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Jedes Jahr werden Unsummen fiir das Training und die Schulung von Vertriebsmitarbeitern
ausgegeben. Fast taglich erhalten Top-Manager und Vertriebsleiter Angebote mit neuen
Schulungsangeboten und Trainingsansatzen. So unterschiedlich die Angebote sind, viele
haben eine Gemeinsamkeit: eine schlechte Rendite (ROI). Was sind die Ursachen und was

kann bei der Auswahl beachtet werden?

Kennen Sie das - ein halbes Jahr nach der, von den Mitarbeitern durchweg positiv bewerteten
MaRnahme, ist so gut wie keine Wirkung mehr splirbar? Aus der Analyse zahlreicher

TrainingsmaRnahmen, lassen sich vor allem vier Ursachen ausmachen:

Trainings und Schulungen vermitteln unniitze Inhalte
Teilnehmerauswahl erfolgt pauschal und nicht situativ
Durchfiihrung erfolgt durch die falschen Personen

Fiihrungskrafte sorgen fiir ,MittelmaB” innerhalb lhrer Teams

TRAININGS UND SCHULUNGEN VERMITTELN UNNUTZE INHALTE

80% der in der unternehmerischen Praxis durchgefiihrten Trainings und Schulungen vermitteln
entweder Fachwissen zu Produkten / Dienstleistungen oder Losungshilfen innerhalb des
Vertriebsprozesses (z.B. Einwandbehandlung, Angebotsprasentation, Neukundenansprache). Das
vermittelte Wissen ist somit ,Handwerkszeug”, doch entscheidend fiir die richtige Anwendung des
Wissens ist: Eine Verkauferpersonlichkeit, die fahig ist, das Erlernte situativ richtig anzuwenden. Das
Verstandnis lber die Benutzung einer Kreissage, formt noch keinen Schreiner. Daher sind Formate die

auf die Weiterentwicklung der Personlichkeit abzielen, im Schwerpunkt vorzuziehen.
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TEILNEHMERAUSWAHL ERFOLGT PAUSCHAL UND NICHT SITUATIV

+Wir missen alle unsere AuRendienstmitarbeiter schulen!”, ,Alle Mitarbeiter in unseren Filialen erhalten
diese Schulung” — WIRKLICH? Natdrlich gibt es MaRBnahmen, wie z.B. die Einflihrung eines neuen IT-
Systems, die pauschal alle Mitarbeiter betreffen. Doch bei Vertriebstrainings und -schulungen zahlit
der individuelle Bedarf. Pauschale Schulungseinladungen kénnen ein Indikator fiir Fiihrungskrafte sein,
die Ihrer origindren Aufgabe, ndmlich Mitarbeiter zu férdern, nicht nachkommen und daher diese

Auswahl nicht treffen kénnen.

DURCHFUHRUNG ERFOLGT DURCH DIE FALSCHEN PERSONEN

Bei Vertriebstrainings und —schulungen lassen sich zwei Ausrichtungen unterscheiden, die intern
durchgefiihrte MaRnahme, oder die extern vergebene MaRnahme. Blicken wir zundchst auf die durch

eigene Ressourcen durchgeflihrten MaRnahmen, diese lassen sich grob in drei Kategorien differenzieren:

2. Durchfiihrung durch Stabsmitarbeiter
3. Durchfiihrung durch Vertriebsmitarbeiter

4. Durchflihrung durch Vertriebstrainer

Bei der ersten Variante erfolgt das Training durch Mitarbeiter aus internen Stabseinheiten, meist der
Personalabteilung. Die zentrale Frage die sich dabei stellt: wie soll jemand, der seit Jahren keinen
aktiven Kundenkontakt mehr gehabt hat, einen Vertriebsmitarbeiter weiterentwickeln? Damit ist alles

beantwortet.

Die groRte Herausforderung bei der zweiten Variante besteht, dhnlich wie bei der spater diskutierten
externen Vergabe, in der Auswahl der Trainer. Diese bewegt sich im Spannungsfeld von didaktischen
Fahigkeiten in der Vermittlung von Inhalten und dem personlichen Verkaufserfolg. Nicht der
erfolgreichste Vertriebsmitarbeiter ist der beste Trainer, gleichzeitig ist aber ein didaktisch exzellenter,
aber vertrieblich nicht erfolgreicher Trainer ausgeschlossen. In der Praxis finden sich daher in den
Unternehmen nur wenige Mitarbeiter, die fiir die Schulung der weiteren Mitarbeiter in Frage

kommen.

Bei der dritten Variante wird ein Pool an Mitarbeitern fiir die Durchflihrung von Trainings und
Schulungen gebildet. Herausforderung hierbei sind vor allem zwei Punkte, die Auswahl der Mitarbeiter,
sowie die laufende Weiterentwicklung. Kundenverhalten dandert sich jahrlich um fast 100%, vor Jahren
erfolgreiche Taktiken, sind heute iberhaupt nicht mehr erfolgreich. Gleichzeitig kdnnen Mitarbeiter,
die in der eigenen Organisation sozialisiert wurden, nur schwer neue Impulse liefern. Durch die kurze

Bewertung ist erkennbar, die vermeintlich kosteneffizientere Variante, ist mit einigen
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Herausforderungen versehen, viele Nachteile sprechen gegen eine interne Durchfiihrung.

Bei der externen Vergabe werden meist Ziele definiert, ein Briefing erstellt und eine Ausschreibung
durchgefiihrt. Das Briefing enthalt neben den Zielen bereits ein konkretes Vorgehensmodell, da man die
TrainingsmaRnahme vor der Ausschreibung budgetiert hat. 90% der danach angefragten Trainer liefern
dann ein Angebot, orientiert an der Ausschreibung, oftmals ohne vorher persénlich mit dem Sponsor
der MaRnahme (meist nicht der Ersteller der Ausschreibung) gesprochen zu haben. Nur mit einem
gemeinsamen Problemverstandnis lasst sich der situativ richtige Trainingsansatz bestimmen, diesen
kann nur der Experte kennen. Hierin liegt der hdufigste und gleichzeitige schlimmste Fehler.Trainer die
auf lhre Ausschreibung ,Durchfiihrung eines eintagigen Vertriebstrainings” mit einem Angebot
antworten ,Durchfiihrung eines eintdagigen Vertriebstrainings” empfehle ich in der Auswahl nicht zu

beriicksichtigen.

FUHRUNGSKRAFTE SORGEN FUR ,MITTELMASS” INNERHALB IHRER TEAM

Hiertber lieRe sich ein weiterer Artikel schreiben, wenn nicht sogar ein Buch. Aus diesem Grund in aller
Kirze, kommt ein Mitarbeiter von einer professionellen TrainingsmalRnahme hochmotiviert zurtick, ist
es notwendig, dass die verantwortliche Flihrungskraft sich mit dem Mitarbeiter auseinandersetzt.
Kernfragen hierbei sind vor allem: Was sind die wesentlichen Erkenntnisse gewesen? Wie kann die
Flihrungskraft dabei behilflich sein, diese nachhaltig umzusetzen? Was ist vom Erlernten fiir das
gesamte Team nltzlich? In der Praxis lassen sich hier verschiedene Auspragungen feststellen, leider
liberwiegt der Anteil der Fiihrungskrafte, die sich nicht mit dem Mitarbeiter auseinandersetzen.
Dies bewirkt, dass nach einigen Wochen der Mitarbeiter wieder zum Standardprogramm von friiher
Ubergeht. Aber die nachste Schulungswelle kommt sicher, dann hoffentlich unter Berlicksichtigung der

entscheidenden Bedeutung des Einzelnen.
Herzlichst,
lhr

Jiirgen Weimann
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