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FUhrung und Vertrieb im virtuellen

Raum — passgenaue Unterstitzung der
Vertriebsmannschaft von SUDVERS.

Hintergrund

Der Wechsel zu vermehrter virtueller Zusammenar-
beit stellt vor allem langjdhrig erfolgreiche Personen
vor die Herausforderung, gewohnte Verhaltensmus-
ter zu Uberdenken und sich auf neue Gegebenheiten
einzustellen. Da auch bei SUDVERS Kundengesprache
immer hadufiger UberVideokonferenzen stattfinden,
sollte deren Vertriebsmannschaft optimal unterstitzt
werden und das Unternehmen entschied sich fur die
Durchfiihrung von virtuellen Development Centern.
Diese bieten einen geeigneten Rahmen, um das eigene
Verhalten zu reflektieren, Feedback einzuholen und die
richtigen Entwicklungsschritte einzuleiten. In dem hier
beschriebenen Projekt wurde die bewahrte Methode
eines Development Centers vollstandig in den virtuel-
len Raum verlegt. Dadurch entstand eine leichtgangige,
effiziente Lernatmosphdre mit hoher Praxisrelevanz fir
die Teilnehmenden.

Die Organisation

(zum Zeitpunkt der Projektdurchfiihrung)

Der international agierende Versicherungsmakler; Risi-
komakler und Finanzdienstleister bietet Lésungen im
B2B-Bereich. Uber 500 Mitarbeiter an |8 Standorten
sorgen fur die Zufriedenheit von kleinen Familienbetrie-
ben bis hin zu weltweit tatigen Milliardenkonzern mit
Uber 100 Niederlassungen.

Das Ziel

Unter Einbezug der Beteiligten sollte zum einen eine
Standortanalyse vorgenommen werden, um dem Ma-
nagement Einblick in die Leistungsfahigkeit der Vertriebs-
mannschaft unter den verdnderten Bedingungen zu ge-
ben. Gleichzeitig sollte das Verfahren den Ausgangspunkt
fur konkrete, nachhaltig wirksame Weiterentwicklungen
auf individueller und kollektiver Ebene bieten.
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Ausgangssituation und Ergebnis
Ambitionierte Wachstumsprojekte forderten von
derVertriebsmannschaft der

SUDVERS erhéhte
Anstrengungen. Gleich-
zeitig erschwerten es
Covid-19-bedingte
Einschrankungen,
bewihrte Verkaufsme-
thoden anzuwenden
und der Kundenkontakt
fand nur noch im virtuellen

Raum statt.

Als internationaler Versicherungsmakler, Risikomanager
und Finanzdienstleister im B2B-Bereich setzt SUDVERS
auf langjdhrige Kundenbeziehungen, die aufVertrauen
aufgebaut sind. Wie sollte dieses gewonnen werden

Der Weg

Mit passgenauen, top down implementiert Develop-
ment Centern gelang es, gemeinsam mit den Fihrungs-
krdften eine Bestandsaufnahme vorzunehmen. Der
Einbezug aller in die Ausgestaltung der DCs sorgte flr
eine hohe Akzeptanz. Die abschlieBende Gesamtschau
verdeutlichte die Wirkung der Vertriebler im virtuellen
Raum und erlaubte die Ableitung relevanter Entwick-
lungsméglichkeiten.

Der Nutzen

Die Identifikation individueller sowie kollektiver Starken
und Entwicklungsbedarfe bieten den Ausgangspunkt fir
eine passgenaue Forderung. Den Einzelnen unterstitzt
das DC in seiner individuellen Entwicklung. Mehrwert
fur die Organisation ist, dass die gemeinsame Aktion die
geteilte Fihrungsverantwortung und Vertriebsidentifika-
tion férdert.
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ohne den vertrauten, personlichen Kontakt! Gemeinsam

mit ihren FUhrungskréften gingen die Vertriebler dieses

Lernfeld an und reflektierten auf3erdem, wie neben

Beratungsgesprachen auch Fihrungssituationen im vir-

tuellen Raum gelingen kdnnen. Mit praxisnahen, online

durchgefiihrten Development Centern gelang es, auf

verschiedenen Ebenen Mehrwert zu schaffen:

|  die einzelnen Mitarbeiter im Vertrieb konnten sich
in virtuellen Vertriebssituationen ausprobieren und
wurden mit Hilfe von Feedback zu ihren Stérken
und ihren Lernfeldern gefordert

|  kollektive Entwicklungs-Bedarfe wurden ermittelt
und fur Folge-Formate genutzt

|  Feedback wurde als Fihrungsinstrument etabliert
und Fihren als geteilte Verantwortung gelebt

| ein gemeinsames Verstandnis flr erfolgreiches
FUhren im Vertrieb wurde entwickelt

Der Fihrungsaspekt

Das Projekt wurde top-down durchgefihrt und startete
mit individuellen halbtdgigen Einzel-DCs fur die Fih-
rungskréfte im Vertrieb. Besondere Herausforderungen
im FUhrungsalltag dienten als Grundlage fur die Konzep-
tion erfolgsrelevanter Flihrungssituationen im virtuellen
Raum: In verschiedenen Simulationsiibungen wurden die
Flhrungskréfte dabei beobachtet, wie sie ein Meeting
steuern oder ein Mitarbeitergesprach fihren. Sie reflek-
tierten ihrVorgehen und glichen ihre Selbsteinschitzung
mit dem Feedback ihrer Be-

obachter (Vorgesetzte,
HR und Berater
von meta | five) ab.
Auf diese Weise
konnten sich die
FUhrungskrafte
nicht nur selbst hin-
sichtlich ihrer Wirkung

im virtuellen Raum veror-

ten. Sie hatten auch einen Wissensvorsprung gegeniber
ihren Mitarbeitern, die im Folgenden ein vergleichbares
Development Center durchlaufen sollten, und konnten
aufkommende Fragen leicht beantworten. Auch alle
folgenden Projektschritte gestalteten die FUhrungskréfte
mal3geblich mit und Ubernahmen dabei eine gewichtige
Rolle. Sie vertieften das Fihrungsinstrument Feedback
in der unmittelbaren Anwendung und der Abgleich
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untereinander sowie der Austausch darlber, was gute
Vertriebsfihrung ausmacht, sorgte fir ein gemeinsames
Verstdandnis davon, was zum Erfolg fuhrt. Indem sie
Mitarbeitern aus anderen Vertriebsregionen im Rahmen
der DCs als Beobachter; Sparringspartner und Feed-
back-Geber zur Seite standen, nahmen sie ferner maf3-
geblich Einfluss auf deren Weiterentwicklung und trugen
zu einer konstruktiven, die Regionen Ubergreifenden
Zusammenarbeit bei. So gelang gemeinsam gelebte Fih-
rung, die die Vertriebsidentitdt starkt, und ein Mehrwert
fUr die Organisation konnte geschaffen werden.

Einbezug
Auch in die Konzeption des Verfahrens wurden alle
FUhrungskréfte involviert. Im Rahmen eines Briefings
machten sie sich mit der Perspektive der Beobachter
vertraut, sodass sie anschlie-

Bend ein vollstandiges Bild
der AC-Methode hatten
und auf ihre Rolle gut
vorbereitet waren.

Hier konnten sie Ein-
fluss nehmen auf die
inhaltliche Ausgestaltung
der Ubungen, die maximal
praxisnah gestaltet wurden.

SchlieBBlich wurde auch erfasst, welche Starken und Ent-
wicklungsfelder sie bei ihrer Mitarbeiterschaft vermuten,
sodass eine gezielte Uberpriifung erleichtert wurde.

Neben den Fihrungskréften sollten auch die Ver-
triebsmitarbeitenden die Development Center aktiv
mitgestalten kdnnen. Im Rahmen einer Online Survey
erfragte meta | five Erwartungen an das DC und an die
Nachbereitung, um diese aufgreifen zu kénnen. Ferner
erhoben wir eine Selbsteinschdtzung zu aktuellen Star-
ken und Entwicklungsfeldern und fragten, welche der fur
den Vertrieb relevanten Kompetenzen die Betroffenen
online genauso gut im Virtuellen einbringen kdnnen wie
in Prasenzterminen. Die Ergebnisse verdeutlichen die
Sorge, dass vor allem das Beziehungsmanagement unter
den verdnderten Bedingungen leiden, und die Kunden-
bindung weniger intensiv gelebt werden kdnnte.

Der Einbezug der Betroffenen in alle Projektschritte
flihrte dazu, dass die Ubungen maximalen Praxisbezug
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und Relevanz aufwiesen. Dadurch ergab sich ein unmit-
telbarer Nutzen fUr die Teilnehmenden, konnten doch in
den einzelnen DCs konkrete Tipps und Verbesserungs-
vorschldge fur die alltdgliche Arbeit abgeleitet werden.
Daher stief3en die Verfahren durchgingig auf Akzeptanz.

Startpunkt der Entwicklung

Fur die Mitarbeiter aus dem Vertrieb gestaltete meta

| five spezifische Ubungen, die die Planung von Ver
triebsaktionen (im Rahmen eines Kollegenmeetings),

die Gewinnung von Neukunden (im Rahmen eines
Anbahnungsgesprdchs) und die Bindung von Kunden (im
Rahmen eines Reklamationsgesprichs) beinhalteten. Die
verschiedenen Ubungstypen sollten Aufschluss geben
kdnnen, inwieweit eine Aufteilung in typische ,,Hunter"
oder ,,Farmer" sinnvoll sein kénnten. Feedback von den
Beratern und Flhrungskraften aus anderen Regionen
unterstitzte die Vertriebler darin, sich ein klares Bild
von ihrer Wirkung zu erarbeiten, individuelle Starken zu
erleben und ggf. Verbesserungspotenzial abzuleiten. In
einem offenen Dialog mit den Teilnehmern diente die
Besprechung der Situationen dazu, sie in ihrer Selbstre-
flexion zu unterstltzen und zu verstdrken.

Dass die Beobachtung nicht von der

eigenen Fihrungskraft, sondern

von einer anderen durch-
geflhrt wurde, forder-

te die Teilnehmer in
ihrem Selbstmarketing
und sorgte fur Visibi-

litdt Uber die eigene
Vertriebsregionen hinaus
und jeder Teilnehmer konn-

te sein DC mit handfesten Ver-

besserungsvorschlagen abschlieBen. Die verschriftlichten
Beobachtungen in Form von Ergebnisberichten dienten
ferner als Grundlage fUr ein daran anschlieBendes Ent-
wicklungsgesprach mit der eigenen Fihrungskraft.

Remote als Tugend

Das Bedauern, die Development Center virtuell und
nicht in Prasenz durchzuflhren, wich rasch der Erkennt-
nis, wie viel leichtgdngiger die Organisation ist, wenn

die Prozess-Steuerung Uber ein geeignetes Online Tool
erfolgt. Als digitaler AC-Begleiter sorgte die Online-Platt-
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form meta | companion® fur einen reibungsfreien Ablauf,
Zeitplan- und Rollen-gerecht wurden hiertiber alle
relevanten Dokumente zurVerfligung gestellt, sodass
Instruktionen genau dann zur Verflgung standen, wenn
sie bendtigt wurden. Auch die Bewertungen wurden
online erfasst und waren unmittelbar nach Abschluss

L)
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der Ubungen aufbereitet einsehbar. So konnten die
Beobachter sich ganz auf das Individuum konzentrieren,
ohne organisatorischen Aufgaben nachkommen zu mus-
sen. Das Vorgehen gab auf3erdem der Kulturentwicklung
einen wichtigen Impuls, indem die virtuelle Zusam-
menarbeit direkt in der virtuellen Umgebung eingelibt
werden konnte.

Gesamtauswertung

Mit Hilfe einer abschlieBenden Gesamtauswertung
informierte sich das Management Uber das Uberge-
ordnete Bild und die am haufigsten zurlickgemeldeten
Starken und Entwicklungsfelder. Dabei fiel insbesondere
ins Auge, dass die Beflrchtungen der Vertriebsmann-
schaft, ihr Beziehungsmanagement kdnnte im virtuellen
Raum an Wirkung verlieren, nicht zum Tragen kam: Auch
vor der Kamera zeigten die meisten Vertriebler hier
ausgepragte Stdrken und Uberzeugten durch eine indi-
viduelle Kundenansprache. Hinweise auf Typ-bedingte
Unterschiede, die eine Unterscheidung in ,,Farmer* und
,Hunter" erlauben, konnten nicht abgeleitet werden.
Stattdessen wurden Ubergreifende kollektive Entwick-
lungspotenziale deutlich, die die SUDVERS nun zum
Anlass nimmt flr eine gezielte Férderung und Unter-
sttzung in Form von Workshops und Begleitung on the
job.
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lhr Kontakt zu uns: Uber uns:

[|| meta | five | gmbh meta | five ist ein Beratungsunternehmen mit einem

human performace consulting interdisziplindren Team aus Psychologen, Wirtschafts-

deutz-milheimer str. 183 wissenschaftlern und [T-Spezialisten.

d | 51063 kéln Unser Leistungsspektrum reicht von der Entwicklung
und Umsetzung von Strategien und Prozessen Uber

fon +49 1221 | 716150 die Konzeption und Implementierung von Instrumenten

info@meta-five.com der Personalauswahl und -entwicklung bis hin zu
Analysen ,weicher" Erfolgsfaktoren und Aspekten der

Weitere Informationen: Organisationsentwicklung. Diese Aufgaben fihren wir

www.meta-five.com immer im Hinblick auf die konkreten Zielsetzungen

und spezifischen Rahmenbedingungen unserer Kunden
durch. Alle Trainer und Berater von meta | five verflgen
Uber langjdhrige Erfahrung durch vielféltige Projekte fiir
unsere Kunden aus den unterschiedlichsten Wirtschafts-
bereichen.
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