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Verkaufer sturzen ab, well ...

Was sind die haufigsten Grinde, weshalb
auch etablierte Verkaufer versagen?

Verkaufer stirzen ab ... weil sie Ein-
o zelkampfer sind oder sein wollen ...
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der Verkaufer im AuBendienst. Dies hangt damit zusammen, dass der Verkaufer tra-
ditionell als Einzelkdmpfer angesehen wird, der Kraft seiner "liberzeugenden Person-
lichkeit" erfolgreich ist — erfolgreich zu sein hat! Und diese "Personlichkeit" hat der
Verkaufer oder er hat sie nicht, sagt der Verkaufsleiter. Das fatale dabei ist, dass
Verkaufer diesen Eindruck durch eigenes Zutun unterstitzen. Der vermeintliche Vor-
teil fUr sie ist, dass sie in Ruhe gelassen werden und ihre Aktivitaten nach eigenem
besten Wissen steuern kdnnen. Das schone Gefuhl der Freiheit!

Mancher Verkaufsleiter akzeptiert das ebenfalls gerne und lasst seine Vertriebsmitar-
beiter, die langjahrig in ihrer Branche zu Hause sind nach der Devise ,Passt schon!”
mit Vergntigen alleine laufen — das macht ihm vordergrindig doch die Arbeit leichter.

Damit ist der Verkaufer vollig alleine — vor allem bei der Bewaltigung von Misserfolg,
den er auf Grund seiner langjahrigen Erfahrung und seiner starken Personlichkeit
nicht haben darf. Wenn das nur ein Ausrutscher innerhalb einer Kette von Erfolgser-
lebnissen ist, dann wird er sicher gut damit umgehen kdnnen. Die reale Praxis zeigt
jedoch, dass Schiffbriiche im Verkauferalltag durchaus die Regel sind. Die Folge:
massiv ansteigende Frustration. Psychologen sagen, dass haufige Frustrationserleb-
nisse typischerweise zu einer Leistungsverminderung fuhren. Es ist nicht jedermanns
Sache, auf Dauer mit solch belastenden Situationen umzugehen.

Er wird nach den Grinden fur die Misserfolge suchen und wird dabei auch findig. Er
sieht vor allem die Unfahigkeit der Anderen. Oft ist es die eigene Organisation, mal
ist es Marketing, das keine guten Leads bereitstellt — oder es ist das nicht wettbe-
werbsfahige Produkt, der zu hohe Preis, zunehmender administrativer Aufwand, die
miese wirtschaftliche Situation der Branche — oder es sind die Kunden selbst. Auf all
das wird er sich konzentrieren, all dies Negative auch versuchen zu beweisen. Das
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bedeutet, dass er viel seiner Energien in Aktivitaten investiert, die ihn nicht weiter
bringen und ihn noch tiefer in die Sackgasse fuhren.

Die Art und Weise, wie er mit Misserfolgen umgeht, ist entscheidend dafur, inwieweit
er seine Leistungsfahigkeit, seine Erfolgsspur wieder finden kann. Ist er in der Lage,
alle negativen Gesichtspunkte und Ausreden beiseite zu legen und aktiv an die Rea-
litat heranzugehen? Kann er sich kritisch mit der schwierigen Verkaufssituation aus-
einandersetzen und damit den Weg bereiten, aus einem Misserfolg zu lernen? Letzt-
lich ist es in den meisten Fallen der Verkaufer selbst, der seine Verkaufsbilanz in be-
deutendem Ausmal’ beeinflusst. Disziplin, Beharrlichkeit, Selbstbewusstsein und po-
sitive innere Einstellung wirken sich starker auf den Vertriebserfolg aus als erlernte
Verkaufstechniken. Im Umkehrschluss sind haufige Ursachen fur Fehlschlage im
Verkauf in der Personlichkeit des Vertriebsmitarbeiters zu finden. Dahinter steckt
dann z. B. Frustration durch negativen Umgang mit Misserfolgen, eine gewisse Be-
guemlichkeit kombiniert mit seltenem Verlassen der ,Komfortzone“ oder das eigene
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