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Einleitung
Manchmal fragen bei uns Unternehmen

Trainings an, weil sie mit dem Absatz be-
stimmter Produkte oder mit der aktuellen
Leistung des eigenen AuB3endienstes nicht
zufrieden sind. Haufig stellen wir dann bei
der Analyse fest, dass ,einfach Training”
nur einen Teil der Aufgabe l6sen kann. Lesen
Sie, wie Sie und Ihr Unternehmen von einem
erweiterten, konzeptionellen Lésungsansatz
profitieren kénnen.

Kann eine Losung selbst zum Problem
werden?

Sie kann. Stellen Sie sich vor, der Absatz
eines Produkts macht Sorgen. Schnell wird
dann auf Standardlésungen zurtickgegriffen,
um den Absatz zu , pushen”:

noch hohere Rabatte

noch mehr Geld in die Werbung

eine noch héhere Besuchsfrequenz

noch hoherer Druck auf den AuBendienst

Wenn 20 % Rabatt schon nicht funktioniert
haben, weshalb sollen dann 30 % funktio-
nieren? Heil3t ,, mehr desselben” automatisch
mehr Erfolg? Auch wenn es gut gemeint ist
— oft verschlimmern solche Lésungsansatze
die Situation noch.

Welche Alternativen?

Wenn die Standardlésung nicht funktioniert,
welche Alternativen gibt es dann? Ein
Erfolgsrezept aus dem Vertrieb lautet:

. Tu” das, was der andere nicht erwartet!”
Dies kdnnte Ubersetzt im obigen Beispiel
bedeuten:

Eine neue Vorgehensweise (intern und
extern) praktizieren

Eine neue Form der Kundenansprache
wahlen

Bringen Sie Ihre Mitarbeiter und Kunden
dazu, lhre Produkte/Dienstleistungen/Vor-
gehensweisen im Vertrieb einmal von einer
anderen Seite zu betrachten oder auf eine
andere Weise anzugehen. Wir wollen in der
Folge darlegen, worauf Sie dann besonders
achten sollten.

Die ziindende Idee

Es gilt, Mittel und Wege zu finden, den
AuBendienst und/oder Kunden neu zum
Handeln zu motivieren oder diese Motivation
weiter zu verstarken. Ein , Vehikel” muss
her, das eine positive , Botschaft” transpor-
tiert, mit der sich alle Handelnden identifi-
zieren kdénnen.
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Wo oder wie finden Sie solche , Vehikel”?
Die Anwendung von Kreativitatsmethoden,
die Uber das altbekannte ,,Brainstorming”
hinausgehen, bringen hier oft tberraschende
Ergebnisse.

Oft werden dabei Anreize (, Incentives”) fir
Kunden und/oder Mitarbeiter geschaffen.
Wichtig ist hier, dass diese Anreize nachvoll-
ziehbar sind und zu den Zielen passen, die
Sie sich fur Ihr Vorhaben gesetzt haben.
Uberlegen Sie beispielsweise bei der Aus-
wahl des ,, Vehikels”, wie stark Sie die Ein-
zelleistung oder aber die Teamarbeit Ihres
AuBendienstes fordern oder welche Hand-
lungsmotive Sie bei hren Kunden anspre-
chen wollen. Prufen Sie, welchen Nutzen
lhnen ein regionaler oder saisonaler Bezug
bringen kann.

Die Zielsetzung

Sollen viele Beteiligte effektiv und effizient
zum Gelingen lhres Vorhabens beitragen,
ist die Formulierung von klaren Zielen
unerlasslich. Ziele beantworten die Frage:
,Was ist am Ende des Vorhabens erreicht?”
Sie dienen damit als Orientierung in allen
zu durchlaufenden Phasen: in der Vorberei-
tung, in der Durchfihrung - aber auch in
der Nachbereitung, wenn Sie lhre Erfahrun-
gen in diesem Vorhaben fir die Zukunft
nutzbar machen.

Planung und Realisierung
lhr Vorhaben: ein Projekt?

Schon die Form, in der Sie Ihr Vorhaben
durchfuhren, kann einen starken Motivati-
onsschub auslésen. Wir haben sehr positive
Erfahrungen damit gemacht, ein solches
Vorhaben als Projekt durchzufhren.

Projekte sind unter anderem definiert als
einmalig/abgeschlossen/auBergewdhnlich
— und die meisten Kunden und Mitarbeiter
wissen das. Die Definition Ihres Vorhabens
als ,,Projekt” macht Ihnen deshalb in vielen
Fallen das Verlassen ausgetretener Pfade
leichter, weil in der Folge dieser Definition
schon erwartet (und vielfach akzeptiert)
wird, dass , diesmal alles anders” ist.

Wie intensiv Sie sich der Moglichkeiten der
Projektplanung bedienen (bis hin zum Einsatz
von spezieller Software), hangt von der
GroBe und Komplexitat lhres Vorhabens ab.
Sehr oft reicht es aus, sich lediglich der
wichtigsten Strukturen zu bedienen und
diese in angepasster Form nutzbar zu ma-
chen.
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Die Vorbereitung

Eine intensive, detaillierte Vorbereitung ist
die Grundvoraussetzung fur den Erfolg Ihres
Projekts. Es hat sich bewahrt, dabei maglichst
frih alle Seiten einzubinden (z.B. AuBen-
dienst, Produktmanagement, Coaches, Mul-
tiplikatoren, evtl. auch Kunden). So wird
sichergestellt, dass alle relevanten Sichtwei-
sen bertcksichtigt werden und bereits im
Vorfeld eine hohe Akzeptanz lhrer Vorge-
hensweise bei den Beteiligten gewahrleistet
ist.

Ohne einen einfachen Projektplan geht es
nicht. Legen Sie Termine und Zeitraume
konkret fest und kommunizieren Sie sie an
alle. Je klarer die Fakten und Intentionen
sind, desto schneller und intensiver fassen
die Beteiligten Vertrauen in die Erfolgsaus-
sichten dieser Handlungsweise.

Beachten Sie auch, dass die Beteiligten je
nach Rolle ein unterschiedliches Verstandnis
vom Projektablauf und von den Erwartungen
haben, die an sie gestellt werden. Dies sollten
Sie bericksichtigen, wenn Sie Ablaufe, In-
formationsfluss, Unterlagen, Kommunikati-
onswege, Termine (z.B. Zwischenresiimees)
planen.

Was niitzen Multiplikatoren?

Zur gelungenen ,Dramaturgie” eines
Projekts/einer Aktion gehort auch ein
Spannungsbogen, der die Motivation aller
Beteiligten auf hohem Niveau halt. Das
macht es notwendig, dass wichtige Termine
(z.B. eine interne Kick-off-Veranstaltung mit
Schulungs-/Trainingselementen) gleichzeitig
oder zentral in einem gréBeren Rahmen
durchgefiihrt werden.

Abhangig von der Zahl der Aktiven sind
dann mehrere Coaches notwendig, um diese
Arbeit zu leisten. In vielen Fallen ist es
maoglich, interne, gut vorbereitete Multipli-
katoren einzusetzen (oft Fihrungskrafte
oder Mitarbeiter mit , Potenzial”). Wichtig
ist in diesem Zusammenhang, dass die als
Multiplikatoren eingesetzten Personen von
der Zielgruppe akzeptiert sind.

Wann ist ein AuBendienst motiviert?
Gerade in unseren letzten Projekten zeigte
es sich wieder, dass die Mitarbeiter dann
am erfolgreichsten waren, wenn sie

als Beteiligte mitgestalten konnten
wussten, was von ihnen erwartet wurde
sich damit identifizierten

konnten, was sie sollten
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Die damit verbundene innere Souveranitat
und Begeisterung strahlte positiv auf den
Kunden aus (,,Du kannst in anderen nur
entziinden, was in Dir selber brennt!”).
Dies sollten Sie konsequenterweise bei
Planung und Durchfthrung lhres Projekts
berlcksichtigen.

Die Nachbereitung

Nach dem Spiel ist vor dem Spiel!

Sie kennen wahrscheinlich diese Weisheit
aus dem FuBball. Jetzt ist der richtige Mo-
ment fur Qualitatssicherung und -
verbesserung. Mit einer Lernbilanz als letz-
tem Schritt lhres Projekts/Ihrer Aktion ge-
wahrleisten Sie, dass positive Erfahrungen
far weitere Vorhaben konsequent genutzt
werden kénnen und erkannte Fehler nicht
wieder auftreten.

Schluss

Wie kénnen Sie lhren Projekterfolg ab-
sichern? So steigern Sie lhre Erfolgschancen
in Vertriebsprojekten:

Setzen Sie realistische Ziele und Termine!
Fangen Sie frih genug mit der Planung an!
Beziehen Sie die Beteiligten sehr frih ein!
Entwickeln Sie eine motivierende Idee!
Sorgen Sie dafir, dass Ihre Mitarbeiter
konnen, was sie sollen!

Fordern Sie die Kommunikation!

Ziehen Sie zum Schluss Bilanz -

die Lernbilanz!

Qualitat
Transparenz
Integritat

Das groBte Potenzial in diesem Thema liegt
nach unserer Erfahrung in der Konsequenz
und Professionalitat der Umsetzung — hier
entscheidet sich in der Regel der Erfolg der
MaBnahmen.

Bei einem Vertriebsprojekt wie diesem
konnen wir Sie wie folgt unterstiitzen:
Coaching und Beratung bei Zielsetzung,
Planung und Durchfuhrung des Vertriebs-
projekts

Testkaufe

Kundenbefragungen
Kreativitats-Workshops zur Ideenfindung
Ausbildung und Coaching der
Multiplikatoren

Training des AuBendienstes

Training On The Job

Bildung einer Task Force fir besondere
Aufgaben im Projekt

Moderation von Zwischenrestimees und
Lernbilanz

Kontakt aufnehmen!

advantos Training - Beratung - Coaching

E-Mail info@advantos-training.eu
Internet www.advantos-training.eu
Telefon 0700 ADVANTOS

oder 0700 . 23 82 68 67
international  +49 71 81.932 98 32
Fax +49 71 81.93 26 38
Adresse Trollblumenweg 2

D-73614 Schorndorf
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