Auf3endienst - Coaching
nach der QA-méthode

von Peter W. Nilles
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Auf3endienst - Coaching nach
der QA-méthode peter w. nilles.

Einmalig in diesem Trainingsformat -
Ausschlie83lich zur Neukunden-Gewinnung.

Exklusiv flr Industrie- und
Grof3handelsunternehmen die
mit groBer Angebotspalette im
Mehr-Marken-Bereichtatig sind.
lhr AuBendienst wird in Bezug
auf die erfolgreiche Neukunden-
Gewinnung gecoacht. Kleine
Gruppen von 6-12 ADM werden
indrei - sechs % - 1 Tages - Se-
minaren und 1-2 gemeinsamen
Kundenbesuchstagen zur sehr
erfolgreichen Neukunden-Ge-
winnung per PP-P gecoacht.

3-Minuten-Info zu meiner Auf3endienst-Philosophie

—~———




Drei Minuten zum Nachdenken
und Handeln tiber den Vertrieb im AufRendienst.

Es gibt heute immer noch ,teu-
re“ AuBendienstmitarbeiter die
nach der antiquierten Methode
primar ,Auftragssammler” sind.
Vor 20-30 Jahren war das noch
zeitgemal. Zwischenzeitlich soll-
te durch Fax, Handy, e-Mail etc.
das Berufsbild des Verkaufers im
AuBendienst starke Veranderun-
gen erfahren haben, nur, an der
Basis geht es im gewohnten Trott
weiter.

Anders als im Direktvertrieb
sollte im Vertrieb Business to
Business die Kundenbindung

so stark ausgepragt sein, dass
der Kunden-Besuchs-Rhythmus
vollig neu definiert werden muss.
Die branchenibliche, uralte
Einteilung nach A, B, C, etc. als

Vorgabe flr die Kundenbesuchs-
Haufigkeit muss der Vergangen-
heit angehoren, denn, sie ist
teuer, unproduktiv und entbehrt
jeder Nachhaltigkeit. So werden
die ,dicksten” und die treuen
A+B-Kunden viel zu hdufig be-
sucht (hier wird man herzlich
empfangen, hier gibt es Kaffee
und Kuchen und keine Probleme,
da fuhlt sich der ADM wohl) =
Kaffeefahrten. Zitate vieler Ein-
kaufer: ,Warum kommt der ADM
jede Woche zu mir und stiehlt
mir die Zeit, einmal im Monat
wirde dicke reichen, ich kaufe ja
eh nur bei dem®,

Mindestens 40% der Arbeitszeit
mussen in die Gewinnung von
Neukunden, respektive poten-

zial- und bonitatsstarke Wech-
selkunden investiert werden.
Neukunden gewinnt man erfolg-
reich nicht durch Zufall, sondern
mit Methode.

Durch die QA-méthode peter
w.nilles zeige ich Threm Aufen-
dienst wie man eine Erfolgsquote
von 80-90% bei der Neukunden-
gewinnung erreicht. Vorausset-
zungen sind Laptop und Power-
Point 2007.

Die Welt explodiert formlich
durch die zunehmende Komple-
xitat und Vielfalt. Viele reagieren
tendenziell eher weniger rational
und immer mehr emotional. Dies
trifft auch in sehr hohem Mafl3e
auf unsere Kunden zu und erfor-
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dert deshalb ein gewaltiges Um-
denken unserer AuBendienst-
mitarbeiter. Es genligt klinftig
einfach nicht mehr den Beruf des
ADM als rationalen, ausschliel3-
lich fachbezogen-versierten und
routinemafBigen Auftragssamm-
ler zu begreifen.

Viele ADM sind extrem pro-
duktverliebt, statt einen Blick
Uber den Produkt-Tellerrand zu
werfen. Viele schépfen leider nur
ein Potenzial von 20 - 30% aus,
entweder weil ihr Selbstvertrau-
en unter- oder Gberentwickelt
ist, und/oder weil ihnen die rich-
tige Anwendungstechnik fehlt.
Emotionales, personifiziertes,
herzliches Auftreten ist einer der
wichtigsten Erfolgsfaktoren.




Begeisterungsfahigkeit wird eine
der Hauptursachen fiir den kiinf-
tigen Erfolg sein. Nur die ADM,
die sich flir einen grundlegenden
Wandel in ihrer Arbeitsweise
entscheiden, dirfen eine Zukunft
haben. Es genligt ebenfalls nicht,
dass ein zukunftsorientierter,
tief greifender Wandel in der
Flhrungsetage und Serviceorien-
tiertheit im Innendienst definiert
und vorgelebt wird, drau3en

an der Basis aber weiterhin im
70/80/90-er Jahre-Stil ,ge-
wurschtelt” wird.

Ubrigens: Die Uralt- Methoden
werden in der Regel von VKL

zu VKL und von ADM zu ADM
sozusagen vererbt. Ergo: Alle
Ihre Mitbewerber haben das glei-

che AD-Vertriebs-System. Wenn
heute ein Verkaufsleiter seinem
AuBendienst die Aufgabe stellt
innerhalb eines gewissen Zeit-
punkts eine definierte Anzahl an
Neukunden zu akquirieren und
selbst weder einen Plan noch ein
System zur erfolgreichen Gewin-
nung von Neukunden hat, muss
er sich professionelle Hilfe von
aufl3en engagieren.

Die Gewinnung von Neukunden
erfordert eine hochkomplexe,
dulerst strategische und me-
thodische Vorgehensweise.
Dieser Aufgabe stelle ich mich
mit meiner kompromisslosen,
absolut unvergleichlichen, sehr
erfolgreichen QA-méthode.
Wenn Sie also von lhren Mitbe-

werbern die potenzial- und boni-
tatsstarken Kunden gewinnen
wollen, ohne die sonst Ubliche
,wir- sind- billiger-und-besser*
Schiene anzugehen, sind Sie bei
meiner Methode genau richtig
und erfolgreich.

Die richtigen Entscheidungen zu
treffen ist eine unverzichtbare
Fahigkeit auf allen Unterneh-
mensebenen. AuRBendienstmit-
arbeiter sind bei ihren Kunden an
vorderster Front das Gesicht des
gesamten Unternehmens. Primar
entscheidet sein Gesicht, ob
Kunden kaufen oder nicht. Seine
Handlungen sind in hohem Malf3e
mit entscheidend, ob bonitats-
und potenzialstarke Neukunden
gewonnen und Umsatzsteige-
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rungen realisiert werden kénnen.
Um Fehlentwicklungen, Blindfle-
cken und Blindleistungen zu ver-
meiden muss es das Recht und
die Pflicht der Verantwortlichen
sein das Gesicht der ADM so zu
formen, das es mit den kurz- mit-
tel- und langfristigen Intentionen
und Vorgaben der Fihrungseta-
ge kompatibel ist.

Wer als ADM diesen Wandel
nicht im Sinne des Unterneh-
mens mittragen und system-
konform mit maximaler Qualitat
umsetzen will, dem ist nicht zu
helfen, respektive sollte man sich
von diesen ADM trennen, um

sie den Mitbewerbern zu deren
Schwachung zuzufihren.




Am schwierigsten ist ein Ziel zu
erreichen, wenn man die inne-
re Einstellung verandern muss

- deninneren Schweinehund
bekdmpfen muss. Und das ist
bei den meisten ADM mit einem
immensen Umdenkungsprozess
verbunden.

Das Problem bei den ADM ist
nicht nur oft die Unwissenheit,
de facto ist es die schleichen-

de Komfortzonen-Mentalitat,
die leider vielfach mangelhafte
Identifikation mit dem Unterneh-
men (Hautsache das Gehalt und
Spesen kommen plinktlich und
alle paar Jahre gibt es ein neues
Firmenauto) und die in vielen
Fallen falsche, antiquierte Vorge-
hensweise in der taglichen Arbeit

an der Basis. AuBerdem ist eine
meist sehr egoistische Grund-
einstellung mit starrem Gebiets-
denken und groBtmoglicher
Besitzstandswahrung erkennbar.
Vorteile in einer Next- practice
-Strategie zu sehen, ist bei vielen
nicht vorhanden. Einigen sind
gewlinschte Synergien inner-
halb moderner Vorgaben véllig
schnuppe und die Mehrzahl der
ADM bewegen sich in den jahre-
lang ,das haben wir schon immer
so gemacht” - Trampelpfaden und
fuihlen sich sogar noch pudelwohl
dabei = Hangemattensyndrom.

Woandel wird von der Mehr-

heit - insbesondere von dlteren
ADM und solchen mit langerer
Betriebszugehorigkeit, aber auch

vielfach von Verkaufsleitern alter
Pragung und Unkenntnis- eher
negativ besetzt. Selbst wenn
Probleme auftauchen, machen
einige weiter wie bisher, stren-
gen sich vermeintlich an, aber in
den meisten Fallen ohne greifba-
re L6sungen oder Besserungen,
respektive maRigen Erfolgen,
oder sogar nicht erklarbaren,
massiven Riickgangen.

Nicht nur die ,best practice®, also
bewdahrtes bestmdglich umzuset-
zen, ist das Erfolgsrezept, son-
dern ,next practice®, den Fokus
auf Nachhaltigkeit zu richten

und neue Wege in die Zukunft

zu gehen. Sozusagen bewahr-

tes zu bewahren und trotzdem
Neuerungen positiv zu sehen.

—~————

Die Schwierigkeit ist nicht neue
Ideen zu finden, sondern alten zu
entkommen und neue anzuwen-
den, ,alte Z6pfe" abzuschneiden,
ohne gleich die ganze Frisur zu
verderben. Hungrige, wandlungs-
bereite ADM miissen im Team-
gedanken von einem kollektiven
System vorangetrieben werden.

Meine These ist, die Generation
der leistungsbereiten 20-50j3h-
rigen zu erfolgreichen AulRen-
dienst-Verkaufern zu coachen.
Gute Setzlinge sind die halbe
Ernte. Sie sind fiir das Unter-
nehmen die Zukunft. Die For-
mel muss sein, durch gezieltes
Reframing einen Umdenkungs-
prozess in den Képfen der ADM
zu manifestieren.




Beim Hochsprung im Strad-

dle - Stil gab es kaum noch eine
Leistungssteigerung. Bis ein Dick
Fosbury mit seiner neuen Flop

- Technik kam und alle diipierte.
Das der ,falsche” neue Stil man-
chen stort, ist nicht nur im Sport
normal. Aber, ohne Stérung gibt
es keinen Wandel. Ein gelun-
gener Wandel fiihrt zu einem
stabilen neuen System. Und ohne
System ist Chaos vorprogram-
miert.

Allerdings wird ein erfolgreicher
und messbarer Wandel nur dann
funktionieren, wenn er von oben
diktiert, permanent verbessert,
stringent kontrolliert, getadelt
und gelobt wird. Treppen lassen
sich nur von oben nach unten
kehren. Was man nicht lenken

kann, kann man nicht messen.
Was man nicht messen kann,
kann man nicht lenken. Strate-
gisch planvoll muss die Methode
bei der Neukundengewinnung
sein, dem Zufall keine Chance
geben. Strategie ist nicht ALLES
- aber ohne Strategie ist ALLES
nichts.

»,Das, wobei unsere Planungen
versagen, nennt man Zufall®,
meinte zu Recht Albert Einstein.

Die zentralen Themen missen in
der Bildung von Strategiedenken,
akribischer Planung und Handeln
in der ADM-Qualifikation zur
Perfektion liegen. Dazu geho-
ren viel Freude und Spaf3 an der
Arbeit zu vermitteln, Strategien
und Systeme aufzuzeigen, aber

auch daran zu erinnern, dass
Qualitat von Qual = sich qualen,
kommt. Dies muss den ADM
klipp und klar verdeutlicht wer-
den, respektive miissen sie auf
die Folgen hingewiesen werden.
Unsere Entwicklung ist gepragt
durch Schule, Ausbildung, Stu-
dium etc. Sobald der Druck von
Eltern/Lehrern/Militar etc. zur
disziplinaren Weiterbildung weg-
fallt, verkimmert bei vielen Men-
schen die Lust zur Lernfahigkeit.

Bei aller sozialen Unterneh-
mensverantwortung, Unter-
nehmer sind schlieflich nicht die
Arbeiterwohlfahrt. AuBerdem
habe ich noch nie gehort, dass
AuRendienstmitarbeiter dem
Artenschutz unterliegen. Pardon,
aber ich werde wohl nie verste-

hen, wieso ein satter, unstrate-
gischer AuBendienstmitarbeiter
mit ausgepragtem Hangematten-
Syndrom das doppelte und mehr
verdient als ein Assistenz-Klinik-
Arzt in einer 60-Stunden-Woche.

Investieren Sie in Nachhaltigkeit
- investieren Sie in mein einma-
liges, erfolgreiches System der
Neukundengewinnung, mit der
Faustregel: Mit weniger ADM
mehr Umsétze zu besseren De-
ckungsbeitragen hoch qualitativ
Zu generieren.

Peter W. Nilles

Ubrigens: Ich ibernehme max. 2
Unternehmen fir das ADM oder
VKL-Erfolgs-Coaching nach der
QA-méthode pro Jahr.




