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Vertriebsmitarbeiter an die Macht! — Der Vertriebsleiter im
Dienste seiner Mitarbeiter

Gastbeitrag

Vielleicht rufen Sie jetzt entsetzt aus: ,Ich als Dienstleister meiner Angestellten? Hat jetzt doch noch der
Kommunismus gesiegt, zumindest am Arbeitsplatz?“ Nein, darum geht es natiirlich nicht. Vielmehr geht
es um die Haltung des Vertriebsleiters, die darauf abzielt, dass es eine seiner Hauptaufgaben ist, den
Mitarbeitern alle Stolpersteine aus dem Weg zu raumen, die sie daran hindern kénnten, Topleistungen zu
erbringen.

Den Mitarbeitern Hindernisse aus dem Weg raumen

Nehmen Sie zur Verdeutlichung ein Beispiel: Einem lhrer Verkaufer ist ein gravierender Fehler unterlaufen, mit
der Konsequenz, dass ein wichtiger Kunde nicht kurz vor dem Abschluss, sondern kurz vor dem Absprung steht.
Im Kundengesprach hat der Mitarbeiter sich grob unhéflich verhalten. Eigentlich unverzeihlich.

Nun gibt es neben weiteren Moglichkeiten zwei Extremreaktionen:

e Sie machen dem Mitarbeiter heftige Vorwirfe, kreiden ihm sein Fehlverhalten an und verlangen von ihm,
dass dies nie wieder passieren darf — ansonsten seien schmerzhafte Sanktionen fallig.

o Oder Sie wahlen einen ungewohnlicheren Weg und betrachten den Fehler als Lernchance und
Méglichkeit, den Mitarbeiter weiterzuentwickeln. Das bedeutet nun nicht, Gber den Fehler hinwegsehen. Im
Gegenteil: Sie fihren mit dem Verkaufer ein wachstumsorientiertes Feedbackgesprach, in dem Sie
gemeinsam mit ihm Strategien erarbeiten, mit denen er in Zukunft solche Fehler vermeiden kann.

Im Dienst des ,,hoheren Ganzen*

Sie erweisen dem Mitarbeiter also einen Dienst, Sie zeigen ihm, wie er in Zukunft Minderleistungen vermeidet,
und eréffnen ihm zugleich das Tor zu einer optimierten Kundenbetreuung. Sie handeln so, weil Sie sich nicht als
Vor-Gesetzter definieren, sondern als ,Fuhrungs“-Kraft, die den Mitarbeiter zu Héchstleistungen flhrt.Hinzu
kommt eine weitere wichtige Intention: Sie handeln so, weil Sie letztendlich die Vertriebsabteilung als Ganzes
weiterentwickeln wollen und mussen. Die Dienstleistung am Mitarbeiter steht im Dienst eines ,héheren Ganzen® -
der Weiterentwicklung lhres Verantwortungsbereiches.

Das ist mit dem Terminus ,Der Vertriebsleiter als Dienstleister seiner Mitarbeiter* gemeint — kein Sozialklimbim,
der den Mitarbeitern die Selbstverwirklichung am Arbeitsplatz erméglichen soll.

Fordern und Fordern

Immer mehr Filhrungskréfte interpretieren ihre Filhrungsrolle als Dienstleister an der Weiterentwicklung ihrer
Mitarbeiter. Klar ist: Dabei muss auch der Nutzen des Unternehmens Berlicksichtigung finden. Jene
Dienstleistung ist Bestandteil einer modernen Flhrungskultur, die davon ausgeht, dass die Flihrungskraft einen
aktiven Beitrag zur Weiterentwicklung und zum Wachstum des Mitarbeiters leistet. Das entsprechende Konzept
dazu heilt: Férdern und Fordern!

Die gesellschaftliche und unternehmerische Realitat zeigt, dass die Flihrungskraft, die per Dekret, ,Einsatzbefehl*
und Anordnung flhrt, zu der aussterbenden Gattung der Dinosauriern gehort. Und das ist gut und richtig so.

Mitarbeiter sind keine Erfullungsgehilfen

Vielleicht verhalt es sich in lhrer Vertriebsabteilung ebenso: Gerade die leistungsorientierten Mitarbeiter wollen
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als Individuen ernst genommen werden. Konkret: Sie verlangen ein Mitspracherecht und die Beteiligung an
wichtigen Entscheidungen. Sie wollen Einfluss auf ihren Verantwortungsbereich nehmen und Macht austben.
Wer diese Mitarbeiter als blof3e Funktionstrager und Erfullungsgehilfen behandelt, darf nicht mit ihrem
Engagement rechnen und muss sogar auf Widerstand gefasst sein.

Leider gibt es immer noch Fihrungskrafte, die das beschriebene Konzept ablehnen, weil sie sich nicht als
,Diener der Mitarbeiter sehen wollen. lhnen sei ins Filhrungs-Stammbuch geschrieben: Der Begriff ,Diener*
sollte in der Bedeutung aufgefasst werden, dass der Vertriebsleiter dem Mitarbeiter als Forderer, als Ratgeber
und Begleiter aktiv zur Seite steht.

Delegieren mit AKV

Wegen der genannten Entwicklungen werden das Delegationsgesprach (DG) und das
Zielvereinbarungsgesprach (ZVP) zu immer bedeutenderen Fuhrungsinstrumenten. Im ZVP besprechen Sie
zusammen mit dem Verkaufer Zielvereinbarungen und wollen dazu sein Commitment, sein Ja-Wort und seine
Zustimmung. Es ist aus Mitarbeitersicht ein Beleg dafiir, dass Sie seine Arbeit, seine Kompetenzen und seine
Zustandigkeit ernsthehmen und in Ihre Planungen einflieBen lassen. ,Dienstleistung am Mitarbeiter” heif3t hier, ihr
an der Zielfindung zu beteiligen.

Bei der Delegation schliel3lich Gbertragen Sie nicht einfach Aufgaben, die Sie loswerden und abschieben wollen.
Nein: Sie Ubertragen mit der AKV-Regel die konkrete Aufgabe, die Kompetenzen zur Ausfiihrung der Aufgabe unc
die Verantwortung, die sich fur den Mitarbeiter mit der Aufgabe verbindet. Ihr Verkaufer weifld nun: Sie vertrauen
ihm — und Sie trauen es ihm zu, eine komplexe Aufgabe eigenverantwortlich zu bearbeiten.

Fazit

Dienstleistung am Mitarbeiter ist keine Einbahnstrale. Wer gute Flihrungsarbeit bietet und sich fur seine
Mitarbeiter einsetzt und ihnen Stolpersteine aus dem Weg raumt, damit sie ihr Bestes geben kénnen, darf
Leistung und Engagement fordern.

Der Autor
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