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Funf Grunde, warum Einsteiger in
den Verkauferberuf scheitern

Warum enttauschen Vertriebsmitarbeiter oft am Anfang?

Als Verkaufer vom Start weg
erfolgreich zu sein, ist gar nicht so
einfach. Nicht selten werfen junge
Verkéaufer schon nach kurzer Zeit
das Handtuch und geben auf.
Warum? Die Grinde sind viel-
faltig. Oft ist es die nicht genu-
gend beantwortete Frage nach
der personlichen Motivation fur
diesen Beruf. Haufig auch eng
. verknupft mit der Unkenntnis tber
das eigene Kénnen und die not-
wendige Kraft. "Warum will ich im Vertrieb arbeiten, warum genau?"

Welche Fahigkeiten und Starken zeichnen einen erfolgreichen Verkaufer aus? Es
reicht nicht, nur kontaktfreudig zu sein oder gut kommunizieren zu kénnen. Vor allem
in der Anfangsphase ist es wichtig, belastbar zu sein und Niederlagen gut
wegstecken zu kdnnen.

Es ist ein breites Spektrum, das gute Verkaufer abdecken missen. Nicht zuletzt
sollten sie Spal3 daran haben, an ihre Aufgabe heranzugehen, eine Portion
Leichtigkeit besitzen, Gberzeugen kdnnen und ergebnisorientiert sein. Wer diesen
Anforderungen nicht standhalt, wird sich schwertun und letztlich scheitern. Es gibt
auch immer einige Mitarbeiter, die einfach nicht in die Position passen, die sie zu
besetzen versuchen. Und in manchen Fallen kdnnen Personen, die sogar gut passen
wuirden, je nach den Umstanden ebenfalls scheitern. Aber warum scheitern
Vertriebsmitarbeiter? Wir glauben, dass dies die funf Hauptgriinde sind:

1. Unklares Bild tber personliches Profil ...

Viele Kandidaten fuir eine Aufgabe als Verkaufer gehen davon aus, dass, wenn das
Unternehmen ihnen nur die richtigen Informationen oder die notwendige Ausbildung
zur Verfigung stellt, sie ohne weitere Probleme erfolgreiche Verkaufer sein werden.
Sie sehen die Tatigkeit des Verkaufens als Technik, die aus Produkt, Preis und an-
deren Informationen besteht und sie mit ihrem ja schon oftmals gelobten Intellekt hier
gewinnen werden.

Dies ist weit gefehlt.
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Es gibt viele Grinde, warum jemand nach kurzer Zeit im Vertrieb aufgibt ... die we-
nigsten Interessenten fur den Verkauferberuf konnen sich vorstellen, dass der Grund
fur ihr Scheitern mit ihrer eigenen Personlichkeit zu tun haben kénnte. Schliel3lich
sind sie ja bisher immer gut zurecht gekommen ... Schule, Sport, Freundin ... alles im
Lack ...

Der Kernpunkt: Wie gehe ich mit Absagen um?

Allgemein werden als Personlichkeitsmerkmale des erfolgreichen Verkéaufers die
Punkte Extrovertiertheit, Kreativitat, Menschennahe etc. genannt. Gerade hierauf
sind die Kandidaten ja besonders stolz und erwahnen diese Dinge gerne in den Vor-
stellungsgesprachen. Wenn ein moglicher Kunde ,Nein® sagt — teilweise, in recht
schroffer Form — wird dies gerade vom noch unerfahrenen Verkéaufer als auf3eror-
dentliche Zurtckweisung und Krankung empfunden. Hiermit professionell umzuge-
hen, ist nicht einfach und muss geubt werden ... der Kandidat muss eine sichere Ant-
wort auf diese Frage haben.

Bleibt diese aus oder wird sie nur "verwischt" bearbeitet, ist das Scheitern program-
miert.

2. Auf wessen Seite stehe ich: Arbeitgeber oder Kunde ... ?

Bis zur Unertraglichkeit wird der Begriff "Partnerschaft" von Unternehmen genutzt um
zum Ausdruck zu bringen, dass ihnen das Interesse des Kunden uber allem steht.
Fur Anfanger im Vertrieb ist dieses Schlagwort sehr wohltuend; denken sie doch,
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