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Mentale Starke ist die neue Superpower im Vertrieb

Emotionale Intelligenz und mentale Starke sind heute entscheidend fir den
Vertriebserfolg. Wer ein Team effektiv fihren will, braucht klare Gedanken und
emotionale Kompetenzen.

Emotionale Intelligenz und vor allem mentale Starke ist die neue Superpower in der
Vertriebsfuhrung. Erfahre, wie Fihrungskrafte Druck meistern und Teams starken.
© KaiTong/stock.adobe.com

Es liegt in der Natur der Sache: Wer fuhrt, bestimmt die Richtung. Und muss dafur sorgen,
dass sein Team alles hat, um sich auf dem Terrain der Zukunft zu behaupten. Eine Aufgalbe,
die derzeit besonders herausfordernd ist, befinden wir uns doch in einer Phase massiver
Veranderungen. Und wie unsere Welt aussehen und funktionieren wird, wenn die
Umbruchsphase vorbei ist, weil? niemand.

Was also ist zu tun?

Fest steht: Je unsicherer die Zukunft ist, desto wichtiger ist es, dass Menschen sich sellbst
vertrauen. Das hilft, auch in schwierigen Zeiten ruhig und entschlossen zu handeln. So
bleibt man offen fUr Neues und kann mit Veranderungen besser umgehen. Gerade die
Digitalisierung und Kunstliche Intelligenz sind keineswegs nur bedrohlich, sondern auch
eine Chance, sich weiterzuentwickeln und neue Fahigkeiten zu entdecken.
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Neue Denkstrukturen und Verhaltensweisen bei Fihrungskraften im
Vertrieb

Das klingt erstmal nach einer kihnen These. Aber wenn man genauer hinschaut, merkt
man: Viele Denkstrukturen und Verhaltensweisen aus der Vergangenheit passen nicht

mehr zu den aktuellen Herausforderungen. Es ist, als oo wir mit den falschen Werkzeugen

arbeiten.

Wir brauchen
e neue Werkzeuge,
e neue Losungsansatze,
e ein neues Mindset.

Je schneller und besser wir lernen, mit diesen Veranderungen umzugehen und die
richtigen Methoden dafur finden, desto eher bekommen wir wieder soliden Grund unter
den FuURen. Desto eher sind die Menschen in der Lage, ihr seelisches Gleichgewicht zu

halten.

Vor allem aber: Je mehr Computer und Maschinen so funktionieren wie Menschen - das
ist die grof3e Veranderung durch Kl - desto wichtiger werden die Eigenschaften, die uns
von ihnen unterscheiden:

o Kreativitat

e Emotionalitat
e Intuition

e Empathie

Tatsachlich fordert der konstruktive Umgang mit Digitalisierung und Kl genau diese

Eigenschaften.

Psychische Gesundheit - strategischer Erfolgsfaktor im Vertrieb

Psychische Erkrankungen sind heute ein grof3es Thema. Laut den gesetzlichen
Krankenkassen hat etwa jeder vierte Erwachsene einmal im Jahr damit zu tun. Das wirkt
sich auch auf Motivation, Leistung und den Umgang mit Kunden aus. Deshalb ist die
psychische Gesundheit ein wichtiger Erfolgsfaktor fUr Unternehmen — besonders im
Vertrieb.

Fur Vertriebsleiter und GeschaftsfUhrer im Vertrieb heilt das: FiUhrung muss heute mehr
leisten als Zielvorgaben zu erfullen. Sie sollen ihr Team mental starken, Belastungen fruh
erkennen und ein Umfeld schaffen, in dem Leistung langfristig maglich ist. Es geht darum,
die richtige Balance zwischen Erfolg und psychischer Gesundheit zu finden. Eine gute
FUhrung achtet auf die Menschen und die Ergebnisse.
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Dazu braucht es mentale Klarheit und emotionale Intelligenz. In unserer komplexen Welt
ist das oft wichtiger als Fachwissen allein.

Mentale Starke - Fundament erfolgreicher Fihrung

Mentale Starke und psychologische Intelligenz sind die Erfolgsfaktoren der Zukunft — und
das Fundament erfolgreicher FUhrung. Beides sind keine angeborenen Eigenschaften,
sondern das Ergebnis gezielter Entwicklung. Sie entstehen, wenn FUhrungskrafte
Selbstreflexion und Selbstvertrauen, emotionale Stabilitat und lésungsorientiertes Denken
in Einklang bringen — und dabei bewusst mit ihren Ressourcen haushalten.

Der Schlissel fir mentale Starke liegt in drei Bereichen

1. Selbstkenntnis - wissen, welche Uberzeugungen, Werte, Verhaltensmuster und
Trigger das eigene Handeln beeinflussen. Tools wie INSIGHTS MDI® Talent Insights
Leadership und RELIEF® machen diese Faktoren messbar und schaffen die Basis
fur gezielte Weiterentwicklung.

2. Regeneration - mentale Starke braucht Pausen. Wie im Spitzensport gilt: Erholung
ist Teil der Leistung, nicht ihr Gegenteil. Wer Pausen ignoriert, riskiert
Leistungseinbruch. Wer hingegen klug regeneriert, gewinnt Fokus, Kraft und
Uberzeugung in der Vertriebsarbeit.

3. Fokussierung - je komplexer die Aufgabe, desto wichtiger sind Priorisierung und
kleine Schritte. Den Blick auf Chancen lenken statt auf Probleme, Ziele klar
definieren und in Etappen angehen. Kleine Erfolge motivieren, grof3e Visionen
geben Orientierung.

Wer dies verinnerlicht, strahlt auch in Phasen hoher Belastung Ruhe aus, gibt Orientierung
und fUuhrt sein Team sicher durch Veranderungen. Mentale Starke wird so vom
personlichen Vorteil zum kollektiven Erfolgsfaktor.

1 Selbstkenntnis als Basis

FUhrungskrafte, die ihren Mitarbeitenden ein psychisch stabiles Umfeld bieten wollen,
mussen vor allem eins: selbst stabil sein. Das heil3t, sie mUssen ihre inneren Muster und
Mechanismen kennen, um sich selbst und ihre Wirkung auf andere richtig einschatzen zu
kénnen. Denn nur dann sind sie in der Lage, ihre Mitarbeitenden zu inspirieren und fur
Motivation zu sorgen. Wer trotz Herausforderungen Freude, Sinn und Motivation erlebt,
wird nicht nur stabiler, sondern auch nachhaltiger Leistung bringen.

Eine gute Fihrungskraft braucht deshalb heute neben fachlicher Kompetenz vor
allem:

¢ Selbstreflexion und innere Klarheit - als Voraussetzung fur den adaquaten
Umgang mit psychischen Belastungen.
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¢ Balance zwischen Leistungsdruck und Fursorge - situativ und bewusst gesteuert.

¢ Maessbare Entwicklung der eigenen Leadership-Kompetenzen - zum Beispiel
durch prazise, datenbasierte Standortbestimmungen und individuelle
Entwicklungsplane.

¢ Erweiterte Feedback-Kultur - Leistungs-, Verhaltens- und Review-Feedback, aber
auch ermutigendes und korrigierendes Feedback gezielt einsetzen.

e Zielvorstellungen, die Uiber das Tagesgeschaft hinausgehen - sie geben
Orientierung und nehmen der allgegenwartigen Unsicherheit die Spitze.

2 Mentale Starke und Regeneration als Wettbewerbsvorteile

Mentale Starke und Regeneration verschaffen Ihnen Wettbewerbsvorteile. Heute ist
Erholung genauso wichtig wie Anstrengung und Zielstrebigkeit. Im Profisport ist das schon
normal —in Unternehmen noch nicht. Es geht darum, sich bewusst Pausen zu génnen, um
im richtigen Moment Spitzenleistung abzurufen. Das hat nichts mit Alter oder Generation
zU tun, sondern mit der richtigen Haltung: Wer seine Ressourcen klug einsetzt, bleibt
belastbar, fokussiert und erfolgreich.

Diese Prinzipien sind besonders wichtig im Vertrieb, wo Druck und Ziele oft so hoch sind
wie im Leistungssport.

Regeneration im Arbeitsumfeld kann bedeuten:

o Schlaf und Erholung: Schlaf als Leistungsfaktor wird haufig unterschatzt. Wer
Schlafkultur fordert, etwa durch flexible Arbeitszeiten und den konstruktiven
Umgang mit psychischen Belastungen, fordert damit Gesundheit und
Leistungsfahigkeit.

¢ Mentale Regeneration: Achtsamkeit, Pausen, digitale Detox-Zeiten und Coaching
helfen, mentale Klarheit zu erlangen und zu bewahren.

¢ Monitoring und Feedback: Im Sport wird ErmUdung gemessen —im Vertrieb
konnen regelmafiige ,Pulschecks” zu Arbeitszufriedenheit und Belastung helfen,
frUhzeitig gegenzusteuern.

¢ Teamdynamik und Motivation: Sportler profitieren von Teamgeist und von der
Motivation durch Coaches. Auch im Vertrieb sind regelmaflige motivierende
Meetings, Lob und Teamentwicklung essenziell.

¢ Regenerationsphasen einplanen: Statt Dauerstress sollten Unternehmen bewusst
,Off-Seasons” einbauen. Gezielte Erholungszeiten zum Beispiel nach intensiven
Kampagnen, oder Weiterbildung statt Verkaufsdruck.

Vertriebsorganisationen, die dies systematisch umsetzen, schaffen ein Umfeld, in dem
Spitzenleistung nicht auf Kosten der Menschen geht, sondern durch sie auf lange Sicht
moglich wird.
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3 Fokussierung als Effizienzbooster

FUhrungskrafte im Vertrieb jonglieren standig zwischen Umsatzzielen, Teamfuhrung und
Kundenbindung. In dieser Komplexitat wird Fokussierung zum SchlUssel fur nachhaltige
Effizienz.

Das bedeutet zum Beispiel:

1.  Kundenwert statt Kundenzahl. Nicht jeder Kunde bringt den gleichen Wert. Wer
sich auf die richtigen Kunden und Zielgruppen konzentriert, erzielt mehr Wirkung
mit weniger Aufwand.

2. Delegieren statt kontrollieren. Wer seine Mitarbeitenden befahigt und innen
vertraut, muss nicht alles kontrollieren. Das spart Energie, starkt das Team und
fordert Eigeninitiative.

3. Strategie statt Aktionismus. Vertrieb ist kein Sprint, sondern ein Staffellauf. Wer
nur auf kurzfristig zu erreichende Ziele schielt, verliert die langfristige Route aus
dem Blick.

4. Motivation statt Kennzahlen. Zahlen sind wichtig — aber zu viele KPIs verhindern
Fokussierung und schwachen Motivation und eigenstandige Performance.

5. Klare Ziele statt Technologie-Fetischismus. Digitale Tools sind hilfreiche
Werkzeuge. Aber ohne klare Ziele werden sie schnell zum Selbstzweck.

Die besten Vertriebsleiter sind nicht die lautesten, sondern die klarsten. Sie schaffen
Orientierung, setzen Grenzen und leben vor, was sie erwarten. Fokussierung ist eine
tagliche Entscheidung und sorgt fur mehr Effizienz — ohne Mehraufwand.

Mensch, Markt und Methode verbinden

Am Ende kommt es auf die Fahigkeiten an, mit denen FUhrungskrafte im Vertrieb ihr
Aufgabenfeld meistern — und zwar nicht nur mit Zahlen oder Zielvorgaben. Entscheidend
dabei sind Fahigkeiten, die Mensch, Markt und Methode verbinden. Dies sind:

1. Leadership & Motivation

e Personlichkeiten erkennen, um die jeweiligen Menschen mit den passenden
Aufgaben zu betrauen und funktionsfahige Teams zu bilden.

e Sinnstiften, um Uber die Tagesarbeit hinausgehende Motive im Bewusstsein der
Mitarbeitenden zu verankern.

e Motivation schaffen durch Sinn und Anerkennung, weil Menschen ihre individuelle
Wirksamkeit spUren mussen und positive RUckmeldungen brauchen.

e Entwicklung fordern, um nicht allein zu stehen, sondern mit einem starken Team.
2. Coaching- & Entwicklungskompetenz

e Mitarbeitende durch gezieltes Coaching befahigen, ihre Potenziale auszuschopfen.
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e Diagnostik-Tools gezielt zur Standortbestimmung und Foérderung einzusetzen, um
die Entwicklung nicht dem Zufall zu Uberlassen.

e Entwicklung und Fortschritt regelmal3ig messen, um Klarheit zu haben und bei
Bedarf steuernd eingreifen zu konnen.

3. Kommunikations- & Feedback-Kompetenz

e Klare, wertschatzende Kommmunikation, intern wie extern, ist ein wesentlicher Faktor,
um mentale Klarheit nach auf3en wirken zu lassen.

e Feedback gezielt einsetzen: leistungsorientiert, ermutigend, korrigierend.
4. Resilienz & Selbstmanagement

e Wer seinen eigenen Energiehaushalt angemessen steuert, bleibt langfristig
leistungsfahig und kann diese Fahigkeit Uberzeugend vorleben und weitergeben.

e Wer mental stark ist, kann mit Druck, Veranderungen und Ruckschlagen
konstruktiv umgehen.

e Vorbild sein — nichts ist Uberzeugender.
5. Zukunftskompetenzen

e Neuroplastizitat nutzen. Unser Gehirn steuert alles, was wir denken, tun und fuhlen.
Andererseits kdnnen wir unserem Gehirn in gewissem Umfang bestimmte
Fahigkeiten und Funktionen antrainieren.

e Muster hinterfragen — gerade in Zeiten grof3er Veranderungen ist die Bereitschaft,
Verhaltensmuster zu erkennen und zu Uberwinden, Gold wert.

e Neues anstof3en - siehe oben, denn neue Rahmenbedingungen erfordern neue
Losungen.

6. Strategische Kundenorientierung

e Markttrends analysieren —wer weif3, welche Grinde einen Markttrend auslésen und
verstarken, kann adaguat damit umgehen und erkennt Veranderungen und neue
Trends fraher.

e Kundenbedurfnisse verstehen — dies geht einher mit der Analyse von Markttrends
einerseits und EinfUhlungsvermadgen andererseits.

e Wettbewerbsvorteile sichern — der nachste konseguente Schritt nach dem
Verstandnis von Trends und Bedurfnissen ist, dieses Wissen mit den Maglichkeiten
des eigenen Unternehmens zu verbinden.

7. Digitale Kompetenz

e CRM-Systeme, Kl-gestutzte Analysen und digitale Vertriebskanale effektiv einsetzen
und sicher nutzen. Sie sind die Erganzung zu den menschlichen und
psychologischen Starken.
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e Digitale Kanale optimieren — Innovationsbereitschaft ist die Voraussetzung fur
immer besserer Prozesse, intern wie in der Interaktion mit Kunden und
Geschaftspartnern.

e Technologischen Fortschritt als Chance begreifen, nicht als Bedrohung, denn der
technologische Fortschritt bringt letztlich die Ergebnisse, die wir ihm abgewinnen.

e Mitarbeiter in Sachen Kl regelmafig qualifizieren — sie mussen ein Gefuhl dafur
entwickeln, welche Moglichkeiten uns Kl bietet und welche nicht. Auch das Lernen
optimaler Prompts gehort dazu.

8. Ergebnisorientierung

e Ziele verfolgen —gefragt sind in diesen Zeiten sowohl Ziele, die sich an KPIs messen
lassen, als auch solche, die eine Vision vermitteln, wie unsere Zukunft aussehen soll.

e Meilensteine setzen — nur so wird deutlich, wie das Team auf dem gemeinsamen
Weg vorankommt.

e Erfolge sichtbar machen - die Voraussetzung fur das Erleben dieses Fortschritts.

e Unddiese zusammen ,feiern” — damit die emotionale und soziale Komponente
nicht zu kurz kommt.

Fazit der Expertin

Der Wandel, den wir derzeit erleben, findet nicht auf der physischen Ebene statt, sondern
auf der geistigen. Die Herausforderung ist also mentaler Natur. Nicht von ungefahr reden
Zukunftsforscher, Digitalexperten und Kl-Spezialisten seit Jahren davon, dass der SchlUssel
zur Zukunft in einem neuen Mindset liegt. Auch diese Herausforderung meistert am
besten, wer mutig und optimistisch, kreativ und pragmatisch zu Werke geht.

lhre Anne-Rose Raisch, GeschaftsfUhrerin Raisch Institut
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