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Die Fihrung der ADler

Eika Schoenmakers

Fuhrung von VertriebsaulRendienstmitarbei-
tern

(Hinweis: im Folgenden wird zur besseren
Lesbarkeit die mannliche Form benutzt.)

Eine besondere Mitarbeitergruppe?

Auf jeden Fall! Die Assoziation mit den
majestéatischen Vogeln passt ganz gut,
denn die AulRendienstler sind oftmals
weit vom Stammhaus entfernt unter-
wegs und zum Teil in vielen Dingen auf
sich gestellt. Sie sind quasi das globale
Aushéangeschild des Unternehmens
und ihre Entscheidungen haben Aus-
wirkungen mit ganz unterschiedlichen
Tragweiten.

Von einem guten Aul3endienstmitarbei-
ter erwarten wir

e Kundenorientierung

¢ Verhandlungsgeschick

e Erkennen von Kundenpotenzial

e Weiterentwicklung und Weiter-
leitung von Kunden(-beduirf-
nissen)

e sehr gute, umfassende und
zeitnahe Kommunikation mit
dem Stammhaus

e Loyalitat und Ehrlichkeit dem ei-
genen Unternehmen gegenuber

e Engagement fir den Kunden
und den Arbeitgeber

e ein hohes Mal3 an Disziplin und
Selbstfuihrung

und brauchen diese Menschen
Uberhaupt noch Fihrung durch an-
dere?
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Die Antwort lautet: ja! Auf jeden Fall,
denn obwohl diese Mitarbeitergruppe
in einem hohen Mal} eigenstandig und
entkoppelt vom Stammhaus arbeitet
und agiert, brauchen, ja winschen sich
AulRendienstmitarbeiter auch Fihrung.

Ohne FlUhrung besteht die Gefahr der
Abkopplung und der Entfremdung vom
Mutterhaus. Ohne Fihrung ist auch
kein, oder zumindest kein valides,
glaubhaftes Lob mdglich, denn ohne
Fuhrung gibt es keine Kontrolle unter
dem Jahr (siehe nachster Absatz).

Fuhrung von Aul3endienstlern in
Kirze

Der Vertriebsleiter sollte die Vertriebs-
strategie auf die Mitarbeiter im Aul3en-
dienst individuell herunterbrechen und
Arbeitsauftrage  bzw. Erwartungen
formulieren. In der Praxis geschieht
dies in der Regel in Form von Zielver-
einbarungsgesprachen.

Kennen wir alle. Am Ende der nachs-
ten Periode wird dann geschaut, wie
der Zielerreichungsgrad ausfallt und es
winkt eine Pramie, Tantieme, etc. in
entsprechender Hohe.

Doch die eigentliche Fuhrung passiert
unter dem Jahr. Es ist wichtig
e zu dem Mitarbeiter im AulR3en-
dienst Kontakt zu halten,
e ihn Uber das Geschehen im Un-
ternehmen auf dem Laufenden
Zu halten und
e ihn Uber die Auswirkungen (po-
sitive oder negative) der eige-
nen Aktionen und Taten zu in-
formieren.
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die vereinbarten Ziele so konk-
ret wie moglich (SMART) zu
formulieren.

die Zielerreichung wahrend des
Jahres zu begleiten.

dem Vertriebsinnen- und
-aul3endienst die Moglichkeit zur
Interaktion geben und gemein-
same Teammeetings zu planen.
regelmanRige Einzelgesprache
zwischen lhnen und Ihrem Mit-
arbeiter (gerne auch in Form
von Web-Meetings) zu imple-
mentieren.

Hilfe in Form von z.B. Coaching
und Supervision anzubieten.
Zwischenstandkontrolle mehr-
mals unter dem Jahr zu planen.
Feedback zu Leistung und Ver-
halten zu geben.

die Moglichkeit zu Weiterbildun-
gen anzubieten.

Team Innendienst/AufRendienst und
andere Schnittstellen

Einen bereits oben erwahnten Punkt
mochte ich zum Schluss noch einmal
aufgreifen, da ich hier in meiner beruf-
lichen Praxis oft Reibungspunkte erle-
be. Bitte versuchen Sie die Aulien-
dienst- und Innendienstmitarbeiter re-
gelmafig zusammenzubringen.

Gegenseitiges Verstandnis, erfolgrei-
che Zuarbeit, Akzeptanz anderer,
Vermeidung von Missverstandnissen
und zwischenmenschlichen Schiefla-
gen, lassen sich nur durch regelmafi-
gen Kontakt und Kommunikation dau-
erhaft erreichen.

Gleiches gilt im Ubrigen auch fir den
Kontakt der AufRendienstmitarbeiter zu
anderen Abteilungen, wie Einkauf,
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Produktion, et cetera. Nur wenn alle an
einem Strang ziehen, die Probleme
des anderen kennen, dessen Leistung
wardigen und zu schéatzen wissen, ist
gemeinsamer Erfolg moglich.

Fazit

Verlieren Sie bitte nicht den Kontakt zu
Ihren Aul3endienstmitarbeitern. Durch
zu wenig und vor allem auch durch zu
wenig positiv erlebten Kontakt, durch
sparlichen Informationsfluss und Un-
kenntnis Uber die Auswirkungen der
eigenen Arbeit, verlieren die ADler
oftmals die Lust ihre Fligel weiter aus-
zuschwingen und verlieren an Schlag-
kraft. Sie fuhren quasi ein Eigenleben.
Manche treibt es dann auch in die
Hande anderer Arbeitgeber, die ver-
sprechen, sich besser um die erfolg-
reichen Flieger zu kimmern.

Wenn Sie mégen, dann lassen Sie uns
gemeinsam an lhrem Erfolg arbeiten.
Sprechen Sie mich an, ich unterstutze
Sie gerne!

Zur Autorin:

Eika Schoenmakers beschattigt
sich seit 1997 hauptberuflich mit
dem Thema Personal und Fihrung
und ist seit 2005 Trainerin, Beraterin
und Coach mit den Arbeitsschwer-
punkten

Fuhrungskraftetraining
Teamentwicklung und
strategisches Personalma-
nagement
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