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:: „Ihr Postfach ist fast voll.“ Diese
Mahnung von Outlook kommt mit der
penetranten Beharrlichkeit des Mur-
meltiertages. Trotz Speicherkapazität
von 250 Megabyte quillt mein digitaler
Briefkasten beharrlich über. 

Doch damit ist jetzt Schluss: Ich
habe radikal gelöscht. Rund 2000
Mails sind meiner Aktion gerade zum
Opfer gefallen – im Schnelldurchlauf.
Dass dabei wichtige Dateien im Nirwa-
na verloren gehen, nun, ich nehme es
bei dieser Digital-Diät einfach in Kauf.
Im Zweifel hat sowieso jemand die
Mail in Cc oder im eigenen Postaus-
gang gebunkert. 

So hat sich die Zahl der verblei-
benden Mails auf etwa 100 verringert.
Ein wirklich gutes Gefühl, wäre da
nicht die Gewissheit, dass diese Zahl
binnen drei Wochen urlaubsbedingter
Abwesenheit locker eine Null dazube-
kommt. Mein erster Arbeitstag nach
dem Urlaub wird zur Hälfte mit star-
rem Blick auf den Bildschirm ver-
bracht, um bestenfalls 20 Prozent
wichtige Botschaften von 80 Prozent
Infomüll zu trennen. 

Eifrige Kollegen machen das gern
am letzten Urlaubsabend, um sich
schon mal einen Überblick zu ver-
schaffen. Früher hat man den Urlaub
romantisch austrudeln lassen – eine
Idee, der ich viel abgewinnen kann.
Bei vielen Berufstätigen ist außer der
Romantik auch die Erholung im Ur-
laub passé, weil sie übers Smartphone
ständig am digitalen Nachrichtentropf
der Firma hängen. 

Laut StepStone-Umfrage sind 61
Prozent der deutschen Fach- und
Führungskräfte für ihren Chef im
Sommerurlaub erreichbar. Wer schal-
tet dabei wirklich ab?

So wichtig sollte sich niemand
nehmen, dass er oder sie nicht mal
zwei, drei Wochen konsequent die
Schotten zum Mailfach schließt. Und
so wichtig sollten auch die Arbeit-
geber, Chefs und Kollegen den Urlaub
von Mitarbeitern nehmen, dass sie
ihnen diese Zeit der Funkstille ohne
schlechtes Gewissen zubilligen. Nur so
ist Abstand vom Job möglich, nur so
können wir unser Gehirn überhaupt in
den Urlaubsmodus umschalten, mit
frischen Eindrücken durchfluten las-
sen, auf Partner und Kinder konzen-
trieren und uns wirklich erholen. Der
Alltag holt uns früh genug wieder ein.
Spätestens, wenn das Postfach voll ist.

K O M P A S S

Haben Sie Mut
zur Digital-Diät!

E I N  KO M M E N TA R  VO N  
M A R K  H Ü B N E R -W E I N H O L D

Brainfood Pillen bringen nichts, Gemüse gibt den Kick – Ernährungsexperten erklären, welche Lebensmittel Berufstätige gut über den Tag bringen Seite 59

Online Was lernen Azubis am Ausbildungszentrum Bau in Hamburg? Abendblatt.de/azb-hamburg

A N Z E I G EA N Z E I G E

Jahresbrutto, mit Personalverantwortung 

Quartil = Ober- oder unterhalb dieses Wertes verdienen nur noch
25 % besser oder schlechter.

WER VERDIENT WIE VIEL?
Personalleiter

Unteres
Quartil* Median** Oberes

Quartil

79 700 93 748 120 000

Gesamt

71 000 82 000 106 000
83 200 99 000 124 800

Frauen
Männer

64 812 71 380 81 999

Nach Alter

80 500 94 430 113 825

86 941 110 042 131 464

68 142 77 800 89 204

75 249 86 353 102 567

97 680 117 496 145 500

30 Jahre

40 Jahre

50 Jahre

Nach Unternehmensgröße

Bis 100 Mitarbeiter

101 – 1000

> 1000

Median = 50 % verdienen mehr, 50 % weniger**

*

€

:: Ohrringe, filigrane Ketten, Arm-
bänder, Ringe – die Frauen probieren
alles mit leuchtenden Augen aus, disku-
tieren über jedes Schmuckstück und
dessen Aussehen. Passt der Silber-
schmuck zum Outfit? Soll es lieber
schlichter sein oder mit einem Stein?
Kann man den Schmuck auch bei einer
Nickel-Allergie tragen? Bianca von
Horsten berät die Frauen. Die 47-Jähri-
ge hat erst im März dieses Jahres als Fa-
shion Advisor im Bereich Mode-
schmuck der Firma Lia Sophia begon-
nen – als das Unternehmen auf dem
deutschen Markt startete. Heute führt
sie schon ein Team mit 50 Beraterin-
nen. Das Label ist in den USA sehr er-
folgreich, Stars wie Shakira und Renée
Zellweger tragen den Designer-
Schmuck. 

„Die wichtigste Aufgabe als Fashion
Advisor sind die Fashion Shows, die bei
Gastgebern zuhause stattfinden“, sagt
von Horsten. „Vormittags, nachmittags
oder abends – so wie es der Beraterin
und der Gastgeberin am besten gefällt.“
Zunächst einmal berät von Horsten die
Gastgeber, wie sie die Einladung gestal-
ten und wie viele Gäste am besten bei
einer Show anwesend sein sollten. 

Während der Schmuckparty selbst
beantwortet Bianca von Horsten dann
die Fragen der Teilnehmerinnen und
erklärt die Kauf- und Garantiebedin-
gungen. „Man braucht keine spezielle

Ausbildung, um als Fashion Advisor ne-
ben- oder hauptberuflich tätig zu sein“,
sagt sie. „Interesse und Spaß am Um-
gang mit anderen Menschen, ein
freundliches Auftreten reichen aus, um
erfolgreich zu starten.“ 

Für Antje Hellmann war dennoch
ihre langjährige Erfahrung im Einzel-
handel hilfreich. Im Direktvertrieb be-
gann die 46-Jährige vor zehn Jahren zu-
nächst für ein anderes Unternehmen,
als ihre Kinder drei und zehn Jahre alt
waren. „Ich war im März dieses Jahres
die erste Beraterin für Lia Sophia auf
dem deutschen Markt“, sagt Hellmann.

Da das Modeschmucklabel neu in
Deutschland ist, sehen die Chancen auf
dem Arbeitsmarkt gut aus. „Jeder ab 18
Jahren kann sich mit diesen Produkten

selbstständig machen. Der Job macht
viel Spaß, außerdem wird der, der viel
arbeitet auch sehr gut bezahlt.“

Vor allem für Frauen, die Familie
und Job verbinden wollen, bietet der
Direktvertrieb gute Chancen. Sie kön-
nen zuhause arbeiten und sich ihre Ar-
beitszeit frei einteilen, sagt der Experte
für Marketing und Vertrieb Prof. Mi-
chael Zacharias von der Fachhochschu-
le Worms. Bekannte Erfolgsmodelle
sind Avon und Tupperware. „Vorausset-
zung ist jedoch, dass die Produkte at-
traktiv sind und die Firma seriös arbei-
tet.“ Dies treffe dann zu, wenn die Bera-
ter nicht verpflichtet sind, Ware zu kau-
fen. „Die Jobchancen im Direktvertrieb
sind in Deutschland sehr gut und wach-
sen stetig – auch weltweit. Vor allem der
Gesundheits- und Wellness-Sektor mit
Nahrungsergänzungsmitteln ist ein
wachsender Markt“, sagt Zacharias.

Die Vorteile wie auch die täglichen
Herausforderungen des Jobs liegen in
der Selbstständigkeit. „Mir gibt kein
Chef meine Arbeitsaufgaben und Zeiten
vor. Ich muss mich jedoch ständig selbst
disziplinieren, täglich mindestens eine
Stunde Kunden, Gastgeberinnen und
neue Kolleginnen zu kontaktieren – so
wächst mein Geschäft“, sagt von Hors-
ten. Wer zweimal die Woche eine
Schmuckparty hält, könne zwischen
500 und 1000 Euro pro Monat dazuver-
dienen. „Aus diesen Shows erhalte ich
die Kontakte für neue Kunden, neue
Gastgeber und neue Berater.“

Was macht eigentlich …
… ein Fashion Advisor? Er organisiert Schmuckpartys, berät Kunden und leitet Bestellungen weiter

M A N U E L A  K E I L

Inhalt:
Verkäufer sind eine eigene Spezies. Vor
allem die sogenannten Hardseller, jene
Typen, die den Inuit Kühlschränke ver-
kaufen können. Martin Limbeck ist der-
zeit der Top-Star dieser Zunft. Als Ver-
kaufstrainer provoziert und motiviert
er seit Jahren sein Publikum, seine Vi-
deos auf YouTube zeigen eindrucksvoll,
wie dieser Mann tickt. Mit „Nicht ge-
kauft hat er schon“ legt Limbeck eine
Ergänzung zu seinem Bestseller „Das
neue Hardselling“ vor. Anhand persön-
licher Erfahrungen und einprägsamer
Beispiele zeigt Limbeck, wie es mit Cle-
verness, Mut, Ehrlichkeit und eiserner
Disziplin gelingt, als Verkäufer zu über-
zeugen.

Präsentation:
Martin Limbeck schreibt wie er spricht
– klar, schnörkellos, begeistert und au-
thentisch. So wird die Lektüre nicht nur
für Verkäufer zum unterhaltsamen und
lehrreichen Vergnügen. Der Verzicht
auf grafische Elemente fällt nicht nega-
tiv ins Gewicht. Mit seinen handfesten
Beispielen erzeugt der Autor Kino im
Kopf der Leser. Sätze wie „Ein guter
Verkäufer ist wie eine Hebamme.
Manchmal kommt das Kind wie von al-
leine, es rutscht einem geradezu in die
Arme. Manchmal ist es schwieriger, der
Geburtshelfer muss Zange oder Saug-
glocke einsetzen“ prägen sich ein.

Praxiswert:
„Nicht gekauft hat er schon“ ist ein
Buch aus der Praxis für die Praxis,
schnell zu lesen, provokant und manch-
mal auch hart am Limit der Eitelkeit des
Autors. Doch es ist gerade diese messer-
scharfe, brachiale Art, mit der Martin
Limbeck den Leser packt. Wer aus die-
sem Buch keinen Gewinn für sein Ta-
gesgeschäft als Verkäufer ziehen kann,
sollte sich schleunigst einen anderen
Beruf suchen.

Verlosung: Vom Buch der Woche verlost das
Abendblatt fünf Exemplare. Und so sind Sie dabei:
Wählen Sie unsere Gewinnhotline
(01378) 40 34 67 (50 Cent pro Anruf aus dem
Festnetz) und geben Sie das Stichwort 
„Top-Verkäufer“ an. Oder schreiben Sie eine Post-
karte an: Hamburger Abendblatt, Beruf & Erfolg,
Stichwort: „Top-Verkäufer“, 20644 Hamburg.
Teilnahmeschluss ist der 9. August (Anruf und
Poststempel). Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

B U C H D E R  W O C H E

So denken Top-Verkäufer
M A R K  H Ü B N E R -W E I N H O L D

„Nicht gekauft
hat er schon“ von
Martin Limbeck.
Erschienen im
Redline Verlag,
200 Seiten,
19,99 Euro

A N D R E A  PAW L I K

F
ür Unternehmen wird es
zunehmend schwieriger,
Ausbildungsplätze zu be-
setzen“, sagt Thomas
Schierbecker, stellvertre-
tender Geschäftsführer Be-

rufsbildung der Handelskammer Ham-
burg. Er macht die demografische Ent-
wicklung dafür verantwortlich, die sin-
kende Zahl der Schulabgänger. Darüber
hinaus stellen die Betriebe fest, dass die
Schüler weniger können: „Sie berichten
uns von Defiziten in der mündlichen
und schriftlichen Ausdrucksfähigkeit,
in den Grundrechenarten und bei den
Umgangsformen“, sagt Schierbecker.
„Da verzichten Unternehmen auch
schon mal auf die Besetzung eines Aus-
bildungsplatzes.“

Was die Stellenbesetzung 2011 an-
geht, steht Hamburg noch ganz gut da.
Zum 1. August, dem offiziellen Ausbil-
dungsbeginn, waren der Handelskam-
mer fast 8000 Ausbildungsverträge ge-
meldet worden. „Wir gehen davon aus,
dass wir bis Jahresende das Vorjahres-
ergebnis von rund 10 000 erreichen
können“, sagt Schierbecker. Doch er hat
auch festgestellt, dass von den 800 frei-
en Ausbildungsplätzen, die in der On-
line-Lehrstellenbörse der Handelskam-
mer Anfang August noch gemeldet wa-
ren, inzwischen 400 verschwunden
sind. „Aus denen wird wohl nichts
mehr“, sagt Schierbecker. „Einige Be-
triebe stellen zum 1. August ihre Bemü-
hungen ein.“ Nachwuchs fehle vor al-
lem in den IT-Berufen, im Groß- und
Außenhandel, unter den Bürokaufleu-
ten und im Hotelbereich.

Handwerkskammer verzeichnet ein
leichtes Minus an Ausbildungsverträgen

„Die Ausbildungsbereitschaft der
Betriebe ist sehr hoch, aber einige Stel-
len bleiben frei“, sagt Anemone Schlich,
stellvertretende Sprecherin der Hand-
werkskammer. Die Kammer zählt die-
ses Jahr 1426 Ausbildungsverträge.
„Ein leichtes Minus im Vergleich zum
August 2010“, sagt Schlich. Außerdem
seien in ihrer Online-Lehrstellenbörse
zurzeit doppelt so viele freie Plätze zu
finden wie im Vorjahr.

Doch noch hält Schlich die Situati-
on nicht für bedrohlich. „Die Betriebe
reagieren: Sie haben in diesem Jahr
zum Beispiel schon Monate früher als
üblich mit der Personalsuche begon-
nen.“ Außerdem unterhielten inzwi-
schen 300 Betriebe Partnerschaften
mit Schulen in ihrem Bezirk. „So versu-
chen sie, Schüler schon früh für sich zu
interessieren.“ Denn die „Hit-Berufe“
seien weiterhin Kfz-Mechatroniker
und Friseurin. „Dabei gibt es mehr als
100 Ausbildungsberufe im Handwerk“,

sagt Schlich. Doch den meisten jungen
Leuten fielen erst einmal nur die tradi-
tionell populären Berufe ein, ebenso
wie ihnen vor allem die großen, bekann-
ten Arbeitgeber in den Sinn kommen.

Dass angehende Azubis gern ausge-
tretene Pfade gehen, stellt auch Kirsten
Vogt, Personalreferentin beim Fenster-
experten Velux fest. Ihr Unternehmen
nimmt jedes Jahr drei Lehrlinge im Be-
reich Groß- und Außenhandel unter
Vertrag, weitere drei im Dialogmarke-
ting. „Für die Ausbildung im Handel be-
kommen wir deutlich mehr Bewerbun-
gen“, sagt Vogt. 2010 habe sie im Dia-
logmarketing sogar nur eine der Stellen
besetzen können. „Manche Bewerber
haben eine falsche Vorstellung von dem
Beruf“, sagt sie. Zum anderen fehle es
mitunter aber auch an ihrer Ausdrucks-
fähigkeit und am guten Auftreten.

Das sieht Uta Keuchen, Ausbil-
dungsverantwortliche bei der Drogerie-
marktkette Budnikowsky, ähnlich. „Wir
konnten alle 40 ausgeschriebenen Aus-
bildungsplätze besetzen“, sagt sie.
„Aber teilweise erst sehr spät.“ Einen
neuen Wettbewerb für Unternehmen
sieht Keuchen darum auch als gute
Möglichkeit, für Budni als Arbeitgeber
zu werben. „Ein gutes Image nach au-
ßen hat Einfluss auf die Zahl und die

Qualität der Bewerber“, glaubt sie. Da-
rum nimmt Budni wie auch Velux am
Qualitätscheck „Hamburgs beste Aus-
bildungsbetriebe“ teil (s. Kasten).

Christian Roos von Roos Consult,
einem Unternehmen der Gruppe Prof.
Sarges & Partner, ist verantwortlich für
die Datenerhebung bei dem Wettbe-
werb. „Die Ausbildungsleiter müssen
einen Fragebogen zu Hard Facts wie Art
der Ausbildungen oder Übernahme-
quote beantworten“, erklärt er.

Die Lehrlinge bewerten ihre Ausbilder
und ihr Unternehmen anonym

„Auf dem Bogen für die Azubis geht
es darum, wie sie ihren Betrieb wahr-
nehmen, etwa die Ansprache durch die
Ausbilder, deren Freundlichkeit und
Fachkenntnis, aber auch wie gut er-
reichbar die Firma mit öffentlichem
Nahverkehr ist.“ Den Fragebögen liegen
frankierte Umschläge bei, in denen die
Azubis ihre Antworten anonym zurück-
schicken können.

Was die Unternehmen davon ha-
ben? „Sie sehen, wie sie im Vergleich zu
anderen mit ihrer Azubi-Arbeit daste-
hen“, erklärt Roos. Außerdem würden
sie erfahren, wo bei ihnen Entwick-
lungspotenzial stecke. „Wenn ich als Be-
trieb schlechte Noten bei der Erreich-

barkeit bekomme, kann ich mir überle-
gen, ob ich einen Shuttle-Service zum
Bahnhof einrichte.“ Das wichtigste Ar-
gument für eine Teilnahme am Wettbe-
werb sei aber: „Erhält man das Gütesie-
gel, erhöht man damit seine Sichtbar-
keit bei den jungen Bewerbern und ih-

ren Eltern“, sagt Roos. „Wenn man als
Arbeitgeber nicht bekannt genug ist,
kriegt man auf einem enger werdenden
Markt auch keine Bewerber mehr.“ 

www.hamburger-lehrstellenboerse.de
www.lehrstellenagentur.de

Azubis bewerten ihre Firma
Arbeitgeber geraten in Bedrängnis: Die Zahl der Bewerber auf Lehrstellen sinkt. Ein neuer Wettbewerb vergibt Gütesiegel für gute Ausbildungsbetriebe

Der Wettbewerb „Ham-
burgs beste Ausbil-
dungsbetriebe“ wird
erstmals ausgerichtet.
Wer den Qualitätstest
besteht, wird mit einem
Gütesiegel prämiert. 

Befragt werden die Aus-
zubildenden und ihre
Ausbildungsleiter. Die
Unternehmen erhalten
eine detaillierte Aus-
wertung, die ihnen ver-
rät, wo sie in Sachen
Ausbildung besonders
gut sind und wo sie ihre
Nachwuchsarbeit noch
verbessern können.

Ins Leben gerufen wurde
der Wettbewerb von
Professor Werner Sar-
ges von der Helmut-
Schmidt-Universität
Hamburg, vom IMWF –
Institut für Manage-
ment- und Wirtschafts-
forschung und vom
Hamburger Abendblatt.
Ausrichter ist die Agen-
tur Faktenkontor.

Anmeldungen für den
Wettbewerb können bis
Ende Januar 2012 abge-
geben werden. Im April
wird die Preisverleihung
stattfinden.

Die Kosten für die Teil-
nahme am Benchmar-
king betragen 3900
Euro. Unternehmen, die
weniger als fünf Aus-
zubildende beschäfti-
gen, können auf Anfrage
Rabatt bekommen.

Weitere Informationen
gibt es bei der Agentur
Faktenkontor unter der
Telefonnummer 040/
253 18 51 61 und per
E-Mail an Olaf.Reichel
@faktenkontor.de

www.hamburgs-beste-
ausbildungsbetriebe.de

Gesucht: Hamburgs beste Ausbildungsbetriebe

Einstieg zunächst nebenberuflich
möglich als Fashion Advisor, spä-
ter Führungsaufgaben als Team-
leiter (Unit Leader) und Division
Leader.
Gute Verdienstmöglichkeiten durch
Provision: Bei Vollzeittätigkeit
sind monatlich 4000 bis 7000
Euro möglich.
Die Chancen im Direktvertrieb sind
gut und wachsen – vor allem bei
attraktiven Produkten. (kei)

Perspektiven


