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Wie Sie von Vertriebstrainings richtig profitieren konnen / Oliver Schumacher
erlautert Erfolgsfaktoren

er Lingener
Verkaufstrai-
Oliver
Schumacher ist

ner

Experte fir erfolg-
reiche Schulungen
im Vertrieb. Auch
in seiner wissen-
schaftlichen  Aus-
bildung spielte
dieses Thema eine
wichtige Rolle. Im
Rahmen seines be-
rufsbegleitenden und soeben abgeschlossenen
Fernstudiums zum Diplom-Betriebswirt (FH)
hat sich Schumacher damit befasst, welche
»Einflussfaktoren auf den Erfolg von Vertriebs-
trainings” wirken. Es galt unter anderem he-
rauszufinden, was getan werden kann, damit
sowohl der Auftraggeber als auch die Teilneh-
mer noch mehr von Vertriebstrainings pro-
fitieren. Der 37-jahrige Verkaufstrainer und
Autor des Buches ,Was viele Verkiufer nicht
zu fragen wagen” kam zu dem Ergebnis, dass
weder der Trainer, noch der Teilnehmer oder
die Fiihrungskraft allein fiir den Erfolg verant-
wortlich sind. Das richtige Zusammenspiel al-
ler drei Parteien ist wichtig.

Individuelles Konnen ent-
scheidet iiber Transfererfolg

Der Transfererfolg ist beispielsweise ab-
héngig vom individuellen Kénnen des Teil-
nehmers. Ebenso spielt die jeweilige Person-
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lichkeitsauspragung, z.B. Gewissenhaftigkeit
und Offenheit fiir Neues, eine wesentliche
Rolle. Die Identifikation mit der eigenen Ar-
beit und das Vertrauen in den eigenen Erfolg
schlagen sich schnell auf den Transfererfolg
durch. Sollte der Teilnehmer das Gefiihl ha-
ben, dass der Wissenstransfer nicht von ihm
erwartet wird oder Angst haben, sich vor an-
wesenden Kollegen und/oder Vorgesetzten zu
blamieren, sinkt die Transferwahrscheinlich-
keit erheblich. Der Trainer hat unter anderem
daftir zu sorgen, dass die Inhalte praxisnah
vermittelt werden und die Teilnehmer das
Wissen mit ihrem bisherigen Kenntnisstand
optimal verkniipfen konnen. Ebenfalls ist da-
rauf zu achten, dass die Teilnehmer beispiels-
weise Formulierungen nicht 1:1 iibernehmen,
sondern so abwandeln, dass es zur individu-
ellen Personlichkeit des Teilnehmers passt und
sie somit im Alltag weiterhin authentisch sind.
Dies erfordert Zeit zur Reflektion — sowohl
wihrend des Seminars als auch danach.

Bedarf der Teilnehmer
ermitteln

Auftraggeber und Fihrungskréfte konnen
mit Hilfe von Analysen vor dem Training er-
kennen, wo der Bedarf und somit die Interes-
se der Teilnehmer am stérksten ist. Mit Hilfe
von individuellen Zielvereinbarungen mit je-
dem einzelnen Teilnehmer kann sichergestellt
werden, dass die Inhalte vom Seminar in die
Praxis transferiert werden. Dazu ist eine po-
sitive Lernkultur im Unternehmen niitzlich.

Fehlende Unterstiitzung vor und nach der
Mafinahme sowie eindeutiges Feedback er-
schweren den Lerntransfer.

Nach Meinung Schumachers sind viele
Menschen Wissensriesen, aber Umsetzungs-
zwerge: ,Leider geht es nicht von heute auf
morgen, sein Verhalten komplett zu verin-
dern, denn der einzelne Mensch hat Jahre
gebraucht, so zu werden, wie er jetzt ist”, sagt
der 37-Jahrige. Aus diesem Grund empfiehlt
er, zur Steigerung des Transfers ein grof3es Ziel
in viele kleine Mini-Aufgaben zu zerlegen. Je-
den Monat nimmt man sich dann eine Mini-
Aufgabe vor, beispielsweise eine spezielle Fra-
ge in jedem Kundengesprich zu stellen. Diese
Frage wird dann nicht nur einfach gesagt, son-
dern man macht sich im Nachhinein tiber ihre
Wirkung Gedanken und entwickelt sie gege-
benenfalls weiter. Nach gut einem Monat wird
das Verhalten dann automatisiert sein — man
macht es, ohne daran denken zu miissen. Da-
raufhin beschéftigt man sich mit der néchsten
Mini-Aufgabe. |
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