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Der Wert von Vertriebscoaching im
Gesamtkonzept einer Trainingsmalinahme.

Gezieltes Coaching verbessert die Leistungsstarke der
Vertriebsmannschaft nach einer klassischen Trainingsmafsnahme.

Fur Vertriebsorganisationen sind
Verkauferschulungen immer dann
enttduschend, wenn sie nicht gut
laufen oder wenn die erhofften
Ergebnisse ausbleiben. Ob und
was Trainingsmaflinahmen
tatsachlich bewirken, ist vor allem
davon abhangig, was danach in
der Realitat tatsachlich geschieht.
Der grof3te Teil des Effekts von
Verkaufstrainings, die
Veranderungen im Verhalten und
Aufbau von Fertigkeiten bewirken
~ sollen, geht schnell verloren, wenn

keine Nachbetreuung stattfindet.
Das ist das erntchternde Resultat mehrerer Studien, die in den vergangenen Jahren
durchgefiihrt wurden. Dabei spielt es fast keine Rolle, wie qualitativ hochwertig die
TrainingsmalRnahme war.
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Das ist ein grundsatzliches Problem bei allen Vertriebstrainings — egal ob online oder
als Prasenzveranstaltung. Die Wirkung des Trainings lasst schnell nach. Es wird
kaum einen Verkaufer geben, der von sich aus danach dreimal pro Woche seine
Schulungsmappe oder Aufzeichnungen durchgeht und die Inhalte vertieft. Der
normale Arbeitsalltag fordert wieder seinen Tribut und ohne Vertiefung und
Auffrischung vergessen die Verkaufer die erlernten Fahigkeiten und Kenntnisse —
vergessen, wie begeistert sie vielleicht sogar waren. Die Inhalte eines Trainings
verschwinden schon nach kurzer Zeit bei den Teilnehmern wieder.

Die meisten Trainings bieten heute einen qualitativ hohen Standard und vielen
Trainern gelingt es, dass die Teilnehmer am Ende inspiriert und hoch motiviert die
Veranstaltung verlassen.

Warum lasst in der Praxis die Motivation
bei der Umsetzung des Erlernten so schnell wieder nach?

Der Grund fur diese schmerzhafte Erkenntnis liegt in der Natur beim Erlernen einer
Fahigkeit. Menschen fuhlen sich beim Ausprobieren einer neuen Fahigkeit noch
unwohl. Es lauft noch nicht so rund, wie man es gerne hatte und man fuhlt sich damit
noch unsicher. Viele kennen dieses Gefuhl auch vom Sport — wenn wir zum Beispiel
daran denken, wie wir versucht haben die Riuckhand beim Tennis zu optimieren. Der
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Trainer hat es uns genau gezeigt. Dennoch - brachte die Veranderung sofortigen
Erfolg? Mit ziemlicher Sicherheit nicht.

Beim Erlernen der meisten Fertigkeiten durchlaufen wir eine schwierige Phase, die in
der Abbildung dargestellt ist. Diese Phase kann man auch als , Tal der Tranen®
bezeichnen, weil sich die meisten Menschen mit der neuen Fahigkeit noch unwohl
fuhlen — es klappt nicht so wie gedacht und sie geben haufig auf. Nur diejenigen, die
durchhalten, die auf die Zahne beil3en, werden nach einiger Zeit die erwartete
Belohnung erhalten. Denn wer mit dem neuen Verhalten fortfahrt, fuhlt sich nach
einiger Zeit mit dieser Fahigkeit immer naturlicher und erzielt letztlich dann auch
tatsachlich bessere Leistungen.

1. Level der Fertigkeiten vor dem

Realitat, wenn nach einem Training Training
kein Coaching stattfindet 2. neue Fertigkeiten werden
aufgebaut

1 3. die neuen Fertigkeiten werden

Ul s in der Praxis nach kurzer Zeit
mafknahme . .
nicht mehr angewandt, weil
schwierig und Erfolgserlebnis-
(2] se weitgehend ausbleiben
4. Level der Leistung/Ergebnisse
Fertigkeiten im Durchschnitt vor dem

Verbesserungen

_______________ Ergebnisse Training
o \ 6/ (6] 5. ,Tal der Tranen®

6. die Leistung/Ergebnisse
pendeln sich nach dem ,Tal
Zeit der Tranen* ungefahr wieder
auf den Level vor der
Trainingsmalinahme ein.
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Was hat das mit Coaching zu tun?

Coaching ist eine einzigartige Moglichkeit, neu erworbene Fahigkeiten zu festigen
und zu férdern, auch wenn die Leistungsergebnisse kurzfristig schlechter werden.
Nur sehr wenige Menschen schaffen es, ohne Coaching eine neu erworbene
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