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AUSGEPRAGTE BEREITSCHAFT,
NEUE WEGE ZU GEHEN"

Welche Herausforderungen stellen sich in Osteuropa im Vertrieb?

Als positive Besonderheit zu Deutschland habe ich erlebt, dass eine deutlich gréBe-
re Bereitschaft vorhanden ist, sich im Vertrieb zu betatigen. Die Herausforderungen
in der Praxis liegen dann eher in einem ,verklarten” Bild dessen, was tagliche Ver-
triebsarbeit im beruflichen Alltag bedeutet.

Gerade in Osteuropa sind viele junge Menschen hervorragend akademisch ausgebildet.
Sie freuen sich, in westeuropdischen Unternehmen zu arbeiten, zum einem, weil sie dort
fur sich selbst bessere Entwicklungschancen sehen, zum anderen, weil auch ein Aufenthalt
beim Mutterkonzern im Ausland lockt. Ebenfalls positiv gesehen werden die Statussymbo-
le, die mit einer Vertriebstatigkeit gerne verbunden sind, wie ein Firmenwagen.

In der taglichen, betrieblichen Praxis wendet sich dann oftmals das Bild. Wir haben
in unseren Analysegespréchen mit unseren Auftraggebern immer wieder erfahren,
dass ein Teil der osteuropdischen Vertriebskrafte grundsatzlich davon ausgeht, dass
der Kunde — aufgrund der hohen Produktqualitét oder des Bekanntheitsgrades der
Marke - das Produkt einfach kauft.

Ein Geschaftsfihrer eines deutschen Unternehmens in Moskau hat mir gegeniber
das wie folgt beschrieben: ,Unsere Vertriebler sind wie Eisangler. Sie setzen sich
auf einen zugefrorenen See, bohren ein Loch ins Eis, halten die Angel hinein und
warten, bis der Kunde vorbeischwimmt und anbeif3t”. Und die grof3e Herausforde-
rung fir den COO ist: Wie gehe ich damit um?

Wie kénnen Firmen in der Praxis damit umgehen?

Generell sind gute Vertriebler Uberall auf der Welt knapp, somit auch in Osteuropa.
Wesentlicher Unterschied ist aus meiner Sicht die mangelnde praktische Erfahrung,
also in der Kundenakquise, in der Bedarfsanalyse, sowie in der Fahigkeit, die Be-
durfnisse des Kunden zu verstehen. Natirlich sind osteuropdische Vertriebler mit
sehr guten Marketing-Unterlagen ausgestattet, doch wenn der Kunde ihnen entgeg-
net, dass Produkt sei ,zu teuer”, fishlen sie sich in dieser Verkaufssituation hilflos.
Lautet dann das Feedback an den Vorgesetzten ,wir sind zu tever” fihrt dies zu
beiderseitige Frustration und Unzufriedenheit steigt.

Ein Auswechseln der Vertriebsmannschaft fihrt allerdings nicht zwingend zur L&-
sung der Situation.

Welche Erfahrungen haben Sie in Osteuropa in lhren Trainings gemacht?

Als erstes erleben wir bei den Teilnehmern oft eine gesunde Ablehnung nach dem Motto,
ich weif3 doch alles und ich bin doch gut”. Da unsere Trainer/innen aus dem jeweiligen
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Land kommen, also Muttersprachler sind, die kulturellen Hintergrinde kennen und selbst
im Vertrieb internationaler Firmen gearbeitet haben, sind wir in den Trainings sehr praxis-
nah. Das merken die Teilnehmer sehr schnell und &ffnen sich neuen Ideen und Lésungen.

Durch unsere sequentielle Vorgehensweise haben die Teilnehmer die Chance, das
Erlernte in der Praxis auszuprobieren und eigene Erfahrungen mit den erlernten
Tools zu sammeln. Da jeder weitere Trainingstag mit einem Erfahrungsaustausch
startet, erkennen wir in den Trainingstagen schnell, ob ein Teilnehmer an sich arbei-
tet, wie er sich entwickelt und wo sein Verbesserungsbedarf liegt.

Durch die positive Erfahrung in der Praxis 6ffnen sich die Teilnehmer und sind teil-
weise extrem wiss- und lernbegierig. In Summe fihrt dies zu messbaren Resultaten
in den Unternehmen.

Die Bereitschaft, neue Wege zu probieren ist dabei in Osteuropa bei den Trai-
ningsteilnehmern deutlich ausgepragter als in Westeuropa. Dies sehe ich auch als
Lésungsansatz fir Unternehmen. Wenn es keine ausgebildeten Mitarbeiter gibt,
dann einfach selbst ausbilden.

Wie sind Sie im internationalen Trainingsbereich aufgestellt?

Internationale Trainingserfahrung besitzen wir seit 2009, als wir unsere ersten Test-
Trainings in russischer Sprache gestartet haben. Inzwischen sind wir in 18 Landern
mit unseren Management- und Vertriebstrainings aktiv und trainieren in 15 Sprachen
jeweils mit Native-Speakern.

Gerade das Training in der Landessprache hat sich bei internationalen Unternehmen
bewdahrt, in der eigenen Muttersprache zu lernen fallt Menschen sichtlich leichter.

YOR ALLEM AN WERTESYSTEM UND
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Wie ist Zeppelin in der Ukraine aufgestellt und was verkaufen Sie?

Zeppelin ist seit mehr als 20 Jahren in der Ukraine aktiv. 1996 als Betriebsstatte der
Zeppelin Baumaschinen GmbH gestartet, wurde schon zwei Jahre spéter eine lokale

Gesellschaft gegriindet. Heute arbeiten bei der Zeppelin Ukraine GmbH iber 500

Mitarbeiter in mehr als zehn Niederlassungen und erwirtschaften einen Umsatz von  Heiko Kreisel

tber 100 Mio. Euro pro Jahr. Geschdaftsfihrer der Zeppelin
Ukraine GmbH, Kiew

Zeppelin ist in erster Linie ein Handler fir Bau- und Landmaschinen, sowie auch for

Gasmotoren und Antriebe. Hier reprasentieren wir internationale Hersteller wie Cater-

pillar, AGCO (mit den Marken Fendt, Massey Ferguson, Challenger) sowie Berthoud,

Apache, Gregoire-Besson, Rabe, Bourgault, Krampe, Capello und andere Marken.





