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5. Best Practice der Qualifizierung: wie 90 % sich verbessern

Verkaufspotenzial

1 Gleichbleibendes Potenzial

» Potenzialverbesserung

Eigene Auswertung anhand von ca. 90 Aul3endienstmitarbeiter/innen

In den bisherigen Beschreibungen haben wir bereits gesehen, was meine Kunden,
die ich als Best Practice Kunden bezeichne, gemacht haben, um ihr Vertriebs-Team
systematisch zu qualifizieren. Jetzt méchte ich Ihnen einen Uberblick geben, wie eine
Qualifizierungs-Initiative aussehen kann.

Uns ist es gelungen, bei diesen Kunden 9 von 10 Kunden in ihren verkauferischen
Potenzialen nach teilweise deutlich zu verbessern.

Wir haben dazu ein verhaltenwissenschaftliches Verfahren verwendet, bei dem wir in
einer Ersterhebung die Potenziale erhoben haben, dann eine mehrstufige Trainings-
und Coaching-Initiative gestartet und die Ergebnisse des Verkaufspotenzials noch
einmal gemessen haben.

Verbesserte verkauferische Potenziale aus der Analyse korrelieren in hohem
MaRe mit verbesserten Ergebnissen im Verkauf.
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5.1 Ablauf einer Qualifizierungsinitiative (Best-Practice-Kunden)

Besonders erfolgreiche Projekte sind durch folgende Vorgehensweisen
gekennzeichnet:

Wir haben immer mit den Fuhrungskraften begonnen und in einer Ist-Analyse den
gegenwartigen Stand der Fuhrungsfahigkeiten und des verkauferischen Potenzial
erhoben. Die Verkaufsanalyse wurde im spateren Verlauf dann auch vom
AulBendienst durchgefuhrt.

Ergebnisse aus diesen Analysen mit konkreten Ansatzpunkten fur ein verbessertes
FUhrungsverhalten wurden in einem Dreiergesprach mit dem Vorgesetzten dann in
einen ersten Coaching-Plan umgesetzt.

Im Qualifizierungsbaustein 2 wurden die Ergebnisse der Analyse schrittweise mit
dem Entwicklungsprozess der Feldorganisation verwoben.

Qualifizierung der Vertriebsfiihrungskrafte, die Fithrungskraft als Coach:

Entwicklungspfad , Vertriebsfuhrungskrafte“
,Die Fuhrungskraft als Coach*

Qualifizierungsbaustein 1 Qualifizierungsbaustein 2

— N ——

+ Filhrungs-Trainings fiir alle Fiihrungskréfte

Analysen far Feedback zu

Fuhrungskrafte: den Gutachten: -
Individuelles - Individual-Coachings (auf Trainings

Mafinahmenpaket aufbauend)

« Sozial- und Dreiergesprach
gesp pro Mitarbeiter

Mentalkompetenz mit direktem

Vorgesetzten « Supervision fiir alle Fiihrungskrifte

« Fuhrungs- und (Erfahrungsaustausch und Know-How-Transfer)

Management-
fahigkeiten

« Verkauferisches
Potenzial

3 Analysen

Kontinuierliches Arbeiten an
den analysierten Ergebnissen

Vor und wahrend des Entwicklungsprozesses der Feldorganisation wurden die
Fuhrungskrafte individuell trainiert und gecoacht, vor allen Dingen in Bezug auf den
Transfer der Inhalte der Qualifizierung der Feldorganisation in die Praxis.
(Systematischer Aufbau und Ausbau der Coaching-Skills der Fuhrungskrafte fur ein
nachhaltiges Coaching-on-the-job)
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Systematische Entwicklung der Feldorganisation:

Die Best Practice der Qualifizierung der Feldorganisation ist — wie bereits
angesprochen — eng mit der Entwicklung der Fuhrungskrafte verbunden. Auch geht
es um eine systematische Entwicklung der verkauferischen Potenziale und eines
Erfolg-Mindsets im Verkauf.

Folgende aufeinander aufbauende MalRnahmen sind hier zu nennen:

¢ Analysen des verkauferischen Potenzials mit jedem Mitarbeiter.

e Entwicklung eines individuellen Coaching-Plans

e 4 Qualifizierungsbausteine zur Entwicklung der Durchsetzungskraft im Vertrieb

e Konsequentes und systematisches Nacharbeiten der trainierten Inhalte durch
ein gezieltes Transfer-Coaching durch die Regionalleiter zwischen den
Bausteinen (mindestens zwei Zusammenarbeiten mit Dokumentation und
Entwicklungsplan)

Dauer der Qualifizierung: ca. 18 Monate

Entwicklungsplanung Feldorganisation

Qualifizierungsbausteine

Qualifizierungsbaustein 1:

VKP-Analyse:
Verkaufenisches Potenzial
Ermitteln.

der erfolgreiche Velka ufs-

prozess

Qualifizierungsbaustein 2:

Verkaufsprozess: Fragen,
Tools und Techniken.

Grundlagen des
Verkaufens Verkaufen als
Prozess

Grundsatzgesprache, um
Jgelistet” zu werden

Qualifizierungsbaustein 3:

Verkauferische
Grundlagen sichern und
festigen-

Rahmenhandlungen und
Erfolgsgeschichten

Grundsatzgesprache:
Kunden entwickeln

Qualifizierungsbaustein 4:

Training:
Wiederholungsbausteine
Verkaufsprozess: Fragen,
Tools und Techniken.

Grundsatzgesprache
perfektionieren.

Qualifizierungsbaustein 5:

Training:
Gesprache filhren wie die
Profis

Zusammenfassung aller
Tools, Techniken und
grundsatzlichen
Vorgehensweisen im
Verkaufsprozess

Transfer-Coaching
on-the-job durch RL

Transfer-Coaching
an-the-jab durch RL

Transfer-Coaching
on-the-job durch RL

Transfer-Coaching
on-the-job durch RL

Die unter 4.1 und 4.2 genannten Punkte sind beispielhaft fur die Inhalte der
Qualifizierungsinitiativen.

Wahrend dieses Entwicklungsprozesses entsteht die besondere Herausforderung die

Motivation zur Veranderung von Vorgehensweisen aufrecht zu erhalten.
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5.2 Motivation bei Qualifizierungen: eigene Ziele sind wichtig

Besonders erfolgreiche Unternehmungen tun alles, um diesem Umstand Rechnung
zu tragen. Hier wird sehr oft auf Erkenntnisse der kognitiven
Verhaltenswissenschaften zurtckgegriffen.

Es geht um die Beantwortung der Frage: Wie stellen wir sicher, dass die trainierten
und gecoachten Inhalte auch nachhaltig ins Verhaltensrepertoire der
Vertriebsmitarbeiter aufgenommen werden.

Und das erfolgsorientierte Denken zu entsprechenden Handlungen fuhrt.

Warum ist es notig im Sinne des Transfercoachings die Gelernten Inhalte
immer wieder zu thematisieren?

Immer, wenn wir etwas Neues tun, bilden sich in unserem Nervensystem neue
Verbindungen, sogenannte neuronale Bahnen.

Sie konnen sich diese gut als eine Art von Datenautobahn vorstellen.
Diese Bahn macht ein schnelles Verhalten fur uns einfacher, da der Weg schon
geebnet ist.

. ) N | izita
Im rechten Bild haben sich nach dem SURDEIS FyREr.

: : Vor dem L Nach dem L
Lernen bereits neue Bahnen gebildet. ST e A eSSt
Die alten Bahnen werden nicht mehr :
benutzt, sind jedoch immer noch da. we T e
\ o dritische i‘ L¥ ] 4 /

Ob sich neues Verhalten stabilisiert, / \
hangt davon ab, inwieweit die neuen S sy,
Bahnen immer wieder benutzt und ||

damit stabilisiert werden. '
Je ofter wir diese Bahn benutzen, um = =
so automatisierter wird das Verhalten, ] |

irgendwann haben wir es im ,System”

Wir brauchen zwischen 20 und > 200 F bV 1 &N\

Impulsen bis sich neu gebildete - ___““
neuronale Bahnen stabilisieren. -
Denken Sie daran, wie Sie gelernt et v

haben, Fahrrad zu fahren, zu
schwimmen oder Auto zu fahren. Heute denken Sie nicht mehr nach, wie es geht,
sondern Sie tun es einfach. Besonders erfolgreiche Projekte zeichnen sich dadurch
aus, dass dieses Phanomen des menschlichen Lernens jedem Beteiligten bewusst
ist und alle Malinahmen darauf abzielen, das Lernen so effektiv wie moglich zu
machen.
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Mit vielen Wiederholungsbausteinen und ausreichend Zeit, das gewonnene
Wissen aufzunehmen und vor allen Dingen zu konsolidieren.

Hierin liegt der entscheidende Unterschied zwischen Top-Vertriebs-Organisationen
und durchschnittlichen oder unterdurchschnittlichen Vertrieben.

Wichtig gerade am Anfang einer Initiative:
Bei der EinlUbung neuer Verhaltensweisen existieren die alten Bahnen weiter und
werden nur ,uberschrieben®.

Ein Ruckfall in ein altes Verhaltensmuster ist deshalb anfangs immer wieder moglich.
Deshalb rege ich immer wieder an, so viel wie moglich zu Uben.

Alle, die uns irgendwann etwas beigebracht haben, hatten Recht:

Repetition is the mother of all skills.

Ubung macht den Meister.

Bevor ich noch einmal darauf zurickkomme, was die Best Practice Firmen tun, um
die Motivation bei diesem Prozess hochzuhalten, mochte ich kurz darstellen, wie wir
uns als Mensch eigentlich in Bewegung setzen. (lateinisch: movere)

Dabei spielt es keine Rolle, ob dies im privaten oder geschaftlichen Kontext ist.
Was sagt die Hirnforschung zu Erfolgen?

Wie konnen wir sie triggern und einen moglichst positiven Feedback-Loop
hervorbringen, d.h. ein sich selbst verstarkendes Feedback erzeugen.

IVMP.net NeuhofstraBe 9, D - 64625 Bensheim, Tel. +49 6251 98 59 889 Mail: kontakt@ivmp.net

Seite 6 von 8


mailto:kontakt%40ivmp.net?subject=Kontakt&body=%20

IVMP et

SALES EXCELLENCE IN PHARMA

Exkurs Hirnforschung: Der Erfolgskreislauf fiir Motivation und Erfolq

Im Folgenden beschreibe ich dieses Procedere stark vereinfacht.

Die einzelnen Bereiche auf dem Schwungrad sind wissenschaftlich gut untersucht
und fur jeden Praktiker intuitiv nachvollziehbar.

Es fangt alles mit einer Ausrichtung auf ein Ziel an. Ohne eine Ausrichtung auf
ein Ziel, kommt der Kreislauf nicht in Gang. Das ist so wahr, wie es trivial ist.

Hierzu empfehle ich, sich mit der Zielsetzungstheorie von Edwin Locke und Gary
Latham zu beschaftigen. Sie geht davon aus, dass Menschen von Zielen motiviert
werden, die ihr Handeln unmittelbar regulieren.

Bestenfalls erzeugt bereits das Formulieren eines Ziels einen Spannungszustand,
der zum Handeln aktiviert. Deshalb sollten Ziele prazise und herausfordernd
formuliert werden und in einem realistischen Mal3 tUber dem bisherigen
Leistungsniveau liegen.

Diese handlungsauslosende Spannung ist dann besonders grof3, wenn die
Kongruenz zwischen eigenen und fremden Zielen hoch ist.

Misserfolgstoleranz, = Staﬂpun%

Voraussetzung fur ?e?lzin Belohnungserwartung,
weitere Erfolge Positive Ausrichtung des
Verhaltens
_ Dopamin
Kunden entwickeln,
Mit s?chwierigen Kunden Vorbereitung
arbeiten.
Nach der Zielerreichung, Schwungrad Selbstwirksamkeits-
Lockerheit, Gelassenheit, des Erfolgs erwartung,
Serotonin Selbstvertrauen,
Durchsetzungskraft,
Testosteron

Nach dem Kauf ist vor dem

nachsten Kauf Das Verkaufsgesprach

Zielerreichung,
eigentliche Belohnung,
endogene Opioide, Cannabioide
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Ziele setzen:

Erfolgreiche Verkaufer setzen sich eigenen Ziele und verfolgen diese aktiv. Schaffen
Sie eine emotionale und optimistische Haltung, mit der Sie lhre Ziele angehen.

Belohnungserwartung:

Die Vorfreude und die positive Erwartungshaltung werden deutlich gestarkt. Es wird
Dopamin ausgeschuttet, dass Sie aktiviert, anregt und in Bewegung setzt.

Selbstwirksamkeitserwartung:

Die Erwartung an die eigene Leistung und das Selbstbewusstsein steigen, vermittelt
auch durch Testosteron. (das auch bei Frauen - in geringerer Menge als bei Mannern
- vorhanden ist und wirkt)

Zielerreichung und Belohnung:

Werden die Ziele erreicht kommt die eigentliche Belohnung, uber die Ausschuttung
z.B. endogener Opioide und Cannabinoide.

Entspannung:

In der Folge kann Stress besser bewaltigt werden. (vermittelt durch beruhigende
Neuromodulatoren wie z.B. Serotonin, das uns sagt: ,es ist gut, wie es ist, du hast es
geschafft.”)

Misserfolgstoleranz, Resilienz und Optimismus:

Insgesamt wird die Toleranz gegenuber Misserfolgen, die im Verkauf immer
vorkommen konnen, deutlich verbessert. Neue Aufgaben konnen leichter
angegangen werden.

Sie werden optimistischer und trauen sich zuklnftig mehr zu.
So trivial es ist, so wahr ist es:

Nichts ist fur die Motivation und das Vertrauen in sich selbst wichtiger, als das
bewusste Erleben von Erfolgen.

Hierzu gehort auch das bewusste Erinnern von vergangenen Erfolgen.

Und es ist fur Motivation nicht zu unterschatzen, sich als Teil eines Teams zu sehen,
in dem man sich gegenseitig hilft.

Eines ist glasklar:

Wir sind fur unsere Motivation alle selber zustandig, weil sie nur in uns entstehen
kann und wir besonders motiviert sind, wenn wir eine weitest gehende Koharenz
zwischen unseren Zielen und Motiven und unserem alltaglichen Leben herstellen
konnen. Diese intrinsische Motivation kann jedoch durchaus von auf3en negativ
beeinflusst werden.
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Erfolge starken das Selbstvertrauen. Jeder nimmt dieses Selbstvertrauen auch in
schwierige Situationen mit.

Wie konnen wir ein starkeres Bewusstsein fur unsere Erfolge bekommen? Oft
nehmen wir unsere Erfolge als zu selbstverstandlich hin.

Ein grol3es, leuchtendes Ziel zu haben, kann sehr aktivierend sein.

Sie brauchen jedoch Teilziele, damit Sie Uberhaupt loslaufen und wissen, wo Sie
stehen

Machen Sie sich lhre Teilerfolge (auch kleine Erfolge) wirklich bewusst und
belohnen Sie sich dafir. (Was war gut auf dem Weg zu meinem Ziel und wofir
kann ich mich heute feiern?)

Achten Sie darauf, dass Sie sich selber im Verkaufsgesprach soweit es geht
beobachten (das ist nicht immer ganz leicht). Beleuchten Sie als Regionalleitet bei
Begleit-Coachings die positiven Aspekte des Gespraches besonders stark.

Ziehen Sie ein Resumee, wie gut die Fortschritte bereits sind.

Dies alles dient dazu, Ihr Vertrauen in die eigenen Fahigkeiten zu starken und damit
Ihre personliche Erwartung an Ihre Selbstwirksamkeit zu stabilisieren.

Sie erreichen eine noch starkere psychische Stabilitat, die Sie als erfolgreicher
Mensch im Vertrieb bendtigen.

Wenn Sie als Fuhrungskraft (nicht nur im Vertrieb) Menschen bewegen (also
nachhaltig motivieren wollen), dann kommen Sie um eine Kenntnis dieses
Schwungrades fur Erfolg nicht herum.

In den Best-Practice-Teams wird mit diesem Erfolgsschwungrad zwischen
Mitarbeitern FUhrungskraften offen umgegangen und die FUhrungskrafte
unterstutzen ihre Mitarbeiter aktiv bei der Erreichung der einzelnen Punkte auf
diesem Kreislauf.

Wie agieren die Best Practice Firmen bei diesen Punkten auf dem Schwungqgrad
des Erfolges?

Ziele setzen: Misserfolgstoleranz, ’g:;zpu"%
Vor;uss%l:furlwg fur setzen Belohnungserwartung,
. . . . . weitere Erfolge Positive Ausrichtung d
Erarbeiten Sie mit dem Mitarbeiter ° S ertaltens
. . . . . . D min
persénliche Ziele, die die Zielsetzung fanden e, . .
. . - " lorbereitung
der Organisation unterstiitzen, aneten. \
qualitative, wie auch quantitative) und Nach der Zilerreichung, Schwungrad oot kte.
die fur den Mitarbeiter besonders Lockernelt, Gelassennelt, des Erfolgs erwartung,
Serotonin Selbstvertrauen,

Durchsetzungskraft,
Testosteron

Nach dem Kauf ist vor dem
nachsten Kauf Das Verkaufsgey
Zielerreichung,

eigentliche Belohnung,
endogene Opioide, Cannabioide

motivierend und emotional positiv
besetzt sind. Damit wird eine
optimistische Grundhaltung geschaffen,
mit der Ziele angegangen werden.
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Belohnungserwartung:

Gute Fuhrungskrafte stellen sicher, dass die Belohnungserwartung der Mitarbeiter
sich nicht nur auf kalkulierbare Pramiensysteme bezieht, sondern eine generelle
Anerkennungskultur vorherrscht.

Sie regen Mitarbeiter an, sich selber Ziele zu setzen und dieses Schwungrad in Gang
zu setzen.

Daruber hinaus variieren gute Fuhrungskrafte ihre Incentives.

Selbstwirksamkeitserwartung:

Das Selbstvertrauen in die eigenen Fahigkeiten und die Erwartung an die eigenen
Leistungen bringt jeder Mensch in unterschiedlichem Mal3e mit.

Als Fuhrungskraft sollten Sie alles tun, um die Selbstwirksamkeit (also die Erwartung
und Umsetzung von Leistung) zu unterstutzen. Das klingt naturlich trivial, ist es aber
nicht, wenn wir sehen, wie haufig der Leistungsdrang und die Wirksamkeit von
Mitarbeitern alleine durch unkluges Fuhrungsverhalten unterminiert wird.

Zielerreichung und Belohnung:

Uber ein wie auch immer geartetes Pramiensystem hinaus, sollten Sie sich als
Fuhrungskraft Gedanken machen, was Sie personlich fur jeden einzelnen Mitarbeiter
im Sinne einer Belohnung tun kdnnen, um motivierend tatig zu sein.

Hier ist Ubrigens eine von Herzen kommende personliche Anerkennung oft einem
Geldbetrag uberlegen.

Erkennen Sie Erfolge an, auch noch so kleine Erfolge und feiern Sie diese. Dies zahlt
auch in die Selbstwirksamkeitserwartung ein.

Und, wenn Sie Einfluss darauf haben, stellen Sie sicher, dass Belohnungen variieren
und nicht als Rente einkalkuliert werden konnen.

Entspannung:

Menschen halten, Stress sehr gut aus, jeodch nur so gut, wie auf Phasen von
Anspannung und Leistung auch Phasen der Ruhe einkehren.

Fragen Sie sich, was Sie als Fuhrungskraft dazu tun kdnnen, dass lhre Mitarbeiter in
die Entspannung kommen?

Welche gemeinsamen Feste feiern Sie nach Erfolgen?
Herrscht eine Kultur des angstfreien Miteinanders vor?

Durfen Fehler gemacht werden und wird vor allen Dingen aus Fehlern gelernt?
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Misserfolgstoleranz, Resilienz und Optimismus:

Dieser Punkt auf dem Schwungrad des Erfolges ist eher eine Resultante der
vorherigen Punkte.

Wenn ausldsende Ziele vorhanden sind und Missoroigeieran, = SIrPUn

Voraussetzung fir setzen Belohnungserwartung,

diese dann am Ende dieses Kreises weitere Erfolge Posilive Ausrichlung des
erreicht werden, dann entsteht das sich A Dopamin
selbst nahrende Feedback. e ertgen Kunden Vorbersitung \
Man gibt sich nicht mehr mit wenig Nach der Zielerreichung, Schwungrad etk eomkoie.
zufrieden, setzt sich neue Ziele und startet Lockarheit, Gelassenhelt, des Erfolgs erwartung,

’ Serotonin Selbstvertrauen,

Durchsetzungskraft,
Testosteron

diesen Kreislauf neu.

Nach dem Kauf ist vor dem

néchsten Kauf Das Verkaufsgesprach

Das ist die Grundlage jeden Erfolges und
dieser Erfolg kommt aus der Verfolgung
eigener Ziele.

Zielerreichung,
eigentliche Belohnung,
endogene Opioide, Cannabioide
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Was ist das IVMP?

Das IVMP.net (Institut fur Vertrieb und Marketing im Pharma-Markt) mit Sitz in
Bensheim a.d. Bergstralde, ist eine Kooperation von fuhrenden
Vermarktungsexperten der Pharma- und Healthcare-Branche, die durch eine
langjahrige Praxis- und Beratungserfahrung Uber ein fundiertes Wissen der
Erfolgsmechaniken in hart umkampften Markten mit einem starken
Verdrangungswettbewerb besitzen.

Basierend auf der langjahrigen Erfahrung aller Mitarbeiter in FUhrungspositionen in
Industrie und Beratung unterstiutzt das [VMP sowohl mittelstandische Pharma- und
Healthcare-Unternehmen als auch Konzerne bei der Optimierung ihrer
Vermarktungs- und Vertriebsaktivitaten.

Ergebnis der Tatigkeit des IVMP ist eine messbare Steigerung der profitablen
Umsatze unserer Kunden sowie eine nachhaltige Verbesserung deren Markt- und
Wettbewerbsfahigkeit.

Unsere Leistungsprinzipien

2. Langjdhrige
praktische
Erfahrung in
Industrie und
Beratung

1. Konsequente
Spezialisierung auf
Vertrieb und
Marketing

7 Punkte, die fiir Sie
wichtig sind!

3. Brancheniiber- 4. Nutzung

5. Aktive
Projektarbeitder

Geschaftsfithrer und
Partner

Lohnt sich eine Zusammenarbeit?

greifende Expertise
in Pharma,
Konsumgiiter
(Mass-Market) und
Dienstleistungen

6. Kunden-
spezifische, maR-
geschneiderte
Konzepte —keine

wissenschaftliche
abgesicherterund
praktisch erprobter
Methoden und
Vorgehensweisen

7. Umfassende und
pragmatische
Implementierungs-
begleitung

Das IVMP pruft vor Projektbeginn gemeinsam mit dem Kunden die Wirtschaftlichkeit
des geplanten Projekts - transparent und nachvollziehbar.

Die Amortisationsdauer unserer Projekte liegt bei durchschnittlich 6 Monaten.Die
Zusammenarbeit mit dem IVMP lohnt sich — mit Sicherheit!
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lhre Ansprechpartner

Dipl.-Kfm Michael Muller
Inhaber der SMC Bensheim und Partner des IVMP.net

Langjahrige Fuhrungserfahrung in Marketing und Vertrieb.
Seit 1998 Vertriebsberatung von mittelstandigen Unternehmen
und Konzernen im Bereich Pharma und Konsumguter
Beratungsschwerpunkte: Vertriebsorganisation

und Vertriebsmanagement

Kontakt:_ m.mueller@ivmp.net, Tel. 0049 177/704 6 904

Dipl.-Kfm. Thomas Pielenhofer
Partner des IVMP.net

% 9 Jahre Linienerfahrung in Marketing und Vertrieb der
Konsumguterindustrie.
Seit 1996 in der Beratung tatig.
Beratungsschwerpunkte: Vertriebsmanagement, Preis- und
Konditionenmanagement
Kontakt:_t.pielenhofer@ivmp.net, Tel. 0049 177/204 82 85

Dipl.-Okonom Rolf-Peter Koch
Inhaber: Rolf-Peter Koch, Potenzialentwicklung mit
System/Essen und Partner des [VMP.net

20 Jahre Fuhrungserfahrung in Marketing und Vertrieb (OTC,
RX, Konsumguter).

Master of cognitive neuroscience und zertifizierter
Pharmareferent

Beratungsschwerpunkte: Mitarbeiter- und
Fuhrungskrafteentwicklung

Kontakt:_p.koch@ivmp.net, Tel. 0049 152/240 69 176
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