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Bildung
als Antwort

Vertriebsorientierte Unternehmen sehen sich
mit Herausforderungen konfrontiert. Wie kann
man diesen begegnen? Kénnte ein gezieltes und
strukturiertes Bildungsangebot ein méglicher Losungs-
ansatz sein? Und wie miisste so ein Bildungsangebot
aufgebaut und zur Verfligung gestellt werden?

Von Mathias Chastonay

tudierende des EMBA der Hoch-
schule Luzern haben in einem
von Swiss Distribution beauf-
tragten Beratungsmandat ver-
schiedene Unternehmen nach
ihren Herausforderungen im Vertrieb
befragt. Dabei zeigten sich der Fach-
kraftemangel, die Digitalisierung und die
Rekrutierung von Partnern (insbesondere
bei Unternehmen mit partnerschaftlich
orientierten Vertriebssystemen) als die
Topthemen, welche Unternehmen, un-
abhéngig von Grosse und Branche, be-
schéaftigen. Ein gutes Bildungsangebot
fur den Vertrieb oder die Vertriebspart-
ner als Losung fir die genannten Heraus-
forderungen zu positionieren, ware
sicherlich vermessen. Ein strukturiertes
Lernangebot kann aber als eine von vie-
len Massnahmen helfen, den Vertriebs-
herausforderungen zu begegnen.

Zugang zu Bildungsangeboten

Uberlegt man sich als Unternehmen, ein
Bildungsangebot fur Mitarbeitende, Part-
ner oder gar Kunden bereitzustellen, gilt
es, verschiedene Aspekte zu berlcksich-
tigen. Einer davon ist die Zuganglichkeit
des Bildungsangebots. Die bereitgestell-
ten Kurse mussen fir die Zielgruppe

jederzeit zuganglich sein. Am besten
erfolgt die Bereitstellung tUber ein Lern-
managementsystem. Das sind Platt-
formen, welche fur die Erstellung, Bereit-
stellung und Verteilung von Lerneinheiten
dienen, aber auch die Lernfortschritts-
kontrolle unterstitzen. Kurse kénnen
dabei im Push- oder Pull-Verfahren zur
Verfigung gestellt werden. Bei Ersterem
werden Kurse definierten Personen aktiv
zugewiesen, das Lernen quasi beauftragt.
Im Pull-Verfahren stellt man ein Lern-
angebot bereit, vergleichbar mit einem
Onlineshop, Uber welches die Ziel-
gruppe passende Kurse suchen, bean-
tragen und absolvieren kann.

Baut man ein Bildungsangebot neu
auf oder beschéftigt man sich innerhalb
der Unternehmung grundsatzlich das
erste Mal mit digitalen Bildungsangebo-
ten wie E-Learning, gilt es zu bedenken,
dass es nicht allein um die Bereitstellung
moglichst vieler Kursinhalte geht,
sondern man fihrt vielmehr eine neue
Lernform ein, eine neue Methodik der
Wissensvermittlung. Das ist ein Change-
Prozess, der begleitet werden muss. Fiir
den erfolgreichen Start ist es empfeh-
lenswert, sich auf wenige, aber relevante
und spannende Kursthemen zu be-
schranken und diese gut aufzubereiten.
Die Kursteilnehmenden missen einen

Mehrwert in der Zeit, welche sie furs
Lernen investieren, sehen.

Giesskannenprinzip, nein danke

Mit dem Bereitstellen oder Zuweisen von
Kursen ist es allerdings nicht getan. Oft
wird Wissen nicht dann bendtigt, wenn
man es vermittelt kriegt. Gute Lern-
managementsysteme unterstitzen des-
halb - neben der Kurszuweisung und
Bereitstellung eines Lernangebots - auch
eine Moglichkeit, Wissen nachzu-
schlagen. Das kann zum Beispiel ein Wiki
sein, Uber das man gezielt Wissen
abfragen und nachschlagen kann. Ein
weiterer Vorteil eines integrierten
Nachschlagewerks ist, dass man Zusatz-
informationen wie Vertriebsrichtlinien,
Zusammenfassungen, Best Practices,
Vorlagen zur Analyse des Buying-Centers
oder Ahnliches bereitstellen kann.

Die Wahl der Lernform ist abhangig
vom Kursinhalt und von der Zielgruppe.
Eine Lernform fur alle funktioniert nicht,

m&k 10/2023

Bild: Depositphotos

Bild: Swiss Distribution

strukturierten

«Mit
einem gut

und durchdach-

ten Bildungs-

angebot kann

gezielt Wissen

bereitgestellt
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werden.»

ebenso wenig ist E-Learning die fur alles
geeignete Lernform. Es gibt viele Lern-
inhalte, die sich sehr gut digitalisieren
und als E-Learning bereitstellen lassen,
namlich Gberall dort, wo vor allem Theo-
rie- oder Grundlagenwissen vermittelt
werden muss. Ist aber ein Praxistransfer
gefragt oder bringt z.B. ein Coaching fur
Verkaufer:innen einen Mehrwert zur Ver-
tiefung der Theorie, sollte man auf keinen
Fall auf Prasenzunterricht (sei es physisch
oder in Form von Webinaren) verzichten.
Gemischte Anséatze - sogenanntes Blen-
ded Learning, bei denen zwei Formen
der Wissensvermittlung verbunden wer-
den - haben sich in der Praxis aus ver-
schiedener Hinsicht bewahrt. Nehmen
wir an, man méchte ein Training zur Ver-
handlungsfihrung im Vertrieb anbieten,
so kénnte man z.B. in kurzen E-Learning-
Sequenzen verschiedene Verhandlungs-
taktiken und Grundlagen zur Verhand-
lungsfihrung in theoretischer Form
vermitteln. Die Kursteilnehmenden kén-
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betrieblichen Weiterbildung.

nen orts- und zeitunabhangig die E-Lear-
ning-Kurse absolvieren, jede:r in seinem
Tempo. Fir den Praxistransfer bringt man
anschliessend die Kursteilnehmenden
physisch zusammen und fihrt eine Ver-
handlungssimulation durch. Solche An-
satze sind wirtschaftlich und kosteneffi-
zient. E-Learnings lassen sich - einmal
erstellt - beliebig oft verteilen. Die teuren
Présenzkurse werden auf den Praxistrans-
fer fokussiert und kénnen kirzer gehal-
ten werden. Dadurch kénnen mehr Per-
sonen in kirzerer Zeit und mit tieferem
Ressourceneinsatz ausgebildet werden.

Fazit

Digitalisierung, Partnerrekrutierung und
Fachkraftemangel sind die grossen
Herausforderungen im Vertrieb. Mit ei-
nem gut strukturierten und durchdachten
Bildungsangebot wird man diese nicht
|6sen konnen, aber mit Gewissheit ein
effizientes Instrument zur Hand haben,
um den Wissenstransfer im Unternehmen
sicherzustellen und gezielt Wissen bereit-
zustellen. Dadurch lassen sich zum Bei-
spiel Einarbeitungszeiten verkirzen,
womit der Vertrieb schneller dortist, wo
er sein sollte - bei den Interessenten und
Kunden.
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