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DISKUSSION
Suche nach
dem idealen
Verkaufer

»Warum ist Verkaufen so
schwierig? Um diese
Frage drehte sich eine Po-
diumsdiskussion, die vom
Studiengang Marketing &
Sales der FH Wien veran-
staltet wurde. Grundlage
hitziger Diskussionen war
eine Studie von Ver-
kaufstrainer Hermann
Weisswasser, in der Er-
folgsfaktoren im B2B-Ver-
kauf analysiert wurden.
Eine der Kernaussagen die-
ser Studie: ,,Die Verkiufer
fragen meist zu wenig®,
sagt Weisswasser.
Zwischen Verkiufern
.und Kunden gebe es zum
Teil gravierende Unter-
schiede, worauf es béim
Verkauf ankommt: So er-
warten sich die meisten
Kunden Fachkompetenz;
von den Anbietern wird
diese Eigenschaft hingegen
als nicht allzu wichtig ge-
sehen. Auffassungsunter-
schiede auch im Recrui-
ting: Wihrend Persona-
listen auf weiche Faktoren
wie Sozialkompetenz Wert
legen, ist das den Kunden
weniger wichtig. Dem
widersprach Doris Gobl
von Eblinger & Partner:
,»In der Praxis wird soziale
Kompetenz doch oft ver-
langt.“ Dichtomatik-Chef
Jirgen Steingkogler er-
ganzte: ,, Verkaufer miis-
sen nicht nur das Produkt
kennen, sondern auch
Kunden, Markt und
Wettbwerb. Rty
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JUNGUNTERNEHMER Es mangelt vor allem an Soft Skills, etwa bei der Mitarbeiterfiihrung

[ch-AGs halten nicht viel von

Aus- und iterbildn

Kein Geld, keine Zeit -
das sind die haufigsten
Begriindungen, warum
Ein-Mann-Betriebe auf
Weiterbildung verzich-
ten. Wer jedoch inves-
tiert, ist meist dankbar
fir die Informationen.

Zu teuer, nicht massge-
schneidert, keine Zeit - die
Griinde, warum Ein-Mann-Be-
triebe immer wieder auf Wei-
terbildung verzichten, sind
vielfiltig. Laut der EU-Studie
»Self Employment* (das Wirt-
schaftsBlatt berichtete) haben
56 Prozent der Befragten noch
nie ein Training oder eine
Beratung in Anspruch ge-
nommen. EIf Prozent haben
sich schon einmal in ein Se-
minar gesetzt, 21 Prozent
einen Berater engagiert und
13 Prozent beides ausprobiert.

Verzicht auf Bildung

Fiir 51 Prozent der Befragten
kamen die Informationen ge-
nau zum richtigen Zeitpunkt,
wihrend es fiir 36 Prozent
hingegen schon zu spit war.
Zwolf Prozent wussten zum
Zeitpunkt der Beratung noch
gar nicht, was sie alles fragen
sollten. Bei der Weiterbildung
sehen die Studienteilnehmer
vor allem Nachholbedarf bei

Tanzer®

ursula Horak rit Ein-Personen-Betriebe zu mehr Investitionen in die Weiterbildung - auch ohne AMS-Férderungen

Themen wie Umgang mit Ris-
ken, Versagen und Isolation.
Die Scheu vor der Weiterbil-
dung ist aber keineswegs nur
ein Phinomen, das bei Ein-
Mann-Betrieben auftaucht.
Auch Unternehmer mit ein
paar Mitarbeitern verzichten
gern darauf. ,Sobald man
gegriindet hat und aus der
AMS- oder WAFF-Férderung
rausfillt, ist Sense mit der

Ausbildung®, warnt Beraterin
Ursula B. Horak.

Soft Skills fehlen

Doch mit den ersten eigenen
Unternehmerschritten fan-
gen die meisten Probleme ge-
rade erst an. ,,Oft fehlen Soft
Skills bei der Mitarbeiter-
fithrung®, beobachtet Horak.
,Ich betreue eine Griinderin,
die wird von ihrer Mitarbei-

terin geduzt, wihrend sie
brav Sie sagt - und die ldsst
das geschehen®, wundert sie
sich.

Wird Geld fir Weiterbil-
dung ausgeben, dann am
ehesten fiir Trainings in BWL
oder Kalkulation. Themen
wie Fithrung, Verkauf, Rhe-
torik oder Kundenakquise fal-
len meist unter den Tisch.
»Viele nehmen das nicht in

Anspruch, weil sie es als
Schwiche sehen. Hier zu
Lande ist es ja eine Schande,
wenn man etwas nicht weiss®,
sagt Horak, die die Zuriick-
haltung aber auch gut ver-
steht. ,Wer rechnen muss,
wie er seinen Mitarbeiter
bezahlt, steckt selber lieber
zuriick.“
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