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Erfolgreich durch Training

Gute Vertriebsmitarbeiter sind Stutzpfeiler des Unternehmens

Ohne fleiBiges Uben bleibt
der erhoffte Erfolg aus. So
wie im Sport sind auch im
Vertrieb regelmaBige Trai-
ningseinheiten notwendig,
will man nicht in Punkterlck-
stand geraten.

FuBballer trainieren fir ihren Erfolg fast
taglich. Auch wenn die Techniken z.B. in
Standardsituationen bekannt sind, wird
deren Anwendung trainiert, um fir Punkt-
spiele gut gerdstet zu sein. Wie ist es mit
Profis im Verkauf? Das notige Fachwissen
ist hdufig ausreichend vorhanden. Aber
reicht Fachwissen aus, um Tore zu schie-
Ben? Ausschlaggebend fur das erfolgreiche
Prasentieren von Produkten oder das Fih-
ren von Verkaufsverhandlungen sind in
erster Linie exzellente rhetorische Fahigkei-
ten und verkauferisches Geschick.

Personalentwicklung
in der Baubranche

In der Baubranche, wo es hdufig um den
Verkauf von sehr hochwertigen Investi-
tionsgutern geht, sind die Anforderungen
an die Mitarbeiter sehr hoch. Die Praxis
zeigt immer wieder, dass nicht nur das

Wer ,,nur” das Produkt prisentiert, ldsst Vertriebschancen ungenutzt,

Fachwissen, sondern insbesondere auch
die verkauferischen Fahigkeiten der Schlis-
sel zum Erfolg sind. Die besondere Heraus-
forderung fir die Verkdufer: lhre Verhand-
lungspartner befinden sich sowohl auf der
Baustelle als auch in der Vorstandsetage.
Sich auf die jeweilige Zielgruppe einstellen
zu konnen, ist ein groBer Teil des Verkaufs-
erfolges. Wichtig ist jedoch, dass alle
Unternehmensbereiche vertriebs- und kun-
denorientiert vorgehen. Eine zentrale Rolle
spielen hierbei die Mitarbeiter im Kunden-
service. Die Anforderungen reichen von
einem kundenorientierten Beschwerdema-

nagement bis hin zur Fahigkeit, Vertriebs-
ansatze zu erkennen und zu nutzen. Glei-
ches qilt natarlich auch far den Innen-
dienst. An die obere Tabellenspitze zu
kommen verlangt ein professionelles Vor-
gehen. Doch wie stellt die Unternehmens-
leitung sicher, dass jeder auf dem Spielfeld
entsprechend ihrer Zielsetzung agiert?

Wie hdlt und
gewinnt man Marktanteile?

Die besten Voraussetzungen sind, wenn
alle Spieler auf dem Feld reibungslos >



und Hand in Hand miteinander arbeiten.
Dies gilt fir Fihrung, Vertrieb, Service,
Innendienst etc. Sind die Spielziige nicht
aufeinander abgestimmt, geht es schnell
zu Lasten des Umsatzes. Denn neben der
Produktivitat der Mitarbeiter leidet meist
spurbar die Kauflust der Kunden an Ihren
Produkten. ¢ i

Um sich den Markt zu erschlieBen, ist es
wichtig, die Vertriebsprozesse zu prifen:
Wie aktiv wird der Kundepbestand hin-
sichtlich der Potenziale ausgeschépft?
Werden die vertrieblichen Ressourcen bei
den potenzialstarken Kunden eingesetzt
oder eher bei den Kundén, die ohnehin das
Geschaft machen? Welche Neukundenpo-
tenziale bietet der Markt und wie werden
diese gehoben? Wie nutzen Kundenservice
und Innendienst die Vertriebschancen?
Nachfolgend werden die wichtigsten
Schritte beschrieben, die fur einen zielge-
richteten Entwicklungsprozess wichtig
sind. Denn nur die richtige Entwicklungs-
Strategie sorgt fur Umsatzerfolg.

Welche Strategie ist die richtige?
Soll/Ist-Analyse

Damit die Qualifizierung den gewtnschten
Erfolg bringt, ist es wichtig, dass das Trai-
ningsinstitut eine detaillierte Analyse der
derzeitigen Situation erfasst. Dabei ist die
subjektive Wahrnehmung von Fithrungs-
und Vertriebsmitarbeitern ebenso wichtig
wie die Vertriebssteuerung und der Stand
der Zielerreichung in den jeweiligen Pro-
duktsparten. Die Unterstiitzung von exter-
nen Beratern ist hierbei ein wichtiger
Aspekt. Denn die Sichtweise von auBen lie-
fert dem Unternehmen wichtige Ansatz-
punkte, die fiir interne Mitarbeiter schwer
wahrnehmbar oder als unabanderbar hin-
genommen werden. Aus der Ist-Analyse
heraus wird mit der Geschéaftsleitung der
gewiinschte Soll-Zustand abgestimmt und
ein zielfihrendes Konzept entwickelt. Nur
50 ist sichergestellt, dass die Qualifizie-
rungsmalBnahmen dort ansetzen, wo sie
den gréBtmaoglichen Nutzen fur das Unter-
nehmen bieten.

Welches Konzept steigert den Erfolg?
Trainingskonzeption

Zwei Faktoren sind hier entscheidend: der
Praxisbezug bzw. -nutzen und die Teil-
nehmerorientierung. Dies bedeutet, dass
anhand von echten Praxissituationen und
hauseigenen Produkten trainiert wird. In
einem guten Trainingskonzept erkennen
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Erfolgreich
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Vertrieb /
AuBendienst

Fiithrung

Die Mdéglichkeiten der
Schulungen im Unterneh-
men sind vielfaltig.
{Abbildungen: Praveco)

die Teilnehmer ihre personlichen Starken
sowie ihr Optimierungspotenzial. Das Kon-
zept sollte sehr viele handlungs- und
anwendungsorientierte Elemente enthal-
ten, damit das Training zum einen sehr
erlebnisorientiert und somit kurzweilig ist
und zum anderen sicherstellt, das die Teil-
nehmer das Erlernte in ihrer eigenen Praxis
sehr gut umsetzen koénnen.

Von der Standardsituation bis zum
strategischen Spielzug: Das Training

Mitarbeiter gehen oft mit gemischten
Gefuhlen ins Training. Die Bandbreite
reicht von Freude bis Ablehnung. Ursachen
fur Ablehnung sind haufig schlechte Erfah-
rungen mit Trainings, Angst vor BloBstel-
lung oder das Gefiihl, dass man bereits
tber alle verkguferischen Fahigkeiten ver-
fugt und kein Training braucht. Gerade in
der Baubranche haben viele Teilnehmer
haufig eine technische Ausbildung und bis-
her wenig Berthrungspunkte mit Trainings,
die sich um Verkaufsverhandlungen dre-
hen. Hier ist Geschick gefragt, um eine
konstruktive Trainingsatmosphare zu schaf-
fen. Absolut wichtig fur die Authentizitat
und Akzeptanz des Trainers und somit fr
ein erfolgreichen Schulungsverlauf ist
neben den Fahigkeiten die eigene Ver-
triebs- und Fihrungserfahrung des Trai-
ners, Ein guter Trainer findet sich schnell in
die Welt der Teilnehmer ein und kennt die
jeweiligen Produktmerkmale, die fur tber-
zeugende Verkaufsverhandlungen wichtig
sind. Nur so ist ein Training fur die Teilneh-
mer effizient und nachhaltig umsetzbar.

Vertrieb /
Innendienst

Service-
mitarbeiter

Nach dem Spiel ist vor dem Spiel:
Ableitung weiterer MaBnahmen

Erfahrungen aus hunderten von Trainings
zeigen, dass Verkaufer haufig sehr viel
Potenzial verschenken. Hauptursachen sind
haufig Unsicherheiten in Bezug auf das
aktive Steuern von Verkaufsverhandlun-
gen, mangelnde Abschlussorientierung
sowie einer fehlenden Strategie bei der
Akguisition von inaktiven Kunden bzw.
Nichtkunden.
Aus dem Training mit den Mitarbeitern
heraus ergeben sich haufig viele Optimie-
rungsthemen. Eine globale Ruckmeldung
aus dem Training an die Geschaftsleitung,
naturlich unter Wahrung der Vertraulich-
keit in Bezug auf Details auf Teilnehmer-
ebene, liefern wichtige Hinweise fir die
weitere Personalentwicklungsplanung im
Unternehmen.
Nach den TrainingsmaBnahmen haben die
Mitarbeiter das richtige Handwerkszeug:
von der telefonischen Terminvereinbarung
mit Nichtkunden {ber das aktive, ab-
schlussorientierte Steuern von Verkaufsver-
handlungen und dem Uberzeugenden Pra-
sentieren des Leistungsangebotes. Und
eines ist gewiss: Die wird sich positiv auf
den Umsatz auswirken.
Wichtig ist, den Mitarbeitern regelmaBige
,Up-Dates” anzubieten. Denn nur so kann
der Trainingserfolg nachhaltig gesichert
und eine stetige Weiterentwicklung der
Fahigkeiten gewahrleistet werden.
(Angelika Hansen, Beate Denker)
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