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Gier im Vertrieb: Gut oder bose?

Immer mehr. Anreizsystemewie ProvisionensollenVertrieblermotivieren
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—gerade fiir Gierige ist das interessant

VON TERESA RICHTER-TRUMMER

Immermehrhabenwollen, mog-
lichst schnell und méglichst so-
fort — Habgier ist ein durchaus
menschliches Verlangen. Gesell-
schaftlichwird diehemmungslo-
se Sucht nach mehr meist verur-
teilt. Aber gerade wenn es um ei-
ne Karriere im Vertrieb geht, ist
ein Quéntchen Gier oft von Nut-
zen. ,Gier ist in jedem Beruf ein
starker Antrieb”, sagt Elmar
Weixlbaumer, einer der Autoren
des Buches Die neye Qi? (Gold-
egg Verlag, 2015).Denn: ,,Das We-
senderGieristes, unersattlichzu
sein. Und ein nicht zu bremsen-
der Mitarbeiter wird Erfolg ha-
ben.“ Gerade bei Vertriebsmitar-
beitern wird das durch gute Ab-
satzzahlen auch rasch sichtbar.
LHAnreizsysteme wie Provisio-
nen, Auszeichnungen, Zu-
spruch von Verantwortung und
Macht sind darauf ausgelegt,
Vertriebsmitarbeiter zu motivie-
ren, Vertriebsziele zu errei-
chen®, erkldrt Co-Autorin und
Psychologin Valentina Bruns.
Dem gierigen Mitarbeiter, so
Bruns, geht es jedoch nicht pri-
mér um das Vertriebsziel — das
ist fiir ihn im besten Fall Mittel
zum Zweck. Bruns: ,Thn interes-
siert vor allem die eigene Berei-
cherung. Gier kann der eigenen
Karriere daher auch im Weg ste-
hen - dann, wenn die Vertriebs-
ziele den eigenen Zielen im Weg
stehen.“

Per se nichts Schlechtes

Das Verlangen nach mehr, so die
Psychologin, sei per se nichts
Schlechtes. Wichtig sei es auch,
zwischenGierund Ehrgeizzuun-
terscheiden. Bruns: ,Die beiden
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»Das Gierige resultiert
aus frihkindlichen
Fehlentwicklungen.
Schulungen haben

darauf keinen Einfluss.*

Elmar Weixlbaumer
Autor

gehen nicht zwingend Hand in
Hand.“ Verwerflich wird die Sa-
che, wenn anderen Menschen
oder der Gesellschaft mit von
Habgier motiviertem Verhalten
Schaden zugefiigt wird.

Aber wie kann man nun Ver-
kaufsmitarbeiter schulen, um
sie nicht gierig, aber dennoch
chrgeizig sein zu lassen? Weixl-
baumer sieht hier wenig Chan-
cen: ,,Das Gierige resultiert aus
einer frithkindlichen Fehlent-
wicklung. Spétere Schulungen
haben darauf keinen Einfluss
mehr.“ ,Wenn jemand der Gier
verfallen ist, wird es schwierig
bis unméglich, ihn mittels Schu-
lungen daran zu hindern, sie
auszuleben®, stimmt Bruns zu.

Schadensbegrenzung kann
indemFallnurbetricbenwerden,
indem dem Betreffenden keine
Moglichkeit gegeben wird, gie-
rigzuagieren. Esseivorallemdas
berufliche Umfeld, das gefahr-
lich werden kann, meint Weixl-
baumer: ,Wenn ein Gieriger an
der Kasse sitzt oder alleinverant-
wortlich mit Wertpapieren han-
delt, kann das zu Katastrophen
fithren. Beispiele dafiir—wie Nick
Leeson-gibtes genug.“

Gierig sind aber nicht nur
Vertriebler, sondern auch Kéu-
fer. ,Man kann hier gegensteu-
ern, indem man keine Produkte
in diese Richtung anbietet*, rit
Weixlbaumer: ,,Wenn eine Bank
beispielsweise Super-Hebel-Ka-
mikaze-Optionsscheine be-
wirbt, richtetsiesich ausschlief3-
lich an Menschen mit einer gie-
rigen Storung. Verkdufer sind
dann richtiggehend angehal-
ten, nach gierigen Menschen zu
suchen, denen sie diesen Wahn-
sinn aufschwitzen kénnen.“

“ A

»Gier kann
ein Antrieb und
somit forderlich fir
eine Karriere im
Vertrieb sein.”

Valentina Bruns
Psychologin

Gierigen geht
es meist nicht
primar um das
Vertriebsziel
der Firma -

sie interessiert
vor allem die
eigene Berei-
cherung
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