Marketing & Sales. Auf den Vertriebsmitarbeitern ruht derzeit die Hoffnung vieler Unternehmen flr die Zeit nach der Krise.
Weiterbildung fiir Marketing & Sales hilft aber auch Flihrungskraften, die nicht mehr selbst beim Kunden sind.

Verkaufe Verkaufen Verkauf n!

=z In Krisenzeiten,
wenn es mit den Umsit-
zen nicht zum Besten
- steht, kommt dem Ver-
triecb besondere Bedeu-
wng zu. Denny Seiger,
Lehrgangsleiter des Cnl-
lege fiir Marketing &
Sales-Management am
Wifi Wien, freut sich
denn auch iiber deutlich
tiegene Teilnehmer-
M JWir sind fiir
heuwer ausgebucht”, so
Seiger zufrieden. Er
glaubt, dass in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten vielen Unter-

nehmen bewusst wird, wie wichtig gut aus-
gebildete Sales-wﬂtarbeiter sind. Obwohl
Bedarf eigentlich immer gegeben sei, ist es
gerade jetzt wichtig, fiir die Zeit nach der

Krise vorzubauen. ,Auch wenn viele Kun-
den derzeit nichts kaufen, so heifit das

nicht, dass sie nicht daran interessiert sind, -
' te kennenzulernen®, so Seiger.

__ mﬂmehnehm

sl

Madenberger. Smdleugangsieitenn des FH
Masterstudiums  ,Sales Management” an
der FH Campus02, auf den Punki. Diesen
‘Spagat zu meistern sei jedoch alles andere
als einfach - schliefllich kann man nicht je-
dem Eunidenwunsch entsprechen. Anderer-
seits miisse auch alles getan werden, um
den Kunden nicht zu verlieren. , Es muss der
Punkt gefunden werden, an dem man dem
Kunden klar kommuniziert, dass man ihm
gemne entgegenkommen michte, es aber
ganz einfach nicht geht”, so Madenberger.

#Wer sich im menschlichen Umgang
nicht wohlfiihlt, ist in dem Beruf nicht gut
aufgehoben®, so Madenberger weiter. Be-
sonders bei Flihrungskriften wiire ein extro-

' vﬂamrvierSemster Kosten.
3&3,36 Euro pro Semester (p%usﬁH-Beltmg)
mmpmoz.at

College fiir Marketing & Sales Management,
Wifi Wien, Dauer: zwei Semester, Kosten:
3980 Euro. www.wifiwien,at

fen nicht jedem in die Wiege
ist freilich eine andere Gesc.hiuhm, ‘wie Nik-

vertiertes. Persﬁnﬂchkehsproﬂl von beson-

derem Vorteil. Dass das'lhlenm;m Verkau-

las Tripolt anmerkt. Nach Ansicht des Ge-
schiiftsfithrers und Griinders des Verkaufs-

beraterlnnencolleg kann das richtige Ver-
kaufsverhalten j - in nahezu Fa-
“cetten gelernt werden,

Die Kundschaft des Verkaufsheraterln-
nencolleg ist breit ert. Neben Einzel-
‘handelsangestellten und klassischen Au-
Rendienstmitarbeitern sind auch Manager
‘mit dabei. Letztere miissten nach Angaben
von Tripolt oft den Sprung ins kalte Wasser
wagen. Aber es lohnt sich. ,Im Idealfall wird
auch die Fihrungskraft der Verkiufer mit
ins Boot geholt”, so der Experte. Sie kann
dann den Arbeitsallmg ihrer Mitarbeiter
besser verstehen. ,Viele verfiigen zwar iiber
eine akademische Ausbildung, haben aber
keine Ahnung, wie Verkaufsprozesse wirk-
lich ablaufen®, so Tripolt. Ihnen wiirden
deshalb auch die entsprechenden Fiih-
rungsinstrumente vermittelt werden - etwa
wie man Mitarbeitern nach Verkaufsgespri-
chen ein kritisches Feedback gibt, ohne bei
diesen eine ,innerliche Kiindigung" auszu-
lésen.

Gute Mischung der Teilnehmer

Seiger legt nach eigenen Angaben viel Wert
auf das Eingangsinterview mit potenziellen
Collegeteilnehmern. ,Da die Teilnehmer
fast ein Jahr lang zum Teil eng zusammen-
arbeiten, versuchen wir, auf einen interes-
santen Mix zu achten”, so Seiger. Wichtig
sei, dass alle Teilnehmer den Nutzen der
Ausbildung richtig einschétzen. Nur so kiin-
ne sie erfolgreich absolviert werden. Das
College des Wifi Wien lduft iiber zwei Se-
mester und umfasst  Lehrinhalte wie
B2B-Marketing, Marktforschung, Verkaufs-
training und strategisches Verkaufen. Abge-

rundet wird die Ausbildung mit Persiinlich-
keitstrainings wie Teamentwicklung und
Fuhrung.

wurde,

!mch am  Verkaufsberaterinnencolleg

wird viel Wert auf Persénlichkeitstraining
gelegt, Hier miissen Fiihrungskriifte etwa in
Rollenspielen kumglexe Simxionen nach-
stellen.

‘Feedback per Video

Analysiert wird das Verhalten mithilfe von
Videocontrolling. Feedback gibt es dazu
nicht nur von den Trainern: ,Die Teilneh-
mer kénnen die Aufzeichnung noch am sel-

die sich eine ent

VON PATRICK BALDIA

Mo | 0]

ben Tag mit nach Hau-

se nehmen und ein

weiteres Mal  an-

schauen.” Dies ver-
stirke den Lerneffekt,

denn schlieflich fin-
de in der Kommuni-
kation vieles unbe-
‘wusst statt, das man
erst im Nachhinein
entdeckt.

Das Masterstu-
dium Sales Ma-
nagement wieder-
um kann sowohl
berufsbegleitend

“als auch in einer Vollzeitvariante absaolviert

werden, Das Spektrum der Studierenden
reicht vom jungen Bachelorabsolventen, der
sich parallel zum ersten Job weiterbilden
machte, bis zur erfahrenen Fiihrungskraft,
ntsprechende theoretische
Basis aneignen will. Unterrichtet wird der
nach Angaben von Madenberger ,interes-
sante Mix" von eriahrenen fix angestellten
wissenschaftlichen Mitarbeitern und Per-
sonlichkeiten aus der Wirtschaft, die einen
Praxiseinblick in ihr jeweiliges Spezialgebiet

gewithren.
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