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Klartext statt

Kuschelkurs

Martin Limbeck

ualitdt kommt von quélen: Das meint

jedenfalls der Fuf8balltrainer Felix Magath.

Und so ganz unrecht scheint er damit
nicht zu haben. Letzte Saison noch Meister mit
Magath - und was macht der VFL Wolfsburg jetzt?
Ohne den Meister-Trainer? Unfassbar, oder? Dabei
steht fast die gleiche Mannschaft auf dem Spielfeld
wie in der brillanten Vorsaison. Nein, ich will nicht
iiber Fuf3ball reden, aber Felix Magath konnte auch
fur Sie als Fithrungskraft ein Vorbild sein. Auch
wenn Sie ihn fiir einen beinharten Schleifer halten —
hat er nicht Recht, wenn er sagt ,,Nicht ich bin hart,
der Job ist hart“?

Das gleiche gilt fiir den Verkauf und den Vertrieb.

Der Job ist hart, verdammt hart. Und die Verkiaufer
miissen mit dieser Harte klarkommen. Mit den
vielen Einwinden und Vorwanden, mit den NEINs
der Kunden. Deshalb brauchen sie eine Fithrung,
die sie darauf vorbereitet und immer wieder neu
motiviert. Und sie brauchen regelmifiges Training
fiir ihre personliche ,,Fitness“ — genau wie im
Fuf3ball.

Statt zu trainieren wird gejammert. Erst war es
das boomende Internet, das Geschaft vernichtet.
Dann der 11. September. Es folgte der Bérsencrash.
Und der wurde zur Bankenkrise. Bei den meisten
Verkdufern ist immer Krise. Ich nenne das
Herausforderung. Denn in guten Zeiten geht es
allen gut, in schlechten nur den Besten. Gerade in
wirtschaftlich ambitionierten Zeiten muss knallhart
gearbeitet werden. Und das klappt nur, wenn die
Fithrungskraft mitmacht.

Die Mannschaft zur Kaltakquise antreiben, reicht
nicht aus. Schon gar nicht, wenn sie schon im

Jammertal angekommen ist. Da miissen neue Wege
her. Mafinahmen, die Spaf3 machen. Von denen alle
etwas haben. Wir machen mit unseren Kunden zum
Beispiel ,,Telefonpartys“ zur effizienteren Akquise.
Denn Akquise bringt nur etwas, wenn sie regelma-
Big und konsequent betrieben wird. Und wenn sie
von oben gefithrt wird. Die Party lauft in etwa so
ab: Das Team sitzt im Besprechungsraum und
telefoniert gemeinsam. Reihum. Vor allen anderen.
Alle horen mit, geben anschlieflend Feedback,
diskutieren das Vorgehen. Lernen miteinander und
voneinander. Und wer fingt an mit den Ge-
sprachen? Richtig! Die Fithrungskraft - der
Vertriebsleiter, der Verkaufsmanager. Er ist nicht
unbedingt der beste Verkiufer, aber immer der erste
am Telefon. Das nimmt die Angst vor dem Hoérer,
das motiviert die Mannschatft.

Wenn Sie und Thr Team nicht nur die Quote
erfiillen mochten, sondern durchschlagende
Steigerungen erwarten, miissen Sie den Akquise-
prozess systematisieren und kontinuierlich
durchfithren - so lange, bis er allen in Fleisch und
Blut tibergegangen ist. Je mehr Sie in den Trichter
hinein fiillen, desto mehr kommt unten raus.

Trainieren Sie Thre Mannschaft nicht nur von der
Seitenlinie. Gehen Sie mit aufs Feld, gehen Sie mit
zum Kunden. Schauen Sie, was draufSen im Markt
und was bei Threm Team los ist. Greifen Sie zu
ungewohnlichen Mafinahmen, die die Leute
zusammenbringen. Aber nicht, um zu klagen,
sondern um zu klotzen. Training, Training,
Training - das ist das Einzige, was wirklich zum
Erfolg fithrt. Ob im Fuf3ball oder Business. Und das
geht nicht ohne Sie — den Trainer. €<
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