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Gewinnen fordert Gewinner!

Mag. Franz Zuckerstatter

Wer hat das nicht schon erlebt
und will es immer wieder
genieRen? Die offen Freude
iber ein hervorragend
gelaufenes Beratungs-
gesprach, oder uber eine
partnerschaftlich herbei-
gefihrte ,Double-Win-
Situation®, die Verkaufer und
Kunden in gleicher Weise
zufriedenstellt, ebenso die
Anerkennung fir den
gelungenen Geschaftsab-
schluss und die Festigung der
persdnlichen und geschaft-
lichen Kundenbeziehung.

Gewinnen motiviert !

Diese Gewinn-Freude steigert
die Zuversicht, das Selbst-
wertgefihl und die
Begeisterung, die auch
andere ansteckt und mitreil3t.
Dieses Gewinnerklima
verstarkt den Wunsch in uns,
weitere Verkaufserfolge
anzustreben. Dieser innere
Antrieb ist der beste
Motivatation.

Jeder Mitarbeiter will ein
Gewinner sein!

Durch den Mechanismus der
.selbsterfullenden Prophe-
zeiungen® neigen wir dazu,
unsere Grundannahmen -—
gleich ob positiv oder negativ
~eingefarbt” laufend zu
bestatigen. Es ist daher (nicht
richtig oder falsch, sondern)
nitzlich, von einem positiven
Menschenbild auszugehen:

¢ Jeder Mitarbeiter will mit
seinem Wissen und
seinen Fahigkeiten
personlich zum Gesamt-
erfolg des Unternehmens
beitragen.

¢ Jeder Mitarbeiter ist in
seinem ureigenen
Potenzial einzigartig. Er
baut darauf, dass dieses
Potenzial geférdert und
sein Bemilhen, sich
fachlich, verkauferisch
und personlich weiterzu-
entwickeln, unterstitzt
wird.

¢ Jeder Mitarbeiter hat
Starken und Schwéachen.
Es motiviert nicht,
Schwachen in Mittel-
mafigkeit umzuwandeln;
es motiviert hingegen
sehr, Starken weiter zu
starken. Denn nur sie
fihren zu  Spitzen-
leistungen.

Gewinner werden immer
besser!

¢ Gewinner-Mitarbeiter
wollen fur ihre Kunden
,zustandig sein“ und die
Verantwortung fur ihren
Bereich selbst tragen.

¢ Gewinner-Mitarbeiter for-
mulieren ihre Verkaufs-
ziele selbst. Nicht die
Vorgaben des Chefs,
sondern das Wollen und
die Uberzeugung von den
eigenen Fahigkeiten
garantieren den Erfolg.
Abgesehen davon sind
selbstgesteckte Ziele oft
viel ehrgeiziger als Ziele
,vyon oben*.

¢ Gewinner-Mitarbeiter

wollen besser sein und
immer besser werden. Sie
wollen in ihrem
Fachgebiet die ,Nummer
eins“ bei ihren Kunden
sein. Sie wollen
authentisch sein und
Produkte verkaufen, von
denen sie persénlich
Uberzeugt sind.

Allerdings: Gewinner
entstehen nicht von selbst!

Die erste Herausforderung fir
Fuhrungskrafte ist es, zuerst
die Rahmenbedingungen fur
ein  Gewinnerklima zu
schaffen:

¢ Sie strukturieren Arbeits-
inhalte am Point of Sale
so, dass der Einzelne
weder Uber- noch
unterfordert ist und
gleichzeitig das Gefuhl
gewinnt, dass seine
spezifischen Fahigkeiten
hoch bewertet werden.

¢ Sie lassen zu, dass sich
jeder auf den Verkauf
.,seiner” Produkte
konzentriert. Keine Angst:
Das Gesamtziel des
Unternehmens wird
erfahrungsgemaf dadurch



nicht gefahrdet — ganz im
Gegenteil! Bleiben wider
Erwarten einzelne
Produkte auf der Strecke,
mussen die Ursachen
dafir gesucht und
beseitigt werden.

¢ Zielabweichungen werden
ebenso wie Zielerrei-
chungen klar und
wertschatzend ange-
sprochen und miinden in
einer l6ésungsorientierten
Vereinbarung.

Der Chef stellt die Weichen!

Was muss also geschehen,
um Leistungsbereitschaft und
Verkaufserfolg kontinuierlich
zu erhéhen?

1. Jeder Mitarbeiter ana-
lysiert ,seinen Markt“ und
formuliert persoénliche,
konkrete, messbare und
zeitlich fixierte Ziel-
vorschlage. Diese werden
in schriftlicher Form
dargestellt.

Zu den jeweiligen Zielen
werden Aktionsplane
entwickelt, in denen
stichwortartig festgehalten
wird, was in welcher
Reihenfolge zu tun ist.

Qualifizierte Zieldis-
kussionen, in denen die
gemeinsam angestrebten
Ziele, die Einzelziele und
Aktionspléane besprochen
und beschlossen werden.

RegelmaRiges Feedback:
Soll/lst-Vergleich mit einer
Analyse der Abweich-
ungen, Beseitigung von
deren Ursachen und/oder
Veranderung der bishe-
rigen Vorgehensweise.

Mag. Franz Zuckerstatter ist Unternehmensberater,

Wer plant, mochte auch
umsetzen!

Gewinner-orientierte
Fuhrungskrafte geben ihren
Mitarbeitern diese ergebnis-
orientierten Instrumente und
das notwendige Know How fur
eine professionelle Verkaufs-
und Ertragsplanung selbst in
die Hand. Erfolgsorientierte
Fuhrungskrafte fordern eine
Planung, die tber die Ublichen
Zeithorizonte hinausreicht. Sie
zeigen mittel- und langfristige
Perspektiven auf und die
groRartigen Chancen, die hier
sichtbar werden.

Gewinnen fordert Gewinner!

Die Begeisterung der
Fihrungskraft weckt die
Begeisterung ihrer Mitarbeiter.
Das wirkt sich unmittelbar auf
ihre Kunden aus und férdert
dadurch direkt den
wirtschaftlichen Erfolg lhres
Unternehmens.
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