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28. ECA Newsletter: Vom guten Vertriebsmitarbeiter zur Spitzenkraft

Vorwort:

Doris Stein ist lizenzierter ECA Business- & Management Coach und professionelle
Verkaufstrainerin und arbeitet seit langem erfolgreich fur Banken und Versicherungen.
Immer haufiger geht es darum, die Umsetzung des im Training Gelernten in der Praxis am
Arbeitsplatz zu begleiten und damit zu verankern — manchmal durch den Trainer, manchmal
durch den jeweiligen Vorgesetzten. Wollen Sie Vorgesetzter und Coach gleichzeitig sein, gilt
es, einige Spielregeln zu beachten.

Ihr
ECA VorstandsTeam
European Coaching Association

ECA Newsletter

Vom guten Vertriebsmitarbeiter zur Spitzenkraft

(Grundsatze des Vertriebscoachings)

von Doris Stein

So nutzen Sie das volle Potenzial Ihrer Vertriebsmitarbeiter

Sie wissen genau, in lhrem Vertriebsteam steckt mehr Potenzial als die Ergebnisse, die Sie
monatlich in lhren Ertragslisten sehen. Sie wissen auch, zu Ihren Aufgaben als
FUhrungskraft im Vertrieb gehort, dass Sie Ihren guten Mitarbeiter zur Spitzenkraft im
Vertrieb konsequent und systematisch weiterentwickeln. Nur wie?

Voraussetzungen fur erfolgreiches Mitarbeiter-Coaching sind:

1. Sie sind fur Ihren Mitarbeiter Vorbild:
Das bedeutet, dass Sie sich in seinem Aufgabenbereich selbst hervorragend
auskennen. Gerade im Vertriebscoaching ist es erforderlich, dass Sie in der Lage
sind, Kundenanalysen, Telefonate und Gesprache gegebenenfalls vorzumachen.
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2. Sie brauchen das Vertrauen lhres Mitarbeiters fiir den Prozess:
Neues Verhalten zu erlernen, heif3t Fehler machen zu durfen. Weder die
(verbesserungswiirdige) Ausgangssituation noch die Teilergebnisse des Coaching-
Prozesses darf er (als negativen Fakt) in seiner Jahresbeurteilung wiederfinden.
Zerstoren Sie nicht die Vertrauensbasis.

3. Sie arbeiten mit Mitarbeitern, die sich freiwillig engagieren, weil sie vom Sinn und
Zweck des Prozesses Uberzeugt sind. Mit Zwang erreichen Sie nur Proforma-
Verhalten und das ist fur beide Seiten verschwendete Zeit.

In welchen Schritten gehen Sie vor?

Zunachst lassen Sie sich zeigen, wie |hr Mitarbeiter bisher vorgeht. Weshalb ist das so
wichtig? Sie schaffen sich damit einen ersten Uberblick, wo Sie ansetzen, vermeiden
unnétige Diskussionen und zeigen, dass es nicht so gut funktioniert, wie er behauptet.

Beispiele im Vertrieb kdnnen sein: Systematik der Marktbearbeitung, ungenutzte Potentiale
der Bedarfsanalyse, Vermittlung des individuellen Nutzen fir den Kunden, Erhéhung der
Abschlu3- oder Cross-Selling-Quote, konsequente Neukundengewinnung, Steigerung der
personlichen Wirkung uvm.

Daraus leiten Sie gemeinsam das konkrete Ziel fur den Coachingprozess ab und Sie
entwickeln gemeinsame Maflinahmen nach den Prinzipien der Zielvereinbarung.

Nun vermitteln Sie eine neue Information, ein neues Tool/Werkzeug und lassen es den
Mitarbeiter im Trockentraining ausprobieren. Bei Bedarf fungieren Sie als Sparringpartner
bzw. machen Sie vor.

Im Coaching geht es um die Festlegung des Schwerpunktes bis hin zur Automatisierung des

richtigen Verhaltens. Ihr Ziel ist es, mit jedem Mitarbeiter individuell zu arbeiten - bis seine
Potenziale wirklich zum Einsatz kommen. Dazu begleiten Sie ihn auch im Kundengesprach.

Was heifldt das konkret fiur das Feedback-Gesprach?

1. Sie definieren konkret das Ziel des jeweiligen Coachings. Dadurch bauen Sie Angste
ab und geben dem Prozess Struktur und Klarheit. Die Konzentration auf ein Thema
ermaoglicht auch, schneller Erfolge zu realisieren und damit die Motivation, weiter am
Coachingprozess zu arbeiten.

2. Sie beginnen mit einem positiven Aspekte und lassen lhren Mitarbeiter begriinden,
weshalb er so vorgegangen ist. Starken Sie bewusst die Aspekte, die lhr Mitarbeiter
gut beherrscht. Wenn Ihr Mitarbeiter spirt, dass Sie lhre ehrliche Meinung aufern,
reduzieren sie Stress und steigern die Bereitschaft, sich auf Verhaltensanderungen
einzulassen und auszuprobieren.
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3. Sie fragen, wie er selbst das Gesprach erlebt hat. Damit gewinnen Sie Aufschluss
Uber seine Fahigkeiten zur Selbstreflexion und Sie erhalten Klarheit dartiber, wo Sie
Ihren Mitarbeiter abholen.

4. Wenn Sie merken, dass lhr Mitarbeiter das Hauptproblem nicht erkannt hat bzw. es
ihm nicht bewusst ist, fhren Sie ihn durch geeignete Fragen an die Erkenntnis
heran. Sie kommen auf den Punkt, indem Sie erlebte Fakten benennen und damit
Diskussionen vermeiden.

5. Nachdem Sie Ansatzpunkte herauskristallisiert haben, fragen sie Ihren Mitarbeiter
nach mdglichen Alternativen/Lésungen. Bewahren Sie hier unbedingt die Ruhe und
lassen Sie Ihren Mitarbeiter Vorschlage entwickeln. Damit steigern Sie die Akzeptanz
fur die Lésung.

6. Sie lassen ihn definieren, welches Ziel er sich selbst setzt, die neu entwickelten
Verhaltensweisen dauerhaft umzusetzen und die getroffenen Vereinbarungen
einzuhalten. Dokumentieren Sie diese Vereinbarung schriftlich.

Nach jeder Coaching-Einheit werden Ziele (und MaRnahmen) definiert, die bis zur nachsten
Sitzung durch den Coaching-Partner bearbeitet werden.

Wenn Sie feststellen, dass Ihr Job als FUhrungskraft einer groReren Vertriebseinheit Ihnen
keine Zeit Iasst, selbst als Coach zu fungieren, holen Sie sich einen in Ihrer Branche
erfahrenen externen Coach ins Team.

Doris Stein

Coaching & Consulting

Postfach 1216, 90554 Cadolzburg

Tel.: 0911 9772528, eMail kontakt@doris-stein-consulting.de

Wir freuen uns auf Sie.
Ihr ECA VorstandsTeam
Diisseldorf, 01.September 2004
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