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Interview. Eskimos Eisschranke andrehen kénnen? Das war gestern. Heute
sind im Verkauf andere Qualitdten gefragt.

,Keine Frage des Talents®

In fast allen Unternehmen hat
der Verkauf eine Schliisselfunk-
tion, in vielen gehort das Verkaufs-
team zu den bestbezahlten Mitar-
beitern. Trotzdem nennen selbst
Topverkdufer das, was sie tun,
nicht immer gern beim Namen.
Warum das so ist, erklart Niklas
Tripolt, geschiftsfithrender Gesell-
schafter beim VBC (Verkaufsbera-
terInnencolleg). Und rdumt auch
gleich mit ein paar Vorurteilen
uber das Berufsbild auf.

»Die Presse®: Sogar jetzt suchen re-
lativ viele Unternehmen Verkiufer -
trotz der Flaute am Arbeitsmarkt. So
gesehen, konnte es sich lohnen, auf
diesen Beruf umzusatteln. Aber geht
das iiberhaupt? Muss man nicht zum
Verkdufer geboren sein?

Niklas Tripolt: Zum Verkaufen
braucht man kein Talent. In den
80er-Jahren war das anders, da
suchte man als Verkdufer sehr ex-
trovertierte, selbstbewusste Typen
mit grofier Redebegabung. Heute
braucht man Leute, die in der Lage
sind, Situationen zu verstehen und
Empfindungen mitzubekommen,
die gut zuhoren kdonnen und die
richtigen Fragen stellen.

Aber gehort nicht auch dazu eine
gewisse Begabung?

Natiirlich hilft das, aber vor allem
geht es um Verhalten, und das
kann man lernen und verdndern.
Die besten Verkdufer - die mit den
grofiten Umsdtzen - sind erfah-
rungsgemdfd gar nicht die talen-
tiertesten. Sondern diejenigen, die
den Beruf akribisch gelernt haben
und auch heute noch nach jedem
Kundengesprich reflektieren, was
gut gelaufen ist und was besser
werden kann. Die ,Talentierten”
liegen dagegen meist im Mittelfeld.
Und ganz grofle Ausnahmebega-
bungen gibt es zwar, aber die sind
selten - dhnlich wie im Sport. Auf
die konnen Personalisten nicht
warten. Sie miissen den Fokus auf
entwicklungsfahige Leute legen.

HeiBt das, dass jeder ein guter Ver-
kaufer werden kann?

Eine Voraussetzung gibt es schon:
Man muss Menschen mégen. Zum
Beispiel bewdhren sich oft Quer-
einsteiger gut, etwa aus pddagogi-

schen Berufen oder aus dem Gast-
gewerbe.

Menschen zu mégen wird aber kaum
reichen - in wirtschaftlich schwieri-
gen Phasen weniger denn je. Welche
Fahigkeiten brauchen Verkdufer ge-
rade jetzt?

Einen sehr hohen Grad an Eigen-
motivation, denn es wird jetzt
noch oOfter passieren, dass
Kundengespriche zu keinem
Abschluss fiithren. Weiters fundier-
tes Fachwissen, um einen wirklich
guten Beratungsdialog fithren zu
kénnen. Und nicht zuletzt gilt
mehr denn je der Grundsatz: Kon-
takte bringen Kontrakte. Entschei-
dend ist hier tatsdchlich die Kon-
taktfrequenz, die Zeit, die man bei
Kunden verbringt. Diszipliniertes
Arbeiten, Selbst- und Zeitmanage-
ment. Die Topverkdufer haben
immer mehr Kundenkontakte als
die weniger guten.

Wie lasst sich Verkaufen lernen?

Ein- oder zweitdgige Trainings
bringen wenig. Es geht hier um
Personalentwicklung, und die dau-
ert Monate bis Jahre. Unserer Er-
fahrung nach bewéhrt es sich, un-
terschiedliche Lernmethoden und
Medien einzusetzen - Priasenztrai-
nings kombiniert mit Selbstlern-
einheiten und Ubungen, die man
im Berufsalltag machen kann.

Verkdufer werden heute gern ,,Kun-
denberater* genannt - ist das wirk-
lich ihr neues Selbstverstandnis?
Oder - wie Kritiker sagen - doch eher
ein Etikettenschwindel?

Niklas Tripolt, VBC: ,,Die Besten haben
den Beruf akribisch gelernt.« [vBQ)

VON CHRISTINE KARY

Im deutschsprachigen Raum ist
das tatsdchlich ein grofies Thema.
Der Berufsstand des Verkdufers
hat hier immer noch ein etwas
»klebriges*“ Image, deshalb
werden gern andere Bezeichnun-
gen eingefiihrt. In Italien etwa
kennt man das nicht, und es ist
auch bei uns ganz wichtig, am
Image des Berufs zu arbeiten. Die
Entwicklungen im Bildungsbe-
reich konnen viel dazu beitragen:
Es gibt jetzt einen ,Master of
Sales“ an der WU Wien, es gibt
Fachhochschulstudien fiir Ver-
kédufer. Schon allein dadurch wird
der Beruf ein anderes Standing
bekommen.

Aber trésten nicht die Verdienstmdg-
lichkeiten ein wenig iiber das Image-
problem hinweg?

Das ist unterschiedlich. Verkdufer
im Einzelhandel haben einen
harten Job und sind dafiir auch
noch schlecht bezahlt. Spitzenver-
kdufer im Business-to-Business-
Bereich verdienen dagegen -
durch den hohen variablen Ge-
haltsbestandteil - oft mehr als ihre
Verkaufsleiter. Etwa in der Medi-
zintechnik oder in vergleichbaren
Bereichen sind 200.000 Euro
Jahresverdienst durchaus moglich.

Und wie steht es um die Karriere-
chancen?

Dass der Karriereweg vom Verkauf
an die Unternehmensspitze fiihrt,
ist gar nicht so selten. Manche Un-
ternehmen besetzen Toppositio-
nen grundsatzlich mit Leuten, die
aus dem Verkauf kommen.

Verkaufskongress

»Mythos Verkauf - die modernen
Verkaufsprofis“: Unter diesem
Motto findet am 11. und 12. Marz
2010 in der Wirtschaftskammer
Osterreich der zweite
Osterreichische Verkaufskongress
statt. Auf dem Themenplan stehen
Vortrage, Workshops und
Diskussionen zu Themen von der
Personalauswahl Uber Vertriebs-
konzepte bis zu Rechtlichem.
Veranstalter: VBC und Wifi
Management Forum. www.vbc.at
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Unser Klient zihlt zu den namhaften und fithrenden Unternehmen im Bereich der Medizintechnik. Fiir den
Ausbau des Vertriebes im gesamten Bundesgebiet Osterreich suchen wir eine

Vertriebspersonlichkeit (m/w)

Medizintechnik - Investitionsgiiter

Sie werden in dieser Position Krankenhiuser und niedergelassene Fachirzte beraten und sowohl bestehende als
auch Neukunden betreuen. Zu Threm interessanten und vielseitigen Aufgabengebiet zihlen sowohl die Projekt-
und Finanzierungsberatung als auch die Koordination der Service- und Lieferleistung. Die jihrliche
Umsatzplanung, reibungslose Auftragsabwicklung in enger Zusammenarbeit mit dem Innendienst und eine
Markt- und Wettbewerbsbeobachtung sowie effektive Marketingmaffnahmen einschliefllich Konzepterstellung
und Kosten-/Nutzen-Analyse runden Thr Aufgabengebiet ab.

Neben einem abgeschlossenen Studium (Medizin/Wirtschaft/Technik) oder einer vergleichbaren Ausbildung
sowie einigen Jahren Berufserfahrung im Vertrieb (Medizintechnik/Investitionsgiiter) sollten Sie iiber gute
Englischkenntnisse verfiigen. Wir wenden uns bei dieser Positionsbesetzung an eigenstindig agierende,
kommunikative, abschlussstarke und zielorientierte Personlichkeiten. Des Weiteren zeichnen Sie sich durch
Reisebereitschaft und Uberzeugungsstirke aus.

Wenn Sie an dieser Herausforderung interessiert sind, senden Sie bitte Thre aussagefihigen Bewerbungsunterlagen
per E-Mail an unsere Assistentin, Frau Daniela Hammer, unter der Ref. Nr. 8000807-PR.
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NP Neumann & Partners GmbH, Schwarzenbergplatz 3, 1010 Wien
Tel.: +43 1 20 55 88 DW 27, Fax: DW 22, E-Mail: d.hammer@neumannpartners.com

Verkauf auf dem
Vormarsch - auch als
Karrieresprungbrett.

[Julien Tromeur/fotolia.com]

,Renaissance des
Verkaufs wird kommen*

Zu wenig sexy? Das wird sich andern, meinen Experten.

Wie war das nochmal mit dem
geborenen  Verkdufer? ,Den
gibt’s nicht. Verkaufen ist keine
Gabe, die von Gott gegeben ist”,
sagt Peter Schnedlitz, Leiter des
Lehrgangs fiir Werbung und Ver-
kauf der WU Executive Academy.
Sicher, das Geschick habe mit
Kommunikationsfahigkeit —und
Empathie zu tun, sagt er. Doch
Verkaufen sei auch ein Hand-
werk. Und das kann man lernen.
Wenn man sich gut vorbereitet
und mit Infos umgehen kann.
Und wenn man als Verkdufer
einen guten Psychologen abgibt,
der sich auch langfristig in die
Kunden hineinfiihlen kann.
Flexibles Agieren und eine
gute Bedarfserhebung etwa sind
wichtige Féahigkeiten fiir den Ver-
kaufsjob. Ebenso Begeisterung fiir
Menschen, aber auch eine starke
Frustationstoleranz, ergdnzt Mar-
tin Mayer, Managing Partner
beim Personalberater Iventa.

Vom Shop to the top

Klingt doch eigentlich spannend.
Allein: So richtig sexy ist der Ver-
kauf nicht. Hierzulande wollen die
meisten ins Marketing, so
Schnedlitz. Das sollte man sich
aber zweimal {iberlegen: Denn
dort kénne man nicht unbedingt
so viel bewegen wie im Verkauf,
meint er. In grofien Konzernen
wird das Marketing haufig ausge-
lagert, ibrig bleibt nicht viel Krea-
tivarbeit. Selbst die Werbespots
werden mitunter schon in
Deutschland hergestellt. Im Ver-

eine/n

e Consumer Products:

Die DONAU CHEMIE Gruppe
Chemieunternehmen mit mehreren Produktionsstandorten und
Vertriebsniederlassungen im In- und Ausland. Unser innovatives Team
wird verstarkt. Aus diesem Grund suchen wir zum ehestméglichen Eintritt

Chemikerin fiir Entwicklungsaufgaben
Dienstort Pischelsdorf b. Tulln/NO

Folgende Arbeitsgebiete erwarten Sie bei uns:

e Oberflachentechnik: Entwicklung von Produkten und Formulierungen in
Zusammenarbeit mit unseren Kunden

beispielsweise Reinigungsmittel,

kauf hingegen kénne man ver-
gleichsweise viel selbststindiger
sein. Das ist auch der Grund, wa-
rum Schnedlitz an eine Renais-
sance des Verkaufs glaubt. Das
spiegle sich aktuell bereits in den
Managementetagen wider. Ge-
schiftsfiihrer kommen héufig
nicht mehr, wie frither, aus dem
Marketing, sondern aus dem
Verkauf, wie zum Beispiel bei
den Lebensmittelhandelsfirmen
Billa oder Hofer. Bei Letzterem
ist es Tradition, dass sich der Ge-
schiftsfithrer von unten nach
oben hochgearbeitet hat, quasi
vom Shop to the top.

Dort sein, wo was los ist

Das Spannende am Verkauf sei,
dass man nicht im stillen Kam-
merchen, sondern am Ort des
Geschehens arbeitet. Und da hat
sich einiges getan: ,Verkdufer
sind Berater geworden, Bezie-
hungsmangement wird immer
wichtiger, so Mayer. Ebenso
(relativ) neu: der interkulturelle
Faktor. In Zeiten der Wirtschafts-
krise sei es auflerdem umso
wichtiger, beim Kunden présent
zu sein, seine Wiinsche zu erfra-
gen - auch wenn es nicht sofort
zum Abschluss kommt. Mehr
denn je muss man sich jetzt auch
Gedanken dariiber machen,
wie unterschiedliche Zielgrup-
pen ticken.

Ubrigens: Laut Iventa wer-
den seit vergangenem Herbst
verstdrkt Verkdufer gesucht. Und
das soll auch so bleiben.  (neu)

ist ein international tdtiges

Flssigdtnger,

Schwimmbéder- und KFZ-Formulierungen
e Umwelttechnik, insbesondere im Bereich Aktivkohle: Entwicklung von
neuen oberflachenmodifizierten Absorptionsmaterialien flir die Wasser- und

Luftreinhaltung

e Betreuung der verschiedenen Produktionsanlagen der Werke der Donau
Chemie bei chemischen oder verfahrenstechnischen Sonderproblemen

Sie verfligen Uber einen Abschluss der Studienrichtung Chemie. Persénlich sind Sie
kommunikativ und sehen lhre beruflichen Ziele nicht in der Grundlagenforschung,
sondern darin, in einem Wirtschaftsunternehmen das Machbare gemaB

DONAU CHEMIE AG
Personalabteilung

Am Heumarkt 10, 1030 Wien
www.donau-chemie.com

Produktions- und Kundenanforderungen im Team zu erarbeiten. Wenn zusétz-
lich selbstandiges und verantwortungsbewusstes Arbeiten lhren personlichen
Arbeitsstil abrundet, dann sollten wir uns kennenlernen.

Interessiert? Dann senden Sie bitte lhre aussagekraftigen Unterlagen an die
Personalabteilung, z. Hd. Frau Maria Madl, Am Heumarkt 10, 1030 Wien
oder an jobs@donau-chemie.com.

DONAU
CHEMIE



