
Mandat Growthletter  , Nr. 157 Januar 2020© 2020 Mandat Managementberatung GmbH, Emil-Figge-Straße 80, 44227 Dortmund, info@mandat.de׀7 ®

M
ar

ke
Ed

ito
ria

l
Pr

oz
es

se
 &

  
O

rg
an

is
at

io
n

Ve
ra

ns
ta

ltu
ng

en
 &

 
Ve

rö
ffe

nt
lic

hu
ng

en
 In

te
rn

at
io

na
le

s
M

ar
ke

n-
Ko

llo
qu

iu
m

M
an

da
t-

In
te

rn
C

EO
-T

IP
P

Ve
rt

rie
b 

& 
Ex

pa
ns

io
n

„Da will ich hin.“ – Urteilsfähigkeit als  
Schlüsselfähigkeit auf dem Weg zum Vertriebsziel
von Fabian Vollberg

Kurzübersicht

Die Grundthese dieses Artikels betrifft die Relevanz der 
Urteilsfähigkeit eines Vertriebsmitarbeiters für dessen 
Wachstumserfolg. Unserer Erfahrung nach sind es genau 
die Vertriebler, die herausragende Ergebnisse erzielen, 
die weder alles nach Schema „F“ abhandeln, noch jene, 
die sich der völligen Beliebigkeit hingeben und sich nur 
darauf verstehen zu improvisieren. Die Schlüsselfähig-
keit dabei den metaphorischen Schieberegler intelligent 
einzustellen lautet Urteilsfähigkeit. 
Welches Vorgehen ist angemessen, wenn ein Kunde Leis-
tungen jenseits des Standards fordert? Wie geht man mit 
der Situation um, wenn die internen Einheiten spiegeln, 
dass man einem bestimmten Kundenwunsch nicht ent-
sprechen kann? Was tut man, wenn der Kunde einen 
zum zweiten Mal bittet sich noch dreißig Minuten zu 
gedulden, bis das Gespräch beginnen kann? Jeden Tag 
gilt es im Vertrieb eine Vielzahl an Entscheidungen die-
ser Art zu treffen, es gilt die eigene Urteilsfähigkeit unter 
Beweis zu stellen. Und genau diese Entscheidungen sind 
vielfach ausschlaggebend für den Vertriebserfolg. 
Teilt man als Vertriebsverantwortlicher die Eingangs-
these, dass Urteilsvermögen eine erfolgskritische Grö-
ße im Vertrieb ist, so stellt sich die Frage, wie sich diese 
Erkenntnis nun in der Vertriebsführung einsetzen lässt. 
Folgende Hebel haben sich bewährt:

 o Teilen Sie die Anforderung ein Team aus urteilsfä-
higen Vertriebsmitarbeitern gestalten zu wollen mit 
denjenigen, die für das Recruiting verantwortlich sind 
und die Themen wie z. B. Assessmentcenter konzipie-

ren und umsetzen. Indikatoren für die Urteilsfähig-
keit lassen sich prima anhand von Aufgaben zu prä-
gnanten Szenarien finden. Beispiel: „Wie gehen Sie 
mit folgender Situation um: Ein Kunde ist objektiv 
im Unrecht, besteht aber auf eine kostenfreie, zügi-
ge Regelung seines Service-Falls.“ Geben Sie die Mög-
lichkeit drei Rückfragen zum Szenario zu stellen und 
schauen Sie, wie der Bewerber antwortet und seine 
Antwort begründet.

 o Vergegenwärtigen Sie sich, was Urteilsfähigkeit für 
Sie bedeutet und welche konkreten Erwartungen 
an die Vertriebsmitarbeiter im Tagesgeschäft da-
mit verknüpft sind. Wirkungsvoll sind hierbei Dau-
menregeln, anhand derer man sich konkret orientie-
ren kann. Beispiel: „Der Kunde bekommt auf einen 
Wunsch nie ein ´Nein´zur Antwort.“

 o Eröffnen Sie das Thema Urteilsvermögen und Eigen-
verantwortung im Führungsdialog. Erörtern Sie Ihre 
Erwartungen und beginnen Sie danach regelmäßig 
über konkrete Fallbeispiele zu sprechen. Hierdurch 
kommt ein Prozess des Abgleichs zwischen den Ur-
teilskriterien und dem Umgang hiermit im Vertrieb 
zustande. Nutzen Sie hierbei die Formate, die Ih-
nen zur Verfügung, seien es Einzelgespräche mit Ver-
triebsmitarbeitern, also auch Runden im Gesamtver-
trieb. Ein gemeinsames kulturelles Fundament hilft 
dem einzelnen deutlich im Tagesgeschäft.
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 o Eigenverantwortung und Urteilsfähigkeit gehen Hand in Hand.

 o Urteilsfähigkeit ist eine Schlüsselfähigkeit für starke Vertriebsmitarbeiter.

 o Urteilsfähigkeit ist wie ein Muskel, den man trainieren kann und sollte.


