MASSNAHMEN FUR DIE PRAXIS

WIE SIE VON VERTRIEBSTRAININGS NOCH MEHR PROFITIEREN

Fiir manche Unternehmen sind regelméBige Investitionen in ihre Verkaufer selbstverstandlich. Andere sagen: ,Entweder kann
man verkaufen — oder nicht!* und sind somit Vertriebstrainings sehr verschlossen. Nachfolgend sollen einige Anregungen
gegeben werden, damit Mitarbeiterentwicklung von Verkaufern nicht nur Geld kostet — sondern auch Geld bringt.

Wenn  Fihrungskrifte ihre Verkaufs-
mannschaft  durchleuchren,  kommen
sie gewbhnlich zu einem erniichternden
Ergebnis: Es gibt ein paar gure Verkiufer,
die alle ihre Ziele miihelos erreichen und
teilweise Gibererfiillen, Ein Grofiteil der
Verkiiufer erreicht einen gewissen Teil
der gesetzren Ziele, hiufig erst auf den
lerzren Driicker”. Zu guter letzt folgen
diejenigen, die so gur wie nie die Ziel-
vereinbarung erreichen — aber dennoch
genau wissen, weshalb niche: Da werden
selbst die Besten angegriffen, mit Aussa-
gen wie ,Ja, hiree ich so einen Bezirk wie
Du..." oder ,Der hat viel zu kleine Ziele
— hirtte der so einen Bezirk wie meinen,
dann wire er nichr so erfolgreich.”

Interessanterweise profiticren die Teilneh-
mer von Trainings unterschiedlich srark.
Gure Verkiufer nehmen gewdhnlich am
meisten mit und setzen e auch um. Sie
haben die Denkhalung: ., Wie kinnre das,
was ich hier hiire, bei mir funktionieren?”
Die schwiichsten Mitarbeiter setzen am
wenigsten um, [renn sie meinen genau zu
wissen, weshalb das soeben vermitelte, in
ihrem Bezirk nicht funktioniert. Sie pro-
bieren es gar nicht erst aus.

Egal, welche Gewohnheiten Mitarbeiter
haben, fir eine Verinderung reichr ein
einmaliges Training nicht aus, Denn in
Alltags- oder Stresssituationen fallen viele
Menschen sofort in ihre alten Verhal-
tensmuster zuriick = auch wenn sie im
nachhinein genau wissen, was sie falsch
gemacht haben. Dieser Reflex kann auch
hiufig bei einer Diir bemerkr werden:
Vom Kopt her wissen viele, dass das, was
sic essen, nichr dazu beitrfigr, ihr Ge-
wichtsziel zu erreichen. Sie ernihren sich
trotzdem weiterhin falsch, weil sie es sich
tiber viele Jahre angewthnt haben.

WIE WERDEN TRAININGSMASS-
NAHMEN ERFOLGREICH?

B Der Fithrungskraft kommt sowohl
bei der Ermirtlung des individuellen Bil-
dungsbedarfes als auch bei der Umsetzung
des Erlernten cine wichtige Rolle zu. Sie
hat darauf zu achten, mit Weiterbildungs-
mafinahmen den Hebel an der richrigen
Stelle anzuserzen und dem einzelnen Mit-
arbeiter bei der Umserzung des Gelernten
zu helfen und zu unterstiitzen. Dazu ist es
sinnvoll, individuelle Zielvereinbarungen

Bavb-akivell 111

mit jedem einzelnen Teilnehmer zu tref-
fen. Diese sollen den Teilnehmer fordern,
aber nichr dbertordern.

M Trotzdem wird in der Praxis hiuhg auf
Ziclvereinbarungen verzichtet. Es gibr so-
gar Teilnchmer, die gar nichr wissen, dass
die Umserzung der Seminarinhalte von
ihnen erwartet wird. Es ist sehr hilfreich,
wenn die entsprechende Fithrungskraft
beim Training dabei ist: Somirt reichert sie
selbst ihr Wissen an, signalisiert den Teil-
nehmern, dass auch sie offen ist fiir Neues
und kann aufgrund des Miterlebens beim
Praxistransfer ihren Mitarbeitern noch
niitzlicher sein.

B Dem Teilnehmer selbst muss auch die
Méaglichkeit gegeben werden zum Aus-
probieren und Anwenden. Wenn nach
dem Seminar die nichsten Tage komplett
ausgebucht und vollgestopft sind, wird
der Teilnehmer auromarisch weiter so ar-
beiten wie bisher, da er sich nicht die Zeit
nehmen kann, sein Denken und Handeln
kritisch zu hinterfragen bew. zu planen.

B Das Unternchmen sollte eine positive
Lernkulrur haben. Es ist besser, wenn der
Besuch eines Seminars auf den Teilnehmer
wie eine Auszeichnung und Belohnung
wirkr — und nichr wie eine Strafe. Daher
ist es wichtig, dass jeder regelmiflig zu
Weirerbildungsveranstalrungen gehr.

B Damir die Teilnehmer das “Wissen
schon wiihrend des Trainings schnell mit
ihrem bisherigen Wissen verkniipfen kin-
nen, ist es eine Voraussetzung, dass der
Trainer von den Teilnchmern akzeptiert
wird. Dies gelingt umso schneller, je mehr
der Trainer die Sprache der Teilnehmer
spricht. Wenn er also aus derselben Bran-
che kommt wic die Teilnchmer, werden
diese automarisch mehr profitieren, da sie
ithm die Komperenz aufgrund seiner Bei-
spielsgeschichten leichter abnehmen.,

Speziell bei der Personalauswahl ist darauf
zu achren, wie der Kandidar Weiterbil-
dungsmafinahmen gegeniiber stehr. Denn
es gibt einen Punkr, an dem kein Trainer
und keine Fithrungskraft weirer komme:
Wenn der Teilnehmer sein Verhalten im
Berufsalltag nichr verindern will, dann
wird er es auch nicht.

Weirerbildungsmafinahmen kiénnen nur
schwer  betrichswirtschaftlich  analysiert
werden, um die Rentabilitir der Investiti-
on nachzuweisen, Denn verkauft der Ver-
kiufer beispielsweise nun besser aufgrund
des Trainings, des Mitbewerberverhaltens
oder einer Marketingmaffnahme? Da
Kunden aber immer kaufen — die Frage
allerdings ,.Bei wem?” often bleibr — hel-
fen gure Verkaufstrainings, dass sie niche
nur Geld kosten, sondern Geld bringen.
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