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Der Vertrieb und Akademiker — fr viele Absolventen geht das nicht zusammen.
Doch genauer hinschauen lohnt sich.

er Vertrieb ist seine Passion.
D Fur  Vertriebscoach  Martin

Limbeck gibt es keine bessere
Tatigkeit als eine in Vertrieb und Ver-
kauf. Das liegt auch daran, dass er den
Vertrieb auf diese Kurzformel bringt:
das Verkaufen von Produkten und
Dienstleistungen. Und dabei steht der
erfolgreiche Vertragsabschluss im Mit-
telpunkt. Im Vertrieb kann man ziigig
aufsteigen, schnell erfolgreich sein —
und dabei vergleichsweise gut verdie-
nen. Eigentlich missten Vertriebsjobs
bei Akademikern ganz oben auf der
Wunschliste stehen. Das tun sie aber
nicht — noch nicht.

Akademiker gesucht
Viele
noch alte Vorurteile mit dem Vertrieb

Absolventen verbinden aber

— etwa stindiges Reisen und miih-
sames Klinkenputzen. Dabei sind die
angebotenen Produkte

und Dienstleistungen komplexer ge-
worden und damit auch die Aufgaben
im Vertrieb. Gerade in der Vertriebs-
fihrung — und da wollen die meisten
Absolventen hin — sind die Anforde-
rungen in den vergangenen Jahren
deutlich gestiegen. Um einen akade-
mischen Abschluss kommen Einsteiger
deshalb heute kaum noch herum. Aber
ist es moglich, direkt in die Top-Etage
aufzusteigen und sich Pflichtubungen
wie Kaltakquise oder Kundenbetreu-
ung zu sparen? In der Praxis funktio-
niert das kaum, denn schlief$lich muss
auch eine Fihrungskraft etwas vom
Tagesgeschaft verstehen. Wer damit
nichts anfangen kann, wird mit Sicher-
heit auch kein guter Vertriebsmanager.
Fiir Verkaufstrainer Martin Limbeck
gehort Praxiswissen zu einer Fiih-
rungskraft dazu: ,,Es gibt so etwas wie
Stallgeruch. Fuhrungskrifte im Ver-

trieb sollten schon das Hand-

werk konnen und

deshalb mindestens zwei bis drei Jahre
Verkaufserfahrung haben, bevor sie
selbst Verkaufer leiten.

Fiir Peter Winkelmann, Profes-
sor fir Marketing und Vertrieb an
der Hochschule Landshut, liegt der
Schliissel zur Vetriebserfahrung da-
gegen in Trainee-Programmen. ,,Ab-
solventen sollten durch ein Trainee-
Programm einen Bezug zu Markt und
Kunden entwickeln®, fordert er. Aber
eben keine Verkdufer mit Examen
werden.

Unterschatzter Vertrieb

Deutlichen Verbesserungsbedarf sieht
Peter Winkelmann bei den Hochschu-
len: ,,Dass die Hochschullehre Absol-
venten auf den Vertrieb vorbereitet,
ist eher die Ausnahme in Deutsch-
land“, kritisiert Winkelmann. ,,Die
Unis tiberschitzen das Marketing und
unterschitzen den Vertrieb.“ Ein be-
triebswirtschaftliches Studium und an-
schliefSend eine Trainee-Stelle in einem
Unternehmen ist deshalb oft noch das
Ticket fiir eine Fithrungsstelle im Ver-
trieb. Doch auch bei den Unterneh-
men macht Experte Winkelmann
auf Fehler aufmerksam. Die
fehlende
rung sei noch immer eine
Schwachstelle
Unternehmen, meint

Kundenorientie-
vieler

er. Trainee-Pro-
gramme konnten
hier ansetzen
und die richtige
Richtung vor-

geben.
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Wer im IT-Bereich oder der Pharma-
branche im Vertrieb arbeitet, benotigt
spezielles Fachwissen, um {iberzeugen
zu konnen. In diesen Bereichen sind
eher Informatiker oder Naturwissen-
schaftler gefragt. Kein Wunder, dass
sich zunehmend Akademiker dafiir
interessieren. ,,Im Wettbewerb unter
den Bachelor-Absolventen reicht ein
Standardabschluss
kaum mehr aus, um in der Mas-

kaufminnischer

se zu bestehen®, sagt Winkelmann.
»Supply-Chain-Management, Custo-
mer-Relationship-Management  und
Kundenmanagement sind fur Ver-
triebsfuhrungskrifte heute ganz be-
sonders wichtig.“

Die Nachfrage nach qualifizierten
Kriften steigt enorm. ,,Doch viele Ab-
solventen sind nicht wirklich dariber
informiert, was Vertrieb uberhaupt be-
deutet. Vertrieb ist eben nicht nur Ver-

kaufen. Vertriebskonzeptionen miissen
hart Verkaufer
gefiihrt werden. Diese Anforderungen

erarbeitet, miissen
werden oft tibersehen®, so Peter Win-
kelmann.

Lebhafte Konkurrenz
Eine weitere Anforderung an Ver-
triebler: eine gewisse Frustrationstole-
ranz. Wer mit Niederlagen — seien es
die eigenen oder die des Teams — nicht
umgehen kann, wird sich schwertun
im Vertrieb. Hartnickigkeit und Aus-
dauer sind deshalb wichtige Voraus-
setzungen. Aber Druck muss nicht
schlecht sein. ,Ein echter Vertriebler
ist auf jeden Fall ein Wettbewerbstyp*,
sagt Verkaufstrainer Martin Limbeck.
,»Die richtige Einstellung ist dabei ganz
wichtig. Langfristig ist nur erfolgreich,
wer sich mit dem Produkt, dem Kun-
den und mit sich selbst identifizieren
kann. Man muss

WORLD

WELTWEIT

FUHRENDE
MBA-MESSE

Uberzeugungsti-
ter sein, um sich
im Vertrieb be-
haupten zu kon-
nen.“ Konkurrenz
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Wer diese He-
rausforderung
schitzt, wird mit
einem guten Ge-
halt, Provisionen

und schnellen
Aufstiegsmoglich-
keiten  belohnt.

Die Leistung ist
messbar: Die Um-
satzzahlen  sind
das Erfolgsbaro-
meter. ,,Nirgend-
wo zeigt sich der
Spiegel der eige-
nen Leistung so
klar wie im Ver-

INSIDER-SICHT

Markus Noll, 44, ist
Filialgebietsleiter Koln
bei der Postbank Filial-
vertrieb AG.

Willen zum Erfolg

Reizvoll an der Arbeit im Vertrieb ist der
tagliche Umgang mit Menschen. Gleich-
zeitig haben Vertriebsmitarbeiter immer
eine Umsatzverantwortung. Daraus ergibt
sich ein hoher Grad an Selbststandigkeit
und Eigenverantwortung. Durch Praktika
konnen bereits Studenten die Weichen
fir eine Karriere im Vertrieb stellen. Au-
erdem sollte ihr Fachwissen immer
auf dem letzten Stand sein: Was man
verkaufen will, muss man gut kennen.
Ein typischer Berufseinstieg kann ein
vertriebsorientiertes  Trainee-Programm
sein. Es ist eine gute Basis fiir einen er-
folgreichen Job. Zum Programm gehdren
verschiedene verantwortungsvolle Tatig-
keiten, die die Eigeninitiative fordern und
den Einsatz vielfaltig und abwechslungs-
reich machen.

Um im Vertrieb erfolgreich zu sein, beno-
tigen Absolventen neben Verkaufstalent
einen ausgepragten Erfolgswillen sowie
zeitliche und ortliche Flexibilitat. Ein ge-
wisses Maf3 an Extrovertiertheit und Ein-
fihlungsvermdgen mit starkem Fokus
auf Kundenwiinsche und die Freude am
Umgang mit Menschen sind zentrale Vo-
raussetzungen.

trieb. Der personliche Erfolg ist im-
mer schnell nachweisbar. Je besser der
Verkiufer, desto besser die Zahlen®,
bestatigt Winkelmann. ,,Der Verkauf
entscheidet iiber den Erfolg eines Un-
ternehmens.“ Fir Peter Winkelmann
ist der Vertrieb deshalb eine der wich-
tigsten Abteilungen fiir den Markter-
folg: ,,Der Vertrieb verantwortet einen
Primarprozess. Die anderen Abtei-
lungen — wie Marketing und Control-
ling - leben vom ihm.“ ©
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