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Fuhrungsexzellenz und Verkaufsexzellenz — eine Symbiose

Paul-David Becker

Was ist wichtiger: Fihrungsexzellenz
oder Verkaufsexzellenz? Wir bei BSP.
sind der Meinung, dass beide Berei-
che wichtig sind und in einer symbioti-
schen Beziehung zueinander stehen.

Exzellenter Verkauf bedingt eine gute
Flhrung durch Personlichkeiten, die als
Mentoren, Coaches und Trainer agieren.
Das Ziel dabei: Stets besser zu werden,
um exzellente Ergebnisse zu erzielen.

Gute Fuhrung bedingt die gleichen
Eigenschaften eines erfolgreichen Ver-
kaufers, namlich Empathie und eine ge-
winnende Personlichkeit. Das Ziel dabei:
Die Belegschaft stets dazu anzutreiben,
sich zu verbessern, um exzellente Ergeb-
nisse zu erzielen.

Der grosste Unterschied eines Top-
Verkaufers und einer Top-Fuhrungskraft
liegt bei der Fahigkeit zu delegieren. Nicht
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«<ich» stehe im Vordergrund, wie beim
Verkaufer, sondern alle Mitarbeitenden
und die Summe aller Beitrage.

Aus diesem Grund werden samt-
liche Change-, Befahigungs- und
Trainingsprogramme bei BSP. mit
starker Beteiligung der FUhrungskrafte
konzipiert und umgesetzt. Somit kann
die Wirkung jedes Einzelnen und der

gesamten Belegschaft nachhaltig ge-
steigert werden.

Diese Ausgabe unseres Newsletters
befasst sich mit Programmbeispielen und
Ansétzen von und fur mehr FUhrungs-
und Verkaufsexzellenz.

Wir winschen lhnen viel Spass bei
der LektUre.




Flhrungswirkung bedeutet auch Verkaufswirkung

Paul-David Becker

Die Raiffeisenbank Frick-Mettauertal
gehort seit Jahren zu den erfolgreichs-
ten Raiffeisenbanken der Schweiz. Um
den Erfolg weiter zu festigen, wurden
im Jahr 2023 zwei Weiterentwicklungs-
programme im Bereich Fiihrung und im
Bereich Verkauf umgesetzt.

«Die nachhaltige Verkaufswirkung kann
nur auf der Basis exzellenter FUhrungswir-
kung entstehen», unterstreicht Marc Jager,
Vorsitzender der Bankleitung, Raiffeisen-
bank Regio Frick-Mettauertal <Denn neben
der Einforderung von Leistungen mussen
sich auch Fuhrungskréfte Zeit nehmen, ihre
Mitarbeitenden zu trainieren, zu begleiten
und zu coachen», erganzt Ralf Heinemann,
Mitglied der Bankleitung.

Gestartet wurde mit dem FUhrungs-
entwicklungsprogramm. Dabei war der
Geschéftsleitung wichtig, dass ein ge-
meinsames Fuhrungsverstandnis und eine
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gemeinsame Fuhrungssprache in Bezug auf

die drei wichtigsten FUhrungsrollen — Leader,
Manager und Coach — etabliert werden
konnten. DarUber hinaus war zentral, dass
alle FUhrungskrafte kinftig mehr Verantwor-
tung Ubernehmen. «Es galt, ein eigenstandi-
ges unternehmerisches FUhrungsverhalten
zu férdern», betont Marc Jager.

Auf diesem Fundament konnten mit
einer Gap-Analyse Entwicklungsfelder
und Lernbedurfnisse der FUhrung identi-
fiziert werden. In gezielten Arbeitsgruppen
und Trainingsgefassen wurde die Selb-
standigkeit jeder FUhrungskraft nachhaltig
gefordert und weiterentwickelt.

Die Flhrungskrafte Ubernahmen eine
bedeutende Rolle in der Umsetzung des
Verkaufstrainingsprogramms. Sie agierten
als Co-Trainer und stellten sicher, dass ihre
Mitarbeitenden nach SAQ zertifiziert und
rezertifiziert wurden.

RAIFFEISEN

Marc Jéager, \orsitzender der
Bankleitung der Raiffeisenbank Regio
Frick-Mettauertal

Die Raiffeisenbank Regio Frick-Mettauer-

talist seit 1907 mit sechs Geschéftsstellen
im oberen Fricktal verankert. Der ge-
nossenschaftliche Gedanke — gemeinsam
fur die Region — manifestiert sich durch
15’000 Mitglieder der Genossenschatt.




Mehr Wirkung in der Fuhrung und im Verkauf

Paul-David Becker im Gesprach mit Marc Jager, Vorsitzender der Bankleitung und Ralf Heinemann, Mitglied der Bankleitung der

Raiffeisenbank Regio Frick-Mettauertal

Im Jahr 2023 wurden zwei Initiati-
ven fur mehr Exzellenz in der Fiihrung
und im Verkauf zusammen mit BSP.
umgesetzt. Was waren eure Beweg-
griinde dafiir?

Unser Motto war: «Wer nicht versucht
besser zu werden, hat aufgehdrt gut
zu sein.». Den vertrieblichen Teil haben
wir selbst optimiert, denn darin waren
wir in den letzten Jahren stark. Auf der
FUhrungs- und der personellen Ebene
gab es aber Veranderungen, also wollten
wir neue Impulse geben und ein besse-
res, gemeinsames Fuhrungsverstandnis
implementieren.

Marc, dir war beim Fihrungs-
programm wichtig, nicht nur die
Fihrungskrafte aus dem Vertrieb zu
berticksichtigen, sondern alle Fiih-
rungskrafte. Was waren die Griinde
daftr?
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Nur wenn unsere Prozesse End-
to-End reibungslos und effizient gelebt
werden, k&nnen wir ein Uberzeugendes
Kundenerlebnis sicherstellen. Die gelebte
FUhrung ist eine Frage der Haltung und
der Kultur des gesamten Unternehmens.

Welche Erkenntnisse konntest du
fir deine Fiihrungscrew ableiten?

Wir konnten eine wertvolle Grundlage
schaffen. Zwar konnten noch nicht alle
FUhrungskréafte gleich abgeholt werden,
aber wir haben viel gelernt und kénnen
die Bedurfnisse der Teilnehmenden kinf-
tig noch besser abdecken.

Ralf, welche Bedeutung hat die
Fiihrung in deiner Organisationsein-
heit?

Im Vertrieb ist sie der wesentliche
Bestandteil des Erfolgs. Vertriebserfolg

ist planbar und das Team braucht eine
starke Persdnlichkeit, die mit Férdern und
Fordern die Entwicklung voranbringt und
die Zielerreichung sicherstellt.

Ralf Heinemann, Mitglied der
Bankleitung der Raiffeisenbank Regio
Frick-Mettauertal




Nun zum Verkaufsprogramm: Was
war euch dabei wichtig?

Es galt, alle Beratenden auf eine
ahnliche «Flughdhe» zu bringen. Erfah-
rene Beratende frischen ihre Verkaufs-
skills auf und neue Beratende kdnnen
sich auf die SAQ-Zertifizierung vorberei-
ten und sich wertvolles Wissen flr die
Zukunft aneignen.

Fiihrung war zentral bei der Um-
setzung des Verkaufsprogramms.
Durch den Train-the-Trainer-Ansatz
wurden die Fiihrungskréfte geschult,
ihre Mitarbeitenden zu trainieren.
Was waren deine Uberlegungen hier,
Marc?

Nur ein praxisorientierter Ansatz
ist zielfuhrend. Durch Involvierung und
Aktivierung der Fuhrungskréfte in ihrer
Rolle, konnten die Lerninhalte rascher

in die Praxis Uberfuhrt und vertieft
werden.

Ralf, woran erkennst du rickbli-
ckend den gréssten Unterschied in
der Flhrungs- und Verkaufswirkung
deiner Mitarbeitenden?

Flhrungswirkung: Die FUhrungs-
krafte haben sich von einer anderen
Seite kennengelernt, das gegenseitige
Verstandnis ist gewachsen. Zudem ha-
ben sie mit der Bankleitung eine neue
Vision und Mission fUr die nachsten
funf Jahre entwickelt. Ausserdem ist
das Coaching nicht mehr Pflichtibung,
sondern wird als effizientes Fuhrungs-
mittel eingesetzt.

Verkaufswirkung: Erfahrene Bera-
tende konnten ihr Wissen auffrischen,
weniger Erfahrene, sich die Verkaufs-
fertigkeiten aneignen und eine Basis fur

«Wer nicht versucht besser zu werden,

hat aufgehort gut zu sein.»
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die SAQ-Zertifizierung schaffen. Unsere
gesamtheitliche Beratung wird noch
besser umgesetzt. Zusammengefasst,
haben Beratende mehr Verstandnis und
Vertrauen fUr die Begleitung eines Vor-
gesetzten beim Kundengesprach. Das
Sales Coaching hat sich etabliert.

Was war ausschlaggebend fir
eine Zusammenarbeit mit BSP.?

BSP. hat durch das Gesamtkon-
zept Uberzeugt. Wir fanden auch die
Mischung der unterschiedlichen Part-
ner — des «Bad Guy» und des «Good
Guy» — spannend, um unser Unterneh-
men weiterzubringen.

Herzlichen Dank fur das Gespréach
und flr das Vertrauen.

RAIFFEISEN



Verbunden

Slavica Sovilj

In ihrem Buch thematisiert Anna Miller,
wie die digitale Welt uns von den Dingen
entfremdet, die uns wirklich gliicklich
machen: Fokus, Energie, Kreativitat, Nahe
und echte Verbundenheit. Sie bietet prak-
tische Tipps und Ubungen, um Achtsam-
keit im Umgang mit Smartphones und
Bildschirmzeit zu entwickeln und Raum
fur das Wesentliche zu schaffen.

Der erste Teil des Buchs untersucht die
Faszination des Digitalen und dessen nega-
tive Auswirkungen auf unser Wohlbefinden,
unterstutzt durch wissenschaftliche Erkennt-
nisse aus der Positiven Psychologie, Neuro-
psychologie und Motivationsforschung. Im
zweiten Abschnitt prasentiert Miller zehn
Wege, die helfen, einen gesunden Umgang
mit digitalen Medien zu finden und eine neue
Vision fUr ein erfllites Leben zu entwickeln.

Besonders hervorzuheben ist Millers
differenzierterer Ansatz, der nicht nur die
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Dauer, sondern auch den Kontext und

die Absicht hinter dem digitalen Konsum
betrachtet. Durch Selbstreflexion und
praktische Ubungen regt sie dazu an, tber
das eigene Verhalten nachzudenken und
wieder mit den wichtigen Dingen im Leben
in Verbindung zu treten. Trotz vereinfachen-
der Kategorien und teils theoretischer Tipps
bietet das Buch wertvolle Einsichten, um
den digitalen Konsum zu hinterfragen und
positive Verhaltensmuster zu entwickeln.

Viel Spass bei der Lekture.
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Exzellentes Leadership ist die Devise

Paul-David Becker

Die GEOINFO-Gruppe zahlt zum be-
deutendsten Konglomerat von Unterneh-
mungen im Bereich der digitalen raum-
bezogenen Lésungen in der Schweiz. Ihr
Angebot umfasst Geoportale, IT-Ser-
vices, Ingenieurwesen und Vermessung.
Nebst der internen Ausbildungsinitiativen
«QOperational Excellence» und «Project
Excellence», setzt Adrian Eichrodt, CEO
der GEOINFO-Gruppe, seit Anfang 2024
auf «Leadership Excellence».

Herr Eichrodt ist Uberzeugt: «Nur mit
Leadership-Excellence ist Operational und
Project Excellence Uberhaupt moglich.»
Aus diesem Grund wurde BSP. beauftragt,
zusammen mit allen Gesellschaftsleitenden
und ihren FUhrungskraften, ein FUhrungs-
entwicklungsprogramm zu konzipieren und
umzusetzen.

Im Rahmen eines Kick-Off-Anlasses
wurde ein gemeinsames FUhrungsverstand-
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nis der gesamten Gruppe geschaffen. Auf
dieser Basis wurden Zieltreibende Stakehol-
der-Erwartungen ermittelt und reflektiert so-
wie die wichtigsten LernbedUrfnisse der Fuh-
rung festgehalten. Anlésslich des Kick-Offs
wurden vier Teilprojektgruppen gebildet. Die
Zusammensetzung dieser Gruppen bestand
aus jeweils einem Gesellschaftsleitenden und
einer heterogen zusammengestelitten Gruppe
von Fuhrungskréften aller Gesellschaften.

Danach wurden wéhrend acht Monaten
alle zwei Monate vier eintagige FUhrungs-
trainingsmodule entwickelt und bei allen
FUhrungskraften der GEOINFO-Gruppe
durchgefuhrt. Dabei wurden unter anderen
Themen wie die personliche Arbeitsplanung
und das Energiemanagement, die situative
FUhrung, die Vorbereitung und Durchftihrung
von bilateralen Gesprachen, Sitzungen und
Coachingeinsétzen sowie die Ubermittiung
von schwierigen Botschaften und Konfliktge-
sprachen trainiert.

BSP.
GEOINFO

Adrian Eichrodt, Mitglied des
Verwaltungsrates und CEO der
GEOINFO-Gruppe: «Mit Leadership
Excellence sind die Grundlagen fur

mehr Exzellenz im Arbeitsallitag nun
vollstédndig vorhanden. Jetzt gilt es, das
Erlernte in der Praxis zu festigen und
anzuwenden. Wir lassen nicht locker.»




Blau, Rot und / oder Griin?

Paul-David Becker

Menschenkenntnisse und Anpassungs-
fahigkeit sind Voraussetzungen fiir die
wirksame Kommunikation und flir den
erfolgreichen Verkauf. Die Structogram-
Analyse unterstiitzt dabei. Sie ist ein
3-Farben-Modell zur besseren Auseinan-
dersetzung mit den drei Hirnauspragun-
gen, welche die Persoénlichkeitsstruktur
jedes Menschen bilden.

Das Modell des Anthropologen Rolf W.
Schirm basiert auf den Erkenntnissen des
Hirnforschers Paul D. Maclean. Die gezielte
Anwendung von Structogram ermoglicht es,
sowohl sich selbst als auch andere Men-
schen besser kennenzulernen. Somit ist sie
in der Interaktion zwischen Menschen und
im Verkauf von grossem Nutzen. Das Modell
setzt sich aus drei Farben zusammen, wobei
jede Farbe einer Hirnauspragung entspricht:

= Grln: Das Stammhirn — zusténdig fur
unsere (Uberlebens-)Iinstinkte
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= Rot: Das limbische System — zustandig
fur unsere Emotionen, Verhaltenswei-
sen und Entscheidungen

= Blau: Der Neocortex — zustandig fur
unsere analytischen Fahigkeiten und flr
die Sprache

Die drei Hirnbereiche
haben starke Implikatio-
nen auf unsere Persdn-
lichkeit, unsere Haltung,
unseren Kommunika-
tionsstil und unser
Verhalten. Der Mix der
Auspragungen ergibt die
Persdnlichkeitsstruktur
jedes Menschen.

Hat man mit einem blau ausgepragten
Menschen zu tun, soliten diesem viele sach-
liche Informationen geliefert werden. Wird mit
einer roten Persdnlichkeit interagiert, sollte
das Gesprach emotionaler gestaltet und der

Nutzen unterstrichen werden. Hat man es mit
einer gruin orientierten Person zu tun, sollte
mehr Wert auf die Beziehung, die Erfahrung
anderer Menschen, die Sicherheit und die Em-
pathie in der Kommunikation gelegt werden.

Mehrere unserer Kunden setzen Trai-
ningsprogramme mit uns um, damit sie von
den Vorzligen von Structogram profitieren
konnen. Vor allem die verbesserte Anpas-
sungsfahigkeit bei Kunden oder das verbes-
serte Menschenverstandnis wird geschatzt.

BSP. verfligt Uber speziell ausgebildete
Trainer mit methodischem Know-how und
Uber Hilfsmittel wie Selbsttests und Biicher
zur Biostruktur-Analyse, um die Erkennt-
nisse und Implikationen der Structogram-
Analyse im Verkaufsgesprach oder in der
Verkaufsfuhrung zu nutzen.

Melden Sie sich bei uns, wenn Sie
mehr erfahren mdchten.



