Von Albrecht Kresse. Florian Mdller tritt
der Schweil® auf die Stirn. Wo st dieser
verflixte Pfeil nur? Den haben die Desig-
ner der neuen Vertriebs-App mal wieder
geschickt versteckt. Florians Herausfor-
derung: Er muss das Ganze ber Kopf mit
dem rechten Zeigefinger schaffen, ohne
auf das iPad-Display zu schauen. Parallel
versucht er, mit dem linken Zeigefinger das
Video zu starten. Designer haben selten di-
rekten Kundenkontakt, das merkt man. Flo-

rian hat die Uberkopfkommunikation ohne
Hinzuschauen einigermafRen drauf. Er hat
auch gelernt, das Drei-Minuten-Video an
der richtigen Stelle nach etwa einer Minu-
te und 26 Sekunden anzuhalten, denn drei
Minuten sind viel zu lang. Heute allerdings
klappt es nicht so recht. Sein Gesprachs-
partner, ein Arzt, greift sich das iPad mit
den Worten: ,Lassen Sie mich mal!“ Florian
beildt sich auf die Zunge.

Erlebnisse dieser Art sind typisch beim Ver-
triebseinsatz von Tablets. Wenn der iPad-
Einsatz fir den AuRendienst schlecht ge-
plant ist, kann er schnell zu einem Fiasko
werden. Einfach 600 Gerate bestellen und
an den kompletten AuRendienst versenden
mit dem Hinweis: ,Weitere Einzelheiten bei
der nachsten Aullendiensttagung” — das
klappt einfach nicht. Trotzdem passiert es
oft genug.

Wer es besser machen will, denkt beim
iPad-Einsatz fur den Vertrieb nicht nur an
die Optimierung des Vertriebsprozesses,
das Controlling oder den mobilen Allzeit-
zugriff auf das CRM. Er macht sich auch
Gedanken dariber, wie die Prasentation
beim Kunden psychologisch, visuell, di-
daktisch und medientechnisch optimal ge-
staltet werden kann. Nicht nur eine sché-
ne Agentur mit App-Designer muss her,
die vorhandene Produktinformationen auf
das iPad zuschneidet oder eine komplet-
te App entwickelt. Man sollte auch einen
Verkaufstrainer und iPad-Trainer fur die
Konzeption und das anschlieBende Trai-
ning haben.

Hannelore Weber (Name vom Autor gean-
dert) ist in verantwortlicher Position fir das
Training in einem grofden internationalen
Pharmakonzern zustandig. Sie hat bereits
in einem Unternehmensbereich erlebt, was
schiefgehen kann, wenn Gerate ohne in-
haltliche oder kommunikative Begleitung
auf das Personal losgelassen werden.

Als ein ahnliches Projekt in einem anderen
Produktbereich anstand, hat sie es daher
komplett anders gemacht: ,Dieses Mal ha-
ben wir uns mit der edutrainment company
einen Trainingspartner gesucht, der nicht
nur in der Lage ist, normale Vertriebstrai-
nings durchzufiihren, sondern auch eine
inhaltlich und didaktisch spezielle Losung
fur den Vertrieb mit dem iPad vorweisen
kann.“ Gesprachsleitfaden und App wur-
den im Gesprachslabor getestet, danach
folgte das Trainingskonzept. Hier ging es
um drei Dinge:

m Technische Schulung im Umgang mit
dem iPad inklusive Abbau von Hemm-
schwellen

® Richtige Nutzung der speziell fir das
iPad entwickelten Apps und Produktin-
formationen

B Training der konkreten Gesprachssitua-
tion mit dem iPad

Was gilt es fir erfolgreiche iPad-Trainings
zu beachten? Wie setzt man das iPad am
besten im Vertriebsalltag ein? Ich habe
einmal sieben iPad-Gebote (der selige
Steve Jobs mdge mir verzeihen) formu-
liert, die flir Unternehmen wie auch Trai-
ner gedacht sind:

1. Du sollst die Kraft der Vielfalt nutzen
Mehr als 250.000 Apps fiirs iPad gibt es
bereits — viele davon sind perfekt in den
Arbeitsprozess integrierbar. Ob fur Prasen-
tation, Reiseplanung, Diktate oder CRM.
Wichtig ist vielen Mitarbeitern hierbei Gbri-
gens, dass die Datensynchronisation zwi-
schen PC und mobilen Geraten reibungs-
los klappt.

2. Du solist Komplexes einfach machen
Hemmungen abbauen, jede noch so kleine
Frage beantworten, Tipps und Tricks wei-
tergeben — so Uberzeugt man auch wenig
technikaffine Vertriebler, dass im iPad eine
Menge Chancen stecken. Wie ware es zum
Beispiel mit einer iPad-Sprechstunde?

3. Du sollst das Wissen der Profis ehren
iPad-Vertriebstrainer wissen, auf was es
bei der Konzeption von digitalen Vertriebs-
unterlagen ankommt. Sind zum Beispiel
Buttons und Klickbereiche so platziert,
dass sie Uber Kopf bedient werden kon-
nen? Teure Anderungen und viel Frust las-
sen sich dadurch vermeiden.

4. Du sollst nicht das Update des
Updates vergessen

Kinftige Updates oder die Integration in-
teraktiver Elemente sollte man von Anfang
an einplanen. Denn der Vertrieb muss
laufend Neues prasentieren. Wer mochte
seine Kunden schon langweilen? Aktuali-
sierungen aller Unterlagen werden daher
haufig vorkommen.

5. Du sollst die Ohren
weit aufhalten
Was winschen sich die Ver-
triebsmitarbeiter bei der
Arbeit mit dem iPad? In
vielen Trainings héren wir
diese Winsche: PDFs
bearbeiten und aufs
iPad Ubertragen. Oder
mit Microsoft Office
arbeiten — dieses Jahr
wird es mdglich sein!
Auch die Hardware
vom Autoladekabel
bis zum AirPlay-
fahigen Drucker
ist ein groles
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Thema. Eine Menge spannender Trai-
ningsinhalte, oder?

6. Du sollst schlau und strategisch
vorgehen

Einige Unternehmen setzen bereits darauf,
Medien fir das iPad und andere Gera-
te nicht immer wieder neu zu entwickeln.
Stattdessen machen sie das vorhandene
Material mit einer intelligenten Medienst-
rategie und vorhandenen Tools auf unter-
schiedlichen Geraten nutzbar. Dies spart
eine Menge Geld. Ein gutes Tool dafur ist
smartPerform, die Software einer schwa-
bischen Innovationsschmiede, die sich mit
Touchscreen-Anwendungen auf Messen
und in Showrooms international einen Na-
men gemacht hat.

7. Du sollst Ordnung und Sauberkeit
groBschreiben

Sind Ton, Rotation, Sperrzeiten und Hel-
ligkeit des Vertriebs-iPads optimal ein-
gestellt? Ist der Touchscreen ohne Fett-
flecken? Klingt banal, im professionellen
Einsatz sind diese Dinge aber ungemein
wichtig.

Zu meinen sieben Geboten fallt Thnen viel

ein? Ich freue mich auf lhre Gedanken und
Anregungen.
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