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VERTRIEBSMANAGEMENT SPECIAL: TRAINING

Spielerisch Lernen
Seminarevents. k Klassische Verkaufsseminare gestandenen Verkäufern anzudienen, ist harte Arbeit.

Sie meinen häufig, sie wüssten schon alles. Wird jedoch ein Seminar durch anspornende Spiele und

Wettbewerbe aufgelockert, sind die Teilnehmer wieder Feuer und Flamme. Ergebnis: Der Lerntransfer

wird um Längen besser werden.

»Erzählen Sie uns ein paar Witze, aber ver-
schonen Sie uns mit Einwandbehandlung,
wir haben schon alle Verkaufstrainer die-
ser Welt erlebt. Wir wissen, wo es lang
geht.« So oder ähnlich äußern sich schon
mal die alten Hasen im Außendienst, wenn
sie bei einem Verkaufstraining nach ihren
Erwartungen gefragt werden. »Man müsste
ihnen klarmachen, dass Training keine läs-
tige Nachhilfe, sondern notwendiger Be-
gleiter auf dem Weg zum Erfolg ist«, dach-
te sich der auf die Pharmabranche spezia-

lisierte Verkaufstrainer
Reiner Frieß aus Worms.
Schnell kam er auf die
Idee, den Verkäufern
Sportler als Vorbilder
vorzuführen. »Jeder Spit-
zensportler hat einen
Trainer, weil er sich nicht
selbst über die Schulter

schauen kann und den Rat eines kritischen
Begleiters braucht.« 

Zusammen mit dem Spieleexperten
Axel Rachow, Inhaber des Trainingsinsti-
tuts Spiel & Spektrum in Köln, entwickelte
Frieß die Idee, im Olympiajahr 2000 gleich

ein ganzes Verkaufstraining in die Meta-
pher einer Olympiade zu kleiden.

Verkäufer im Trainingslager

Damit war das Trainingskonzept »Sellym-
pia 2000« geboren. Es soll zum Marken-
zeichen für spielerisches Lernen im Ver-
kauf werden. Das Unternehmen als Macher
der Sieger schickt seine hoffnungsvollsten
Kämpfer aus dem Vertrieb ins Trainingsla-
ger. »Sehen Sie Verkaufen einmal sportlich:
Ihre Verkäufer stehen in ständigem Wett-
bewerb mit der Konkurrenz. Nur durch op-
timales Training können Sie ihnen helfen,
in ihrer Disziplin ihre Position zu halten
oder auszubauen«, wirbt Rachow für sein
Konzept. Durch den Vergleich mit den
Sportlern soll den Verkäufern deutlich
werden, dass 
k es wichtig ist, sich aus eigenem Antrieb
motivierende Ziele zu setzen. Nur aus gro-
ßen Zielen kommt große Energie.
k es wichtig ist, die Konkurrenz zu beob-
achten und sich auf ihr Verhalten im Wett-
bewerb einzustellen.
k auch wenn man gut ist, es immer noch

ein großes Verbesserungspotenzial in den
Details gibt.
k Leistungstiefs und Fehler nicht so
schlimm sind, wenn man sich mental
schnell erholen kann.

Die Olympiametapher zieht sich als sta-
biles Bild durch das ganze Seminar. Es
dient als Begründung dafür, warum klassi-
sches Verkaufswissen in erlebnisorientier-
te Trainingsmethoden verpackt wird und
das Seminar durch praxisnahe Übungstei-
le immer wieder unterbrochen wird. In-
haltlich geht es darum, dass die Verkäufer
besser die verschiedenen Kundentypen
auseinander halten können, eine kunden-
orientierte Einstellung bekommen, erfolg-
reicher fragen und den Bedarf abklären,
überzeugender argumentieren und auch
mit schwierigen Kunden erfolgreich Ge-
schäfte abschließen.

Trainiert wird mit dem Know-how der
Spiel- und Erlebnispädagogik. Durch Kar-
tenspiele, Simulationen und Rollenspiele
wird vorbildliches Verkäuferverhalten ein-
geübt. Durch spielerische Formen der Wis-
sensvermittlung, wie zum Beispiel ein Quiz
oder Memory, wird das Abfragen des Lern-
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stoffs auch für gestandene Verkäufer wie-
der hoffähig. »Spiele dienen hauptsächlich
dazu, die Trainingsinhalte zusammenzu-
fassen und ihr Verständnis zu überprüfen.
Diese Lernschleifen sind ganz wesentlich
für den Trainingserfolg«, erklärt Rachow.
Gleichzeitig haben sie aber auch den Ne-
beneffekt, dass Lernen wieder Spaß macht,
wenn es mit Wettkämpfen und Preisverlei-
hungen verbunden wird.

Nachspiel erwünscht

Nach dem Seminar kann die Olympia-Me-
tapher durch bundesweite oder regionale
Wettbewerbe weiter in die Verkaufsorga-
nisation hineingetragen werden. Die Ver-
käuferausbildung bleibt dadurch langfris-
tig lebendig.

Das Jahr 2000 ist nicht nur ein Olym-
pia-Jahr, sondern auch das Jahr einer Fuß-
ball-Europameisterschaft. Und so ist es
nicht verwunderlich, dass auch der Fußball
als Seminarmetapher eingesetzt wird. »Als
Fußballtrainer für Wirtschaftskapitäne«
bezeichnet sich der aus dem österreichi-
schen Linz stammende Managementtrai-
ner und Sportpsychologe Siegfried Reisin-
ger. Er lässt seine Seminarteilnehmer so-
gar als echte Fußballmannschaften gegen-
einander antreten, weil »so ein Fußballspiel
das Führungsverhalten Einzelner schneller
deutlich macht«.

Reisinger, der inzwischen in Köln das

Trainingsinstitut Pro-Fit betreibt, ist über-
zeugt: »Aus einem Fußballspiel kann man
viel herauslesen. Sobald der Ball auf dem
Spielfeld ist, laufen dieselben Muster ab
wie in der Firma. Nur können die Teilneh-
mer und der Trainer sie leichter erkennen
als drinnen im Seminarhotel.« Reisinger
sieht beispielsweise
k wer nach harmlosen Remplern beleidigt
in die innere Kündigung geht
kwer blindlings seinen Aggressionen folgt
k wer strategisch denkt und die Bälle mit
der nötigen Weitsicht zuspielt
k wer blinden Aktionismus betreibt, statt
sich mit anderen abzusprechen.

Ziel der Fußballmetapher für das Trai-
ning ist es, Arbeitsteams in Bewegung zu
bringen. »Wo Menschen zusammenarbei-
ten, treten naturgemäß Reibungspunkte
auf. Im Fußball bringt nicht die Mannschaft
mit den besten Einzelspielern auch die bes-
ten Leistungen, sondern das eingespieltes-
te Team. Das gilt auch in der Wirtschaft:
Erst wenn Arbeitsteams ihre internen Rei-
bungen in positive Energie umwandeln,
können Ziele auf kürzestem Weg erreicht
werden. 

Sport öffnet Ventile

Mittels gemeinsamer spielerischer Bewe-
gung im Training wird versteckter Team-
geist innerhalb einer Gruppe aktiviert. Bei
der gemeinsamen Erfahrung während des k

Reiner Frieß (l.) und Axel Rachow motivieren Verkäufer mit der Sellympia 2000
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gruppe sich geschlossen zum anderen En-
de bewegt. Wenn einer herunterfällt, müs-
sen alle neu beginnen. Unterschiedliche
Hindernisse erschweren das Fortkommen
und erfordern eine kommunikative Zu-
sammenarbeit der Gruppe. »Schneller als
mit dieser Übung lässt sich kein vertrau-
ensvoller Umgang im Team erreichen«, lobt
Becker die Vorteile.

»Eigentlich kommt es in erster Linie
darauf an, dass Seminare regelmäßig un-
terbrochen werden, um den Teilnehmern
den Kopf frei zu machen«, mutmaßt Otmar
Donnenberg, Spezialist für Action-Lear-
ning und Organisationsberater im nieder-
ländischen Herenlaan, über die Wirkungs-
weise von Spielen im Seminar. Es mache
Sinn, die oft sehr rigorose Stoffvermittlung
in Seminaren öfter einmal zu unterbre-
chen. Es gehe darum, Gelegenheiten zu
schaffen, dass die Teilnehmer nicht immer
nur »offiziell« miteinander redeten, son-
dern auch informelle Gespräche führen
könnten. »Solche Gespräche muss der Trai-
ner gezielt initiieren«, fordert Donnenberg.
Zum Beispiel, indem er den Teilnehmern
nach der Mittagspause den Auftrag gibt,

Besonders wenn sportliche Übungen
oder Mutproben – wie zum Beispiel ein
Sprung aus großer Höhe – nicht im Mit-
telpunkt stehen, lassen sich Outdoor-
Übungen auch Indoor realisieren. Ein Bei-
spiel dafür ist der Krokodil-Graben, bei
dem die Seminarteilnehmer auf dünnen
Balken im Zickzack den Seminarraum ba-
lancierend durchqueren sollen. Die Aufga-
be besteht darin, dass die ganze Seminar-

Sports werden Brücken zwischen den Teil-
nehmern gebaut und in sicherem Rahmen
Ventile für Emotionen geöffnet. Die Team-
mitglieder orientieren sich neu und lernen,
freier zu kommunizieren. Für Reisinger ist
Fußball ein Katalysator, der bei Teampro-
blemen die Grundlagen der Gruppendy-
namik zu Tage bringt. Mit den Seminar-
teilnehmern kann ein Maßnahmenkatalog
entwickelt werden, wie sie besser zusam-
menwachsen können. Die Fußballmeta-
pher dient dazu, die Chemie zwischen den
Teammitgliedern ins richtige Lot zu brin-
gen und über ihre interne Kommunikation
nachzudenken. 

Blockaden abbauen

Von großen Erfolgen, wenn es darum geht,
Seminarmüdigkeit zu überwinden und
Lernblockaden abzubauen, berichten Trai-
ner, die Elemente aus dem Outdoor-Trai-
ning in den Seminarraum verlagern. »Out-
door setzt den Schwerpunkt auf eine ur-
sprüngliche erlebnis- und neugierbetonte
Art des Lernens«, erklärt Ralph Becker von
Outdoor Unlimited in Kaiserslautern. 

Siegfried Reisinger läßt Seminarteilnehmer 

Fußball spielen
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So lockern gute Trainer ihre Seminare auf
k »Teams ohne Führer«

Teams brauchen keine traditionellen Führer, um
effektiv zu funktionieren. Der Beweis: Die Se-
minarteilnehmer stehen in der Ecke des Semi-
narraums und jeder legt eine Hand auf die Schul-
ter des anderen. Der Trainer erklärt die Gruppe
zu einer Art »Amöbe«, die sich nur auf folgende
Art vorwärtsbewegen könne: Jeder muss bei je-
dem Schritt die Schulter, die er gerade festhält,
loslassen und eine andere ergreifen.
Nun soll die Amöbe die entgegengesetzte Ecke
des Seminarraumes erreichen. Es ist unmöglich,
dass jemand die Gruppe durch Kommandos
steuert. Die Erfahrung: Die Gruppe muss sich
selbst führen, indem sie koordiniertes Teamwork
praktiziert, wenn sie das Ziel erreichen will.

k »Gerichtsverhandlung«

Eine Diskussion wird lehrreicher, wenn sie als Ge-
richtsverhandlung aufgezogen wird. Die Pro- und
Kontraseite benennen je zwei Anwälte und zwei
Zeugen. Ablauf:
1. Der jeweils erste Anwalt von Anklage und Ver-
teidigung hält eine Eröffnungsrede.
2. Die Anklage befragt ihre beiden Zeugen –
ebenso die Verteidigung. Ob die Zeugen ins
Kreuzverhör genommen werden dürfen, muss der
Trainer entscheiden (Frustrationsgrenze der
Zeugen beachten!).
3. Die anderen beiden Anwälte von Anklage und
Verteidigung halten dann noch die Schlussplä-
doyers.
4. Ein Richter fällt ein Urteil.
5. Feedback von der Gruppe.

k »Fragen lernen«

1. Jeweils zwei Seminarteilnehmer sitzen Rücken
an Rücken. Beide haben Block und Bleistift zur
Hand. Einer zeichnet ein Muster. Der andere
muss es nachzeichnen, indem er den gesproche-
nen Anweisungen seines Partners folgt. Zeit:
Zwei Minuten.
2. Der Versuch wird mit anderen wiederholt. Der-
jenige, der das Muster nachzeichnen soll, erhält
die Erlaubnis, seinem Partner drei Fragen zu stel-
len. Das Ergebnis wird besser.
3. Beide erhalten die Erlaubnis, während der zwei
Minuten uneingeschränkt miteinander zu kom-
munizieren. Üblicherweise werden so zwei iden-
tische Muster produziert. Die Teilnehmer lernen
die Bedeutung einer klaren Ausdrucksweise ken-
nen.

ein Bild über das Seminarthema zu zeich-
nen. Der Trainer stellt seinen Teilnehmern
nach der Mittagspause folgende Aufgabe:
»Welche Bilder tauchen in mir auf, wenn
ich an das Arbeiten mit dem neuen Mana-
gementtool denke? Was drückt das Bild
aus?« Die Seminarteilnehmer werden auf-
gefordert, ein abstraktes Bild zu malen oder

sich mit anderen einen Sketch oder eine
Stegreifrede zum Thema auszudenken.

Natürlich weiß auch Donnenberg, dass
nicht alle diese Übung ernstgenommen
werden. »Ich vertraue bei dieser Methode
auf Folgendes: Dass in den Gesprächen, die
sich aus der Manöverkritik am Schluss er-
geben, die Teilnehmer etwas von sich ge-

ben, das sie im Nachhinein als wertvoll er-
achten«, hofft der Berater. »Einige Teilneh-
mer sind vielleicht während des Seminars
nicht todernst mit der Ausführung der Auf-
gabe beschäftigt. Aber in der Kritik, die sie
äußern, sagen sie oft Dinge, die sie und an-
dere zum Nachdenken anregen.« 

Martin Pichler/Brigitte Baas
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