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COACHING DEFINITIONEN

1. Definition des Coaching

Manager sollten rund 1/3 ihrer Arbeitszeit fir das Coaching ihrer Mitarbeiter einsetzen. Bei Einfihrung von neu- en
Vertriebsansatzen, wie es das Winning Complex Sales ist, musste noch mehr Zeit dafur aufgewendet wer- den.

Durch die heutige Arbeitstuberlastung des Managements nehmen sich viele Firmen diese Zeit nicht und die neu- en
Vertriebsansatze ersticken bereits im Keime. Dies erzeugt dann aber mehr Frust als Lust bei den Mitarbei- tern, wie
auch im Management. Aus diesem Grund hat sich bei verschiedensten Firmen gezeigt, dass durch eine zeitlich
begrenzte Zuhilfenahme eines externen Coaches/Trainers dieses Problem umgangen werden kann. Wie im Sport
ist es wichtig, dass immer wieder auf den Wettkampf gelibt wird. Der folgende Spruch bringt dies ebenfalls gut zur
Geltung:

Ich hére und vergesse.
Ich sehe und erinnere.
Ich tue und verstehe.

(Konfuzius)

1.1 Ausgangslage bei komplexen Verkaufsvorgdngen

Stellen wir uns heute bei komplexen Vertriebsvorgangen unter anderem nicht immer wieder folgende Fragen?
- Welches ist unsere richtige Zielgruppe?
- Wie gross ist im ndchsten Monat/Quartal/Jahr der Umsatz?
- Wie gross ist der Verkaufstrichter pro Aussendienstmitarbeiter?
- Fokussieren sich die Aussendienstmitarbeiter auf die richtigen Potentiale?
- Ist unsere Kundenbearbeitung ertragsorientiert?
- Aus welchem Grund verlieren wir Projekte?

1.2 Weshalb sind erfolgreiche Verkaufer erfolgreich

Aus verschiedenen Untersuchungen wurde festgestellt, dass sehr erfolgreiche Verkaufer, von welchen es leider

nur 10-15% gibt, nach klaren Verkaufsprozessen vorgehen. Diese Prozesse konnen in Workshops fir die einzel-

nen Firmen erarbeitet werden. Sie werden danach als Checklisten, wie dies bei Flugzeugpiloten auch geschieht,
in den einzelnen Projekten
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1.3 Wir haben nur maximal 160 vertriebsaktive Tage pro Jahr

Y

Jeder Vertriebsmitarbeiter hat rund 160 Ar-
beitstage pro Jahr zum Verkaufen zur Verfi-
gung. Und die entsprechenden Projekte zu
gewinnen braucht jedes Projekt entsprechen-

den Betreuungsaufwand. Es muss daher klar
von 100 % entschieden werden, auf welche Projekte wir

53 %

100 %
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uns konzentrieren und unsere Energie ein-
setzen mussen.
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1.4 Vergleich mit dem Sport

Im Sport, wenn ich Und wie sieht es im
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RN 196 Tage
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wirklich gut werden will: Verkauf aus?

- Regelmdssige Trainings - Regelmdssige Trainings

- Trainer greift - Trainer greift

korrigierend ein und korrigierend ein und

zeigt Bewegungsablauf- zeigt Prozessablauf-

verbesserungen auf verbesserungen auf und
hilft zur Erreichung der

Goldmedaille

2. Ziel des Coachings

Da im Geschéftsleben nur die Goldmedaille zahlt, ist
es wichtig, dass wir unsere Aussendienstmitarbeiter
ebenfalls regelmassig trainieren resp. coachen. So
kénnen wir sicherstellen, dass die entsprechenden
Handlungsweisen automatisch erfolgen und die Ab-
schlussrate steigt. Dadurch entsteht mehr Freude und
man erreicht die Ziele mit weniger Kraftaufwand.
Dadurch ergeben sich freie Kapazitaten, welche in
weitere Projekte investiert werden kdnnen.

Fir uns ist es wichtig, dass das Management nach kurzer Zeit das Coaching der Aussendienstmitarbeiter selbst Gibernimmt.
Denn nur so kann die Langfristigkeit des Erfolges gewahrleistet werden.
Die Art und Weise des Coachings muss ins Fleisch und Blut der Firma tbergehen.

2.1 Selbst-Motivation

Wir gehen nach folgender Methode der Selbstmotivation vor, damit die Mitarbeiter folgende Aussage tatigen kdnnen:

"Ich will und muss wissen woftir ich arbeite!

Ich will und muss MEINE ZIELE, die ich mitbestimme genau kennen.
Heute arbeite ich bewusster, weil ich weiss, dass ich erfolgreich sein kann,
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und dies macht einen enormen Motivations-Unterschied aus ..."

2.2 Coachingansatz

1. Wir machen uns unsere STARKEN bewusst

2. Unser STARKEN sind uns bewusst und wir setzen diese gezielt ein
3. Unsere STARKEN stérken wir zusétzlich

2.21 Voraussetzungen
Jeder Mitarbeiter muss folgende Punkte genau kennen:
- Fahigkeiten
- Starken und wo kann ich noch besser werden
- Erfolgserlebnisse
- ZIELE welche er mitbestimmt und weiss wie er sie erreichen kann
- Lésungsansatze fiir die Zielerreichung
- Er braucht Leistungs-Bereitschaft

222 TUN

Der Ist-Zustand wird regelméassig mit dem Soll-Zustand verglichen. Diese Resultate und Abweichungen werden in klar
definierten Abstédnden mit den entsprechenden Aussendienstmitarbeitern diskutiert und die nédchsten Schritte definiert.
Diese Aktivitaten werden ebenfalls abgefragt und wenn der Mitarbeiter Schwierigkeiten hat, dann wird er weiter unter-
stltzt.

3. Wie konnte unser Coaching bei lhnen aussehen?

3.1 Zieldefinition

Wir lernen lhre Firmen- und Abteilungszielsetzungen kennen. Diese werden anhand eines abgegebenen Fragebogens in
Gesprachen eruiert und zusammengetragen.

3.2 Erarbeitung eines Coachingplanes
Anhand der Gesprache in der Zieldefinition erarbeiten wir einen Coaching-Vorgehensplan.

3.3 Diskussion
Der erarbeitete Coachingplan wird mit den entsprechenden Verantwortlichen diskutiert und entsprechend angepasst.

3.4 Kommunikation
Die Mitarbeiter werden informiert, wie der Coachingplan aussieht und wie vorgegangen wird.

3.5 Massnahmenplan pro Sales (kdnnen, wollen, miissen)

Um die Zustimmung der zu Coachenden zu haben ist es wichtig, dass diese bei der Planerstellung mitarbeiten. Das Kénnen
haben sie sich in den Trainings von Infoteam angeeignet. Nun wollen sie dies umsetzen und missen daher einen persén-
lichen Plan haben.

3.6 Regelmassiges Coaching der Sales (aber immer iiber Vorgesetzten)

Das Coaching geschieht regelmassig. Auch ist klar, welche Ziele in den entsprechenden Phasen wichtig sind. Das
Coaching der Mitarbeiter geschieht immer Uber die Vorgesetzten. Denn nur so kénnen wir sicherstellen, dass die Vorge-
setzen bald selbst in der Lage sind ohne fremde Hilfe das Coaching durchzuflihren.

3.7 Reporting fiir Coaching-Gesprache ausbauen

Um Coachinggesprache effizient zu fiihren, ist es wichtig, dass ein einheitliches Reporting zu Hilfe genommen wird. So
kénnen die schrittweisen Erfolge auch aufgezeigt werden.

3.8 Riickzug des externen Coaches

Sales Professional GmbH
Im Haldenécher 14 | CH-8907 Wettswil | Schweiz | +41 44 777 82 83 | www.salesprofessional.ch | daniel.schwarzenbach@nautilus-nine.com



8

+ GG

? )
) 3
n":&"‘»"‘ et

= sl

Z

SalesProfessional.

Sobald das definierte Coaching intern selbstandig durch die Vorgesetzten durchgeflhrt wird, ziehen wir uns wieder aus der
Coachingfunktion zurtick.

4. Zeitliches Engagement
Die Zeitdauer fur das Coaching/Training dauert zwischen 6-18 Monaten. Es versteht sich, dass dafur nicht 5 Tage die
Woche aufgewendet werden, sondern zum Beispiel nach der Zieldefinition und Erstellung des Planes 1-2 Tage pro Woche.
Dies richtet sich nach Anzahl von Managern und Aussendienstmitarbeitern.
Die genaue Zeitplanung kann erst anhand der Gesprache der Zieldefinition und der Erarbeitung des Coachingplanes ab-
gegeben werden.

Es wirde uns freuen einen individuellen Coachingplan fiir Sie zu erstellen.
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