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Editorial

Andrea S. Kuttner

Es bleibt dabei: Nichts ist bestandiger
als der Wandel. In einem immer kom-
plexeren Umfeld wird die Anpassungs-
fahigkeit zu einem klaren Wettbewerbs-
vorteil. Wir begleiten unsere Kunden
und helfen ihnen, Veranderungen aktiv
zu gestalten. Das ist unsere Expertise.

Ein aktuelles Beispiel: Die Digitali-
sierung schafft neue Chancen flr den
Vertrieb, etwa beim Thema Empfehlungs-
management, wo durch spezifische Algo-
rithmen Beziehungen zwischen Kunden
und Prospects aufgedeckt werden. Wir
freuen uns, dass wir mit der Firma Axon
eine auf die Zukunft ausgerichtete strate-
gische Partnerschaft geschlossen haben.
Axon liefert die Technologie und das
Know-How flr die digitale Transformation;
wir von BSP. unterstitzen bei der erfolg-
reichen Einfuhrung und Befahigung aller
Beteiligten in der Anwendung der neuen
Prozesse.
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Langfristige Kundenbeziehungen auf-
bauen, zwischenmenschliche Beziehun-
gen im Arbeitsumfeld effektiver gestalten,
Konflikte besser bewaltigen — die Losung
hierzu heisst «Social Style». Das Modell
von Tracom ist ein einfaches und gerade
deshalb effektives Hilfsmittel fur FUhrung
und Vertrieb. Wir von BSP. sind zertifiziert.

Fruh Ubt sich, wer ein Meister wer-
den will. Unter diesem Motto steht das
Leadership-Programm flir PhD Studenten

an der Uni Zurich und Bern. Wir von BSP.
begleiten nicht nur erfahrene Top-Kréafte
in ihrem FUhrungsalltag, sondern leisten
auch Nachwuchsarbeit.

Auch in diesem Jahr ist BSP. wieder
Hauptsponsor beim Sales Power Forum:
Melden Sie sich an, es lohnt sich.

Wir winschen Ihnen viel Vergnigen
bei der Lekture.




Social Style: Personlichkeiten einschatzen

Renato Ramella

Bei zwischenmenschlichen Inter-
aktionen ist es extrem wertvoll, sich
ideal auf das Gegeniiber einstellen zu
kénnen. Egal, ob es sich um Kunden,
Mitarbeiter oder um private Beziehun-
gen handelt: Social Style hilft, typische
Verhaltensweisen zu erkennen und
entsprechend zu reagieren.

Die Auswahl an Tools und Tests zur
Bestimmung verschiedener Personlich-
keitsmuster und deren Auspragungen im

zwischenmenschlichen Umgang ist gross.

BSP. hat die wichtigsten Instrumente eva-
luiert und «Social Style» in das Angebot
aufgenommen. Die Vorteile: Das Modell
ist leicht verstandlich, nach einer kurzen
EinfUhrung in der Praxis anwendbar und
es «psychologisiert» nicht. Heisst: Social
Style analysiert keine Persdnlichtstypen,
sondern konzentriert sich auf effektiv
beobachtbare Verhaltensmuster. Wer
diese erkennt, kann sich viel besser auf
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das Gegenuber einstellen und verbessert
somit die Interaktion erheblich.

Mochten Sie wissen, wie Social Style
funktioniert und welche Praxisrelevanz es
fUr Sie hat? Alle BSP.-Trainer sind zerti-
fizierte Social Style Berater und stehen
Ihnen gerne zur Verfugung!

ANALYTISCH TREIBEND

KONTROLLIERT

FRAGEND ANORDNEND

RUCKSICHTSVOLL EXPRESSIV

EMOTIONAL

Sales Power 2018

Andreas Schmid

Am 6. und 7. November 2018 findet zum
dritten Mal das Sales Power Forum im
Gottlieb Duttweiler Institut in Rischlikon
statt. Die Veranstaltung richtet sich in erster
Linie an FUhrungskréfte aus Vertrieb und
Verkauf. Die Themen des ersten Tages
sind der Umgang mit der Komplexitat und
Digitalisierung, der Verkauf von Innovatio-
nen, Omnichannel-Management und die
gesteigerte Wertschopfung im Verkauf.

«Just Do itl» lautet die Devise des
zweiten Tages. In diesem Kontext kdnnen
Sie Paul-David Becker als Moderator zum
Thema Cross-Cultural-Communication
erleben. Im Fokus stehen u.a. die Unter-
schiede und Gemeinsamkeiten im Verkauf
zwischen Deutschen und Schweizern und
die Frage, wie ein besseres gegenseitiges
Verstandnis erzielt werden kann.

Melden Sie sich an und reservieren Sie
sich Ihre Tickets unter:

www.swissmarketingforum.ch/



BSP. als ideales Sprungbrett

Andrea S. Kuttner im Gesprach mit Renato Ramella

Renato, was hat Dich vor drei Jahren
dazu bewogen von einer Grossbank mit
60000 Mitarbeitenden zu BSP,, einer
Beratungsboutique, zu wechseln?

RR: Ich hatte Uber 20 Jahre in gros-
sen Unternehmen verbracht, davon fast
15 Jahre in vertriebsnahen Fuhrungsposi-
tionen. Insgesamt war es eine tolle Zeit, in
der ich viele Chancen wahrnehmen durfte.
FUr die zweite Halfte meiner Berufslaufbahn
wollte ich nun etwas ganz Anderes aus-
probieren. Ich hatte in einem Projekt
P.-D. Becker von BSP. kennengelernt, wir
verstanden uns auf Anhieb. Ich war von
seinem Auftreten als Trainer tief beein-
druckt. Als ich horte, dass er Leute mit
meinem Profil suchte, nahm ich sofort Kon-
takt auf. Kurz darauf waren wir uns einig.

Welches war Dein spannendstes
Projekt bei BSP.?

RR: Es gab so viele spannende Pro-
jekte. Besonders lehrreich war fUr mich
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die Aufgabe, die Berater einer grossen
Versicherungsgesellschaft fur den Einsatz
von Tablets im Verkauf fit zu machen.

Ich bin digital nicht besonders affin und
profitierte enorm von Andreas Schmid als
Projektleiter. Ich konnte bald Leidenschaft
fUr diese Aufgabe entwickeln, es wurde
ein voller Erfolg. Flr meine personliche
Entwicklung war dieses Projekt beson-
ders wertvoll, da es mein Interesse fur
digitale Verkaufsunterstitzung weckte.

Inwiefern hast Du von dieser Er-
fahrung als Berater und Trainer bei
BSP. profitiert?

RR: FUhrung und Verkauf waren
vorher schon mein Alltag. Ich war mir
auch bewusst, dass ich ein Flair fur
Prasentation und Moderation hatte. All-
mahlich hatte ich jedoch ein wenig auf-
gehdrt, mich zu hinterfragen. Nun durfte
ich mit anderen erfahrenen und erfolg-
reichen Verkaufern und FUhrungskréften




diskutieren, welche Vorgehensweisen
besonders erfolgsversprechend sind
und weshalb. Diese Fragen kann man
nicht einfach aus dem Geflhl heraus be-
antworten, es braucht fundiertes Wissen
und eine kritische Reflexion der eigenen
Erfahrungen. Das war fur mich extrem
wertvoll. Ich werde in Zukunft gewisse
Dinge ganz bewusst anders angehen
als vor der BSP.-Erfahrung. So gesehen
kann ich jeder VertriebsfUhrungskraft nur
empfehlen, ein paar Jahre in eine solche
Rolle zu investieren! Zweifellos ist BSP.
eine der besten Adressen daflr. Der
grosse Erfolg, den BSP. in diesem hoch
kompetitiven Markt hat, kommt nicht
von ungefahr.

Nun hast Du Dich entschieden,
Deinen nachsten Karriereschritt
ausserhalb von BSP. zu machen. Was
hat Dich dazu bewogen und wie sieht
dieser genau aus?

RR: Ich darf bei einer grossen Ver-
sicherungsgesellschaft die schweizweite
Verantwortung fUr die Vorsorgespezia-
listen Ubernehmen. Das ist eine tolle
Opportunitat, in der ich die Erkenntnisse
und Erfahrungen der letzten Jahre um-
setzen méchte.

Das klingt sehr spannend. Wir
alle haben die Zusammenarbeit mit
Dir auf menschlicher und profes-
sioneller Ebene sehr geschatzt. Fir
Deine weitere berufliche Zukunft
winschen wir Dir viel Erfolg und wer
weiss, vielleicht kreuzen sich ja unse-
re Wege wieder einmal.

RR: Ich werde immer wieder gerne
an die Zeit bei BSP. zurlickdenken und
freue mich darauf, mit Euch in Kontakt
zu bleiben.
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«lch werde in Zukunft gewisse Dinge bewusst
anders angehen als vor der BSP.-Erfahrung.»

Senior Consultant

Kommen Sie zu BSP.

Sie sind eine erfahrene Flihrungskraft
im Vertrieb? Das Coaching lhrer Mit-
arbeiter bereitet Ihnen Freude? Sie mo-
derieren gerne Workshops und haben
vielleicht schon Erfahrungen als Dozent
oder Referent sammeln kénnen? Nun
denken Sie Gber den nachsten Schritt
in lhrer Laufbahn nach?

Wenn das auf Sie zutrifft, melden
Sie sich bei uns. Gerne erdrtern wir mit
lhnen die Mdglichkeiten einer Zusam-
menarbeit. Eine Erfahrung als Trainer und
Berater ist sehr wertvoll fir die berufliche
Entwicklung. Sie erdffnet neue Horizonte
und erweitert Ihr Netzwerk. Insbesondere
lernen Sie viele spannende Fihrungsper-
sonlichkeiten kennen und begleiten diese
in Veranderungsprozessen.

Wir freuen uns auf Sie!



Agiler fuhren

Renato Ramella

Agilitat ist heute in aller Munde. Aber
worum geht es genau? Svenja Hofert

ist eine renommierte Management- und
Karriereberaterin. Sie zeigt in ihrem
Buch auf, dass die heutige zunehmende
Komplexitat besser bewaltigt werden
kann, wenn agile Ideen und Massnah-
men angewendet werden, sowohl in der
Fihrung, als auch in der Zusammen-
arbeit im Team.

Ein Beispiel aus dem Buch
lautet: «Design Thinking» und ist eine
der bekanntesten agilen Methoden.
Was bedeutet es? Es geht darum, z.B.
bei der Entwicklung eines Produkts alle
Disziplinen eines Unternehmens (nicht nur
Forschung & Entwicklung) einzubinden,
insbesondere auch Kunden. In einem
strukturierten Prozess wird der Austausch
aller Beteiligten sichergestellt, alle [deen
werden zugelassen, Mut und Fokus (zwei
von acht agilen Werten) werden gefordert.
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«Minimal funktionsfahige Resultate»
oder Produkte sollen entstehen, um ge-
testet und dann schrittweise verbessert
oder verworfen zu werden. Es geht also
um einen iterativen Prozess, wie er auch
aus «Scrumy» bekannt ist. Scrum ist eine
agile Projektmanagement-Methode, die
nicht nur in der IT zum Erfolg fGhrt. Mehr
dazu lesen Sie gleich direkt bei Svenja
Hofert.

Viel Spass bei der LektUre.
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Vom Wissenschaftler zur Fihrungskraft

Andrea S. Kuttner

Wie organisiere ich mich effizient? Wie
gelingt es mir, meine Mitarbeitenden zu
motivieren? Was kann ich bei Konflikten
tun? Diese und viele weitere Fragen stel-
len sich Hochschulabgangerinnen, die
zum ersten Mal in der Privatwirtschaft
arbeiten. Um die angehenden Fiihrungs-
krafte optimal auf ihre zukiinftige Arbeit
vorzubereiten, bietet die Graduate
School Chemical and Molecular Scien-
ces Zurich (CMSZH) der Universitat
Zurich ihren Mitgliedern massgeschnei-
derte Kurse zu diesen Themen an.

Das modulare Angebot von BSP. be-
reitet die Doktoranden auf inre zukUnftigen
Aufgaben als Fuhrungskréafte vor.

Im Modul «Management Skills» geht
es um Themen wie Planung und Orga-
nisation, Vorbereitung und Durchfihrung
von Meetings, Projektmanagement, die
Formulierung von Auftragen und klares
Delegieren.
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Teamentwicklung, Mitarbeitergespra-
che sowie die Kontrolle durch die FUh-
rungskraft gehdren zum Modul «Leader-
ship Skills». In einem Ubungsparcours
werden zudem das aktive Zuhdren und
das Fuhren von schwierigen Gesprachen
geschult.

Das Modul «Communication for
Leaders» adressiert neben klassischen
Kommunikationsmodellen nach Schulz
von Thun die Fahigkeit, wirksam zu pra-
sentieren, Uberzeugend zu kommunizieren
und eine Feedbackkultur zu etablieren,
die es der Unternehmung ermoglicht, sich
fortwahrend weiter zu entwickeln.

Uberzeugend auftreten, positiv und
kompetent kommunizieren und gleich-
zeitig Mitarbeiter motivieren — das sind die
Ubergreifenden Zielsetzungen dieses Pro-
grammes. Die positive Resonanz der Teil-
nehmer zeigt die Aktualitdt und Relevanz
der Themen, nicht nur fUr Absolventen,
die am Anfang ihrer Karriere stehen.

Karla Lienau, Doktorandin am Institut
flr Chemie der Universitat Zrich: «Durch

direkte Anwendung in gut ausgewahlten
Praxistibungen wird das neu Gelernte
besser verstanden und verinnerlicht.»




Vertrieb der Zukunft

Andreas Schmid

Das digitale Assistenzsystem der

Axon Insight macht mit einem intelligen-
ten Beziehungsalgorithmus verborgene
Business- und Netzwerkverbindungen
zwischen Einzelpersonen sichtbar. Es
generiert prazise Vorschlage fiir ein ge-
Zieltes Empfehlungsmanagement. Ein
wichtiger Schritt firr intensivere Markt-
und Kundenorientierung, wie die Anwen-
dung bei der Zuger Kantonalbank zeigt.

Die Kundenberater Private Banking
der Zuger Kantonalbank setzen auf ein
systematisches Empfehlungsmanagement
und nutzen den digitalen Assistenten der
Axon Insight zur Akquise von vermdgen-
den Privatkunden. Neben den wertvollen
Informationen zu Managern und Firmen
werden durch intelligente Potenzial- und
Netzwerkanalysen priorisierte Private
Banking Kunden zur Verflgung gestellt.
«Der digitale Vertriebsassistent ermdglicht
den Beratern, zielgerichteter, effizienter
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und letztlich erfolgreicher im Markt zu
agieren», erklart Almir Adrovic, Head of
Business Development der Axon Insight,
ein Unternehmen der Axon Active Gruppe,
die unter anderem die Kartentechnologie
von Google Maps entwickelt hat.

Der Hebeleffekt hat im Akquise-
Prozess zwei wesentliche Auspragungen:
Reduktion der Research-Zeiten zur Infor-
mationsgewinnung und eine gezielte Prio-
risierung bei der Neukundengewinnung.

«Ein systematisches Empfehlungs-
management auf Basis des bestehenden
Kundennetzwerks spielt eine zentrale
Rolle im Akquisitionsprozess», sagt Heinz
Krienbuhl, Leiter Private Banking bei der
Zuger Kantonalbank. «Durch die Effizienz-
steigerung kénnen sich die Berater auf
das Wesentliche fokussieren — die indivi-
duelle Beratung ihrer Kunden.»

® AXON INSIGHT

Almir Adrovic, Mitglied der Geschéfts-
leitung, Axon Insight AG: «BSP. unter-
stutzt uns in der Befahigung der Kun-
denberatenden und FUhrungskrafte im

Umgang mit dem digitalen Vertriebs-
assistenten. Ich bin beeindruckt, wie
Ihr die Teiinehmenden fur das Thema
begeistert und sie zum Erfolg fuhrt.»




