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Verkaufscoach ◆ Bei Bewerbungsgesprächen stehen die Fähigkeiten des Bewer-
bers an erster Stelle. Seine Eignung zur Teamarbeit kommt oft erst an zweiter 
Stelle. In vielen Unternehmen ist interdisziplinäre Teamarbeit aber zur Selbstver-
ständlichkeit geworden. Soll ein Team die Zusammenarbeit miteinander bewer-
ten, vergeben die Teammitglieder häufig schlechte Noten.  ◆ Marc Sobolewski

B egründet wird dies meistens mit 
fehlenden gemeinsamen Zielen, 

gefolgt von unzureichender Weiterga-
be von Informationen oder schlechter 
Kommunikations- und Feedbackkultur 
im Team. Konflikte werden immer wie-
der auf der persönlichen Ebene ausgetra-
gen und zudem Informationen nicht frei 

Hochleistungsteams  
entwickeln und führen

gehandelt. Das kann dazu führen, dass bei 
Teammeetings die restlichen Anwesenden 
nicht entscheidungsfähig sind oder sein 
wollen, wenn einzelne Teammitglieder 
fehlen. Das behindert die Arbeit mitein-
ander und kann auf Dauer zu schlechter 
Stimmung, Demotivation, Krankheit oder 
sogar zur Kündigung führen.

Bei Hochleistungsteams ist das anders. 
Für das gute Funktionieren des Hochleis-
tungsteams sind einige Faktoren sehr 
wichtig. Diese Faktoren zu ermöglichen 
liegt im Wesentlichen in der Verantwor-
tung der übergeordneten Führungskraft. 
Denn was nicht von der verantwortlichen 
Führungskraft ermöglicht wird, hat auch 
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auf Dauer keine Legitimation. Ebenso 
können zielfördernde Verhaltensweisen 
auf der Strecke bleiben, wenn sie nicht 
konsequent eingefordert werden. Und 
sowieso: Was von der Führungskraft oder 
der Teamleitung nicht vorgelebt wird, 
kann von Teammitgliedern auch nicht 
verlangt werden.

Oft geben sich Teams in Teamentwick-
lungsworkshops selbst verbindliche 
Regeln für das Miteinander im Unterneh-
men. Unabdingbare Voraussetzung für 
die funktionierende Teamarbeit ist es, das 
Teamregelwerk zusammen mit den Team-
mitgliedern zu erarbeiten. Dafür müssen 
die Initiatoren oder die Vorgesetzten des 
Teams sorgen. Dadurch entsteht eine Ver-
bindlichkeit für die Umsetzung der Regeln 
bei den Teammitgliedern.

Verbindliche Ziele gemeinsam 
entwickeln
Die Entwicklung gemeinsamer Ziele ist 
für ein Team ebenfalls von elementarer 
Bedeutung. Gemeinsame – füreinander 
verbindliche – Teamziele sollen gemein-
sames Handeln ermöglichen. Darin unter-
scheidet sich das Hochleistungsteam von 
einer Gruppe. In der letztgenannten 
Arbeitsform haben die Gruppenmitglie-
der eigene persönliche Ziele, deren Errei-
chung über den gemeinsamen Teamzie-
len steht. Im Hochleistungsteam stehen 
die gemeinsamen Ziele verbindlich über 
allen Einzelzielen, ohne Wenn und Aber. 
Sie werden im Außenkontakt gemeinsam 
vertreten, und sie sind bindend für das 
gesamte Team.

Oft sind die Erwartungen an die Errei-
chung der Teamziele durch die Vorgesetz-
ten oder das Unternehmen groß. Um das 
Dilemma zwischen den vorhandenen per-
sönlichen Zielen und den gemeinsamen 
Teamzielen aufzulösen, müssen beide 
Ebenen von den Teammitgliedern in Ein-
klang gebracht werden. 

Auf die Unternehmenskultur 
kommt es an
Jedes Unternehmen hat seine eigene 
Unternehmenskultur. Interessant – und in 
Studien gern zitiert – ist, dass Teams umso 
erfolgreicher am Markt agieren, je mehr 
Unternehmenswerte sich im Handeln der 
Mitarbeiter wiederfinden. Das erstaunt 
gar nicht. Ist die Unternehmenskultur 
positiv, werden zum Beispiel Konflikte 
viel eher angesprochen und konstruktiv 
zwischen den Beteiligten gelöst. Informa-
tionen fließen unaufgefordert und besser. 
Somit ist die Transparenz erhöht und 
gleichzeitig sind Reaktionszeiten vermin-
dert. Gleichzeitig ist das Unternehmens-
klima gut.

Was an sich ein weicher Faktor ist – das 
Unternehmensklima –, hat Auswirkungen 
auf eine ganze Reihe harter Faktoren. Die-
se lassen sich messen und stehen in einem 
direkten Wirkungszusammenhang zum 
Unternehmensklima. Dazu zählen die 
Produktivität, die Qualität der Arbeits-
ergebnisse, der Krankenstand, die Eigen-
initiative und die Motivation der Mit-
arbeiter. 

Gerade im Verkauf arbeiten viele Men-
schen, die unterschiedliche Rollen ausfül-
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len müssen. Es gibt Teamplayer, die gern 
ausprobieren, andere setzen lieber auf 
Bewährtes. Da sind Fingerspitzengefühl 
der Führungskraft und Interesse aller 
aneinander ein gutes Rezept, um verschie-
dene Qualifikationen und Fähigkeiten 
ergänzend zu kombinieren. Viel hängt 
auch davon ab, ob sich Vorgesetzte ebenso 
wie Teammitglieder kontinuierlich weiter 
entwickeln und bereit sind, sich dafür zu 
engagieren.� ◆
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