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I N   D I E S E R  A U S G A B E Wann sind die guten Deals
Ihrer Leute noch Top-Deals?
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T

Ich weiß nicht, wie es Ihnen geht, aber ich kann dem
Seufzen, dass früher beim Verhandeln und überhaupt
im Vertrieb alles besser war, nichts abgewinnen. Eines
stimmt allerdings schon: Manches war einfacher. Zum
Beispiel, wie Sie einen Top-Deal definierten: Das war
ein möglichst hoher Abschluss mit viel Marge. Punkt.

Editorial: Wann sind die guten
Deals Ihrer Leute noch Top-Deals?
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So stoßen Sie den Wandel an!



Na klar haben die das gewusst oder zumindest
toleriert!
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Heute ist das anders: Klar, gehört immer noch dazu, dass Ihre
Zahlen stimmen. Aber andere Faktoren sind hinzugetreten.
Ich glaube zum Beispiel nicht, dass Siemens seinen Vertrag
zur Lieferung von Signaltechnik nach Australien noch als
Top-Deal bezeichnen würde, selbst wenn er fantastische
Umsätze und Gewinne bringen wird. Die Nachhaltigkeit von
Projekten, zu denen Ihre Produkte beitragen, sind zum
Thema geworden.
 
Ein weiteres Kriterium, das in den Fokus der Öffentlichkeit
geraten ist: Wie sauber sind die Methoden, mit denen Ihre
Vertriebsmitarbeiter den Deal erreicht hat? Was sind ihre
Mittel zum Zweck?

Ist das der Preis?
Und jetzt stellen Sie sich vor, einer Ihrer Mitarbeiter
präsentiert Ihnen einen überraschenden Top-Deal. 
Können Sie ganz sicher sein, dass alles mit rechten Dingen
zugegangen ist? Das hat gar nicht unbedingt mit Misstrauen
zu tun: Jeder weiß, dass – gerade wenn die Zeiten schwierig,
der Zahlendruck groß und die Verhandlungs- und
Vertriebssituation verfahren sind – die Versuchung groß ist,
sich auch auf grenzwertige Methoden einzulassen.
 
Natürlich können Sie einen auf Vogel Strauß machen und
sagen: Das muss jeder selbst verantworten. Aber ganz so
einfach ist es nicht: Denn hat es Verfehlungen gegeben und
die kommen ans Licht, fragt keiner: Hat dessen Chef oder das
Unternehmen von diesen fiesen Geschichten gewusst? Das ist
nämlich ausgemachte Sache: 
 

Doch es gibt ja auch den umgekehrten Fall: Sagen wir, die
erhofften Top-Deals bleiben auf einmal aus. Woran liegt das
dann?
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Glauben Sie, dass Ihre Mitarbeiter vielleicht schon zu
verschreckt von den ganzen Debatten um Compliance,
Fairness und Korrektheit auf allen Ebenen sind? Und dass sie
deshalb lieber mal einen Rückzieher machen, wenn das
Gegenüber ihnen dumm kommt, statt dagegen zu halten?
Womöglich glauben Sie, dass das der Preis für sauberes
Verhandeln und sauberen Vertrieb ist.
 
Ich bin davon überzeugt, dass das Thema „angemessenes
Handeln“ in Verhandlungen und generell im Vertrieb heute
und noch mehr in Zukunft von entscheidender Bedeutung ist.
Und es ist unglaublich wichtig, dass Sie für Ihre Abteilung
hier möglichst eine Kultur entwickeln, die Klarheit schafft.
Umso mehr erstaunt es mich, dass sich bisher keiner dieses
heißen Eisens annehmen will. Obwohl …

Sorry, zu komplex!
Seit ich angefangen habe, mich intensiver mit dem Thema
auseinanderzusetzen, ahne ich, warum sich da noch keiner
herantraut: Das ist eine softe und noch dazu komplexe Sache. 
Aber es hilft ja nichts, zu sagen: „Sorry, dieses Problem ist
zwar wichtig, aber es ist mir zu vielschichtig, um es
aufzudröseln. Ich probiere mich einfach so durch – wird
schon gut gehen.“ Genauso gut können Sie aus den tausend
Fäden, die Ihnen auf dem Jahrmarkt an der Glücksbude zum
Ziehen angeboten werden, zufällig einen auswählen: Dann
müssen Sie sich eben überraschen lassen, ob ausgerechnet an
diesem Faden einer der wenigen echten Gewinne dranhängt.
Auf dem Jahrmarkt können Sie das ohne böse Folgen ein paar
Mal machen, in Ihrer Abteilung aber nicht.
 
Ich habe mich also reingewühlt in diese komplexe Geschichte,
um sie für Sie greifbarer zu machen. Und in diesem Top-Deal-
Magazin gebe ich Ihnen eine Vorstellung davon, wie Sie das
Problem für sich und Ihre Abteilung knacken können …
 

Heiko van Eckert



M I T  W E I S S E N
W E S T E N  D U R C H

G R A U E  Z O N E N



Eindeutig ist: Der gesellschaftliche Anspruch an den Einzelnen wie an Organisationen, sich
„richtig“ zu verhalten, ist massiv gestiegen. Die Wellen schlagen hoch, wenn vermeintliche
Verfehlungen bekannt werden, was dann oft auch schwerwiegende Konsequenzen hat.
Fünfe gerade sein lassen? Das war gestern.
 
Das betrifft natürlich nicht nur, aber eben auch den Vertrieb. Er steht im Fokus, weil er an der
Schnittstelle zu den Kunden und zum Markt agiert.
 
Zum echten Problem geworden ist dieser Anspruch – oder besser gesagt, der Versuch, diesem
Anspruch zu genügen –, durch eine weitere Entwicklung: Es ist auf vielen Gebieten unklar, was
denn „richtiges“ Handeln ist. Selbst wenn Sie diesen absoluten Begriff durch ein „angemessen“
ersetzen: Leichter wird es dadurch auch nicht.
 
Klar wissen wir zum Beispiel alle, dass wir bei Bestechungsversuchen „Nein“ sagen sollen. Die
spannende Frage ist aber: Wo fängt Bestechung an?
 

Fünfe gerade 
sein lassen? 
Das war gestern.

Mit weißen Westen 
durch graue Zonen
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T

Null ist klare
Kante. 
Aber was ist
angemessen?
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Wenn ein Kunde über Mittag zu Ihnen zur Besprechung kommt und Sie stellen ihm ein
Mittagessen hin – ist das noch okay oder ist das schon Bestechung? Und wenn er über Nacht
bleiben muss, weil Ihre Besprechung so lange dauert – ist es okay, wenn Sie die Hotelrechnung
übernehmen? Und wenn Sie ihn am Abend noch zu einer Veranstaltung einladen – okay oder
Bestechung? 
Und jetzt lassen Sie Ihren Mitarbeiter irgendwo im asiatischen oder arabischen Raum unterwegs
sein: Wo liegen dort die Grenzen?
 
Mindestens genauso spannend geht es bei solchen Themen wie Umgangsformen zu. Früher habe
ich Gesprächspartnerinnen gerne auch mal ein Kompliment gemacht. Heute ertappe ich mich
dabei, dass ich mich frage: Darf ich das überhaupt noch? Oder mache ich mich im Sinne der Me-
too-Debatte eines Übergriffs schuldig? Handele ich vielleicht schon verwerflich, wenn ich die
Dame auch nur frage, ob ich ihr ein Kompliment machen darf?
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Anderes Beispiel: Im letzten Sommer gab es bei der German Speakers Association, bei
der ich Mitglied bin, einen riesigen Shitstorm, weil der Vizepräsident in einem
Newsletter-Beitrag über Witze als Beispiel einen Schwulen-Witz gebracht hatte. Ich
sitze bei der GSA in der Ethikkommission und habe mich deshalb näher mit dem Fall
befasst. Und es war für mich wirklich erstaunlich, dass keiner von uns so recht wusste,
welche Begrifflichkeiten wir denn überhaupt nutzen dürfen: Ist „homosexuell“ okay?
Oder „schwul“ besser? Also fragten wir „Betroffene“ und es stellte sich heraus: Die waren
sich untereinander auch nicht einig. Wer also kann entscheiden, was eine
„angemessene“ Bezeichnung ist? Offensichtlich ist das für jeden etwas anderes …

Willkommen in Grauland

Nur schwarz ist einfach
Das heißt, dass die Grauzonen an „Fläche“ extrem zugelegt haben. Je nach Kontext ist manche
Verhaltensweise völlig okay, in anderen nicht: Das ist vom Kulturraum genauso abhängig wie von
der Branche, vom individuellen Empfinden genauso wie von den Unternehmensvorgaben und von
vielen weiteren Faktoren.
 
Das führt zu einer massiven Verunsicherung: Wie können Sie bloß den Anschein vermeiden, dass
Sie die Grenzen zu locker sehen?



Viele behelfen sich mit einer fast schon grotesken Null-Linie: Einige meiner Kunden haben mir
das Buch, das ich ihnen zu Weihnachten geschickt habe, zurückgegeben mit der Bemerkung:
„Heiko, das ist 20 Euro wert – das darf ich nicht annehmen.“ Und der Einkäufer lässt sich in der
Kantine noch nicht einmal mehr einen Kaffee ausgeben.
 
Ich kann das schon verstehen:

M Ä R Z  6 ,  2 0 2 0 V O L .  0 4

Null ist klare Kante, Null kann jeder verstehen. Aber ist es
auch „angemessen“? 
 
 
 
Ich glaube nicht, dass Sie durch eine solche zur Schau
getragene totalen Regelkonformität wirklich das Problem
und damit die Zeitbomben im Vertrieb umgehen …



S T E H E N  S I E  A U F
Z E I T B O M B E N ?



Stehen Sie auf Zeitbomben?

Zeitbomben haben die Eigenschaft, dass sie mehr oder weniger lange unauffällig herumliegen.
Keiner ahnt die Gefahr. Doch plötzlich und unvorhergesehen explodieren diese Dinger dann –
und zwar mit zerstörerischer Kraft. 
 
So kann Ihnen das auch im Vertrieb passieren, wenn Sie den vermeintlichen Top-Deal gelandet ,
dafür aber schmutzige Verhandlungstricks angewendet haben.

M Ä R Z  6 ,  2 0 2 0 V O L .  0 4

V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T

Und die Wahrscheinlichkeit, dass Ihnen der
unsaubere Deal irgendwann um die Ohren fliegt,
ist einfach gewachsen.

Die Transparenz gegenüber früher ist so ungleich viel größer geworden. Social Media sei Dank,
findet heute jeder jederzeit und sofort eine Plattform für das, was er ausplaudern möchte. Dort
entsteht ein Shitstorm und der dringt dann zwangsläufig auch an die Ohren von Journalisten, die
nur auf solche schlagzeilenträchtigen Themen warten.

























https://www.heikovaneckert.de/shop/





