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Auffahrt zum Erfolg: Anker-Vorstand Gerhard Jeidler (Ii.) hat 60.000 € investiert, um gemeinsam mit Personalentwickler Ronald Thoma die Verkaufszahlen kraftig zu pushen

MOTIVATION Wie ein Wettbewerb den miiden Vertrieb der Anker-Versicherung wieder in Schwung gebracht hat

Team-Bewerb fiir

Die Spitzenleute wer-
den mit Pramien be-
lohnt, die Schwachen
bekommen Druck.
Aber wie motiviert
man die Mitarbeiter,
die irgendwo dazwi-
schen stehen?

Die Situation ist vielen Un-
ternehmern und Managern
vertraut: Der Verkauf der ei-
genen Produkte liegt im Bran-
chenschnitt — nicht iiberra-
gend, aber auch kein Drama.
Die Aussendienst-Mitarbeiter
arbeiten brav, das heisst, sie
spiegeln das Zwiebel-Modell
wider: An der.Spitze bringen
die Top-Leute sehr gute Ver-
kaufszahlen. Das untere Vier-
tel miiht sich mit wenig bis gar
keinem Erfolg, der zahlen-
missig starke Mittelbau spult
sein Programm routiniert ab,
mal mehr, mal weniger enga-
giert.

Vor einer solchen Situation
stand vor einem Jahr auch
Gerhard Jeidler, Vertriebsvor-
stand der Anker-Versicherung
- und wollte sich damit nicht
abfinden. Gemeinsam mit der
Wiener Personalentwick-
lungsgesellschaft Argo und
dessen Geschiftsfithrer Ro-
nald Thoma hat er ein Projekt
gestartet, um neues Leben in
die Vertriebsmannschaft zu
bringen - mit beachtlichem
Erfolg, aber auch einigen Hin-
dernissen und Problemen.
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1. Ausgangslage

Die Anker-Versicherung hat
280 angestellte Aussendienst-
Mitarbeiter — sehr erfolgrei-
che, weniger erfolgreiche, die
meisten irgendwo dazwi-
schen. An Instrumenten zur
Leistungsmessung fehlt es
nicht: Zahl der Kundenbesu-
che, abgeschlossene Vertrage,
Neu-Geschift, Netto-Expan-
sion - bei kaum einer Berufs-
gruppe liegen die Ergebnisse
so transparent auf dem Tisch
wie bei Verkdufern im Aus-
sendienst. An diesen Ergeb-
nissen orientieren sich auch
Primien und Boni - womit das
Thema ,Motivation durch
leistungsbezogene Bezahlung*
abgehakt ist.

Doch die genaue Betrach-
tung der Zahlen machte Ver-
triebschef Jeidler nachdenk-
lich: Die meisten Anker-Aus-
sendienstler liegen bei den
Abschliissen 40 bis 50 Prozent
unten den Werten der Top-
Verkiufer. ,Hier liegt enor-
mes Steigerungspotenzial fiir
Umsatzzuwichse®, sagt Jeid-
ler, ,,also haben wir Impulse
gesucht, um vor allem die Mit-
arbeiter im mittleren Bereich
in Schwung zu bringen.*

2. Das Projekt

Der Ansatz von Argo-Chef
Ronald Thoma: Ein Verkaufs-
wettbewerb {iber ein halbes

Jahr, bei dem die vier Regio-
nen gegeneinander antreten.

Die an sich nicht besonders

originelle Idee wurde von den
‘Wiener Personalentwicklern
mit einigen Extras aufgeladen.
»Dass Primien gezahlt, Ziele
vorgegeben und die Konkur-
renz geschiirt wird, ist bei Fi-
nanzdienstleistern ohnehin
tiblich*, sagt Thoma, ,,also ha-
ben wir an dieses System an-
gekniipft: Bonus ja, aber fiir
die Gruppe; Primierung ja,
aber auch fiir die Letzten; Zie-
le ja, aber selbst gesteckt.”

Das Projekt, die Regionen
als Gruppen gegeneinander
antreten zu lassen, priasen-
tierte Thoma bei einem
zweitdgigen Workshop — und
erntete zunachst Skepsis. Vie-
le der 57 fiir das Programm
ausgewdhlten Mitarbeiter
empfanden das Ganze eher als
Strafaktion. Zudem hatten die
auf Einzelkampf gedrillten
‘Aussendienst-Mitarbeiter we-
nig Freude mit dem Gruppen-
gedanken.

Als Eisbrecher fungierten
Vorstand Jeidler - und ein Seil.
Jeidler machte deutlich, dass
in das Projekt auch die
Fiihrungskrifte einbezogen
sind - und schaffte damit den
Durchbruch bei der Akzep-
tanz. Jeidler: ,,Oft beschrin-
ken sich Fuhrungskrifte
darauf, alle anderen auf Se-
minare zu schicken — und sich
selber auszunehmen.*

Das Seil gehorte zu der
Ubung ,,Platz ist in der kleins-
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Gerhard Jeidler
Vorstand Anker-Versicherung

Der 53-Jahrige ist seit 2001
Vorstand der Anker-Versiche-
rung und fiir den Vertrieb zu-
standig. Jeidler hat an der Wirt-
schaftsuni Wien studiert und
war zuvor im Vertrieb fir die
Wiener Allianz und die Wiener
Stadtische tatig.

Die Anker-Versicherung hat in
Osterreich harte Zeiten hinter
sich. Erstim vergangenen Jahr
gelang die Riickkehr in die Ge-
winnzone. Mit 200.000 Kunden
-gehdrt sie zu den mittelgros-
sen Versicherern.

ten Hiitte“. Bei der miissen
sich alle Team-Mitglieder auf
moglichst engem Raum zu-
sammendringen. Der ben6tig-
te Platz wird mit einem Seil
markiert und damit sichtbar
— Durchbruch fiir das Grup-
pengefithl. ,An diesen zwei
Tagen haben wir 70 Prozent
der Mitarbeiter fiir uns ge-
wonnen", sagt Thoma, ,,mehr
ist kaum zu erreichen.”

Erst einmal angeschoben,
entwickelte das Projekt
schnell eine Figendynamik.
Die vier konkurrierenden
Gruppen legten sich michtig
ins Zeug, um die selbst defi-
nierten Ziele - eine Steigerung
bei den Vertragsabschliissen
zwischen 25 und 35 Prozent -
zu erreichen.

Begleitet wurde der Wett-
bewerb durch Seminare {iber
soziale Kompetenz und Ge-
sprichsfithrung, Selbstmoti-
vation und Verkaufstechnik.
Auch fur die Fiithrungskrifte
gab es spezielle Workshops.
Insgesamt war jeder Teilneh-
mer rund eine Woche auf Se-
minar. Kosten des Projektes
insgesamt: Rund 60.000 €.

3. Das Ergebnis

Bei einem Abschlussevent
wurden die Ergebnisse pri-
sentiert: Die beiden besten
Teams konnten die Zahl der
Vertragsabschliisse in dem
halben Jahr fast verdoppeln,
nur ein Team hat das selbst
gesteckte Ziel knapp verfehlt.
Die Sieger investieren ihre
Pramie von 5000 € in zwei ge-
meinsame Skitage in Stidtirol,

~die Verlierer miissen den

Trostpreis von 1000 € fiir ei-
nen selbst gew#hlten karitati-
ven Zweck spenden - und
werden den Scheck bei einem
Event am Attersee iiberrei-
chen, bei dem sie selber
Punsch ausschenken.

,, Wir haben mit diesem Pro-
jekt eine Stimmung der Leis-
tungsorientierung geschaffen,
die es so vorher nur bei den
Spitzen-Verkiufern gegeben
hat®, zieht Jeidler Bilanz.
Selbstkritischer Zusatz: ,,Al-
lerdings ist es uns nicht ge-
lungen, den erhofften Netto-
Zuwachs bei den Pramien zu

-

[kampfer
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Ronald Thoma
Geschéftsfiihrender Gesell-
schafter Argo Personalent-
wicklung GmbH.

Der 42-Jdhrige hat Elektro-
technik und Betriebswirtschaft
studiert und ist ausgebildeter
Verhaltenstrainer und Super-
visor. Die Argo GmbH wurde
1996 gegriindet und hat 17 Mit-
arbeiter. Das Beratungsunter-
nehmen ist auf Personalent-
wicklung, Research, Trainings
und Coaching spezialisiert. Zu
den Kunden gehdren die AUA,
Bayer Austria, Niedermeyer,
Schenker und T-Mobile:

erzielen.” Hauptgrund: Manch
einer ist den Weg des gerings-
ten Widerstandes gegangen
und hat Stammkunden
»~Neuvertriage® verkauft, die
im Grunde nichts anderes als
Verlangerungen bereits be-
stehender Vertrige sind. ,Bei
einem neuen Wettbewerb
muss man das genauer defi-
nieren®, sagt Jeidler.
Besonders erfreulich ist fiir
Jeidler, dass zwei Teams auch
weiterhin zusammenarbeiten
wollen. Allerdings: ,.Es hat sich
in einigen wenigen Fillen
auch gezeigt, wer nicht zu uns
passt.” Hier stehen jetzt Ge-
spriche iiber eine Trennung
auf der Tagesordnung.
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