Der \Verkaufs

Mitarbeiterfiihrung

So gelingt der Verkauferwechsel reibungslos

Teil Il unserer Serie ,Mitarbeiterfiihrung leicht gemacht"
Die gute Beziehung zwischen Yerkiufer und Kunde scheint in Gefahr, wenn der Verkiufer das Unternehmen verlisst
und ein neuer AuBendienstler den Kunden betreuen soll. Wer den Wechsel jedoch als Chance begreift und vorbildlich
organisiert, kann den Kunden weiterhin ans Unternehmen binden — und sogar neue Potenziale ausschipfen.

Gewachsene, persénliche Beziehungen
zum Kunden sind im Verkauf die halbe
Miete:Vertrauensverhilnisse fardern die
Faufbereitschaft des Kunden. Zudem
lHuft der Verkaufsprozess schneller und
effizienter ab, wenn der Verkiufer die
Wiinsche und Bedirfnizse des Kunden
bereits kennc,

Sichern Sie die Kunden

Im schlimmsten Fall nimmt der scheiden-
die Yerkiufer sogar Kunden mic sich, Der
Ruhestand cder die Kindigung aines
Verkaufers wird daher immer als proble-
matisch angesehen,
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Als Verkaufsleiter missen Sie die Verant-
waortung fiir das Projeke | Verkiufer-
wechsel" Ubernehmen, Dazu gehdren die
nahtlose Ubergabe, die Vorstallung des -
Meuen bei den Kunden und eine sorghil-
tige Einarbeitung.

Fiihren Sie das Ubergabe-
gespriach zu dritt

Vorausgesetzt, der bisharige Verkiufer ist
noch da, sollte er die Ubergabe perstn-
lich Gbernehmen.Als Verkaufsleiter miis-
sen Sie ebenfalls teilnehmen.

In diesem Gesprich erfahre der Meue
die Abliufe desVerkaufs im Uncerneh-
men, Wichtige Hinweise zu Kunden, die
nach nicht im System stehean, werden
erginzt und alle laufenden Fille bespro-
chen. Dass Sie als Verantwortlicher
anwesend sind, scelle sicher, dass das
Gesprich im Sinne des Unternehmens
gefilbrt wird. Allzu hiufig nimlich infor-

mieren scheidende Verkiufer ihre Mach-
falger zuerst dber Schwichen im System,
statt die Chancen des vertrieblichen
Umfelds darzuscellen.

Achten Sie auf aktuelle
Daten

Wichtig ist nacirlich die Ubergabe
ordentlich Uberarbeiteter Unterlagen.
Vvenn Sie dies ibernehmen, kénnen Sie
Ihrern neven Micarbeiter gleich |hr Crd-
nungssyscem naber bringen,

Leider pflegen ausscheidende Vertrisbler
Ihre Daten nicht mehr bis zum letzten
Tag aptimal. Prifen Sie deshalb genau, ob
alles vollstindig varhanden ist.

Begleiten Sie die Kennenlern-
Tour

Dia Kennenlern-Tour sollten Sie mit
lhrem neuen Mitarbeiter gemeinsam
machen. So fiihlen sich heikle Kunden
wertgeschitze, weil der ,Chef mit-
kommt Absprungbereice Kunden kénnen
Sie so eher reccen.

Die Einfuhrungstour solice so bald wie
maglich erfalgen. Der alve Verkaufsmitar-
beiter sollte hier nicht mitfahren, um
eventuelle Stimmungsmache zu vermei-
den.

Verhindern Sie schlechte
Stimmung

Durch die Besuchsbegleitung steuern Sie
auch, was die Kunden dber den Verkiu-
ferwechsel erfabren, Ein Verkiufer, der
aus Unzuiriedenheit pagangen ist oder
der gekindigt wurde, nutzt manchmal
noch die Gelegenhein bei Kunden
schmutzige VWische zu waschen oder
Mitleid zu heischen. Beides erschwert

[ thr Schnell-Check fiir die Dateniibergabe an den neuen
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| Verkaufer ok

| Zahlen zur Umsazentwicklung O
Ziglvargaban |
Allgemeine Kundeninformationen und -daten O
Private Kundeninformatonen (Geburtstage, Interessen, |ubilien exc.) H
Vollscindige Besuchsberichte 5|
Sonstige Konmkthistorle (Telefonate, Briefo, Mails usw.) 8
Infarmationan dber Beschwerden und Unstimmigheizen in der Vergangenheit a
Fazit: WWenn diese Daten vollstindig verhanden sind, lkénnen Sie den neuen Mitarbeiter
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den Einstieg des zukiinfrigen Kundenbe-
treuers. Doch viele Kunden werden Sie
nach dem Grund des VWechsels fragen.
Die Geschichte sollten Sie ohne béze
Worte dber den | Aleen” erzihlen kén-
MEr.

Wechseln Sie ohne
Ubergangsphase

Ich befiirwarte den klaren Cut, wenn es
um die kiinfrige Kundenbetreuung geht:
leder Verldiufer ist anders.VWenn der
Meue seine Aufgabe ohne die stindige
Unterstitzung durch seinen alcen Kolle-
gen beginn, hat er schneller die Chance,
aine gigene Bezichung zum Kunden auf-
zubauen,

4 bis 6 Wochen Einarbeitung
sind sinnvoll

Kalkulieren Sie eine Einarbeitungszeit
von 4 bis & VWochen, in der Sie [hrem
neuen Vertriebsmitarbeiter mehr ader
weniger intensiv zur Seite stehen,

In dieser Zeit kénnen Sie dem Meuen
das Vertriebscontrolling, die Teurenpla-
nung und ein sauberes Berichrswesen
varfeben, Besonders in einem Gebiet. in
dem der Vertrieb bisher unengagiert und
lieblos startfand, steeke im Verkaufer-
wechsel eine grofie Chance. Mit der
richtigen Einfihrung kann ein neuer Mic-
arbeiter frischen Wind und gure Umsit-
ze bringen, @

Butor: Michael Ehlers ist
Inhaber des Instituts
JMichael Ehlers Training”,
Er arbeiter als Internaticona-
"8 ler Trainer, Coach und

~ Berater fir Verkauf und
Rhecarik.
Kontake verkaufi@michaelehlers.de
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= Machen Sie aus Einwdanden
Verkaufschancen

= Wia Sie neve Vertriebsmitarbeiter
schnell auf den richtigen Weg
bringen

= Projektverkauf

wirderverkaufsprof.com




