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Redenss
chwelgen

Noch nie war ihr die Aufzugfahrt in den dritten Stock so lang vorgekom
Neu im Vertriebsteam und gleich solch eine Zwickmiihle!

Doch sie hatte sich entschieden und wollte ihren Entschluss in die Tat un
Der Kollege neben ihr war guter Stimmung, doch wie lange noch?

Sie hoffte, sie tat das Richtige.

Text: Ulrike Putz

ie Stimmung war ausgelassen.

Es war Freitagabend und die

Maschinen standen still. Die
PackPlastix GmbH feierte ihr 50-jih-
riges Jubilium und zahlreiche Freun-
de und Geschiftspartner feierten mit.
Hanna Hartmann war auch dabei. Sie
war neu im Verkaufsteam von Kunst-
stoff Riemann, dem Hauptlieferanten
des Verpackungs-Unternechmens. Mit
solch groflen Kunden wie der PackPlas-

Geschaftsfiihrer, Vertriebsleiter,
Compliance-Beauftragte

Was tun, wenn ein Mitarbeiter fiir
einen Deal im Rahmen der Gesetze
handelt, jedoch gegen die internen
Compliance-Richtlinien verstofit?
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tix GmbH hatte sie sonst noch nichts
zu tun. Thr Kollege Franz Frithwirt
betreute das Unternehmen schon seit
Jahren und machte mit ihm rund 30 %
des Jahresumsatzes ihrer Firma. Natiir-
lich war er eingeladen. Auf Wunsch des
Vertriebsleiters hatte er Hanna Hart
mann mitgenommen. Begeistert war er
davon nicht gewesen, doch schliefSlich
hatte er mit den siiffisanten Worten
»Na gut, damit Sie auch einmal se-
hen konnen, wie das die Groflen so
machen® zugestimmr.

Franz Frithwirc war vom Einkaufs-
leiter und auch vom Geschiftsfiihrer
der PackPlastix GmbH herzlich begriifit
worden. Sie hatte er einfach als Han-
na Hartmann vorgestellt. Die Herren
hatten sie mit einem Kopfnicken zur
Kenntnis genommen. ,Die glauben jetzt
sicher, ich wire nur seine Begleitung',
dachte Hanna Hartmann ein wenig

Der
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verirgert, wihrend sie sich etwas zu
trinken holte. Es dauerte nicht lange
und Franz Friithwirt verabschiedete sich
gelangweilt. So schnell wollte Hanna
Hartmann jedoch nicht gehen. Sie
stand an der Bar und beobachtete das
Geschehen. Im Grunde war sie froh,
ihren Kollegen los zu sein. Wenn sie
ehrlich war, dann mochte sie Franz
nicht besonders. Er war ein alter Hase
im Verkauf, hatte schon fiinfundzwan-
zig Jahre Erfahrung auf dem Buckel
und lief das alle jiingeren Kollegen
nachdriicklich wissen. Auflerdem war er
der Liebling des Verkaufsleiters. Nicht
nur, dass er einige der groften Kun-
den betreute und mit ihnen auch die
héchsten Umsitze machte, nein, auch
privat verstanden sie sich prichtig. Sie
waren langjihrige Golfpartner, wie es
Franz Frithwirt jeden wissen liefl, den
es interessierte oder auch nicht. Hanna
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Hartmann wusste, dass ihr Vertriebslei-
ter so gut wie keine Entscheidung traf,
ohne dass nicht auch Franz Frithwirt
seine Finger im Spiel hatte. An ihm
kam niemand vorbei. Er war die graue
Eminenz im Hintergrund. Thr Mentor,
Felix Berghammer, hatte sie vor ihm
gewarnt. Wenn ihm ein neuer Kollege
nicht zu Gesicht stand, war er recht
schnell wieder weg von der Bildfliche.
So war es schon zweimal geschehen,
hatte ihr Felix erzihlt.

Unerwartete Einladung

Hanna Hartmann hatte nun ebenfalls
genug und wollte gerade gehen. Da
trat Peter Maier, der Einkaufsleiter
der PackPlastix GmbH, auf sie zu. Im
Schlepptau hatte er zwei junge Min-
ner. Sie bauten sich vor ihr auf und
orderten ebenfalls Getrinke. ,Hanna,

richtig?*, fragte Peter Maier. Sie nick-
te. ,Sie sind mit Franz hier, stimmt’s",
fragte er weiter. ,Ja, aber der ist schon
gegangen. Er fiihlte sich nicht so gut®,
erklirte sie. ,Und da lisst er Sie hier
einfach alleine?, entgegnete er verwun-
dert. ,Naja, ich wollte eigentlich auch
gerade gehen. Ich ... Enthusiastisch
unterbrach er sie: ,Aber warum denn?
Wissen Sie was, schliefen Sie sich uns
an, wir zeigen heute unseren Gisten
ein bisschen unseren Betrieb und un-
sere Produkte. Die beiden Herrn hier
wollen sich auch mal ein Bild ma-
chen, was wir hier so den ganzen Tag
iiber treiben. Kommen Sie doch gleich
mit.“ Warum nicht, schaden kann’s ja
nicht. Und schliefflich bekommt man
ja nicht alle Tage die Chance, hinter
die Kulissen zu blicken, dachte sich
die junge Verkiuferin und nahm die
Einladung an.

s

Schwerwiegende Informationen

Peter Maier fiihrte das Trio durch die
Betriebshallen und erklirte die Arbeits-
abldufe und Maschinen. Sie produzier-
ten hauptsichlich Verpackungen aus
Kunststoff. Als sie an einer Maschine
zum Thermoformen der Kunststoffe
vorbeikamen, erklirte er, wie hier der
Kunststoff erwirmt und geformt wird,
damic spiter Kunststoffbeutel daraus
entstanden. Wie aufs Stichwort fragte
einer der beiden Begleiter: ,,Und woher
beziechen Sie die Kunststoffhalbzeuge
fiir Thre Produktion? Hanna Hart-
mann wollte schon erwihnen, dass sie
die Lieferanten der Kunststoffplatten
und -folien wiren, doch abermals kam
ihr Peter Maier zuvor und antwortete
frei heraus: ,Bisher haben wir von der
Kunststoff Riemann GmbH eingekauft,
aber mal sehen, was die Zukunft bringt.

Hanna Hartmann wurde stutzig. Was ©
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sollte denn das heifSen? Sie beendeten die
Fithrung nach einer halben Stunde. Die
junge Verkiuferin inkognito wartete,
bis sich die beiden Herren verabschiedet
hatten, um noch einige Worte unter vier
Augen mit Peter Maier zu wechseln. Bei
einem Glischen Wein plauderte es sich
leichter. Sie stieen auf das Du an und
der Einkaufsleiter erzihlte ihr: ,Dein
Franz hat uns bei unserem letzten Auf-
trag ganz schon enttduscht. Es gab ein
Missverstindnis bei der Bestellung.
Wir ordern schon seit Jahren dieselben
Halbzeuge. Ich war auf Urlaub und ein
Kollege hat fiir mich die Bestellung bei
Franz getiitigt. Dem ist da ein Fehler un-
terlaufen und auch der Franz ist bei der

Bestellung nicht aufmerksam geworden
und hat nachgefragt. Aber mit den Tei-
len kénnen wir nichts anfangen. Ich
habe gehofft, dass wir die Angelegen-
heit auf dem Kulanzweg l6sen kénnen,
schliefllich sind wir schon so lange gute
Kunden, doch nichts zu machen.“ Als
ihn Hanna Hartmann verwundert an-
blickte, fuhr Peter Maier verirgert fort:
»Ja, bestellt ist bestellt. Jetzt sitzen wir
auf den Kunststoffdingern und die ha-
ben ganz schon was gekostet. Unter gu-
ter Kundenbetreuung stell” ich mir aber
was anderes vor!“ Das war garantiert
nicht die richtige Gelegenheit, um Pe-
ter Maier zu sagen, wer sie wirklich war.
So erfuhr sie auch von seinen Plinen, zu

ihrem unmittelbaren Konkurrenten zu
wechseln. ,Da wird er schén schauen,
der Franz. Das hat er nun davon, kannst
ihm gern heut Abend beim Schlafenge-
hen erzihlen oder er merkt’s, wenn der
niichste Auftrag nicht kommt®, hatte Pe-
ter Maier zum Abschluss gesagt und sie
musste sich zusammenreiffen, um nicht
bei dieser Vorstellung angewidert das
Gesicht zu verziehen.

Schwierige Entscheidung

Obwohl es noch ein netter Abend mit
Peter Maier gewesen war, belastete
sie das Gehérte. Da war sie nun, die
Zwickmiihle. Sollte sie Franz Frithwirt
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So entschieden unsere Experten

aus der Praxis:

Mag. Roman Kmenta,

Experte fiir ﬁberzeugungsstrategien,
Speaker, Trainer, Coach und Berater
(www.convince.at)

Das ist tatsichlich eine knifflige Situation. Sich mit ihrem
Mentor, Felix Berghammer, abzustimmen — Stillschwei-
gen vorausgesetzt — kann in keinem Fall schaden. Die
Variante, einfach nichts zu tun, wire eine, bei der Firma,
Franz Frithwirt und potentiell auch Hanna verlieren wiir-
den. Daher scheidet sie von vornherein aus.

Die saubere Lésung muss iiber den zustindigen Ver-
kdufer, Franz Friithwirt, laufen. Thn zu iibergehen oder
bewusst zu versuchen, ihn auszuhebeln, wire aus meiner
Sicht sehr riskant fiir Hanna und auch geschiftsethisch
nicht vertretbar.

Zur Analyse ldsst sich hier das Statusmodell sehr gut
anwenden: Um ihn zu iiberzeugen und dabei selbst Punk-
te zu sammeln, muss sie ihren Status (als Jungverkiuferin
ist sie nach auflen im Tiefstatus) und den von Franz
Frithwirt (zeigt Hochstatus) beriicksichtigen. Thm auf

Augenhédhe zu begegnen (Hochstatus gegen Hochstatus)
wire konfliktidr und sehr gefihrlich. Daher ist es ratsam,
nach aufSen seinen Hochstatus anzuerkennen (nach innen
aber selbst im Hochstatus zu bleiben).

In Worte gepackt kénnte das etwa so lauten: ,Herr
Frithwirt, ich muss Thnen dringend etwas mitteilen.
Mein Mann hat gemeint, ich miisse damit direkt zur
Vertriebsleitung gehen. Aber mir scheint es fairer, das
nur mit Thnen zu besprechen, denn ich weif§, Sie wiirden
mich auch unterstiitzen, wenn ich Hilfe benstige. Also
...“ Nebenbei kann Hanna hier (kursiv) die Ertikettie-
rungstechnik (Zuschreibung von noch nicht gezeigtem
Verhalten) anwenden (ein sehr wirksames psychologi-
sches Uberzeugungsinstrument) und sich so zukiinftige
Unterstiitzung sichern. Eine Win-Win Losung fiir alle
Beteiligten.
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davon erzihlen? Vielleicht konnte er
ja noch etwas retten, sich entschuldi-
gen, dem Kunden ein Sonderangebot
machen, oder die falsche Bestellung
doch noch kulant zuriicknehmen.
Aber wie wiirde ihr cholerischer Kol-
lege darauf reagieren, wenn ihm die
junge Verkiuferin, die erst seit weni-
gen Monaten im Unternchmen war,
auf diesen Fehler ansprach? Sollte sie
sich an Felix Berghammer, ihren Men-
tor, wenden? Ein klirendes Gesprich
vorab wire vielleicht hilfreich. Doch
wollte sie sich die Sache nicht ganz
aus der Hand nehmen lassen. Eine
andere Maglichkeit wire, gleich selbst
zum Vertriebsleiter zu gehen und ihm

die Angelegenheit zu schildern. Vielleicht
wiirde ein Intervenieren des Vertriebslei-
ters Peter Maier eher umstimmen, ihnen
auch den nichsten Auftrag zu geben.
Aber auch in diesem Fall wiirde Franz
Frithwirt davon erfahren, dass es Hanna
Hartmann war, die ihn — sagen wir —
verpfiffen hatte. Oder sollte sie selbst mit
Peter Maier reden und ihm ein Angebot
machen? Auf die freundschaftliche Tour,
hinter dem Riicken ihres alteingesessenen
Kollegen? Doch wie sie Franz Frithwirt
kannte, wiirde sie vermutlich in allen
drei Fillen ihren Job nicht mehr allzu
lange haben. Sie mochte ihre Arbeit. Sie
hatte Spafl am Verkaufen und verstand
sich mit ihren Kollegen gut — mit ei-

FALLSTUDIE]

ner Ausnahme natiirlich. Sie wollte ihre
Stelle nicht gefihrden. Sollte sie besser
gar nichts sagen und warten, was pas-
sieren wiirde? Oder wiirde der Vorfall
dem Vertriebsleiter die Augen 6ffnen?
Wiirde Franz Frithwirt vielleicht sogar
seinen Fehler einsehen und ihr dankbar
fiir die Informationen sein? Die ganze
Autofahrt nach Hause machte sie sich
Gedanken und spielte die verschiedenen
Szenarien durch. Sie wusste, es wiirde
eine schlaflose Nacht werden.

Als siec am Montagmorgen gemein-
sam mit Franz Frithwirt im Lift stand
und in den dritten Stock in die Ver-
triebsabteilung hinauffuhr, hatte sie ihre
Entscheidung getroffen ... V|

KKR Consulting e.U.

Mag. Kathrin Krinkl,
Marketing- und PR-Expertin,
Geschiiftsfiihrerin der Unternehmensberatung

Hanna Hartmann befindet sich in einer schwierigen
Situation.

Zieht sie ihren Mentor, Felix Berghammer, ins Vertrau-
en, vergibt sie eventuell die Chance zu zeigen, dass sie mit
schwierigen Umstinden allein zurechtkommt. Gerade
fiir sie als neue Mitarbeiterin ist es wichtig, Profil und
Entscheidungsstirke zu zeigen. Auch durch ein Gesprich
mit Franz Frithwirt gibt sie die Karten aus der Hand.
Von der dritten Méglichkeit, nimlich gleich direke mic
dem Verkaufsleiter zu sprechen, rate ich ebenfalls ab.
Selbst wenn er nicht mit Franz Frithwirt befreundet
wire, wiirde es ein schlechtes Bild auf Hanna werfen
und Zweifel an ihrer Teamféhigkeit aufkommen lassen.

Meine Empfehlung: Mit offenen Karten spielen und
den Verkaufsleiter und Franz Friihwirt zu einem ge-

meinsamen Gesprich bitten. Hanna kann dabei ohne
zu bewerten erzihlen, was sie erfahren hat. Da Kunst-
stoff Riemann rund 30 % des Jahresumsatzes mit der
PackPlastix GmbH macht, ist ihr Wissen fiir Verkaufs-
leiter und Key Accounter gleichermaflen wichtig, um
Mafinahmen zur Absicherung des Geschifts treffen zu
kénnen.

In diesem Zusammenhang ein Aufruf an Geschifts-
fithrer, Vertriebsleiter und andere Fiihrungskrifte:
Schaffen Sie eine wertschitzende Kommunikationskul-
tur, die Mitarbeiter anregt, offen iiber gute aber auch
schlechte Themen zu sprechen. Dadurch kénnen Sie
und Thre Teams Trends und Zusammenhinge frith
erkennen und rascher reagieren - ein Vorteil gegeniiber
Threm Mitbewerb!
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