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Verkdufer fithrungsintelligent

weiterentwickeln

Vertriebsleiter, die Gber Fihrungsintelligenz verfiigen, zeichnen sich vor allem

durch Kompetenzen wie Empathie, Vertrauen und Selbstreflexion aus. Und

letztlich auch durch den Willen und die Kraft zur Potenzialentwicklung.

Uber welche Kompetenzen eine Vertriebsfithrungskraft ver-
fiigen sollte, muss innerhalb eines Unternehmens immer
wieder aufs Neue diskutiert und festgelegt werden. Aber es
gibt einen Aspekt, der dabei immer Beriicksichtigung finden
sollte: Der Bezugspunkt aller Fithrungsqualitéiten sind die
Unternehmensziele. Diese kénnen auch in der Unterneh-
mensvision kulminieren.

In strukturiert agierenden Unternehmen spiegeln sich
diese Ziele - und die Vision - auch in den Bereichs- und Ab-
teilungszielen wider, bis hinein in die Team- und Mitarbei-
terziele. Und damit auch in den Zielen der Vertriebsabtei-
lung. Wer als Vertriebsleiter keinen substanziellen Beitrag
leistet, die gesetzten Ziele zu erreichen, darf wohl kaum als
fithrungsintelligent bezeichnet werden, denn er agiert an den
Erwartungen des Unternehmens konsequent vorbei.

Abteilungs- und Teamziele sind am ehesten realisierbar,
wenn alle Potenziale der beteiligten Menschen entwickelt
und alle Stirken so ausgebildet sind, dass sie fiir die Zieler-
reichung eingesetzt werden kénnen. Dann konnen alle Mit-
arbeiter in Auflen- und Innendienst ihr Bestes fiir Abteilung
und Unternehmen geben. Hier schlief3t sich der Kreis: Leis-
tungsfahige Mitarbeiter erhohen die Wahrscheinlichkeit, die
gesetzten Ziele zu erreichen.

. Kompakt

® Fihrungsintelligenz ist immer gekoppelt an die
Unternehmensziele. MaBstab jeder Flihrungsent-
scheidung ist der Beitrag, den sie zu deren Errei-
chung leistet.

® Flhrungsintelligenz will alle Potenziale nutzen, um
erwiinschte Ziele zu erreichen.

® Wer seine eigenen Mal3stdbe zur Fiihrungsmaxime
erhebt, handelt nicht fihrungsintelligent.
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Hinzu kommt der motivatorische Effekt: Erfolgserlebnisse
entstehen, der Vertriebsleiter erhélt die Bestatigung, sich mit
seiner auf Potenzialentfaltung ausgerichteten Fithrungsphilo-
sophie auf dem richtigen Weg zu befinden. Er verstarkt seine
Aktivitdten, eine Positivspirale setzt sich in Bewegung.

Starken und Potenziale entwickeln
Fihrungsintelligente Vertriebsfiihrungskréfte entwickeln
demnach die Potenziale aller Mitarbeiter derart, dass es mit
ihrer Hilfe gelingt, das Unternehmen am Markt erfolgreich
zu positionieren und kundenorientiert zu agieren. Das ist die
Voraussetzung fiir Unternehmenswachstum.

Zudem aktualisiert sich Fithrungsintelligenz in konkre-
ten Fithrungskompetenzen, die stindig reflektiert werden
miissen. Denn welche Eigenschaften eine fithrungsintelligen-
te Fithrungspersonlichkeit definieren und auszeichnen, ist
auch von den unternehmerischen Rahmenbedingungen ab-
hingig. Mithilfe von Personlichkeits- und Leistungspoten-
zialanalysen oder Personlichkeitsdiagnostiktools kénnen
brachliegende Potenziale entdeckt werden. Fithrungsintelli-
gente Vertriebsleiter schreiben sich ,,Potenzialentwicklung
statt Potenzialvergeudung® auf die Fahnen.

Empathisches Vertrauen

Zu den Kompetenzen des fithrungsintelligenten Vertriebslei-
ters gehort ganz sicher die Empathie. Er kann sich nicht nur
in die Vorstellungs- und Gefiihlswelt der Kunden hineinver-
setzen, sondern iiberdies in die seiner Verkaufer und Innen-
dienstmitarbeiter. Hilfreich ist es, wenn er selbst eine Zeit lang
praktische Erfahrungen als Verkdufer sammeln konnte, mit-
hin ,,Stallgeruch” hat und iiber profunde Insiderkenntnisse
verfiigt. Dann weifd er sehr genau, wie ein Verkaufer tickt, der
sich jeden Tag die Sympathie, die Zuneigung und den Respekt
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einer anspruchsvollen Kundschaft erkimpfen muss, die im

Zeitalter der Digitalisierung meist ebenso gut iiber seine Pro-
dukte und Dienstleistungen informiert ist wie er selbst.

»Fiihrungsintelligente Vertriebsleiter
schreiben sich ,Potenzialentwicklung
statt Potenzialvergeudung® auf die
Fahnen.“

In einem Kontext mit dem Einfithlungsvermdgen steht die
Féahigkeit, anderen Menschen zu vertrauen. Wer als Ver-
triebsleiter glaubt, alles allein machen zu miissen und vor al-
lem alles besser zu kénnen, ist unféhig, die Potenziale seiner
Mitarbeiter auszuschdpfen. Er legt das Gegenteil von fith-
rungsintelligentem Handeln an den Tag, sondern handelt auf
eine fahrldssige Weise ,,fithrungsdumm?® Ein fithrungsintel-
ligenter Vertriebsleiter dagegen versteht es, ein Team aus Ver-
kaufsexperten um sich herum aufzubauen, die allesamt bes-
ser sind als er. Der Vertriebsleiter muss nur eine Sache bes-

. FUhrungsintelligenz

Ein fUhrungsintelligenter Vertriebsmanager verfligt

Uber folgende Eigenschaften:

= Er orientiert sich an Unternehmens- und Vertriebs-
zielen.

= Er erarbeitet sich ein Set an Kompetenzen: fachli-
che, methodisch-strategische, emotional und
soziale Fiihrungsqualitaten.

= Er flhrt strikt situations- und personenbezogen
und individuell auf den Mitarbeiter bezogen.

= Er kombiniert Ergebnisorientierung (Ver-
triebskennzahlen) und Menschenorientierung
(inspirierende Beziehungen).
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ser konnen als seine Mitarbeiter: Menschen einschitzen, mo-
tivieren, fithren und ihnen den Freiraum geben, ihre eigenen
Moglichkeiten zu nutzen.

Selbstreflexive Flexibilitat

Die Liste der fithrungsintelligenten Kompetenzen ist lang.
Ganz oben dabei ist die Charakterstirke, sich selbst zu hin-
terfragen und in Frage stellen zu kénnen. Das weitet die Per-
spektive. Der Blick tiber den Tellerrand hinaus und aus der
Distanz ermoglicht es, das Wesentliche vom Unwesentlichen
zu differenzieren.

Wer glaubt, im Besitz der allein selig machenden Ver-
triebsweisheiten zu sein, hat in Sachen Fithrungsintelligenz
verloren. Besser ist es, der Vertriebsleiter leuchtet die Bedin-
gungen, unter denen er seine Entscheidungen triftt, aus. Er
urteilt in schwierigen Situationen, ohne sich von seinen Emo-
tionen leiten zu lassen. Die Fahigkeit zum emotionalen Be-
ziehungsaufbau zu Kunden und Mitarbeitern ist unabding-
bar. Aber: Wenn es um strategisch weitreichende und opera-
tiv existenzielle Optionen geht, ist zweckvolles und verniinf-
tiges Handeln angemessen, das sich an vertrieblichen
Kennzahlen orientiert.

Fithrungsintelligenz bedeutet darum Anpassungsfahigkeit
ohne Opportunismus. Wie weit diese Flexibilitdt gehen muss,
steht einmal mehr in Abhingigkeit von den Unternehmenszie-
len: Die Fithrungskraft im Vertrieb kennt die Antwort auf die
Frage ,,Dient diese Anpassung der Erreichung unserer Ziele?“
und trifft auf dieser Grundlage alle Entscheidungen. L]
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