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Internationales Vertriebstraining bei der Zimmer Group

Blended Learning als Schiussel
fur globale Vertriebsstandards

In einer globalisierten Geschaftswelt, in der Unternehmen zunehmend
auf internationale Zusammenarbeit und digitale Lernmethoden angewie-
sen sind, steht die Personalentwicklung vor neuen Herausforderungen.
Die Zimmer Group, ein fiihrendes Familienunternehmen im Bereich der
Automatisierungs- und Maschinentechnik, erkannte die Notwendigkeit,
ihre globalen Vertriebsteams auf einheitliche Standards zu bringen und
gleichzeitig deren spezifische lokale Bediirfnisse zu beriicksichtigen. Die
Losung: ein innovatives Blended-Learning-Programm, das die Vorteile
von Web Based Trainings und interaktiven Live-Workshops kombiniert.

Die Dynamik der globalen Markte stellt Unternehmen heute vor immer
komplexere Herausforderungen. Mit steigendem Wettbewerbsdruck, ra-
sant fortschreitender Digitalisierung und den spezifischen Anforderun-
gen internationaler Kund:innen ist insbesondere der Vertrieb gefragt,
sich kontinuierlich anzupassen. Dies gilt umso mehr fir Unternehmen mit
dezentralen Strukturen, die in unterschiedlichen Regionen tatig sind und
auf lokale Besonderheiten eingehen miissen.

Die Zimmer Group sah sich genau mit diesen Herausforderungen konfron-
tiert. In den letzten Jahren hatte das Unternehmen ein starkes Wachstum
erlebt, gleichzeitig nahm die Konkurrenz auf den globalen Markten spiir-
bar zu. Hinzu kam, dass (iber einen langeren Zeitraum hinweg die gezielte
Personalentwicklung im Vertrieb nicht konsequent verfolgt worden war,
was zu heterogenen Kompetenzen innerhalb der internationalen Teams
flihrte. Vor diesem Hintergrund entstand der Bedarf, ein strukturiertes
Entwicklungsprogramm zu schaffen, das nicht nur die Grundlagen mo-
derner Vertriebsmethoden vermittelt, sondern auch die Eigenheiten der
einzelnen Mdrkte ber(cksichtigt.

Lernbedarfe

Mit dem Wachstum der Zimmer Group in neue internationale Markte stieg
die Notwendigkeit, einheitliche Standards im Vertrieb zu etablieren, die
Uber kulturelle und sprachliche Grenzen hinweg funktionieren. Gleichzei-
tig war das Wissen der Vertriebsmitarbeitenden in Bezug auf grundle-
gende Methoden und Prozesse unterschiedlich ausgepragt, hinzu kamen
noch die gestiegenen Anforderungen an die Kommunikationsfahigkeiten
im Vertrieb. Mitarbeitende mussten nicht nur in der Lage sein, Kunden-
bedarfe gezielt zu analysieren, sondern auch (iberzeugende Argumente
flr den Mehrwert der angebotenen Ldsungen zu entwickeln. Themen wie
Bedarfsanalyse, Einwandbehandlung oder Abschlussgesprache zeigten
sich als zentrale Entwicklungsfelder.

Zudem erforderte die dezentrale Struktur der Vertriebsorganisation ein
Lernformat, das flexibel auf unterschiedliche Zeitzonen und Sprachen
eingehen konnte. Die Einfihrung einer unternehmenseigenen eLearning-
Plattform bot eine solide Grundlage, jedoch war klar, dass ein hybrider
Ansatz notwendig war, um die notwendigen Kompetenzen nachhaltig zu
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fordern: WBTs sollten das Grundwissen in einheitlicher Form vermitteln,
ergdanzende interaktive Workshops sollten sicherstellen, dass dieses Wis-
sen in praxisnahen Ubungen vertieft werden konnte.

Die konkrete Zielgruppe der ,,Globalen Sales Training Offensive” umfass-
te iber 150 Vertriebsmitarbeitende der Zimmer Group aus 17 Landern mit
unterschiedlichen Hintergriinden und Erfahrungsniveaus. Um diesen An-
forderungen gerecht zu werden, wandte sich die Zimmer Group an Pro-
aktiv Management, um ein Blended-Learning-Programm zu entwickeln,
das WBTs mit praxisorientierten Workshops kombinierte. Als Spezialist
flr interaktive Erlebnistrainings brachte Proaktiv die Expertise und die
Infrastruktur mit, um den komplexen Bediirfnissen gerecht zu werden.

Projektverlauf

Ausgangspunkt war eine intensive Bedarfsanalyse: In Gesprachen mit
regionalen Fiihrungskraften sowie mithilfe schriftlicher Praxisanalysen
der Vertriebsmitarbeitenden wurden zentrale Herausforderungen und
Lernziele identifiziert. Diese Informationen dienten als Grundlage fir die
Konzeption des Programms.

Ab Oktober 2023 fand eine erste Pilotphase in Deutschland statt: Drei
Gruppen mit je maximal 10 Teilnehmenden durchliefen ein Training, das
aus systematisch aufeinander aufbauenden WBTs und Live-Workshops
bestand. Die WBTs vermittelten Grundlagen wie Bedarfsanalyse, Nutzen-
kommunikation und Abschlussstrategien und ermdglichten den Teilneh-
menden, in ihrem eigenen Tempo zu lernen. Erganzt wurden sie durch
praxisorientierte digitale Workshops, in denen die Teilnehmenden an-
spruchsvolle Szenarien simulierten und individuelles Feedback erhielten.
Parallel dazu wurden Workbooks, Summaries und Merkkarten als unter-
stlitzende Materialien bereitgestellt. Ein ,Lessons Learned"-Treffen nach
der Pilotphase bot die Mdglichkeit, das Konzept anhand von Riickmeldun-
gen zu optimieren und den Rollout vorzubereiten.

Nachdem bis Mai 2024 18 Workshops weltweit durchgefiihrt bzw. er-
probt wurden, begann im Friihjahr 2024 das globale Rollout dber 17
Lander. In Zusammenarbeit mit Proaktiv Management wurden erfahre-
ne Trainer:innen mit sprachlicher und kultureller Expertise aus dem in-
ternationalen Netzwerk rekrutiert. Diese durchliefen ein strukturiertes
Onboarding, das sie mit den Zielen des Programms, den Inhalten der
WBTs und den Besonderheiten der jeweiligen Mdrkte vertraut machte.
Vor dem Start der Workshops flihrten sie zudem Debriefings mit lokalen
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Fiihrungskraften durch, um marktspezifische Anpassungen vorzuneh-
men.

Die Integration der WBTs in die unternehmensinterne eLearning-Platt-
form der Zimmer Group stellte eine wichtige technische Grundlage fir
das Projekt dar. Da die Plattform bereits auf einem modernen Lernma-
nagementsystem basierte, konnten die WBTs als SCORM-Pakete einge-
bunden werden.

Die Workshops selbst fanden iberwiegend als halbtdgige Live-Online-Sit-
zungen statt, die tiber mehrere Wochen verteilt waren. Dieser Ansatz er-
laubte es den Teilnehmenden, das Gelernte aus den WBTs in praktischen
Ubungen anzuwenden und gleichzeitig regelmapig in den Austausch mit
Kolleg:innen zu treten. Die Trainer:innen nutzten die individuellen Praxis-
analysen, um die Inhalte gezielt auf die Bedirfnisse der jeweiligen Gruppe
zuzuschneiden.

Wahrend des gesamten Projekts stand die enge Abstimmung zwischen der
Zimmer GmbH und Proaktiv Management im Vordergrund. Regelmapige
Feedbackschleifen und eine transparente Kommunikation stellten sicher,
dass sowohl methodische als auch technische Herausforderungen zeitnah
geldst werden konnten. Abschliefend wurden die Workshop-Ergebnisse do-
kumentiert und in einem zentralen Team-Bereich auf der Plattform bereit-
gestellt, um den langfristigen Wissenszugang zu gewahrleisten.

Projektergebnis

Die ,Globale Sales Training Offensive” erzielte bemerkenswerte Ergeb-
nisse, die sowohl auf individueller als auch auf organisatorischer Ebene
splrbar wurden. Uber 150 Vertriebsmitarbeitende aus 17 Landern durch-
liefen ein einheitliches Entwicklungsprogramm, das ihre Kompetenzen in
den Bereichen Prozess- und Gesprachsfiihrung nachhaltig starkte.

Ein zentrales Ergebnis war die Harmonisierung der Vertriebsstandards
innerhalb der globalen Organisation. Die Mitarbeitenden entwickelten ein
gemeinsames Verstandnis von Verkaufsprozessen, das es ihnen ermdglich-
te, Kundenbedarfe systematisch zu analysieren, Einwénde professionell zu
behandeln und Verkaufsabschliisse zielgerichtet herbeizufiihren.

Die Akzeptanz des Programms war hoch: 73 % der Teilnehmenden be-
werteten das Format der Online-Workshops als ,,sehr gut” bis ,ziemlich

Ausgangssituation: Harmonisierung der
Vertriebsstandards und Verbesserung losungs-
orientierter Gesprachsfilhrung. Skalierbare
und nachhaltige Vermittlung von Vertriebs-
wissen in 17 Landern und {iber zehn Sprachen.

Umsetzung: Kombination aus WBTs fiir
flexibles Lernen und interaktiven Work-
shops zur Praxisanwendung. Einsatz inter-
nationaler Trainer:innen, flankiert ~durch
Workbooks, Summaries und eine Merkkar-
ten-App fiir nachhaltigen Wissenstransfer.

Messung: 73 % der Teilnehmenden bewer-
teten das Format der Workshops als positiv;
77 % fanden die Materialien sehr hilfreich.
Erfolgreiche Durchfiihrung in 17 Landern zeigte
die globale Skalierbarkeit und Akzeptanz des
Programms.
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gut”. Auch das erganzende Trainingsmaterial, darunter Workbooks,
Summaries und Merkkarten, wurde als duperst hilfreich eingeschatzt
- 77 % stimmten der Aussage zu, dass diese Materialien ihren Lerner-
folg mapgeblich unterstiitzt haben. Die Mdglichkeit, die Merkkarten
auch digital Gber eine App zu nutzen, trug zusatzlich zur nachhaltigen
Verankerung des Gelernten im Arbeitsalltag bei.

Auch die kulturelle und sprachliche Vielfalt wurde erfolgreich integ-
riert: Durch die maPgeschneiderte Anpassung der Workshops an die
lokalen Gegebenheiten konnte das Programm nicht nur die globalen
Unternehmensziele unterstiitzen, sondern auch die individuellen Be-
dirfnisse der Teilnehmenden berticksichtigen.

Um sicherzustellen, dass die WBTs von allen Vertriebsmitarbeitenden
effizient genutzt werden konnten, setzte die Zimmer Group auf eine
klare und strukturierte Kommunikation. Vor dem Start der Trainings
wurde ein speziell entwickeltes Onboarding-Tutorial bereitgestellt. Die-
ses kurze Video erkldrte den Teilnehmenden, wie sie auf die firmen-
eigenen (?) E-Learning-Plattform zugreifen und die Inhalte der WBTs
optimal nutzen kdénnen.

Fazit

Die ,,Globale Sales Training Offensive” der Zimmer Group zeigt, wie
digitale Flexibilitat mit praxisnaher Anwendung vereint werden kann,
um eine einheitliche Wissensbasis im globalen Vertrieb zu schaffen,
ohne die individuellen Bedurfnisse der Teilnehmenden zu vernachlds-
sigen. Besonders die gezielte Anpassung an kulturelle und sprachliche
Gegebenheiten sowie die klare Abstimmung zwischen allen Beteiligten
setzten neue Standards in der internationalen Personalentwicklung.

Fir die Zimmer Group bedeutet dieses Projekt nicht nur die Etablie-
rung globaler Vertriebsstandards, sondern auch den Aufbau einer
zukunftsorientierten Lernkultur. Die Verbindung von digitalen Tools
und interaktiven Methoden ermdglicht es, flexibel auf Marktanfor-
derungen zu reagieren und langfristig wettbewerbsfahig zu bleiben.
Gleichzeitig schafft die standardisierte Nutzung der eLearning-
Plattform eine solide Basis fir nachhaltiges Wachstum und kontinuier-
liche Weiterentwicklung.

Lernendenzitat —

Mit diesem strukturierten Ansatz wurde nicht nur Wissen vermittelt, son-
dern echte Verhaltensanderungen angestofen - ein Erfolgsfaktor, der
die Initiative zu einem Vorbild fir moderne Personalentwicklung macht.
Aus diesen Griinden freut sich die Jury, dieses Projekt mit dem eLear-
ning AWARD 2025 in der Kategorie ,Blended Learning” mit dem Schwer-
punkt ,Globale Vertriebsqualifikation" auszuzeichnen. Herz-lichen Gliick-
wunsch!
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Erfolgsfaktoren fiir
nachhaltige Weiterbildung

Die betriebliche Bildung steht an einem Wendepunkt: Noch
nie war die Weiterentwicklung von Kompetenzen so eng mit
unternehmerischem Erfolg und Innovationsfahigkeit ver-
knlpft wie heute. Unternehmen missen heute schneller
als je zuvor auf neue Anforderungen reagieren, ihre Beleg-
schaft kontinuierlich weiterentwickeln und Lernangebote
in ein Ubergeordnetes elLearning-Okosystem integrieren.
Gleichzeitig verscharfen technologischer Fortschritt, Fach-
kraftemangel und die zunehmende Verschmelzung von
Arbeiten und Lernen den Druck auf strategische Weiter-
bildungskonzepte.

Weiterbildung ist langst kein optionales Zusatzangebot
mehr - sie wird zum entscheidenden Treiber fir nachhaltige
Wettbewerbsfahigkeit und Zukunftssicherheit. Vor diesem
Hintergrund sollte sie nicht isoliert betrachtet werden, son-
dern als integraler Bestandteil einer lernenden Organisation
strategisch verankert sein. Die Frage ist heute nicht mehr, ob
Unternehmen in L&D investieren sollten, sondern wie deren
Effektivitat und Effizienz nachgewiesen werden kann. Doch
welche konkreten Faktoren machen betriebliche Weiterbil-
dung erfolgreich? Wie ldsst sich der Transfer in die Praxis
sicherstellen? Und woran erkennen Unternehmen, ob ihre
L&D-Strategie langfristige Wirkung entfaltet?

L&D als strategischer Erfolgsfaktor

Inunserem Leitartikel setzt Mathias Fleig, eLearning-Analyst
und stellv. Institutsleiter des IFBB - Institut flr betriebliche
Bildung, genau bei diesen Fragen an und zeigt auf, wie L&D-
Abteilungen die Transformation von einer unterstitzenden
Funktion hin zu einer strategischen Schlisseldisziplin
meistern konnen. Im Fokus stehen datenbasierte Strategien,
standardisierte Erfolgsmessungen und gezielte Benchmarks,
mit denen Unternehmen ihren Reifegrad in der betrieblichen
Weiterbildung analysieren und gezielt weiterentwickeln
kdnnen. Besonders relevant ist dabei die Unterscheidung
zwischen Good Practices, die situativ erfolgreich sind, und
Best Practices, die als strategischer Maf3stab dienen.

eLearning AWARD: Best-Practice-Projekte, die Mapstdbe
setzen

Eindrucksvolle Beispiele dafii, wie Unternehmen bereits
heute strategische Weiterbildung erfolgreich gestalten
und die Prinzipien effektiven L&D-Managements gezielt
umsetzen, sind die 87 Siegerprojekte des elearning
AWARD 2025. In den redaktionell aufbereiteten Projekt-
dokumentationen werden die zentralen Herausforderungen,
Erfolgsfaktoren und praxisnahen Ankerpunkte fir das
Qualitatsmanagement in L&D beleuchtet. Diese Best
Practices aus dem gesamten DACH-Bereich bieten wertvolle
Orientierung flr Unternehmen, die ihre betriebliche
Weiterbildung auf das nachste Level heben wollen.

Abgerundet wird das Jahrbuch durch eine Literatur-
sammlung, die aktuelle wissenschaftliche Erkenntnisse
und praxisorientierte Ansdtze zur betrieblichen Bildung
zusammenfihrt. Sie bietet fundierte Einblicke in For-
schungsergebnisse, Methoden und Trends und liefert
wertvolle Impulse fir die strategische Weiterentwicklung
moderner Weiterbildungskonzepte.

Ich wiinsche lhnen viel Spaf3 bei der Lektlire und viele neue
Impulse fur lhre betriebliche Weiterbildung.

Herzliche Griife aus Hagen im Bremischen

Franziska Bredehorn
Stellv. Chefredaktion
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