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Die Herausforderung

Der Kunde ist eine international tatige Klassifikationsgesellschaft als technisches Dienstleistungs-
unternehmen mit Sitz in Hamburg. Der Konzern setzte zum Zeitpunkt der Auftragserteilung mit rund
6.900 Beschaftigten an Uber 200 Standorten in 83 Landern rund 740 Millionen Euro um.

Durch altersbedingten Generationswechsel waren an Uber 50 Stationen neue Stationsleiter installiert
worden, die zum grof3en Teil aus der eigenen Organisation stammten. Die Aufgabe bestand darin,

die Qualifikation der FUhrungskrafte zu verbessern und mit den unterschiedlichen vertrieblichen
Herausforderungen am jeweiligen Standort weiterzuentwickeln.

Die Losung

In einem Trainingsprogramm, das sich Uber zwei Jahre erstreckte und aus insgesamt 7 Trainings-
modulen bestand, wurden die Teilnehmer on the Job trainiert in Basis-Kenntnissen zum Flhrenin
einer Vertriebsorganisation sowie den Basis-Kenntnissen zum Akquirieren von Kunden und Projekten,
Vertriebs-Skills und Verhandlungstechniken. Die Nachhaltigkeit sollte einerseits an praxisnahen
Beispielen im Training eingelibt werden, andererseits durch das Bearbeiten von Praxisfallen der
Teilnehmer aus der taglichen Arbeit mit entsprechender Analyse und Feedback gewahrleistet werden.

« Die Umsetzung

Der Praxistransfer wurde sichergestellt durch konkrete, individuelle Aufgaben nach jedem
Trainingstag und Monitoring anhand der Praxisberichte der Teilnehmer an den Folgetagen.

So nutzte dem Auftraggeber das Training:

Die beflrchtete Fluktuation insbesondere an den auslandischen Stationen blieb aus.
Die vertrieblichen Ergebnisse hinsichtlich der Deckungsbeitrage verbesserten sich.
Die Kundenzufriedenheit konnte gesteigert werden.

Die Mitarbeiterzufriedenheit stabilisierte sich auf hohem Niveau.



