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.Quatsch, Vertriebstraining kann gar nicht digital werden!"” Wenn ich darauf gehort
hatte, wiirde ich heute keine eigene Online Academy betreiben, die sich bereits nach
sechs Monaten amortisiert hat.

Diese Rallye ist der ultimative
Héartetest fir ein Elektroauto

Und ich hitte keinen Auftrag im sechsstelligen Bereich an Land gezogen, um eine solche
Academy fiir einen Konzern zu produzieren. Und zwar nicht einfach einen Abklatsch,
sondern ganz individuell auf die Bediirfnisse der Mitarbeiter und deren Arbeitsalltag
zugeschnitten. Nur, dass wir mal driiber gesprochen haben.
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unseren Kunden fahren miissen -
sondern uns stattdessen einfach als
Hologramm zuschalten.

Inzwischen treffe ich immer haunfiger Kollegen, die sich beklagen, dass sie nicht mehr so
viele Trainingstage wie frither verkauft bekommen. Ganz ehrlich: Das ist doch logisch!




SchlieBlich verandern sich die Kunden auch.

Ich bin heute fiir Unternehmen im Einsatz, die mehrere Standorte in Deutschland
haben und eine Vertriebsmannschaft, die standig in der ganzen Republik auf Achse ist.

Stell dir mal vor, was es bedeutet, die alle fiir ein mehrtagiges Prasenztraining an einen
Ort zu bekommen.

Das ist nicht nur eine logistische Meisterleistung, sondern dazu auch noch unbezahlbar!
Reisekosten, Spesen - und mal ganz zu schweigen von dem Ausfall an Arbeitszeit. Und
ob es wirklich was bringt, steht in den meisten Fallen auch in den Sternen.

Lernen ist nicht gleich Lernen

Ich habe mich in den letzten Jahren viel mit dem Thema Lernen beschaftigt. Wie
kommt es, dass manche Trainings erfolgreicher sind als andere? Aus meiner Sicht liegt
der Schliissel zum Erfolg vor allem im Wiederholen und Festigen der Inhalte.
Zugegeben - als Jugendlicher war das mit dem Lernen nicht so meine Sache. Das lag

jedoch nicht daran, dass ich nicht den notigen Grips hatte.

Ich habe schlicht und ergreifend keinen Sinn darin gesehen, binomische Formeln und
Co. zu pauken. Heute lauft es bei mir ganz anders: Mein Auto ist eine rollende
Bibliothek, ich hore Podeasts und Audios, wann immer ich kann. Warum ich mich als
Erwachsener plotzlich mit so einem Eifer ins Lernen gestiirzt habe? Weil ich mir neue
Horizonte eréffnen und mich als Unternehmer, als Fiihrungskraft und auch als Mensch
weiter verbessern mochte.

Erinnerst du dich noch an den Englischunterricht in der fiinften Klasse? Da wurden die
meisten von uns mit einer super Erfindung vertraut gemacht: dem Vokabelkasten. Ein
tolles Prinzip - das auch im Vertrieb funktioniert! Denn mal ehrlich: Die wenigsten
Verkaufer haben etwas davon, wenn sie von oben ein zweitagiges Training verordnet
und dann die ultimative Infodusche verpasst bekommen. Klar bleibt davon etwas
hangen - das meiste perlt jedoch einfach ab und ist bald vertrocknet und vergessen.

Nach dem , Vokabelkasten-Prinzip" funktionieren auch meine Online-Akademien. Die
Teilnehmer arbeiten sich durch die verschiedenen Kapitel und bekommen die
Lerninhalte in kleinen Happchen serviert - in Form von kurzen Videos, Podeasts oder
Workbooks. So kann jeder in seinem Tempo arbeiten und auch problemlos nochmal
zuriickspulen oder nachlesen, wenn thm etwas nicht ganz klar ist. Und nach jedem
Themenabschnitt gibt es einen Test, der sich mit reinem Auswendiglernen nicht
bewaltigen lasst. Nur wer wirklich seinen Kopf angeschaltet hat, mitgedacht und
verinnerlicht hat, kommt weiter.

Nachhaltigkeit in den Fokus riicken

Dann ware da jedoch noch der Haken mit der praktischen Umsetzung. Sicherlich
erinnerst du dich: Ein bestandener Vokabeltest war noch lange kein Garant dafiir, dass
du die Sprache dann auch im Konversationsmodus beherrschst.

Mit anderen Worten: Du musst das Wissen iibertragen, um es anwenden zu konnen!
Und genauso ist es beim Verkaufstraining auch. Stichwort Nachhaltigkeit: Klar kannst
du einem Vertriebler sagen, dass er seine Einwandbehandlung verbessern muss, um
mehr Abschliisse zu generieren. Doch das ist nur von Erfolg gekront, wenn du ihm auch
zeigst, welche Moglichkeiten er hat und welche Strategien sich in seiner Branche und
ganz konkret bei seiner Zielgruppe auch umsetzen lassen.

Pointiert und meinungsstark: Der Huff Post-WhatsApp-Newsletter

Aktuell explodiert der Weiterbildungsmarkt seradezu vor lauter digitalen Angeboten,
die wie Pilze aus dem Boden schiefien. Das ist jedoch zu kurz gedacht. Klar verbessert

ein reines Online Training den Wissensstand eines Verkaufers.

Doch in Fleisch und Blut iibergehen kénnen ihm die Inhalte erst durch eine intensive
Auseinandersetzung damit! Aus diesem Grund setze ich bei meinen Kunden nicht nur
auf Online-Training, sondern auf ein komplettes Lernsystem.

Die Trainingsinhalte werden tiber die Academy vermittelt, zusitzlich mache ich jedoch
auch kurze Trainings vor Ort mit den teilnehmenden Verkaufern, um sie dabei zu
unterstiitzen, die Inhalte ihrer Personlichkeit anzupassen und in ihre alltagliche
Verkaufspraxis zu iibertragen.
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Also steht der Limbeck doch noch mit einem Fubfl in der Vergangenheit? Keinesfalls. Aus
meiner Sicht ist die Zukunft des Trainings weder analog noch ausschliefilich digital. Die
ideale Losung ist eine ausgewogene Mischung: Blended Learning.

Martin Limbeck ist Inhaber der Martin Limbeck® Training Group, einer der
fiihrenden Experten zum Thema Blended Learning und Entwicklung von
Lernkonzepten fiur Unternehmen, sowie einer der meistgefragten und
renommiertesten Business-Speaker und Verkaufsspezialisten auf internationaler
Ebene. Sein aktuelles Buch "Limbeck Laws - Das Gesetzbuch des Erfolgs in Vertrieb
und Verkauf" ist im Herbst 2016 im GABAL Verlag erschienen.
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