen Wissen zu einem Experten-Wissen?“ Dabei habe ich einen Ansatz im NLP gefunden: die Stufen von der „unbewussten Inkompetenz“ hin zur „unbewussten Kompetenz“.


1963 hat Albert Bandura mit seinem Kollegen Ross ein plausibles Lernphasenmodell vorgestellt. Es unterscheidet vier Phasen:


Phase #1: Unbewusste Inkompetenz (Ich weiß nicht, dass ich etwas nicht weiß oder nicht kann).


Du hast dir über etwas noch nie Gedanken gemacht und darum auch nicht bewusst bemerkt, dass du es nicht kannst.


Beispiel: Du fährst zwar im PKW eines Kollegen mit, aber die Frage nach dem eigenen Führerschein hat sich für dich noch nicht gestellt.


Phase #2: Bewusste Inkompetenz (Mir wird bewusst, dass ich etwas nicht kann).


Erkenntnis, dass du etwas nicht kannst (also lernen und üben musst, wenn du es können möchtest).


Beispiel: Du möchtest jetzt gerne den Führerschein machen und sitzt erstmalig im Auto am Steuer.


Phase #3: Bewusste Kompetenz (Ich weiß, dass ich etwas kann).


Bewusste Aneignung und Anwendung der neu erlernten Fähigkeiten.


Beispiel: Du musst dich beim Fahren noch voll konzentrieren und bewusst auf alles achten, was zu tun ist.


Phase #4: Unbewusste Kompetenz (Ich mache etwas automatisch).


Automatische und unbewusste Anwendung der neuen Fähigkeiten.


Beispiel: Autofahren ist für dich so selbstverständlich geworden, dass du dich während der Fahrt mit deiner Beifahrerin unterhalten kannst.


Sehr viele Lernprozesse gehen so durch unser Bewusstsein. Kannst du dich noch an deine erste Fahrschulstunde erinnern? Schaust du heute noch bewusst in die Spiegel? Sind dir die vielen Prozesse bewusst, die jetzt gerade beim Lesen dieser Zeilen ablaufen?
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Deine neue Fiihrungsaufgabe: Die besten Verkiufer finden
und sie zum dauerhaften Erfolg fithren!

Werner F. Hahn

Verkaufstrainer & Fachbuchautor





