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Vorgesetzte und Mitarbeiter im Vertrieb
sehen die Realitat oft unterschiedlich:

Wahrend ca. 65% der Verkaufsleiter glau-
ben, in lhrer Mannschaft herrsche Team-
geist, konnen das hochstens 30% der Ver-
kaufer bestatigen.

Wie kénnen Sie als Chef feststellen, dass
Sie wirklich ein Team haben, staft einer An-
sammlung von Einzelkdmpfern?

1.

2.

3.

Die Mitarbeiter fuhlen sich einem ge-
meinsamen Ziel verpflichtet,

Die Strategie zur Zielerreichung ist allen
bekannt und wird akzeptiert.

Die Mitarbeiter duBern offen inre Mei-
nung.

Die Mitarbeiter machen eigeninitiativ
Vorschlage.

Die Mitarbeiter gehen respekivoll mit-
einander um und helfen sich gegen-
seitig.

Die Mitarbeiter sind stolz auf inr Team
und freuen sich, wenn sie gemeinsam
etwas erreicht haben.

Die Teammitglieder achten darauf,
dass jeder seinen Beitrag zum Teamer-
folg leistet.

Die Mitarbeiter sind an allen Zahlen
und Fakten Uber den Leistungsstand
des Teams interessiert.

Es hat sich eine Rollenverteilung her-
ausgebildet, die von den Teammit-
glieder akzeptiert wird.

Wer lebt, als solle morgen erst das
Leben beginnen, wer glaubt, dass
morgen erst das Gluck kommmt,
wird beides nicht erleben.

Pascal

Was passiert noch in einem
Team?
» Es gibt immer einen infor-
mellen Fuhrer (nicht der

Vorgesetzte), der seine Kol-
legen beeinflusst.

» Die teamfdhigsten Mitar-
beiter sind nicht unbedingt
die erfolgreichsten.

» Manche sind gruppendy-
namisch starker, aber nicht
besser als andere.

» In einem funktionierenden
Team muss auch Platz fur
Querdenker sein. Das muss
der Verkaufsleiter steuern.

» In einem funkfionierenden
Team kdnnen sich neue
Mitarbeiter schneller entwi-
ckeln.

95% unseres Verhal-
tens erfolgt gewohn-
heitsmdaBig. Unser
Selbstbild und unsere
Angewohnheiten
stimmen meist uber-
ein. Die bewusste und

gezielte Entwicklung
neuer, besserer An-
gewohnheiten |asst
die altfen Angewohn-

heiten verschwinden.
Dr. med. Maxwell Maltz




