Uninrnehimenszis

Geld und Incentives allein motivieren nur kurzfristig
Erkennen und beachten Sie die wahren Handlungsmotive Threr Verkdufer

ird in Fihrungskreizen (ber
WI'uIitarbeiterﬁjhruug und -moti-

vation gesprochen, dann wird
der Verkauf gern positiv hervorgeho-
ben. Verkéufer sind oft die bestgeschul-
ten Mitarbeiter im Unternehmen, des-
halhb sind sie hochmotiviert: Sie arbei-
ten selbsténdig, begeistern sich fiir
ihre Produkte und das Unternehmen
und haben Freude an der Leistung und
damit an ihren Verkaunfszielen,

Leider ist dieses positive Bild oft
nur graue Theorie, In vielen Unterneh-
men wird mit der Motivation der Mit-
arbeiter leichtfertig experimentiert. Es
werden keine Uberlegungen angestellt,
wie mit dem wertvollen Firmengut
Mitarbeiter” umgegangen wird. Sicher
ist jeder Mitarbeiter zu ersetzen, aber
jeder Wechsel bringt Kosten, Unruhe
und Unsicherheit. Manager, gerade im
Verkauf, stehen meistens zeitlich so
unter Druck - eigene Key-Account-
Aufgaben, Tagesgeschift - dafl Sie,
auch beim hesten Willen, Motivation
nicht als permanentes Werkzeug ein-
setzen kimnen,

Mal ein Seminarbesuch, mal ein
Lob fiir ein besonders gut gelungenes
Geschift, einmal im Jahr eine Auben-
diensttagung in exklusiver Atmospha-
re sind jedoch keine wirksamen Mittel,
um Thre Mitarbeiter dauerhaft zu mo-
tivieren.

Selbst der finanzielle Aspekt ist als
Motivationsmittel endlich. Er 15t ein
Hygienefaktor, der biz zu einer gewis-
sen Hihe erfiillt werden mufl. Sicher
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hihen und zu hoffen, dall es motivie-
rend wirkt, aber leider nur teuer und
auf lingere Sicht wirkungslos.

All diese Mittel stehen als Aktion al-
lein und hewirken vielleicht sogar das
Gegenteil der guten Absicht. Unzufrie-
denheit, Demotivation, fehlende Loya-
litdt und ungeniigende Leistung sind

die Folgen., Oder aber Mitarbeiter ver- |

laszen saver und frustriert mit Kun-
denlisten, Firmengeheimnissen, Ent-
wicklungsplanen, Marketingstrategien
und anderen vertraulichen Interna das
Unternehmen und freven sich die-
bisch, dem ehemaligen Arbeitgeber die
empfundene Ungerechtigkeit heimzu-
zahlen.

Motivation als
Fithrungsinstrument

Solchen Entwicklungen gegensteuern
kinnen Unternehmen nur, wenn die
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15t es sehr bequem, das Gehalt zu er- | | :

Mitarbeitermotivation fest in die Un-
| ternehmenszielsetzung integriert wird
| und Fihrungskrifte dabei in ihren
| Bemithungen unterstitat werden. Das
| Geschiftsfithrungsmotte: Motiviert
mal schiin”, bei dem Manager chne Un-
| terstiitzung und Anleitung gelassen
| werden, sollte out sein.
|  Erfolgreiche Unternehmen haben

das bereits erkannt und bewerten die
| Effizienz des Managements an der Zu-
| friedenheit der Mitarbeiter und Eun-
| den — machen sopar Managergehiilter

teilweise davon abhingig.

| Motivationsfordernde

Faktoren

| Ziel Threr motivationsfirdernden Mal-
| nahmen mull immer die vollkommene
Zufriedenheit Thres Verkanfsteams
gein. Beachten Sie dabei: Grundprinzip
menschlichen Handelns ist in erster
Linie das eigene Ego: ,\Was niifzt mir,
was schadet mir?”

Thre Aufgabe ist es deshalb, die Ei-
geninteressen, die personlichen Ziel-
setzungen Threr Verkiiufer in Uberein-
stimmung mit den Unternehmenszie-
len zu bringen. Neben den arbeitsrele-
vanten Faktoren miissen Sie also auch
das Umfeld Threr Mitarbeiter kennen
und beriicksichtigen. Das sind:
= der Arbeitsplatz,
= Sie als Vorgesetzter,
= die Kollegen,
= die Familie und
= die Erwartungen, Angste, Beweg-

griinde des Mitarbeiters.
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B Teambegritf lebendig machen. Teamo-
rientierung wird zur Zeit iberall pro-
pagiert. Ein gut funktionierendes
Team, in dem jeder einzelne vom Vor-
gesetzten als eigenstindige Persinlich-
keit mit eipenen Kompetenzen und
Fihigkeiten anerkannt ist, ist moti-
viert und kann unendlich viel errei-
chen. Trotz dieser allpemein bekannten
Tatsache ist es erstaunlich, wieviele
i(Verkaufs)-Fithrungskriifte nach wie
vor dag Einzelkimpfertom firdern,
den Konkurrenzgedanken innerhalb
der Verkaufsmannschaft eher unter-
stiitzen als den Teamgedanken. Und:
Tatsache ist auch, daf viele Fithrungs-
kréfte Thr Team eher als Permanenthe-
lastung sehen — bei der Arger und Pro-
bleme programmiert sind und das es
standig funktionstichtig zu halten gilt.
[Therdenken Sie in Ruhe Thre Ein-
stellung zu Threm Team. Setzen Sie
gich hinsichtlich der Teamentwicklung
konkrete Ziele. Das miissen keine
grofien Umwilzungen sein, sondern es
sind meist die schwer zu realisierenden
Kleiningkeiten, die Klima und Motiva-
tion wverbessern: beispielsweise den
Mitarbeitern das Gefiihl zu geben, im-
mer ansprechbar zu sein, Fragen nicht
abzublocken, sondern zu beantworten
— auch wenn die Antwort bei Zeit-
knappheit kurz ausfillt, Dazu gehiren
Vertrauen zu haben und Entschei-
dungskompetenz zu iibertragen — Mit-
bestimmung motiviert zu auferge-
wihnlichen Leistungen und weckt die
Eigeninitiative. Auch regelmifiiges
Lob gibt den Mitarbeitern das Gefiihl,
akzeptiert zu sein, sie begeistern sich
fiir ihre Aufgaben und bekommen das
Gefithl, gebraucht zu werden.
® Uberpriifen Sie einmal Thre Ein-
stellung zu Threm Verkaufs-Team:
= Welche Gefithle haben Sie, wenn Sie
an Thre Mitarbeiter denken?
= Wie sprechen Sie privat, in der Fa-
milie und mit Freunden iiber Thre
Mitarbeiter?
= Empfinden Sie Thre tiglichen
Fithrungzanfraben als Belastung?

flull Bie bereits auf Ihr Team haben:

= Wie schiitzen Sie Ihre Akzeptanz in
Threr Abteilung ein?

= Welche Erwartungen haben Sie an
Thre Mitarheiter?

= Haben Sie unterschiedlich hohe Er-
wartungen an einzelne?
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Motive fiir Leistung und Loyalitat
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= Inwieweit beeinflussen Sie so mit
Thren Erwartungen die Leistung
des einzelnen? (Sie wissen: Erwar-
tungen erfilllen sich, auch wenn Sie
nicht verbalisiert werden.)

W Selbstdisziplin ist gefragt. Um wirklich

etwas zu erreichen, miissen Sie sich in

erster Linie selbst disziplinieren:

= Perzonalgespriche,

= Qualitéitszirkel sowie

= Mitarbeiterbeurteilungen

sollten regelmiillig auf [hrer Tagesord-

nung stehen.

B KontrollmaBnahmen ergreifen. Perma-

nente Rickkopplungen, wie

= Foadhack,

= Lob (permanent) und

= Kritik

sind ebenfalls unabdingbar auf dem

Weg zu Threm Ziel, motivierte Mitar-

beiter zu bekommen. Dabel kommt es

darauf an, aus welcher Perspektive Sie

Eritikgespriche oder Kontrollmabnah-

| men kommunizieren,
®» Uberpriifen Sie auch, welchen Ein- |

(Ganz bestimmt dient es nicht der
Mitarbeitermotivation, wenn Sie Kri-
tikgespriche selbst negativ sehen und
dies somit auch negativ weitergeben.
Verkaufen Sie dem Mitarbeiter aber
Eritik als Methode, aufgetretene Pro-
bleme sinnvoll zu lisen, dann fiihlt er
gich verstanden und unterstiitzt,

Ebenso verhilt es sich mit Kontroll-
maBnahmen. Natiirlich ist es wichtig,
Mitarbeiterleistung zu kontrollieren,
trotz Vertrauen und Eigenverantwor-
tung des einzelnen. Aber auch hier
macht der Ton die Musik. Sie demoti-
vieren Thre Mitarbeiter, wenn Sie mit
einer Liste und Taschenrechner be-
waffnet auftauchen und Planabwei-
chungen im Umsatz gerechtfertigt ha-
ben wollen.

Definieren Sie aber im Vorfeld ge-
meinsam mit dem Mitarbeiter kurz-,
mittel- und langfristige Ziele und kom-
munizieren Kontrolle als Abstimmung
der Vorgehensweisen auf dem Weg
zum gemeinsamen Ziel, dann motivie-
ren Sie [hr Team, die gesteckten Ziele
auch zu erreichen,

Erst, wenn Thnen wirklich bewulit
ist, dafi Thr Erfolg tatschlich vom Er-
folg Threr Mitarbeiter abhéngig ist,
entwickeln Sie auch das notwendige
Engagement und Fingerspitzengefiihl,
auf jeden einzelnen im Team einzuge-
hen. Dann erst gelingt es Thnen, jeden
so zu fordern, dal} er Leistung als Her-
ausforderung und nicht als Druck emp-
findet, und jeden so zu fordern, dal er
seine persimlichen Vorstellungen er-
fiillt sieht.
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