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Motivation ist die grundlegende
Verbindung zwischen Vertriebsmitarbeiter und Kun-
de. Grundsatzlich gilt: Je grofder die Fahigkeit ei-
nes Verkaufers, in anderen Menschen positive Ge-
fiihle zu erzeugen, desto hoher ist sein Umsatz. Nur
wer versteht, wie Motivation funktioniert und weif},
wie er Menschen positiv emotionalisieren kann, er-
zielt auf Dauer gute Verkaufsabschlilsse, ohne da-

pei iiber Leichen ZU gehen.

Motivation spielt
die entscheidende Rolle im Ver-
trieb. Schon im Wettbewerb um
qualifizierte Mitarbeiter legen wir
grofien Wert auf die intrinsische
Motivation unserer Bewerber.

Die Herausforderung fiir uns liegt
nicht nur darin, unsere Kunden fiir
unsere Produkte zu begeistern,
sondern auch immer wieder darin,
uns selbst zu motivieren. Es gibt
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Meiner Erfahrung nach motivieren
Mitarbeiter vor allem drei Dinge: Erstens eine gut funk-
tionierende Infrastruktur innerhalb des Unternehmens.
Das bedeutet kurze Wege, schnelle Entscheidungen,
einfache Prozesse. Kurz: Wenig Reibungsverlust. Eine
solche Infrastruktur erleichtert nicht nur das Arbeitsle-
ben, sondern schafft Freude an der Arbeit.
Zweitens Wertschatzung - und zwar von beiden Sei-
ten. Wir sind das Bindeglied zwischen Unternehmen
und Kunden. Es motiviert unsere Mitarbeiter, wenn sie
sowohl von Unternehmensseite Wertschatzung fiir ihre
Arbeit erfahren als auch am Markt als Personlichkeit,
Ansprechpartner auf Augenhéhe und Produktlieferant
geschatzt werden. Und drittens die Tatigkeit in einem
spannenden Geschiftsfeld, wie derzeit zum Beispiel in
der betrieblichen Krankenversicherung. Hier haben un-
sere Mitarbeiter die Méglichkeit aktiv zu gestalten, ei-
nen neuen Markt zu erobern und diesen mitzupragen.
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Jeder Mensch hat sechs emotionale Grundbediirfnis-
se: Bedeutsamkeit, Wachstum/ Erfolg, Sicherheit, Unsicherheit/Ab-
wechslung, Verbundenheit und Fiirsorge. Das (unbewusst) wichtigste

Ziel eines jeden Menschen ist es, moéglichst alle diese Bediirfnisse zu
befriedigen. Hier muss Mitarbeitermoti

erreichen, werden diese wiederum
Ziele helfen.

Rein moneta-
re Systeme zur Motivationsforde-
rung liefern meiner Meinung nach
nur kurz- und mittelfristig gutc.a
Ergebnisse. Fiir eine Iang.frist!-
ge Motivationserhaltung ist d_le-
se Methode (allein) nicht geeig-
net. Dazu gilt es, Wege zu finden,.
die Selbstmotivation der Mitarbei-
ter zu fordern bzw. auf einem ho-
hen Level zu halten. Meiner Erfah-
rung nach gelingt das am besten
durch den richtigen Mix aus neu-
en Inputs und neuen Herausforde-
rungen. So schafft man es, Neu-
gier, Interesse und Lernwillen der
Mitarbeiter immer wieder neu .zu
entfachen. Aber das ist auch el.ne
Frage der richtigen Dosis: Zu viel
Neues iiberfordert, zu wenig k-ann
dazu fithren, dass ein Mitarbei-
ter innerlich abschaltet. In die- )
sem Zusammenhang ist auct.l ein
regelmaiges, sachlich fundier-
tes Feedback durch die Fiihrungs-
kraft essentiell.
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Hier gilt es,
nah an den Mitarbeitern zy
sein und ein Gespiir dafiir zy
haben, wenn Mitarbeiter die
Motivation verlieren. Ich ver-
stehe es als meine Aufgabe,

gemeinsam mit den Mitarbei-
tern nach den Ursachen zy sy.
chen und eine geeignete Lo-
sung anzubieten, die zyr Situ-
ation des Mitarbeiters passt.
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