
Handelskunden kompetenter beraten
Schulungskonzept für den Aufiendienst bei Schwartau - Führungskröfte als Coaches vor Ort - Langt'ristiges hoiekt

Fronkfurf . Schwa rta u wi I I seine Au-
ßend ienstma n nschaft zukunftssi-
cher aufstellen. Dazu verordnete
der Konfitü ren- u nd M üsliriegel-
hersteller seinen Bezirksleitern ein

la ngf ristig a ngelegtes Coach ing-
prog ramm. lnzwischen fä h rt er ers-

te Früchte ein.

Eigentlich hätte Uwe Raupach mit
seiner Mannschaft rundum zufrieden
sein können.,,LInsere Bezirksleiter
waren vom klassischen verkäuferi-
schen und rhetorischen I(ontext her
weitestgehend austrainiert", sagt der
Leiter nationaler Außendienst der

Schwartauer Werke im Gespräch mit
der LZ. Aber das genügt ihm nicht.
Mit Blick auf die Zukunft, die steigen-

den Anforderungen des Lebensmittel-
einzelhandels, Stich-
wort Category Manage-

ment, will Raupach das

gesamte verkäuferische
Niveau seiner 35 Be-

zirksleiter steigern, die
in Teams unter drei Ge-

bietsleitern geführt wer-
den.

,,Die Bezirksleiter
setzen die nationalen
Absprachen der I(ey Ac-
'counter im Handel
uffi, was etwa Listung,
Distribution, Promo-

Uwe Raupach, Außen-

dienstleiter bei Schwartau

Geordnete Vielfalt: ln einem Sortiment von 40000 bis 70000 Artikeln ist Beratungs-

kompete nz a)r Steueru ng der Kategorie gef ragt.

tions oder Zweitplatzierungen be-

trifft. Darüber hinaus ist die I(ür die

Langfristplanung mit dem Handel be-
ziehungsweise Marktverantwortli-
chen und das Shopper-orientierte Ca-

tegory Management", umreißt der
kürzlich zertifizierte GSr-Category-

ern.,,I-Ind
pach stolz.

Den Grundstein dazu legt er be-
reits 2oo8. Gemeinsam mit dem Bera-

tungs- und Trainingsunternehmen
Plum & Partner aus Bergisch Glad-
bach wird ein Schulungskonzept ent-

Manager den Aufgaben-
umfang. Mi t anderen
Worten: Der Außen-
dienst des I(onfitriren-
produzenten braucht
heute höchste Bera-

tungskompetenz. In ei-
nem Sortiment von

40 ooo bis 70 ooo Arti-
keln erwartet der Händ-
ler gerade auch auf der
Fläche strategisch gute

Partner, die ihm helfen,
seine I(ategorien zu steu-

das können wir", so Rau-

wickelt. Im Mittelpunkt steht das

Coaching der Bezirksleiter vor Ort in
der konkreten Gesprächssituation mit
dem Handelskunden. ,,Training on
the lob in einer Eins-zu-Eins-Situati-
on", nennt Raupach das. Und weil
schon allein aus I(ostengründen nicht
jedes Mal ein Berater als Coach Zuge-
gen sein kann, werden die Schwartau-
Gebietsleiter und auch der Leiter des

Außendienstes selbst über zweiein-
halb Jahre zu Coaches fortgebildet.

,,Der Bezirksleiter ist nicht mehr
allein beim I(unden, sondern hat sei-
nen Gebietsleiter als aktiven Unter-
stützer dabei", sagt Raupach. Ziel ist
es, ihn während des Coachings ,,stark
zu machen für die Momente und Ver-
handlungssituationen, in denen er in
Zukunft allein beim l(unden ist".
Coaches seien jedoch keine Retter in

der Not, baut Raupach Missverständ-
nissen vor. ,,Es geht nicht darum, in
schwierigen Situationen das Gespräch

an uns reißen." Vielmehr will Schwar-
tau den Bezirksleitern die Chance ge-

ben, ,,sich selbst herausfordernden Si-

tuationen zu stellen, diese professio-
nell zu managen und mit dem I(unden
zlJ lösen". Durch das Training habe

sich der Blick auf den I(unden verän-
dert: Früher hieß es, ,,er ist schwie-
rig", heute heißt es, ,,er ist anspruchs-
voll, und das ist sein gutes Recht",
skizziert der Manager die neue Ein-
stellung.

Die Reaktion der Außendienstler
auf das Weiterbildungsangebot be-
schreibt er als ausgesprochen positiv.
Was am Praxisb ezug der Maßnahme
liege. ,,Einen Bezirksleiter holen Sie

nur dann ab, wenn er einen persönli-
chen Nutzen für sich sieht, also genau

sein Bedarf getroffen wird." Heute ge-

hen die I(ollegen ,,mit mehr Selbstbe-
wusstsein und einer gewissen Souve-
ränität" in ihre I(undentermine. ,,Sie
haben gemerkt, dass ihnen das

Coaching weiterhilft", ist ihr Chef
überzeugt. Ein Indiz für die Zufrie-
denheit: Es gebe keinerlei Fluktuation
im Außendienst, abgesehen von al-
tersbedingtem Ausscheiden. Für fri-
schen Wind im Team soll ein Junior-
B ezirksleiter-Entwicklungpro gramm
sorgen, das sich an Hochschulabsol-
venten richtet.

Wie weit das Unternehmen auf dem
Weg zur ,,Exzell enz" vorangeschritten
ist, misst Raupach auf einer Skala von 1

bis ro. ,,2oo8 standen wir unter 5, heute

sind wir bei einer guten 7. Und wir ar-
beiten weiter hart daran, in die Nähe
der ro zu kommen." cdflz ß-tS


