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Personal- und Untemehmensberatung GmbH

Vom Fachspezialisten

zum Verkaufer

Berater und Fachleute verfiigen meist dber umfangreiches Fachwissen. Oft fehit ihnen jedoch das verkduferische

Know-how. So auch bei der Telekom-Tochter T-Systems, bevor sie eine QualifizierungsmaBnahme startete.

IE: ihren weit dber 100 Sales Con-
sultants stand die Telekom-Tochter
T-Systems vor einer Herausforde-
rung: Zwar sind die Berater tech-
nische Experten und von daher
in der Lage, fir Geschéftskunden
passende IT- und Telekommuni-
kations-Lésungen zu entwickeln.
Woran es allerdings haperte, war das
Verkaufen: Sowohl bel der Ermittiung
des Kundenbedarfs, als auch bei der
Auftragsgenerierung gab es Defizite.
Die Telekorm-Tochter entschloss
sich deshalb, gemeinsam mit der
personal-point GmbH aus Bonn eine
Beraterqualifizierung durchzufihren.
Das wichtigste Ziel bestand darin,
mehr profitablen Auftragseingang zu
generieren. ,Um die an uns gestell-
ten Ziele zu erreichen, trainierten
wir mit den Teilnehmern anhand kun-
denspezifischer Simulationen und
Echtfille genau die Kompetenzen,
die sie in den erfolgskritischen Pha-
sen des Vertriebs- beziehungsweise
Beratungsprozesses, insbesondere
in der Kundenkommunikation, be-
natigen”, berichtet Dr. Dirk Seeling,
Grinder und Geschéftsflihrer der
personal-point GmbH, So wurden
bewusst keine fiktiven Beisplele
konstruiert, sondern reale Fille aus
dem Vertrieb ausgewahlt und daraus
Rollenspiele entwickelt.

Die Rolle definieren

Im Mittelpunkt dar Qualifizierung
stand die Klarung der Rolle des
Sales Consultant im Verkaufspro-
zess: Wahrend die Erstansprache
der potenziellen Kunden meist Uber
den Sales Manager erfolgt, wird

der Sales Consultant als Berater
hinzugezogen. Seine Aufgabe ist es,
zunéchst den Bedarf des Kunden zu
ermitteln, dann die passende Ldsung
zu entwickeln beziehungsweise ein
Angebot zu erstellen, Oft hatten die
Berater bereits schon eine L&sung
im Kopf, noch bevor sie die Ziele
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des Kunden kannten. So konnten
sie ihn nicht dort abholen, wo er sich
gerade befand.

Wie Dr. Elke Holzer, ICT Pre Sales
Qualifizierung bei der Deutschen
Telekom, erlautert, verfige man zwar
Uber exzellente und hach qualifi-
zierte Fachkrafte. Es fehite ihnen
jedoch oft am notwendigen Know-
how, um ihr Fachwissen als Sales
Consultant beim Kunden erfolgreich
einzusetzen. ,Unser Ziel war es da-
her, den Unternehmensnutzen klarer
fir den Kunden zu transportieren.”
Bjorn Haacke, Bereichsleiter Pre
Sales Service Management erganzt:
»Die besondere Herausforderung
war hier die unterschiedliche Aus-
pragung der Sales-Consultant-Rolle
in den verschiedenen Regionen.
Das zeigte sich im unterschiedlichen
Niveau der Teilnehmer bezlglich
ihrer Soft Skills ebenso wie in ihrer
Identifikation mit der Rolle als Sales
Consultant.”

Soft Skills als Erfolgsfaktor

Die Beraterqualifizierung bestand
aus drei Modulen; dafir wurden die
zirka 100 Teilnehmer in sechs Grup-
pen aufgeteilt. So konnten sie noch
gezielter die Kompetenzen trainie-
ren, die sie flr ihre Arbeit bendtigen.
Die Inhalite waren dabei direkt am
Verkaufsprozess ausgerichtet.
Wichtige Trainingsschwerpunkte
bestanden darin, die Angebote beim
Kunden zu prasentieren und Ver-
handlungen zu fiihren. Dabei ging es
vor allem um die weichen Faktoren.
So wurden die kemmunikativen Fa-
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higkeiten der Berater trainiert. Dabei
war es das Ziel, sle souveréiner und
erfolgreicher im Kundenkontakt zu
machen. Hilfreich flr die Teilnehmer
war dabei auch das Structogramm

— ein Instrument zur Persénlich-
keitseinschatzung. Dieses nutzen
die Teilnehmer nun zum Beispiel zur
besseren Kommunikation mit dem
Kunden. Es unterstitzt sie dabei, die
~Sprache des Kunden" zu sprechen.
Nach Abschluss der Qualifizierungs-
maBnahme war flir knapp 70 Prozent
der Tellnehmer ihre Rolle als Sales
Consultant klar definiert. AuBerdem
gewannean die Berater mehr Sicher-
heit bei den Kundengesprachen und
-vearhandlungen; die Angebotsquali-
tat hat sich deutlich verbessert.

Die Umsetzung sicherstellen

Neue Standards kénnen nur dann
erfolgreich in die tagliche Arbeit-
spraxis umgesetzt werden, wenn die
Fuhrungskrafte dies unterstitzen.
Deshalb nahmen auch die Teamlei-
ter an der Weiterbildung teil: Fur sie
wurde die QualifizierungsmaBnahme
erweitert. Konkrete Feedbacks, aber
auch die Vernetzung zu anderen
Bereichen, ein aktiver Wissensaus-
tausch sowie die Schaffung eines
Lernklimas bewirkten, dass sich
nach der Mafnahme mehr als 60
Prozent der Mitarbeiter voll von ihren
Teamleitern unterstitzt fhiten. Zu-
dem agieren leitende Fihrungskrifte
als Paten. Sie erfragen regelma-

Big Feedback zur Umsetzung der
MaBnahme. Darlber hinaus ist ein
Refresher-Training in Diskussion.
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