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Rosinenpicker, Diven
und Regenmacher

120.000 Manager filhren in Osterreich AuBendienstmitarbeiter
und Verkdufer. Die meisten sind Verkaufsleiter oder Unternehmer.
Und sie alle haben eines gemeinsam: Sie fiihren die anspruchs-
vollste Zielgruppe im Unternehmen — Verkaufer und AuBendienst-
mitarbeiter. Karl Pinczolits stellt eine Typologie von Verkaufern
sowie deren Leistungsgruppen und Milieus vor.

iemand kann seine Personlich-
keit komplett verdndern, aber
sein Leistungsverhalten kann
jeder Mensch dndern: Die eigene
Leistung kann sich rasch verdndern, die
Personlichkeit bleibt aber iiber lange Zeit
stabil. Und: Erfolgreiche Verkdufer kénnen
die gleichen personlichen Eigenschaften
haben wie nicht
erfolgreiche.

Es sind also nicht
die personlichen
Eigenschaften, die sie
unterscheiden, es ist
das Leistungsverhal-
ten und die Leistungs-
praferenz. Daher ist
es Ziel bei der Fith-
rung von Verkaufern,
zundchst das Leis-
tungsverhalten der
Verkaufer kennenzulernen und dann posi-
tiv zu beeinflussen — und nicht die Person-
lichkeit des Verkdufers zu veridndern.

Die Daten fiir die folgenden Typolo-
gien (siehe Kasten bzw. die Grafiken) beruhen
auf Leistungsmessungen von mehr als
35.000 Verkdufern und AuRendienstmitar-
beitern aus den unterschiedlichsten Berei-
chen und Branchen aus den letzten 20 Jah-
ren: Jeder der Typen ist eine Zielgruppe
der Fihrungsarbeit und damit ein wit-
kungsvoller und schlagkriftiger Ansatz zur
Einzelfiihrung.

,»1ch war bereits fast jeder von diesen
Typen!": Das war die Aussage eines 58-
jahrigen Verkdufers, der bereits seit einigen

Karl Piczolits

24 [EEIBoOM{ ¢/2013

Text: IKarl Pinczolits

Jahren zu den besten Verkiufern seines
Unternehmens zihlt, der seit 38 Jahren im
Verkauf tétig ist und der sich zum ersten
Mal mit der Typologie auseinandersetzte.
Und das ist normal: Jeder Verkiufer
durchlduft im Laufe seines Lebens sehr viele
Leistungsphasen. Daher kann ein und der-
selbe Verkdufer im Laufe seines Lebens ein

unterschiedlicher Leistungstyp gewesen sein.

Fiir die Verdnderungen der eigenen
Typologie gab es unterschiedliche Griinde:
Einmal war es eine Verdnderung in der
Organisation, die Einfiihrung eines neuen
Produktes, mit dem sich der Verkdufer
nicht identifizieren konnte, danach eine
private Verdnderung und einmal ein neuer
Verkaufsleiter, eine nicht akzeptierte Reise-
spesenabrechnung — das konnen alles Aus-
16ser gewesen sein, die das Leistungsver-
halten eines Verkdufers geringfigig bis
komplett verdndern.

Leistungsgruppen

Zusétzlich zur Einzelleistung gibt es
eine Reihe von gruppendynamischen
Effekten in der Leistungsgruppe, welche
sich auf die Gesamtleistung fordernd aus-
wirken konnen. In jeder Leistungsgruppe
sind bestimmte Typen vorrangig vertreten.
So werden beispielsweise unter den Leis-
tungstragern die Leistungserbringer, die
Regenmacher, die Primadonnen und
Diven zusammengefasst.

So werden die drei Leistungsgruppen
definiert:
» Leistungsgruppe 1: Effizienzorientierte
Leistungstriger des Unternehmens, die

einen groflen Anteil der Ergebnisse erwirt-
schaften.

» Leistungsgruppe 2: Leistungs- und
anpassungsbereite Mehrheit der Verkdufer
mit einem grofen Hang zu vertrieblichem
Pragmatismus und Transparenz.

» Leistungsgruppe 3: Leistungsschwache
Verkdufergruppe mit unterdurchschnitt-
lichen vertrieblichen Resultaten.

Mit Hilfe der Leistungsgruppen ist es
moglich, die Gesamtgruppe zu zerteilen
und anschlieBend mit den Instrumenten
der Gruppenfithrung zu bearbeiten. Die
hauptsdchlich dafiir genutzten Werkzeuge
sind Tagungen, Gruppenmeetings und
Teambesprechungen. Ziel einer Fithrung
von Leistungsgruppen ist es, einen Leis-
tungssprung beim Grofiteil der Mitarbeiter
herbeizufithren.

Aufsteiger, Absteiger

und Beobachter

Eine besondere Form der Gruppe ist
das Milieu: Das ist die dritte Klassifizie-
rung, die wir vornehmen. Ein Milieu ist
auch eine Gruppe, sie setzt sich nur anders
zusammen. Ein Milieu besteht aus mehre-
ren Typen mit gleicher Gesinnung und ist,
genauso wie die Leistungsgruppe, ein
Zusammenschluss mehrerer Typen.

Nur das Kriterium zur Gruppenbil-
dung ist hier ein anderes: Hier wird nach
einem gemeinsamen Geist und einer
gemeinsamen Leistungskultur klassifiziert.
Eine dieser Gesinnungsgemeinschaften ist
zum Beispiel das Milieu der Aufsteiger:
Aufsteiger haben dhnliche Ziele, sie wollen
in ihrem Beruf etwas erreichen. So sind bei
den Aufsteigermilieus alle Einzelmilieus
zusammengefasst, die einen Aufstieg vom
Einsteiger bis zum Regenmacher beschrei-
ben.

Milieus bestehen aus mehreren Typen
mit dhnlicher Gesinnung, Die Milieus wer-
den folgendermafien definiert:
> Aufsteigermilieus haben effizienzorien-
tierte Leistungsbereitschaft mit starker
Zielorientierung und dem Wunsch nach
Selbstbestimmung.
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Typologie der Verkaufer

I — Die Aufsteigertypen

Die Einsteiger: Wollen, aber kénnen
noch nicht Ergebnisse erzielen und
brauchen eine enge Flihrung.

Die Ehrgeizigen: Sind engagiert und
fleiBig und bendtigen Unterstiitzung und
Aufmerksamkeit.

Die Erfolgreichen: Machen die ersten
Geschdfte, der weitere Weg muss ihnen
gezeigt werden.

Die Leistungserbringer: Liefern konti-
nuierlich gute Ergebnisse und benédtigen
laufende Anerkennung.

Die Regenmacher: Die Leistungselite ist
motiviert durch jeden Kundenkontakt, sie
gehdren entlastet und unterstiitzt.

Die Primadonna: Fiihlt sich als Star,
mit einer Neigung zur Selbststiiber-
schatzung.

Die Diva: Fordert Zuwendung und Auf-
merksamkeit und kann das Klima unter
den Mitarbeiten zerstéren.

Die Wiederbliite: Unspektakuldrer Auf-
steiger, verfolgt nach einem Abstieg wie-
der konsequent Unternehmensziele.

II — Die Absteigertypen

Die Rosinenpicker: Reduzieren die
eigene Leistung und benétigen neue
zuséatzliche Aufgaben.

Die Optimierten: Machen trotz hoher
Kompetenz nur das Notwendigste, hier
muss Druck angesetzt werden.

» Beobachtermilieus sind aktivitits-, lern-
und anpassungsbereite Mitarbeiter, die
nach beruflicher Etablierung streben.

» Absteigermilieus sind um Teilnahme
bemiihte Kompetenztriger, die Engage-
ment verweigern.

Fiihrungsinstrumente

und Werkzeuge

Fiihrungsansétze beschreiben, mit wel-
chem Fihrungsstil und mit welchen Werk-
zeugen Verkaufer gefiihrt werden sollen.
Jeder Typ hat einen idealen Fiithrungsan-
satz, der sich in der Praxis als erfolgreich
herausgestellt hat: Jeder Fiihrungsansatz
zeigt der Fiihrungskraft die Moglichkeiten
auf, seine Mitarbeiter optimal zu fithren,
Und aus der Beschiftigung mit den Typen
ergeben sich Mafinahmen, die im Zuge der
Fithrungsarbeit ergriffen werden kénnen,
um die Einzelleistung und die Gesamtleis-
tung von Verkdufern zu steigern beziehungs-
weise zu festigen.

Die Leistungsschwachen: Sie benétigen
eine dichte Fithrung sowie retrograde
Ziele und klare Vorgaben.

Die Leistungsverweigerer: Sind fiih-
rungsresistent, eine Verdnderung sollte
eingeleitet werden. :
Die Aussteiger: Minimalisieren den Ein-
satz und verlieren den Kontakt zu ihren
Kunden.

111 — Die Beobachtertypen

Die Kaltstarter: Bemiihen sich, ihre
Produktivitdt gehdrt systematisch
gesteigert.

Die Kontakter: Werden beim Kunden
nicht respektiert, eine Verhaltensschulung
ist wichtig.

Die Aufwendigen: Sind fleiBige Mitarbei-
ter, die Aufwands- und Zeitvorgaben
bendtigen.

Die Stabilen: Sind kontinuierliche
Ergebnisbringer, die neue Perspektiven
bendtigen.

Die Kitmmerer: Uberbetreuen ihre Kun-
den — sie mussen lernen, Ergebnisse mit
weniger Aufwand zu erreichen.

Die Schonwetterverkaufer: Vertriebliche
Mauerblimchen mit guter Arbeitsbilanz,
jedoch ohne nennenswerten Resultate
und ewige Zweite.

Die Blender: Angeber und Aufschnei-
der, denen es vor allem wichtig ist, zu
glénzen,

Milieus, Leistungsgruppen und Typen
sind neue Zielgruppen der Fihrung von
Verkdufern. Der Ansatz schlieft die Liicke
zwischen den psychologischen und den
potenzialorientierten Fithrungstypologien:
Die Typen und die Milieus zeigen der Fiih-
rungskraft, wie die Leistung jedes Verkiu-
fers gesteigert werden kann.

i‘ Uber den Autor

Prof. Dr. Karl Pinczolits ist Vertriebs-
experte, Unternehmensberater und
Geschaftsfiihrer des Instituts fiir Ver-
trieb. Er leitet zudem den Fachbereich
Marketing und Vertrieb an der Fach-
hochschule Wiener Neustadt und ist
Autor zahlreicher Fachbiicher, u. a. der
Bestseller ,, Der Schlagzahimanager™
und ,, Schlagzahlmanagement®.
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