Goaching als Herausforderung
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S Nutzen und Anwendungsfragen  zeptanz. Das Ziel des Coaching ist ibt es zahlreiche weitere Metho-
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Coaching im Verkauf kann gezielt, Hilfe zur Selbsthilfe. Durch rich- den. Auswahl und Anwendung der
gut vorbereitet und systematisch  tige Fragestellung und Methoden Methoden héngen von der jewei-
durchgefiihrt, grossen Nutzen brin-  wird eine Losung gefunden. Dabei  ligen Coachingsituation ab.
gen. Dies in Form von positiver entwickelt der Gecoachte die Lo-
personlicher Forderung, mehr Si- sung. Ein guter Coach hat daher = Gut und aktiv Zuhoren
cherheit und nicht zuletzt gestei- einen anderen Ansatz als z.B.ein Zuhoren ist die Grundvorausset-
gertem Verkaufserfolg. Vorausset- Berater. Wéhrend der Berater ei- zung des Coaching. Beispiel: Ein
zung dazu ist ein offenes Angehen nen Wissensvorsprung hat und die Verkaufer erreicht seine Umsatz-
der Herausforderung Coaching. Losung entwickelt, hilft der Coach ziele nicht. Er ist daher verunsi-
Verkéufer sind starke Personlich- dem Gecoachten die Losung selber chert und fiirchtet seine Stelle zu
keiten und sind es gewohnt, Hin-  zu finden. Dies hat zur Folge, dass verlieren. Die iibliche Reaktion
dernisse und Probleme alleine zu  das Rollenverstdndnis des Coaches eines Vorgesetzten ist nun dem
meistern. Voraussetzung fiir Coa- ein anderes ist, als das eines Bera- Verkéufer eine «Predigt» zu hal-
ching ist aber auch, sich einer ande-  ters. ten in dem Sinne er miisse hérter
ren Person anzuvertrauen mit sei- Kann der Vorgesetzte Coach sein? und gezielter vorgehen und je-
nen Stirken und Schwichen. Auf Ja und nein! Ein Vorgesetzter, der den Freitag Abend den Termin-
andere zuzugehen, mit anderen zu  das Vertrauen des Mitarbeiters hat, plan fiir die ndchste Woche lie-
kommunizieren sind einerseits ge-  gut zuhoren kann und bereit ist, den fern. Beim aktiven Zuhoren fragt
rade die Hauptstirken von Verkdu-  Mitarbeiter die Losung entwickeln der Coach z.B. den Verkéufer:
fern. Anderseits steckt hinter einer zu lassen, kann durchaus Coach «Sie befiirchten, dass Sie Ihre
harten Schale halt auch mal ein sein. Dies insbesondere, wenn der Ziele nicht erreichen k6nnen und
sensibler Kern. Mitarbeiter dies auch wiinscht. machen sich Gedanken, wie es
Eine Hauptvoraussetzung fiir gutes  Fehlt aber die Zeit, das Zuhor- und mit Thnen weitergeht?» Echtes
Coaching ist daher das Vertrauen in  Einfiihlungsvermdgen, sollte eine und aktives Zuhdren schafft Ver-
die Person des Coaches. andere Losung gesucht werden. trauen und damit eine positive

emotionale Grundlage fiir ein
Gespréch.
Wer ist der richtige Goach Methoden und Gewohnheiten
filr mich? guter Coaches: = Wann lief es das letzte Mal
FEine sehr wichtige Voraussetzung Die folgenden Methoden sind als besser? Positive Erfarungen
ist gegenseitiges Vertrauen und Ak-  Beispiele zu verstehen. Daneben konnen die beste Quelle fiir
Gecoachter bzw. Beispiele Coaching-Form Merkmale - Beispiele
Beispiele fiir Mitarbeiter
Coachina (link Vorgesetzter Verkaufsleiter tibernimmt ein neues Team und stellt One-to-One Zwischen zwei Personen. Z.B. Externer Coach mit
oaching (links) Konflikte im Team und auch zwischen einzelnen Team- Coaching internen Fiihrungskréften oder Mitarbeitern.
mitgliedern und sich selbst fest. Aber auch zwischen Vorgesetztem und Mitarbeiter.
Formen des
Coachi i Verkaufs- Flhlt sich den neuen Anforderungen nicht gewachsen. Teamcoaching Ganzes Team wird gecoacht oder coacht sich selbst. Was
oaching (rechts) mitarbeiter Weiss nicht ob er gut genug ist fiir die Aufgabe. Denkt er brauchen Teams, damit jeder weiss, wer was wann und
sei der einzige mit diesem Problem. wie zu tun hat? Im Vordergrund stehen oft Kooperation
und Motivation.

Team Die Kommunikation und Zusammenarbeit im Team ist Selbstcoaching Selbstentwicklung. Entwicklung von know how im ange-
nicht gut. Es wird viel Zeit aufgewendet, um sich gegen- messenen Verhdltnis zu einer (neuen) Aufgabe. Erhéhung
seitig abzusichern. Die Produktivitat leidet darunter und der personlichen Kompetenz sowie Selbstsicherheit und
die Motivation zum Arbeiten ebenfalls. Zuversicht.
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zukiinftige Losungen sein. Was
der Verkaufer (gecoachter)
schon mal konnte, ist fiir ihn
machbar. Stellen Sie Fragen
nach den positiven Ausnahmen
in der Vergangenheit z.B. «Was
hat Sie unterstiitzt, damit es
besser lief?»

Wie wird das (Frage, Problem)
durch die Brille des anderen
gesehen? Dies kann dazu fiih-
ren, dass man sich in den Ande-
ren versetzt und damit eine ganz
andere (erweiterte) Sichtweise
gewinnt. Man beginnt die Dinge
anders zu sehen und denkt tiber
Veranderungen nach.

Wo sehen Sie sich auf einer Skala
von 0 bis 10? Beispiel: Ein Ver-
kéufer hat berufliche und private
Probleme und ist daher in einer
schwierigen und belastenden
Situation. Nach der Einstufung
kann die Frage nach einer mog-
lichen Losung gestellt werden.

= Wie sihe eine vorbildliche Lo-
sung aus? Wie wiirde eine vor-
bildliche Personlichkeit die Sa-
che angehen? Der amerikanische
Psychologe Wim Wenger liess
eine Versuchsgruppe im Abstand
von zwei Stunden vergleichbare
Intelligenztests machen. Dazwi-
schen brachte er der einen Hélfte
der Gruppe bei, so zu tun als hét-
ten sie Einsteins Kopf auf. Diese
Halfte hatte beim zweiten Test
ein um 10 Prozent besseres Er-
gebnis als beim ersten, wihrend
die andere Hilfte keine Verbes-
serung erlebte.

7. Schlussfolgerungen

Die Bedeutung des Coachings
wird wegen der steigenden Anfor-
derungen an den Verkauf weiter
zunehmen. Erfolgreiche Verkaufs-
ihren
Mitarbeitern zu Bestleistungen.

verantwortliche verhelfen

Das erfordert vor allem die Fa-
higkeit zur effektiven und echten

Kommunikation. Coaching fordert
die Eigenverantwortung und hilft
Ziele und Vorgehensweisen klar zu
formulieren und auch motiviert zu
realisieren. Coaching ist der Schliis-
sel um produktive und kreative Po-
tenziale der Mitarbeiter zu fordern
und zur Entfaltung zu bringen.
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Eine Hauptvoraus-
setzung fiir gutes
Coaching ist das
Vertrauen in die
Person des Coaches
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