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Wissen und Praxis
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Best Practice: Qutdoor-Trainings im Vertrieb
— wie YWeiterbildung sich bezahlt macht!

Der kunde hat die Macht und weild sie waohl zu nutzen. Der Preiskampfist
enarm. Will man sich diesem entziehen, geht dies nur dher gin Plus an
cgalitat im Service und Yerrieh. Hierflr tut Weiterbildung oftmals Mot
Die Wirkung vieler Schulungsmalknahmen [3sst jedoch zu wiinschen
abrig, weil das Gelernte in der Praxis meist verpufit. Das dem auch
anders sein kann, Zeigt das Beispiel rines Autohauses aus der Brandt-
Gruppe.

In kaum einer Branche werden Rabattschlachten so heflig ausdetragen
wig im Autohandel Wie sich Autohauser erfolgreich Ober Qualitat
profilieren und zudem Kunden starker an sich hinden, zeigt das Beispiel
der Autohaus-Brandt-Gruppe. Ein Anstieq auf sagenhafte 94 Funkte
beim AuditAy-Eondenbindungsindex und eine Werklrzung der
durchschnittlichen Standzeit fir Gebrauchtwagen von khisher 300 auf
aktuell 90 Tage — die ersten Effekte der Qualitatsoffensive der Autohaus-
Brandt-Gruppe, Bremen und Weyhe, kiilnnen sich wahrlich sehen lassen.

Warum Stephanie wvon Ahsen, die 2005 nehen ihrem Yaters und Ralf
Lohmeier in die Geschaftsfihrung kam, sich fiir den Weg der Qualitat
entschieden hat, hegriindet sie sa: In allen Bereichen des
Handelsgeschafts wird die Kluft zwischen Premium und Discount
grafier. FOr unser Unternehmen bedeutet dies, sich entweder auf einen
Fampf mit immer hdheren Preisnachlassen einzulassen oder den
kunden durch eine hessere Qualitat zu Oherzeugen.” Wo sie anzusetzen
hatte, wusste die agile Chefin — heiihren Mitarbeitern. Denn diese
hestimmen die Qualitdt eines Autohauses. Daher steht die
Weiterbildung der 130 an finf Standorten tatinen Mitarbeiter bei Auto-
Haus-Brandt-Geschattsfiithrung hoch im Kurs.

Alsgerichtet auf das Ziel, Yerkaufs- und Beratunaskompetenz ihrer
Mitarbeiter zu optimieren, wihlte die farsche Unternehrmerin einen auf
den ersten Blick ungewidhnlichen YWen. Sie schickte ihre komplette
Yerriebsmannschatt nicht in eines der dblichen Classroom-Seminare,
sondern entschied sich fir ein Qutdoar-Training heim Tadundszentrlm
Ellernhof, der dber das wohl grifite Outdoar-Areal und dber 40
verschiedene Teamtools verfiot.  Ziel dieser Malinahme war es, die
sozFialen und kommunikativen Kompetenzen, die bekanntlich wichtig fir
einen erfolgreichen Umagang mit Kunden sind, zu verhessern sowie die
Teamentwickliung", erklan Stephanie van Ahsen. Yorwed, dieses Training
hetrachtet sie heute als einen wesentlichen Faktor, der die eingangs
erwdhnten Efolge erst maglich gemacht hat.
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Mitte 2005 absokierten Zundchst 13 Verkiufer aus den Autohaus-Brandt-
Filialen das Qutdoor-Training. Yar Trainingshedinn analysierten die
heiden Prozesstrainer, Lirsula und Peter Timmermann, zugleich Inhaber
des Ellernhafs, die 50 genannte  Team-Befindlichkeit" der Teilnehmer.
Das heilit: Jeder erklarte, was seines Erachtens durch das Training
wverhessertwerden soll und warum dies wichtig sei”, berichtet Peter
Timmermann. Anschliefiend wurden die Feedback-Regeln wihrend des
Trainings erlautert und eingedbt. Denn soweahl im Lnternehmen wie nun
im Cutdoor-Bereich muss die Kaommunikation miteinander petfekt
funktionieren. Wer die Kommunikationskette im Training etwa wahrend
des gemeinsamen Aufhaus einer Hochseilstation abreilien 1355t ader
wichtige Informationen nicht weiterleitet, wird sich im Betrieb Shnlich
vetrhalten — mit den entsprechenden negativen Folgen", wissen die
Trainer.

Oh Fiving Eagle", Wild Woozn® ader ,,Coaching-Bridoge" — samtliche
Cutdoor-Stationen waren herausfordernd und nur mit guter Teamarbeit
U bewdltigen. Das hatte Symbalkraft. Wirkfaktaor solcher Trainings ist
aber nicht nur das intensive Erleben und das Begreifen durch eigenes
Tun, etwa auch im Hades", einem 100gm gralien unterirdischen
Labwrinth. ,Bekanntlich verankert diese Form des Lernens neue
Verhaltensmuster schneller und nachhaltiner als andere Methoden®,
erklart der Fadagodge Timmermanm.

Dardber hinaus wvon entscheidender Bedeutundg ist, dass gezielt
methodische Sequenzen in die handlungsorientiete Phase der
Trainings integriert werden, die es den Teilnehmern ermaglichten, die
erlehten Gefithle und ihr Yerhalten sofart zu reflektieren. Auch bei den
Auto-verkaufern war namlich immer wieder feststellhar, dass sie
einerseits hoch maotiviert und freudig dabei waren, andererseits
wiederkehrende Verhaltenmuster zeigten. , Sowuarde sehr schin
deutlich, wer von den Teilnehmern beispielsweise versuchte, die Gruppe
dominant zu flhren oder durch sein schsvankendes Yerhalten flr
Linsicherheit und Ineffizienz sorgte”, erklan Timmermann.

Immerwieder sprachen die heiden Trainer solche Aspekte an, gaben
Denkanstdlie und stellten diese in den Kontext zum Firmenalltag.
Jerahrend des Trainings konnten wir erleben, dass die beiden
Frozesstrainer Ober ein reichhaltiges Methoden-Repertoire verfligen, das
sie nutzrten, um die Weiterentwicklung jedes Einzelnen, aber auch des
Teams zu ermadglichen®, hestatiogt Herfried Scharrelmann, YWerkaufsleiter
am Standort in Bremen. Besonders hilfreich dabei: Individuelle
Einzelgesprach mit den Teilnehmern und konkrete Hilfestellungen, wie
sie die neuen Erkenntnisse in ihren Alltag dberdragen kinnen. ,Die Tipps
waren sehr konkret und sehr praxisnah”, so Frank Frische Wie seing
kKallegen spirte er das mativierende Geflihl der Aufhruchsstimmung.
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LLDamit die Wirkung nachhaltig ist, muss das Ergehnis eines salchen
Trainings dber das reine Qutdoor-Erleben hinausgehen", hetont Feter
Timmermann. Aber stellt sich der  Return an Investment” tatsachlich ein®
Bei der Autohaus-Brandt-Gruppe war dies der Fall. Tagtaglich erleft
Stephanie von Ahsen, dass ihre Werkaufer nun untereinander offener und
gedendher Kunden freundlicher und kundenarientierter sind.
offensichtlich haben die Yerkdufer im Training auch ein feineres Gespir
fiir fwischenmenschliches entwickelt. Und gute Sensaren fir
Kundenbeddrfhisse und eine klare Kommunikation sind im Vertrieh von
hesonderer Bedeutung. , Mach wie vor tragt zudem der neue Teamoeist,
der unsere witarbeiter motivier, weil sie erkannt haben, was sie
bhewegen kinnen, wenn sie gemeinsam an einem Strang ziehen”,
herichtet die Autohaus-Chefin.

Weil sie die Qualitatsoffensive auf den Wed gebracht und ihr
Linternehmen diese Entwicklung wollzagen hat, profitiert Stephanie van
Ahsen auch persdnlich. Unlanogstwurde sie mit dem 1. Platz beim
Women s Award 2006 ausgezeichnet. Daher absalvieten jingst auch
ihre 23 Mitarbeiter aus den Service-Teams ein entsprechendes Outdoar-
Training.
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