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Die Anlage- und Altersvorsorgebe-
ratung sollen klaren Spielregeln unter-
worfen werden, fordern der Verbrau-
cherzentrale Bundesverband (vzbv) und
die Verbraucherzentralen den Gesetz-
geber auf. Grund dafiir sind die
enormen finanziellen Verluste von
Verbrauchern aufgrund unzahliger Falle
von Falsch- und Fehlberatungen.

,Die Probleme in der Finanzberatung
sind bis heute ungelost”, sagt Manfred

FINANZBERATUNG

Westphal, Fachbereichsleiter Finanz-
dienstleistungen beim vzbv. ,Es fehlen
klare Standards fiir die ab 1. Januar
2010 geltende Dokumentationspflicht
von Beratungsgesprdchen. Ebenso
mangelt es an klaren gesetzlichen
Regeln fiir Beratungsgesprache und

an einer konkreten Beaufsichtigung des
Beratungsprozesses.”

www.vzbv.de
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onalen Namen gemacht.

messe flr Geschaftsluftfahrt)
dynamische Personlichkeit als

lhr Profil:

ausgezeichnetes Englisch mit.

Ihrer Gehaltsvorstellung.

WORLD  ***°

Als modernes und dynamisches Unternehmen haben wir uns
mit der Konzeption, Organisation und Durchfiihrung von zu-
kunftsorientierten Fachmessen und Kongressen einen internati-

Zur Unterstltzung unseres Teams in unseren Fachmessen
AIRTEC (internationale Zuliefermesse fiir Luft- und Raumfahrt)
sowie der BUSINESS AVIATION WORLD (internationale Fach-

suchen wir eine versierte und

Area Sales Manager (m/w)

Sie haben ein abgeschlossenes Hochschulstudium im betriebs-
wirtschaftlichen oder technischen Bereich, wie Luftfahrttechnik,
Luftverkehrmanagement, Kunststofftechnik oder Maschinen-
bau, und waren bereits erfolgreich im Vertrieb in einem Unter-
nehmen tatig. Sie besitzen Vertriebs- und Kommunikations-
starke, gute Ausdrucksfihigkeit und Uberzeugungskraft sowie
Marketing-, Service- und Kundenorientierung. Sie verfligen
aullerdem Uber aktive Vertriebserfahrung im technischen
Bereich und eine Affinitat zur Luftfahrt verbunden mit Abschluss-
sicherheit am Telefon. Fir diese Aufgabe bringen Sie sichere
Kenntnisse in Wort und Schrift in Deutsch und vor allem ein

Eine weitere Fremdsprache ins-

besondere Spanisch ware wiinschenswert.

Wir bieten lhnen eine interessante Herausforderung und eine
vielfaltige Tatigkeit in einem internationalen Umfeld.

Sind Sie interessiert? Dann freuen wir uns auf lhre schriftliche
Bewerbung mit Angaben des moglichen Eintrittstermins und

airtec GmbH & Co. KG e Postfach 70 01 64 ¢ 60551 Frankfurt
airtec@demat.com e www.airtec.aero
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im Stellenmarkt 2010

erhalten Sie als PDF-Datei unter

www.fr-online.de/sonderthemen

Thre Ansprechpartnerin fiir den Stellenmarkt:

Daniela Waldmann

Tel. 069/2199-3075 - Fax 069/2199-253075
E-Mail: d.waldmann@fr-online.de

Vertrieb in der Krise

Je schwieriger die Zeiten, desto wichtiger der schnelle, aufrichtige Kontakt zwischen Kunden

Von Mathias Maul

iele Unternehmen miissen

durch die Wirtschaftskrise her-
be Vertrauensverluste verkraften.
Statt jedoch alles daran zu setzen,
das Vertrauen zum Kunden lang-
fristig wieder aufzubauen, wird in
vielen Abteilungen immer mehr
Druck gemacht, Abschliisse immer
schneller und hérter einzufahren,
damit die Zahlen stimmen.

Dies ist eine kurzsichtige und
wenig erfolgversprechende Per-
spektive. Ein auf Nachhaltigkeit
ausgelegter Vertrieb hingegen fo-
kussiert auf den Aufbau einer Kun-
denbasis, die von echtem Vertrauen
bestimmt ist. Aus der Erfahrung
von hunderten Vertriebscoachings
konnten vier Faktoren isoliert wer-
den, die zu mehr Nachhaltigkeit im
Vertrieb fiihren: Vertrauen, Hal-
tung, Kraft, und Zeit.

Vertrauen

Nur durch Vertrauen — in Produkt
und das Unternehmen — gewinnen
Sie langfristig zufriedene Kunden,
die Sie gern weiterempfehlen. Der
stereotype Vertreter, der den Fuf3 in
die Tiire stellt, macht zwar schnell
Umsétze, hat aber langfristig kei-
nen Erfolg und lauft dem Umsatz
hinterher statt umgekehrt. Jeder er-
folgreiche Vertriebler ist vor allem
eines: Vertrauens-Schaffer.

Haltung

In unseren Vertriebscoachings le-
ben wir diesen Grundsatz: Haltung
bestimmt Handlung. Mit einem
»geraden Riicken,“ das hei3t der
passenden inneren Haltung, ver-
kaufen Sie genau die Produkte, die
wirklich gebraucht werden — und
stidrken wiederum das Vertrauen.

DER AUTOR

Mathias Maul ist Experte fiir Hochge-
schwindigkeitscoaching , Nischen- und
Online-Marketing. Gemeinsam mit Ver-
triebsprofi Dirk H. Miiller entwickelte er
die Vertriebsmethodik HypnoSelling.
www.hypnoselling.eulfr

Kraft

Auch in schwierigen Zeiten
durchzuhalten erfordert viel Kraft
vom Vertriebsteam. Schulen Sie
Duchhaltevermégen und planen
Sie nicht nur zeitliche, sondern
auch Energie-Ressourcen ein.

Zeit

Schnell und nachhaltig miissen
sich nicht widersprechen: Je
schneller Sie agieren, umso
schneller reagiert IThr Kunde. Un-
terscheiden Sie zwischen hekti-
scher Betriebsamkeit und fokus-
sierter Hochstgeschwindigkeit:
Erstere bremst, letztere beschleu-
nigt den Prozess.

Fazit

Das hochste Ziel fiir nachhaltig
denkende Vertriebler ist die Ma-
ximierung der ,Customer Life-
time Value“, des Umsatzes, den
ein Kunde wéhrend der gesam-
ten, oft jahrelangen, Geschéfts-
beziehung einbringt.

Die vier genannten Faktoren
héngen eng zusammen. Egal, ob
Sie Eisverkdufer oder Finanz-
vertriebler sind: Beginnen Sie
beim Vertrauen in sich selbst
und Ihr Vertriebsteam und opti-
mieren dann die anderen drei
Faktoren. Sie werden sehen: Die
guten Zahlen kommen dann fast
von alleine.

Hand drauf: Ein guter Geschaftsabschluss ist fiir

und Vertriebler

Unternehmen und Kunden ein Gewinn. S. HOFSCHLAEGER /PIXELIO.DE

Gesundes Essverhalten

angewohnen

Erndhrungsberaterin unterstiitzt Kunden mit Rat und Tat

S eit mehr als fiinf Jahren ist Ma-
nuela Kockisch als Erndh-
rungsberaterin fiir Bonvita Treff-
punkt Wunschgewicht titig und
managt als Bezirksleiterin ein
Team der Bonvita GmbH. Diese
hat ein Abnehm-Programm mit
dem Ziel der dauerhaften Ge-
wichtserhaltung entwickelt, das
zur Zeit in Deutschland in mehr
als 500 Gruppen vermittelt wird.

,Die richtige Erndhrung ist ein
wichtiger Baustein fiir optimale
Lebensqualitiat®, sagt Manuela
Kockisch. ,Deshalb geniigt es
nicht, tibergewichtigen Men-
schen nur ein Erndhrungspro-
gramm zu bieten, mit dem sie er-
folgreich abnehmen kénnen. Man
muss sie zugleich zu einem durch-
dachten und gesunden Essverhal-
ten fithren.“

Sowird jede der Stufen, aus de-
nen sich das dreiphasige Pro-
gramm der Bonvita zusammen-
setzt, von der Erndhrungsberate-
rin begleitet. Wahrend der Ab-
nehmphase berit sie die Teilneh-
mer in der Auswahl der kalorien-
reduzierten Gerichte, hat stets ein
offenes Ohr fiir Probleme und be-
reitet fiir die wochentlich stattfin-
dende Gruppe ein interessantes
und spannendes Thema rund um
Erndhrung vor. ,,Das Schonste an
meinem Beruf ist, dass ich wirk-
lich etwas bewirken kann“, sagt
Kockisch. ,,Zudem bin ich fiir mei-
ne Teilnehmer viel mehr als ihre
Erndhrungsberaterin. Ich bin zu-
gleich Freundin und Vorbild.“

Zentrales Merkmal des Bonvi-
ta-Programms ist dessen Ausge-
wogenheit. Wéhrend der Diat
sind die Teilnehmer ausreichend
mit Ndhr- und Vitalstoffen ver-

sorgt, so dass sie weiterhin leis-
tungsfihig sind. Ein wesentlicher
Punkt ist auch, dass die Teilneh-
mer dabei unterstiitzt werden, ihr
Wunschgewicht nach der Didt zu
halten. Ohne Zweifel hat Manuela
Kockisch ihren Traumberuf ge-
funden: ,Ich werde erwartet und
gebraucht und das bei freier Zeit-
einteilung.”

ANZEIGE
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Sie suchen ein zusatzliches
Einkommen?

Gesunde Ernahrung fasziniert Sie? \
Mit dem Verkauf unserer speziellen\
Lebensmittel und fundierter Beratung
unterstiitzen Sie Ihre Kunden leichter \
gesund zu leben!

Betreuen Sie unsere vorhandenen Teil- \
nehmer und akquirieren Sie neu! \

Wir bilden Sie z. Bonvita-
Erndhrungsberater/in aus. \
Bewerben Sie sich fiir Ihre Region.
www.ichwerdeernahrungsbherater.de \
Bezirksleitung Manuela Kockisch

Tel. 1 09732 - 780594 2,

bonYita

Treffpunkt Wunschgewicht
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Die Ausbildung zum Ernéh-
rungsberater erfolgt durch die
Bonvita GmbH. Fiir die selbststian-
dige Tatigkeit sind keinerlei fi-
nanzielle Vorleistungen erforder-
lich.

Informationen gibt es bei Be-
zirksleiterin Manuela Kockisch
unter Telefon 097 32/78 05 94;
Bewerbungen per E-Mail an schu-
lung@bonvita.eu.

www.ichwerdeerndhrungsberater.de

Kodex fiir
Geschaftspraxis

Verband legt Richtlinien fest

Der Bundesverband Direktver-
trieb ist der Spitzenverband
des Direktvertriebs in Deutsch-
land. Er vertritt die Interessen
zahlreicher namhafter Unterneh-
men des privaten Konsumgiiter-
und Dienstleistungsbereichs. Die
Mitglieder des Verbands haben
sich mit ,Verhaltensstandards des
Direktvertriebs* strenge Richtlini-
en im Umgang mit Kunden und
Mitgliedern auferlegt. Diese ga-
rantieren den Schutz vor unserio-
sen Geschéftspraktiken ebenso
wie hohe Kundenzufriedenheit.

Malf3stébe fiir eine bundesweit
einheitliche Ausbildung setzte der
Verband schon vor einigen Jahren
zusammen mit der Bildungsge-
sellschaft des DIHK und einigen
Mitgliedsunternehmen mit der
Einrichtung des zertifizierten
IHK-Lehrgangs zum Berater im
Direktvertrieb. Dieser Lehrgang
richtet sich sowohl an Auflen-
dienstler, die ihre Qualifikationen
verbessern wollen.

Die Umsétze der im Bundesver-
band organisierten Unternehmen
haben sich im ersten Halbjahr 2009
positiv entwickelt. Vom 1. Januar
bis zum 30. Juni wurden Waren
und Dienstleistungen im Wert von
gut 801 Millionen Euro verkauft
(gegeniiber knapp 797 Millionen
Euro im Vorjahreshalbjahr).

www.bundesverband-direktvertrieb.de
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Kunden gewinnen und langfristig an den

Geschickter Vertrieb und Verkauf sichern die Grundlage jedes Unternehmens / Anerkannte IHK-Abschlisse

b nun Versicherungen ver-

kauft werden sollen oder
Fonds, Computer oder Kuchen,
Anzeigen oder Autos — der Ver-
trieb jedweder Waren oder
Dienstleistungen ist einer der
wichtigen Kernaufgaben in jedem
Unternehmen. Oft fillt in diesem
Zusammenhang ein Zitat von Phi-
lip Kotler, Wirtschaftswissen-
schaftler und Begriinder der mo-
dernen Marketinglehre: ,Versu-
che nicht zu verkaufen, was be-
reits produziert wurde, sondern
produziere, was sich verkaufen
lasst?“

Denn durch geschickten Ver-
trieb und Verkauf werden Umsat-
ze generiert — und nur so kdnnen
Arbeitsplitze gesichert oder gar
ausgebaut werden. Das A und O
ist also Kunden zu gewinnen und
vor allem langfristig an das Unter-
nehmen zu binden.

In keiner anderen Branche wir-
ken sich die akquirierten Auftrége
so unmittelbar auf den Erfolg des

Unternehmens aus — und auf den
des Vertrieblers die zumeist er-
folgsabhéngig vergiitet werden.
Damit das auch klappt, ist aulder
einem verk&duferischem Talent ei-
ne solide Ausbildung Vorausset-
zung. Bei Vertriebsleuten gefragt
sind Engagement und kommuni-
kative Kompetenz, Organisations-
gabe und strukturiertes, zielori-
entiertes Handeln.
Vertriebsformen und Ver-
triebskanile konnen ganz unter-
schiedlich sein. Wichtig ist fiir das
Unternehmen, seine Ziegruppe
ganz genau zu kennen, zu analy-
sieren und darauf Erstansprache,
Besuch, Produktprésentation und
so weiter genau auszurichten.
Wichtig ist, diese Parameter regel-
mafdig zu iiberpriifen, da sie sich
in der schnelllebigen haufig ver-
dndern und der Vertrieb entspre-
chend angepasst werden muss.
Wer Interesse hat an vertriebli-
chen Aufgabenstellungen und Pra-
xis in Verkauf und Vertrieb im In-

nen- und Auf’endienst kann dies
entsprechend fundiert erlernen:
,Gepriifte(r) Fachberater/in im
Vertrieb“ mit deutschlandweit an-
erkanntem IHK-Abschluss (IHK -
Weiterbildungsstufe I) oder ,,Fach-
kaufmann/-frau fiir Vertrieb“ mit
europaweit anerkannter IHK-Ab-
schluss (IHK - Weiterbildungsstufe
IT) sowie die noch wenig bekannte
Ausbildung zu ,Gepriifter Ver-
triebswirt*.

Berufspraxis in Verkauf und
Vertrieb sind meist Voraussetzung
fiir einen solchen Lehrgang. Durch
den anerkannten Abschluss ldsst
sich der Verkaufserfolg systema-
tisch steigern und dieser qualifi-
ziert auch fiir eine Fiihrungspositi-
on. Fiir diese Lehrgénge gibt es un-
terschiedliche Anbieter. In der Re-
gel vermitteln sie Rechtsfragen aus
der Vertriebspraxis ebenso wie
Verkaufstechniken im Gespréch,
Prasentationen, Kundenreklama-
tionen, Rechnungswesen, Finan-
zierung und vieles mehr.

Betrieb binden

fir Fachleute
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Was vom Band lauft, muss an den Kunden gebracht werden. DPA

Kaffee-Genuss aus einer Hand:

Profi-Automaten, Fiillprodukte & Vollservice!

Mit der Marke COFFEEMAT sind wir einer der fithrenden Anbieter fiir Kaffeespezialitaten
im gewerblichen Bereich. Die von uns entwickelten Systeme sind bundesweit bei ca. 40.000
zufriedenen Kunden im Einsatz.

Fiir unsere Expansion suchen wir im Raum Frankfurt hochmotivierte Kollegen als

lhr Profil: Sie haben bereits erste Vertriebserfahrungen gesammelt, besitzen eine schnelle
Auffassungsgabe und sind in der Lage, andere Menschen zu begeistern und mitzureiBen. Mit
Flei und tiberdurchschnittlichem Engagement haben Sie Spaf daran, eigenverantwortlich in
Direktansprache Neukunden zu gewinnen.

Werden Sie Teil unseres hochmotivierten und erfolgreichen Teams und bestimmen Sie lhr Ge-
halt selbst. Intensive Marketingunterstiitzung und ausfiihrliche Verkaufsschulungen erhalten
Sie genauso, wie eine hervorragende Verkduferausstattung inklusive Firmenwagen.

Wenn Sie Interesse an einer guten beruflichen Perspektive in einem stark wachsenden Er-
schlieBungsmarkt haben, dann senden Sie uns bitte lhre Bewerbungsunterlagen, gerne auch
als Kurzlebenslauf mit Bild per E-Mail an jobscm@coffeemat.de.

Wichtig: Bitte geben Sie bei Ihrer Bewerbung die Kennung CM GAD FR 09 mit an.

ipunkt GmbH - COFFEEMAT Personalabteilung
z.H. Herrn Dipl.-Ing. Oliver Papoli
FriederikenstraBe 122 — 124

26871 Papenburg

Partner von
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