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ERFOLGSFAKTOREN IM VERKAUF

Was macht einen erfolgreichen Verkaufer aus? In der Unternehmenspraxis
haben sich verschiedenste Irrtimer fest eingenistet. So werden beispiels-
weise erfolgreiche Verkaufer haufig als extrovertiert und fachlich versiert
umschrieben. Klingt plausibel - aber die Forschung findet dafiir keine Be-
statigung ...

Branche: Finanzdienstleister - Personalselektion und -entwicklung

Problemstellung des Kunden

Der Kunde war mit dem Problem einer hohen Personalfluktuation konfrontiert. Dies bestarkte
sein Interesse an Erfolgsfaktoren, die ihm bei der Personalauswahl helfen wiirden, erfolgreiche
Verkaufer zu identifizieren. Zudem sollten die Erfolgskriterien als Grundlage fiir die Personal-
entwicklung dienen.

Theoretische Grundlagen

Der Verkauf zahlt zu den Berufen mit den grossten Leistungsunterschieden zwischen den
Mitarbeitenden.' Die Leistungsdifferenzen sind zu einem betrachtlichen Teil durch Unter-
schiede in der Personlichkeit der Verkdufer erklarbar.? Zudem erlangt die Identifikation von
Personlichkeitsprofilen der Verkaufer an Bedeutung, weil sie die Grundlage fiir individualisierte
Ausbildungs- und Fithrungsmassnahmen bilden, die wiederum am effektivsten sind.?

Vor dem skizzierten Hintergrund bestand die Aufgabe der effex ag in der Bestimmung der
unternehmensspezifischen, erfolgsrelevanten Personlichkeitseigenschaften der Verkaufsmit-
arbeitenden des Auftraggebers.

Praktische Umsetzung

Die Datenerhebung erfolgte mit Hilfe eines standardisierten, schriftlichen Fragebogens. Er
erfasste die Ausprdgung von Personlichkeitsvariablen, die sich in der wissenschaftlichen
Forschung als erfolgsrelevant erwiesen haben. Knapp 400 Verkaufsmitarbeitende des unter-
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suchten Unternehmens nahmen an der Befragung teil. Die Auswertung zielte auf die Identifi-
kation statistisch signifikanter Zusammenhange zwischen den Personlichkeitseigenschaften
und dem Erfolg der Mitarbeitenden ab.

Wirkung

Die Auswertung fiihrte zu dem unternehmensspezifischen Personlichkeitsprofil des erfolgrei-
chen Verkaufers, das zum Zwecke einer effektiveren Mitarbeiterselektion eingesetzt werden
konnte (vgl. Abb.). Zudem lieferten die mitarbeiterspezifischen Personlichkeitsprofile die
Grundlage fur die effektive und individualisierte Mitarbeiterausbildung und -fiihrung.
Verkaufserfolge lassen sich nicht, wie haufig versucht, durch allgemeingiiltige Erfolgsrezepte
erzielen.

Auszug aus einem Feedbackbeispiel

Abbildung: Personlichkeitsprofil von Herr/Frau XY
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Situationsgerecht, initiativ
Definition: Verkdufer, die sich situationsgerecht verhalten und initiativ sind, mogen
herausfordernde Aufgaben, sind neugierig auf neue Situationen und suchen intensiv nach
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Moglichkeiten, diese zu bewiltigen. Sie schitzen die Interaktion mit dem Kunden, in der sie
selbst herausfinden wollen, wie sie ihre Verkaufsfahigkeiten verbessern kénnen und kiimmern
sich weniger um maogliche Fehler.

Auspragung von Herrn/Frau XY: unterdurchschnittlich (-0.8) (siehe Abbildung S. 2)
Empfehlungen an Herrn/Frau XY:

Versuchen Sie, die Anzahl lhrer Verkaufsstrategien zu vergrossern, indem Sie neue Vorge-
hensweisen ausprobieren. Achten Sie darauf, sich bewusst immer wieder in neue Situationen
zu begeben. Vorbereitend kdénnen Sie beispielsweise andere Mitarbeitende begleiten, um zu
sehen, wie diese eine bestimmte Situation meistern. Stellen Sie sich immer wieder die Frage,
inwiefern sich ein bestimmter Kunde von anderen unterscheidet, und verhalten Sie sich
flexibel. Halten Sie sich stets vor Augen, dass einzig der Kunde die Wahrheit liber sich selbst
kennt. Uberpriifen Sie immer den Erfolg von neuen Vorgehensweisen. Fordern Sie zu diesem
Zweck Feedback von anderen Mitarbeitenden oder von Vorgesetzten ein. Betrachten Sie
allfillige Misserfolge nicht als personliche Niederlage, sondern als genutzte Chancen, neue
Fahigkeiten zu erlernen. Orientieren Sie sich immer daran, was Sie selbst beeinflussen kénnen.
Verlieren Sie keine Zeit damit, sich (ber die Situation beziehungsweise die Rahmen-
bedingungen aufzuregen.

Kundenorientiert

Definition: Kundenorientierte Verkdufer tendieren in ihrem Verhalten dazu, die langfristige
Kundenzufriedenheit zu steigern, moglicherweise auf Kosten aktueller Verkadufe. Der
kundenorientierte Verkdufer unterstitzt den Kunden bei der Bestimmung seiner Bedirfnisse
und sucht nach einer moglichst passenden Losung fiir das Problem des Kunden.

Auspragung von Herrn/Frau XY: Gberdurchschnittlich (0.65) (siehe Abbildung S. 2)
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