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Meilenstein zum Erfolg:

Wie man Trainingsleistung duplizierbar macht und damit Erfolg multipliziert

VBC - VerkaufsberaterInnencollege - ist seit Griindung auf Erfolgskurs.

Wie alles begann, wie das Franchisekonzept funktioniert und wo VBC

heute steht erfuhr Christine Wirl im Gespréach mit Niklas Tripolt.

er Beginn einer erfolgreichen Zusam-

menarbeit war an sich ziemlich un-
spektakuldr: Im Jahre 1988 waren Niklas
Tripolt und Heinz Feldmann in Vorarl-
berg Auflendienstverkdufer in medizin-
technischen Handelsunternehmen und be-
suchten einige Fachschulungen gemeinsam.
Zu ihren Aufgabengebiet zéhlte es, Verkdu-
fer zu rekrutieren und sie fachlich und ver-

kaufstechnisch auszubilden. Sie ,,sourcten”

damals den Markt und engagierten Ver-
kaufstrainer. Bald stellten sie fest, dass es
viele Trainer am Markt gibt, die jedoch oft
mit einem sehr theoretischen Ansatz be-
haftet waren. Schon damals kam den bei-
den die Idee, irgendwann einmal ein pro-
fessionelles und vor allem praxisbezogenes
Verkaufstrainingsinstitut zu griinden.

Die Unternehmensgriindung

Einige Jahre spiter war es dann soweit.
Aber lassen wir nun Niklas Tripolt selbst
erzdhlen: ,Die Ressourcen zur Unterneh-
mensgrindung waren verkduferisches
Know-how, einige unternehmerische Er-
fahrung und einiges an Geld, das wir bis
dahin als angestellte Geschaftsfithrer in
der Medizintechnik verdient und ange-
spart hatten. Was uns damals fehlte war
eine Person, die uns erkliren sollte, wie
Erwachsene lernen. Auf der Suche nach
dieser ,Ressource’ stiefSen wir auf Prof. Dr.
Emil Hierhold, Griinder von HPS. Wir wa-
ren von seinem Zugang und seinen Ansit-
zen begeistert und wollten Emil Hierhold
als Gesellschafter gewinnen. Obwohl wir
uns akribisch an seine Verkaufsprasenta-
tionsvorlage gehalten hatten, biss er nicht
gleich an und zierte sich. Da half uns ein
strategischer Schachzug: Wir luden seine
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Prokuristin, Mag. Elisabeth Preihs, zum
Mittagessen ein und holten sie als ,Subver-
treterin unserer Idee‘ ins Boot. Wir waren
erfolgreich: Nach einem Jahr hatten wir die
Zusage, Emil Hierhold als Mitgesellschafter
und Griindungsmitglied von VBC dabei
zu haben. Am 24.12.1997 (!) war es soweit:
Wir unterschrieben die Vertridge, danach
folgte die Eintragung ins Handelsregister
in Wien. Die Academia Gesellschaft fiir
Erwachsenenbildung mit ithrem Produkt
VBC (VerkaufsberaterInnencolleg) war ge-
griindet. Wenn man in der Ausbildungs-
branche neu beginnt, hért man spatestens
als zweite Frage aller neuer Kunden: ,Wel-
che Referenzen haben sie?* Wir hatten da-
her Emil Hierhold mit seinem Institut an
den Beginn unserer Verkaufsprisentation
gesetzt. Es gelang uns schon 1998 grofle
und namhafte Kunden zu akquirieren wie
z.B. Mobilkom Austria oder Palmers.

Vom ersten Tag an war die VBC-Strate-
gie ganz klar definiert: Wir sind Verkaufs-
praktiker und Experten auf genau diesem
Gebiet, alle anderen Kundenanfragen (die
recht schnell und zahlreich kamen) zu an-
deren Wissensgebieten in der Erwachse-
nenbildung wie Moderationstechnik, Pra-
sentation etc. lehnten wir ab mit dem Ver-
weis auf unsere Spezialisierung. Das war
anfangs gar nicht einfach, denn die Umsit-
ze hitten wir gut brauchen kénnen. Spater
wurde diese Spezialisierung zu einem mafi-
geblichen Baustein fiir den VBC-Erfolg.”

Success is a lousy teacher

Wie sich das Unternehmen weiterentwi-
ckelt hat schildert Niklas Tripolt: ,,Success
is a lousy teacher - das mussten wir am ei-
genen Leib erfahren. Die guten Trainings-

umsitze aus dem ersten operativen Ge-
schaftsjahr 1998 konnten wir 1999 noch
nicht ubertreffen, auch die Umsatzent-
wicklung 2000 war eher miflig. 2001 war
es dann soweit: Erstmals bilanzierten wir
ein Geschiftsjahr mit einer schwarzen Null.
Schon in der Griindungsphase war Expan-
sion unser Ziel.“

Im Weihnachtsurlaub 1997 las Niklas Tri-
poltein fiir ihn bahnbrechendes Buch: ,,Die
Anatomie eines Welterfolges“ von Ray Kroc,
dem legendéren Griinder von McDonald’s.
Er sagt dazu: ,,Dieses Franchisekonzept hat
mich so fasziniert, dass mir klar war, wenn
man weltweit Hamburger braten kann, die
in Wien, Moskau oder Paris nahezu gleich
schmecken, dann muss es auch moglich
sein, qualitativ hochwertige Ausbildung
im Verkaufstraining in Franchising - und
damit duplizierbar - anzubieten. Gesagt,
getan. In einer Arbeitsgruppe von sieben
Personen entwickelten wir in 24 Mona-
ten VBC Franchise. Dieses Franchisepaket
beinhaltet drei wesentliche Bausteine: ein
schliisselfertiges Unternehmenskonzept,
ein ausgekliigeltes Vermarktungskonzept
und eine fundierte Trainerausbildung. Be-
reits 2002 entschloss sich Christian Ober-
miller, einer unser Kadertrainer, der erste
Franchisenehmer zu werden. Ab diesem
Zeitpunkt hat VBC jedes Jahr ein bis zwei
Franchiseunternehmer eval uiert. 2006 hal-
ten wir neun Franchiselizenzen in Oster-
reich, eine ist noch frei. Entsprechende Be-
werber werden stindig evaluiert.”

Ein funktionierendes Franchisesystem

Wie dieses Franchisesystem genau funkti-
oniert beschreibt Niklas Tripolt: ,VBC hat
zwei Arten von internen Partnern. Einer-
seits die erwidhnten Franchiseunterneh-
mer, die drei Aufgaben haben (Unterneh-
mer, Verkdufer und im kleinsten Mafie
auch Trainer). Die eigene Trainerkom-
petenz ist wichtig, da dieses Know-how
notwendig ist, um die VBC-Pooltrainer



professionell fiir Auftrige vorzubereiten
und zu briefen. VBC-Pooltrainer sind die
zweite Art interner Partner. Davon gibt
es derzeit 29 Damen und Herren, die wir
seit 1997 rekrutiert, ausgebildet und auf
VBC-Trainingsmodule zertifiziert haben.
Das Zusammenspiel funktioniert folgen-
dermaflen: Wenn ein VBC-Franchiseun-
ternehmer einen Kundenauftrag zu einem
der VBC-Trainingsthemen annimmt, sieht
er nach, welcher der 29 VBC-Trainer dafiir
zertifiziert ist. In der Mindestausprigung
sind das 3-4 Personen, in der maximalen
Auspragung knapp 20. Nun wihlt er jene
Person aus, die in der Branche des Auf-
traggebers ,zuhause ist* - es zdhlt die eige-
ne erfolgreiche praktische Erfahrung. Die-
ser Trainer wird dann vom Franchiseun-
ternehmer entsprechend gebrieft, macht
Factfinding beim Kunden, individualisiert
das Training auf die Bediirfnisse des Auf-
traggebers und fiithrt das Training durch.
VBC ist es dadurch gelungen, Trainings-
dienstleistung duplizierbar zu machen. Die
grofSe Problematik vieler am Markt tatigen
Trainer ist es ja, dass sie quasi selbst ihr ,ei-
gener Flaschenhals® sind. Fiir den Trainer
ist ein verkaufter Trainingstag ein Tag, an
dem sonst nichts gemacht werden kann.
VBC-Franchiseunternehmer wiederum
schaffen es mit diesem Konzept an einem
einzigen Tag oft fiinf, sechs oder mehr
Trainings laufen zu haben, ohne selbst ak-
tivim Seminarraum zu stehen.”

Vorerst liegt der Fokus fiir das VBC-Fran-
chisesystem im deutschsprachige Europa.
VBC Deutschland mit Sitz in Miinchen ist
bereits gegriindet. Fir die Schweiz werden
bereits Geschéftsfithrer evaluiert. Die er-
folgreiche Expansion eines Franchiseunter-
nehmens hiangt zu einem Grofiteil - wenn
nicht ausschliefilich - davon ab, wie erfolg-
reich die bestehenden Partner sind. Tripolt:
»Insofern sind wir stolz, dass es allen VBC
Franchiseunternehmen bisher gelungen ist,
bereits in ihrem ersten operativen Wirt-
schaftsjahr Gewinne zu erwirtschaften.
Noch nie hat ein bestehender Senior-Fran-
chiseunternehmer VBC verlassen.“

Marktfiihrer seit 2002 mit
deutscher Auslandstochter

VBC ist seit 2002 absoluter Marktfithrer
in Osterreich. Anlisslich der letzten Erhe-
bung unter Personalchefs im grofiten Wirt-
schaftsmagazin Osterreichs ,Gewinn® wur-
de VBC nicht nur als Nummer 1 im Ver-
kaufstraining, sondern als ,unerreichter
Anbieter” recherchiert. In Zahlen: VBC

wird 2006 iiber 1000 Verkaufstrainings
abwickeln und einen Netto-Trainingsum-
satz in Osterreich von 2,6 Mio Euro (ohne
MwsSt. und Spesen, Hotel, Kilometer-Geld,
Didten etc.) erwirtschaften. Mit Jahres-
wechsel 2005/2006 griindete VBC die erste
Auslandstochter in Oberhaching bei Miin-
chen. Geschiftsfithrer in Deutschland ist
einer der erfolgreichsten Osterreichischen
Franchiseunternehmer, Mag. Roman Kme-
nta, der fiir diese Aufgabe seinen Wohnsitz
nach Miinchen verlegt hat. Die Ziele in
Deutschland sind ambitioniert: VBC wird
in den néchsten acht Jahren tiber 80 Fran-
chiseunternehmer und ca. 150 Profitrainer
an Bord holen und absoluter Marktfithrer
im professionellen Verkaufstrainingsge-
schéft im deutschsprachigen Europa wer-
den.

Die Geld-zuriick-Garantie

»Die wichtigste Aufgabe im System ist die
stindige Entwicklung und Sicherung der
Qualitit®, betont Niklas Tripolt. ,,Dazu z&h-
len Monitoring-Instrumente wie tigliches
Teilnehmer-Feed-back, Feed-back vom
Co-Trainer an den Haupttrainer und Feed-
back vom Haupttrainer an den Co-Trainer,
verbal und schriftlich (alle VBC-Trainings
werden zu zweit abgewickelt), eine struktu-
rierte Ausbildung und ein Zertifizierungs-
prozess aller Trainer plus kontrollierte und
definierte Weiterbildung der Trainer und
Systempartner. Qualitit steht also absolut
im Mittelpunkt. Nur so kann es sich VBC
leisten, seinen Kunden Geld-zuriick-Ga-
rantie anzubieten, wenn diese mit der Trai-
ningsleistung von VBC nicht zufrieden
wiren. Gott sei Dank liegen diese Fille im
Promillebereich.*
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Die Erfolgsformel

Worauf fithrt nun letztendlich Niklas Tri-
polt die Erfolge von VBC zuriick?

»Das Wichtigste sind begeisterte Teilneh-
mer. Ein gutes Verkaufstraining ,alleine’
geniigt heute nicht. Wenn Verkdufer aus
dem Training kommen und ihr Chef, der
Verkaufsleiter, fragt, wie denn das Training
gewesen sei und er antwortet: ,Naja, ganz
toll! dann war es das Geld wahrscheinlich
schon nicht wert. VBC geht es darum, Teil-
nehmer zu begeistern, sie mitzureiflen, ih-
nen das Handwerkszeug zu geben, das fiir
Erfolg im Verkauf steht. Verkaufen ist eine
Form von Verhalten, Verhalten kann ver-
andert werden. VBC bietet die entspre-
chenden Impulse im Training und die Um-
setzungsbegleitung in der Praxis. Beides
zusammen fithrt zu Verhaltensoptimie-
rungen im Verkauf, zu mehr Umsatz mit
der gleichen Kundenanzahl und dadurch
zu besseren Ergebnissen. Deshalb rechnet
sich das VBC-Verkaufstraining fiir unsere
Kunden sehr schnell®, bringt Tripolt die
VBC-Erfolge auf den Punkt.

Who is who bei VBC

Die Academia Gesellschaft fiir Erwachse-
nenbildung GmbH - sozusagen das Vehi-
kel fiirs Produkt VBC - gehort folgenden
Gesellschaftern:
10% Prof. Dr. Emil Hierhold, 15% Ro-
bert Klemensich, 37,5 % Heinz Feldmann,
37,5 % Niklas Tripolt, alle schon seit der
Griindung dabei. Die Ideengeber und Ge-
schaftsfithrer sind Heinz Feldmann und
Niklas Tripolt.

www.vbc.at
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