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Weiterbilden wird zum
Wettbewerbsvorteil

Angesichts der aktuellen Marktdynamik sind Vertriebstrainings in Unternehmen

unerlasslich, um die Effektivitat und Produktivitat der Vertriebsteams zu steigern.

Daher lohnt ein Blick auf die Erfolgsfaktoren, damit Initiativen mit voller Kraft wirken.

Veranderte Kundenbediirfnisse, die Dynamik in den Mark-
ten und die rasante Entwicklung neuer Technologien erfor-
dern vom Vertrieb ein Hochstmaf3 an Fachkenntnissen und
verkauferischen Kompetenzen. Unternehmen, die genau dies
sicherstellen, erzielen Wettbewerbsvorteile und bauen so ihre
Marktposition weiter aus. Die Fithrungskrifte im Vertrieb so-
wie Abteilungen im Bereich Learning & Development bezie-
hungsweise Human Resources, etwa bei Banken und Versiche-
rungen oder auch in anderen Branchen, sind somit gefordert,
passgenaue und wirksame Trainingsprogramme zu etablieren.

Trainings durch den Why-Frame verankern

Bei einer strategischen Trainingsinitiative und der damit ver-
bundenen Kompetenzentwicklung muss die Motivation im
Vertrieb fiir diese Mafinahme entfacht werden. Damit dies
gelingt, kommt es im ersten Schritt darauf an, das Verstind-
nis fiir die neuen Aktivitaten und Kompetenzen im Vertrieb
zu wecken. Das ,Warum® der Mafinahme muss durch den so
genannten ,Why-Frame“ verankert werden (siehe auch Ab-
bildung auf Seite 27). So wird das Bewusstsein geschaffen,
dass es bei den handelnden Personen Verbesserungsbedarf
gibt. Dadurch wird eine bewusste Unfahigkeit erzeugt, die
wiederum fiir das Verstdndnis sorgt, dass die neuen Vorge-

. Kompakt

m Vertriebsflihrungskrafte sollten mit Trainings Inter-
esse wecken und den ,Why-Frame” meistern.

® Genuigend Zeit fir Anwendungsiibungen und eine
Individualisierung der Lernerfahrung sind wichtige
Sdulen fur erfolgreiche Vertriebstrainings.

® Fir die stetige Verbesserung leisten KI-Coachings
wertvolle Unterstiitzung.
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hensweisen sinnvoll sind und auch neue Kompetenzen be-
notigt werden. Das sichert in Vertriebsteams die Offenheit,
Motivation und Bereitschaft, altes Verhalten zu tiberdenken
und neue, erforderliche Fahigkeiten zu erlernen. Sie kdnnen
durch das ,Was“ und ,,Wie“ verankert und in der Umset-
zungsphase (,Wenn®) veredelt werden. Beispielsweise ist ein
Beratungsgespréch, das online gefithrt wird, nicht einfach
nur ein Telefonat mit Bild. Viele verkduferische Wirkmittel,
die bei einem personlichen Kundengesprach genutzt werden,
fallen durch die virtuelle Umgebung weg. Gleichzeitig erge-
ben sich dadurch neue Moglichkeiten fiir die Kundengespra-
che, die von Verkdufern genutzt werden sollten.

Gelebte Erfolgsmuster hinterfragen

Sich der eigenen Schwichen bewusst zu werden, ist ein
»schmerzhafter” Schritt. Bislang gelebte Erfolgsmuster miis-
sen abgelegt werden, gleichzeitig muss das Vertrauen in die
neuen Vorgehensweisen gesichert werden. Fiir den Vertrieb,
der in Studien regelmiaflig eine geringe Bereitschaft fiir Ver-
dnderungen zeigt, ist dies eine Herausforderung. Damit Ver-
triebsmitarbeiter diese Hiirde iberwinden, spielen die Fiih-
rungskrifte eine wesentliche Rolle. Sie definieren die Erwar-
tungshaltung und die Lernziele fiir die Trainings und
kommunizieren dies gegeniiber den Mitarbeitern. Dariiber
hinaus empfiehlt es sich, das Top-Management einzubinden.

Klare Botschaften fiir Trainings aussenden

Mit Botschaften zu Beginn der Trainingsinitiative sollte klar
der Bedarfund das ,,Warum® fiir das Programm positioniert
werden. Dies kann per vorab produzierter Videobotschaft
oder als Eroffnungsansprache ,live” geschehen. Als Format
eignen sich beispielsweise ein virtueller Kick-off oder der Be-
such vor Ort bei einem Préasenztraining. Die Beteiligung die-

www.springerprofessional.de



FUHRUNG & MOTIVATION | SPEZIAL WEITERBILDUNG UND PERFORMANCE IM VERKAUF |

Abb. Bezugsrahmen fiir Trainingsinitiativen
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Quelle: Mercuri International Deutschland GmbH
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ser Managementebene unterstreicht zudem die Wichtigkeit
der Trainingsinitiative.

Der ,Why-Frame® sollte zudem didaktisch in die Ver-
triebstrainings eingewoben werden, damit die Teilnehmer
den Verdanderungsdruck nicht nur héren, sondern auch erle-
ben. Beispiele sind
® simulierte Kundengesprache mit den neuen Marktbedin-

gungen oder
m spezifische Kundenanforderungen,
bei denen Vertriebsmannschaften spiiren, dass gewohnte
Muster nicht mehr funktionieren.

Alternativ oder als Ergidnzung haben sich Gruppenarbeiten
bewiahrt, um Marktentwicklungen zu reflektieren. So wird das
Verstandnis dafiir unterstiitzt, dass sich Umfeldfaktoren éndern
und somit auch die Vorgehensweise im Vertrieb entsprechend
angepasst werden muss. Dabei muss betont werden, dass nicht
die Vertriebsarbeit in der Vergangenheit falsch war, sondern die
Marktdynamik, Kundenforderungen oder dhnliche Rahmen-
bedingungen einen Wandel mit sich bringen.

E-Learning-Einheiten bringen Interaktion

Der Boden fiir das ,Was®, also welche konkreten Inhalte, wie
Modelle und Fertigkeiten erlernt werden sollen, ist damit be-
reitet. In modernen Entwicklungsprogrammen werden die-
ses Wissen und die Kompetenzen durch E-Learning-Einhei-
ten vermittelt. So kann den unterschiedlichen Kompetenz-
niveaus, den Erfahrungen und dem individuellen Lerntempo
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Rechnung getragen werden. Unternehmen sollten darauf
achten, dass bei E-Learning-Elementen ein hoher Grad an
Interaktion und Reflextion vorhanden ist, damit die Lern-
motivation weiter hoch ist. Videos mit aufgezeichneten Vor-
tragen zeigen beispielsweise keine ausreichende Wirkung.
Durch die E-Learnings werden Freirdume geschaffen, sodass
in den Prasenzveranstaltungen (virtuell oder ,vor Ort“) nun
mehr Zeit dafiir ist, die gelernten Fertigkeiten einzuiiben und
den Transfer auf die eigenen Kundensituationen zu sichern.
Die Anwendung des Wissens ist erfolgskritisch. Wenn durch
Ubung, Feedback, Justieren und Erfolgserlebnisse die Sicher-
heit in der Anwendung der neuen Kompetenzen gelingt,
steigt auch die Akzeptanz der gewiinschten vertrieblichen
Vorgehensweisen. So wird sichergestellt, dass die neuen Fa-
higkeiten im Tagesgeschaft nachhaltig eingesetzt werden.

Prasenztraing mit Coaching verbinden

Der Schliissel fiir erfolgreiche Prasenztrainings (mit Fokus
auf ,,Wie®) sind mafigeschneiderte Szenarien fiir Fallstudien
und die Simulation von Kundengesprichen, die die reale
Kundensituation ebenso gut reflektieren wie den Verande-
rungsbedarf bei den Kompetenzen. Ebenso sollte gepriift
werden, ob die Fithrungskrifte bei diesen Trainings als Coa-
ches integriert werden. So kénnen mehr Anwendungsiibun-
gen parallel durchgefiihrt werden. Das Fithrungsteam erlebt
gleichzeitig, wie Coaching als wichtiges Element eingesetzt
werden kann, um die Umsetzung nach dem Training zu ge-
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wihrleisten, denn hier entscheidet sich der Erfolg der Trai- @ Springer Professional
ningsmafinahme. Trotz guter Vorsitze, personlicher Aktions- -

pldne und hoher Motivation trifft die vertriebliche Tageshektik

. . . . . : . Vertriebstrainings m
nach einem Training mit Wucht auf die Vertriebsmitarbeiter.
In der angespannten Betriebsamkeit ist die Gefahr grof3, dass Buhr, A., Berg, 5.: Das Vertriebstraining wird hybrid,

in: Binckebanck, L. et al.: Digitalisierung im Ver-
Vertriebsteams wieder in alte Verhaltensweisen zuriickfallen. trieb, Wiesbaden 2024,
Kontinuierliches Coaching ist somit ein wichtiger Bestandteil https://sn.pub/coRrNXy
. . .. . . . Dayioglu, O.: Vertriebsteams zu besseren Leistun-

eines jeden Trainingsprogramms. Allerdings scheitert dies oft gen bringen, Wiesbaden 2021,

an den zeitlichen Limits der Fithrungskrifte. https://sn.pub/el0ftP

Moderne Technologien gezielt einsetzen
Technologie, etwa in Form von KI-Coaching, leistet hier ei-

Weitere Digitaltipps

nen wertvollen Beitrag fiir den Umsetzungserfolg. Dabei Insights

konnen fiir Vertriebstrainings verschiedene Moglichkeiten = E-Paper-Downloads (engl.) zum Beitrag
genutzt werden: In eine KI-unterstiitzte Trainingsplattform zu den Themen Kl im Sales und HR
kénnen zum Beispiel Szenarien eingespielt werden, die es Ver- unter https://sn.pub/CkUilu

trieblern ermoéglichen, ungestort relevante Elemente in Ver-
Insights

= Al-E-Learning-Tutorials
https://sn.pub/giaRbq

kaufsgesprachen zu trainieren. Mit Schauspielern oder KI-Ava-
taren werden Videosequenzen entwickelt, die spezifische Kun-
denanforderungen, Einwinde, Fragen oder andere Elemente
enthalten. So kénnen die Verkaufsgesprache simuliert werden.
Mit der PC- oder Laptopkamera werden die Reaktionen der
Teilnehmer aufgenommen. Danach wird das Gesprach KI-ge-
stlitzt unter anderem nach folgenden Kriterien analysiert:

= Gestik/Mimik

® Redefluss/Fiillworter

= Tonfall/Sprache

= Richtigkeit der Argumentation

KI-gesteuerte Simulationen ermoéglichen Teilnehmern, wie
im richtigen Vertriebsalltag frei sprechen zu kénnen, aktiv
Wissen abzurufen und sofort zu reagieren. Ein effektives
Vertriebstraining ist von entscheidender Bedeutung, um den
stetig wachsenden vertrieblichen Herausforderungen ver-
schiedener Branchenbereiche gerecht zu werden. Dabei ist es
von zentraler Bedeutung, die Teilnehmer zu motivieren und
die nachfolgende Umsetzung zu sichern. Durch klares Kom-
munizieren des ,Why-Frames®, das individuelle Ausrichten
des Trainings und ein nachhaltiges Implementieren in den
Vertriebsteams konnen Unternehmen sich einen Wettbe-
werbsvorteil sichern. [

Verfasst von

Marcus Redemann

Der Vertriebstrainingsexperte ist Management
Partner bei Mercuri International (www.mer-
curi.de), einem auf Vertrieb spezialisierten

internationalen Trainings- und Beratungshaus.
E-Mail: marcus.redemann@mercuri.net
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