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Im Tandem mit
Top-Verkaufern

Die Zeit der Top-Verkaufer ist ein rares Gut. Gleichzeitig ist ihr Wissen
fiir Unternehmen enorm wertvoll. Wie Unternehmen optimal von ihren
| Top-Verkdufern lernen und so die Leistungsfahigkeit ihres Vertriebs

steigern, lesen Sie in diesem Beitrag.

VoN ANITA KLuck®

lichen Vertriebsmitarbeiter weiterzuent-

ie Gesamtleistung des Ver-
triebsteams gleicht hdufig
der Gauss'schen Glocke:
Ein Spitzenfeld von Top-
Verkéufern liegt vor der groRen Masse
des Mittelfelds. »Die Kernherausforde-
rung an der Gauss'schen Glocke ist, dass

es schwer ist, die Leistung der Top-Ver-

kiufer weiter zu steigern«, sagt Stefan

Beeck, auf Vertriebsfragen spezialisierter

Director der Unternehmensberatung Si-

mon Kucher & Partner, » Hauptansatz-

punkt muss daher sein, die durchschnitt-

*ANITA KLuck ist CRM-Spezialistin und freie
Journalistin aus Frankfurt.

Eine einfache Moglichkeit, Top-
Verkaufer weiter zu motivieren, ist
ihre Ernennung zu Spezialisten. So
kénnen Unternehmen pro Region
einen Ansprechpartner benennen,
der fiir jewelils ein Themenfeld wie
»Verkaufsargumentation« oder
»Verkaufsabschluss« Ansprech-
partner fiir Mitarbeiter ist. Die
Vorteile: Der Informationstransfer
pro Region erfolgt schneller, Top-
Mitarbeiter erhalten zusatzliche
Leistungsanreize.

salesRusiness Anril 3008

wickeln.«

In vielen Branchen ist man bereits
heute darauf angewiesen, die Erfolgsme-

thoden und Kenntnisse der Top-Verkiu-

fer moglichst systematisch nutzbar zu

machen. »Sicherlich einen Schritt voraus

sind dabei die Finanzdienstleister und

die B2B-Vertriebe«, so Berater Beeck.

Grofere Unternehmen dieser Branche

haben oftmals schon Coaching-Verant-
wortliche etabliert, die sich Vollzeit um

thoden. Damit wurde der Generations-

den Wissenstransfer kiimmern. Ein Bei-

wechsel im Vertrieb ohne Gefidhrdung

spiel ist der Mobilfunkanbieter 02, der

bestehender Umsitze eingeleitet.

fiir seinen Business-to-Business-Vertrieb

EINEN VERANTWORTLICHEN
FUR DEN
WISSENSTRANSFER BENENNEN.

die Stelle des Channel-Managers neu ge-

schaffen hat (siehe Kasten).

Der Mittelstand nutzt verschiedene
Maoglichkeiten, um das Wissen von Top-

Performern zu transferieren. Unterneh-

mensberater Beeck nennt als Beispiel

einen Generationswechsel bei einem

mittelstdndischen Maschinenbauer.

Dort hatten sich die jiingeren Verkéufer

des Unternehmens zu sehr auf bestimmte

Produkte kapriziert. Deshalb schulte der

erfahrene Senior-Kollege seine jiingeren

Mitstreiter auf vertriebliche Erfolgsme-

Thilo Berger, Sales Manager beim Soft-
ware-Anbieter DCON AG, bestitigt die-
sen Ansatz. »In einem komplexen Pro-
jektumfeld sind wir auf das Know-how
unserer Outperformer angewiesen«, so
Berger. »Wir spliren aulerdem den Fach-
kriiftemangel und miissen neue Kollegen
moglichst schnell an den Vertrieb heran-
fiithren.«

Doch wer sind eigentlich die Outper-
former - die Besten, von denen es zu
lernen gilt? Und wie knnen Unterneh-
men sie identifizieren? 02 fihrt dazu
einen sehr pragmatischen Ansatz: »Es
gibt Leute, die stehen nur einmal auf der
Siegertreppe«, sagt Jens Radszuweit, Di-
rector Business Sales bei 02. »Wirkliche
Top-Seller sind jedoch Verkéufer, die re-
gelmiBig iiberperformen.«
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Auch Vertriebscoach Eric Hennig von
der Dresdner Bank sieht die Notwendig-
keit, die wirklichen Leistungstrager von
den Profiteuren von Gliick oder Zufall zu
unterscheiden. Eine Organisation miisse

allerdings auch bei den Leistungstriagern

LERNEN VON DEN BESTEN
&

Cesamtleistung

Leistungs-
fahigkeit der
Berater

Anteil der Berater

TOP-Vertriebs-
mitarbeiter

Anfinger und weitere
Mitalbel‘er im Vertrieb

ey - Coaching -
Quelle: Simon = Kucher & Partner
Einer Gauss‘schen Glocke gleicht die Lei-
stungsverteilung im Vertrieb.
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TorP-VERKAUFER ALS TEAMPLAYER?

Der Mobilfunkanbieter o2 hat fiir
seinen Business-to-Business-Vertrieb
eine komplett neue Stelle geschaffen,
um Wissenstransfer zu beschleunigen:
den Channel Manager. Fiir die Ziel-
segmente klein- und mittelstandische
Unternehmen, Corporate Sales und
Indirect Sales wurde jeweils eine sol-
che Stelle geschaffen, die mit einem
ehemaligen Top-Verkaufer besetzt
wurde. »Wir mussten fiir den Cor-
porate-Sales-Bereich lernen, schnell
umsetzungsstarke Account-Teams
aus Pre-Sales, Sales, Pricing und Pro-
duktmarketing zusammenzustellen«,
beschreibt Jens Radszuweit, Director
Business Sales bei 02, eine der He-
rausforderungen. Aus seiner Sicht hat
sich der Aufwand gelohnt: »Unsere
ehemaligen Top-Seller bringen in der
Funktion des Channel Manangers

in ihren Kanalen nachweisbar eine

Umsatzsteigerung von zehn bis 15
Prozent.« Aber auch die Grenzen des
Ansatzes sind Radszuweit bewusst.
Denn die »One-Man-Show« funktio-
niere nicht mehr - ein Spitzenverkau-
fer miisse umdenken, um gemeinsam
mit den Fachabteilungen zum Beispiel
komplette Marketingkampagnen
aufzusetzen. Laut Radszuweit zeich-
net sich ein Top-Seller eben durch
bestimmte Starken aus, die ihn aber
noch lange nicht zu einer geeigneten
Fiihrungskraft oder zu einem Coach
machen.

Jens Radszuweit,
Director Business
Sales o2

»Es gibt Leute,
die stehen nur
ein Mal auf der
Siegertreppe.«

Lernen von den Besten Die exzellenten Verkdufer
herauszufiltern ist dafiir nur der erste Schritt.

priifen, ob die Art wie verkauft wird, den
Zielen, Werten und vereinbarten Prozes-
sen im Vertrieb {iberhaupt entspreche.
Thomas Kunisch, Director Direct Sales
der E-Plus Gruppe, sieht es dhnlich: » Auf
den ersten Blick scheint es im Vertrieb
recht einfach, die »Guten« anhand ihrer
BEim AUSWAHLPROZESS
DARF ES NICHT
ALLZUSEHR MENSCHELN.

Erfolge zu identifizieren. Aber gerade zur
Sicherung von Know-how im Unterneh-
men sind die entsprechenden Soft Skills
unabdingbar. «

Allzusehr menscheln darf es beim

Auswahlprozess dann aber auch nicht,

so Unternehmensberater Beeck von Si-
mon Kucher. Aus Erfahrung weilf er:
»Wenn beispielsweise der »persiénliche
Liebling« des Vertriebsleiters, der aber

objektiv kein Leistungstréger ist, in diese

Position gehoben wird, und die Kollegen

diese Entscheidung nicht nachvollziehen

konnen, kann kein Know-how-Transfer |

stattfinden.« In manchen Fillen emp-|
fiehlt es sich deshalb, externe Unterstm-‘
zung einzuholen. |

Ist die Auswahl erfolgt, stehen die
Top-Verkaufer oft vor einem neuen und

ungewohnten Problem. »Meistens weild |
ein guter Vertriebsmitarbeiter nicht, war-
um er gut ist«, sagt Eric Hennig von der
Dresdner Bank. »Es braucht ndmlich
ein genaues Hinschauen, um die wirk-
lichen Erfolgsfaktoren identifizieren zu
konnen.« Experten beschreiben dieses
Phdnomen als »unbewusste Kompe-
tenz«, also das unbewusste Nutzen einer
Erfolgsstrategie.

Aus dieser Tatsache entstehen fiir |
Vertriebsorganisation ungeahnte Neben-
wirkungen. »Wie der TausendfiiRler, der

Foto: iStock
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