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Talente entwu:k

Beim 4. Osterreichischen
Verkaufskongress erhalten
Sie Know-how aus der Praxis
fUr die Praxis. Termin:

22. bis 23. Marz 2012.

old war gestern, Talente

sind heute! Talente sind

in unserem Alltag nahe-
zu standig préasent — schon allei-
ne, wenn wir unsere eigenen
Fahigkeiten betrachten. Wie
aber erkennt man, was man
nicht sieht? Inspiriert von die-
ser Frage widmet sich der 4. Os-
terreichische Verkaufskongress
in der Wirtschaftskammer
8 Wien schwerpunktmafig die-

o ng

»aute Verkaufer sind auch

sem Thema: Wie lassen sich Ta-
lente finden, entwickeln und
fordern?

Der Verkauf bietet talentierten
Personlichkeiten auBergewohn-
liche Karrierechancen und stei-
le Aufstiegsmdglichkeiten. Um
den  Verkaufstalenten im
deutschsprachigen Europa die
Moglichkeit zum Austausch so-
wie Raum fiir Inspirationen

in der Zukunft gefragt®

Dr. Andreas Salcher ist Berater

fur moderne Managementkonzepte
und Autor von drei Bestsellern. In ,Heute”
spricht er Uber die Zukunft des Vertriebs.

Heute: ,,Die Zukunft ist auch
nicht mehr das, was sie einmal
war.“ Dieser Satz von Arthur
C. Clarke beschreibt, was den
Vertrieb in den kommenden
Jahren erwartet. Die Markte
sind tbersittigt, die Kunden
kritischer — wie sehen Sie das?

Dr. Salcher: ,,Die Kunden® gibt
es nicht. Viele Menschen sind
nach wie vor extrem preissensi-
tiv. Es gibt solche, denen gutes
Service wichtig ist, und es gibt
jene, die Produkte stirker nach
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okologischen und ethischen
Kriterien beurteilen. Die ,,gol-
denen Zeiten, in denen Konsu-
menten ,vom Geld das sie nicht
haben, Sachen kaufen, die sie
nicht brauchen®, sind vorbei.
Viele Firmen sind auf das Zeit-
alter der Transparenz noch
nicht vorbereitet und der intel-
ligente Konsument ist noch in
der Lernphase.

Heute: Forscher sagen, dass in
den nachsten Jahren Hundert-
tausende Arbeitsplitze im

Verkauf wegfallen. Schwarz-
malerei — oder realistisch?

Dr. Salcher: Gute, unternehme-
risch denkende Verkdufer wer-
den in Zukunft noch nachge-
fragter sein als heute. Das, wo-
ran ich glaube, ist einfach:

1. Finde heraus, was du wirk-
lich gut kannst. 2. Tue es mit
Leidenschaft. 3. Beobachte ge-
nau, wie sich der Markt, in
dem du titig bist, verdndert.

Heute: Was macht Threr Mei-

und Informationen iiber aktu-
ellste  Entwicklungen und
Trends zu geben, bietet der Os-
terreichische Verkaufskongress
2012 schon zum vierten Mal
aktuelle, innovative und zu-
kunftsorientierte Keynote- und
Fachvortrige, eine breite Palet-
te spannender Praxis-Work-
shops, professionelle Fachaus-
steller und eine spannende:
CEO-Podiumsdiskussion.

nung nach gute Verkdufer aus?

Dr. Salcher: Integritqt, Interes-
se, Empathie und eine hohe
Frustrationstoleranz. Viele
Dinge kann man lernen, aber
bestimmte Eigenschaften sind
vorgegeben. Sie konnen aus ei-
nem schlechten Verkdufer mit
groflem Aufwand einen mittel-
mafSigen machen, aber nie ei-
nen exzellenten. Man sollte da-
her Menschen nicht zwingen,
mangels Alternativen eine Ver-
kaufskarriere einzuschlagen.

Foto: Fotolla

Foto: Dr. Andreas Salcher
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ie Verleihung der Ver-
D kaufs-Awards 2012

(Abend-Award-Gala) bie-
tet den glanzvollen Hohepunkt:
Beim 4. Osterreichischen Ver-
kaufskongress werden Verkau-
fer und Fithrungskrifte in fol-
genden Kategorien als ,Ver-
kaufsprofi des Jahres ausge-
zeichnet:
— Verkaufer im Einzelhandel,
- Verkiufer im Auflendienst,

- Fiihrungskrifte im Verkauf,
— Verkaufsteams.

Highlights aus dem Programm
am Donnerstag, 22. Marz: ,,Der
talentierte Verkdufer und seine
Feinde - Wie Sie ihn finden,
woran Sie ihn erkennen und
wie Sie ihn fordern konnen®
(von Dr. Andreas Salcher, siche
unten); ,,Spiele der Manager®:
Wie managt man Manager und

(XetEELEIEE

dern

was macht ein Talent aus? Prof.
Dr. Dr. h.c. mult. August-Wil-
helm Scheer, Erfolgsunterneh-
mer. Freitag, 23. Mirz: ,,Mo-
derne Medien und ihr Nutzen
im Verkauf“: CEOs und Fih-
rungskrafte diskutieren, wie
Verkaufer moderne Medien fir
sich nutzen kénnen und wie
Unternehmen auf technologi-
sche Weiterentwicklungen er-
folgreich reagieren — am Podi-

Bankberater

Mehr als nur ein Job

Die Erste Bank sucht aktuell in und um Wien
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im Filialvertrieb.

en die Bank sucht und
was der Jobh alles zu
bieten hat, erklart Bir-

te Quitt, Leiterin des Filialver-
triebs in der Erste Bank.

Heute: Frau Quitt, wie schaut
denn so ein typischer Bankbe-
rater eigentlich aus?

Birte Quitt: Zum Gliick gibt es den
S nicht! Es sind die vielen unter-
e schiedlichen Menschen, die einen
Y Dienstleistungsbetrieb auszeichnen.
£ Aber die Basis fiir den Job ist sicher,

dass man keine Scheu hat, mit
Menschen zu arbeiten. Der direkte
Kundenkontakt steht im Vorder-
grund. Natiirlich ist dabei Top-
Fachwissen gefragt, wenn man sich
um die Finanzen anderer Men-
schen kiimmert. Ebenso wichtig ist
aber auch die Kompetenz, Finanz-
themen einfach erkldren zu konnen.

Heufe: Welche Positionen ha-
ben Sie aktuell zu besetzen?

Birte Quitt: Wir suchen fiir die Fi-
lialen in Wien und Niederister-

reich Kundenbetreuer sowohl mit
als auch ohne Berufserfahrung.

Ob Maturanten, Jungakademiker
oder bereits ausgebildete Betreuer
- unsere Filialen sind bunt ge-
mischt. AufSerdem haben wir auch
die eine oder andere Filialleitung
zu besetzen.

Heute: Was bietet denn die
Erste Bank ihren Mitarbeitern?

Birte Quitt: Guter Einsatz zahlt
sich in der Erste Bank auf jeden
Fall aus. Wir bieten gezielte Aus-

NFAUBRAGIENAST

um: Michael Krammer (CEO
Orange), Thomas Deutsch-
mann (CEO updatesoftware
AG), Christian-Thomas Retin-
ger (Samsung) und Mag. Mar-
tin Pittner (FH Wien). ,,So re-
den wir mit Kunden in der Zu-
kunft - nichts ist so spannend
wie der Wandel“, Sven Gabor
Janszky, Zukunftsforscher.

und Weiterbildungsmaglichkeiten,
Unterstiitzung bei der strukturier-
ten Karriereplanung und bieten
individuelle Angebote im Bereich
Gesundheit, Freizeit/Sport und
Familie an. Mit unseren attrakti-
ven Entwicklungsmaglichkeiten
stehen engagierten Mitarbeitern
alle Wege offen!

www.erstebank.at/karriere

In jeder Bezishung rahlon dic Menschen,
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[Jetzt hewerben]

Starten Sie jetzt Ihre Karriere
als Versicherungsberaterin

- Aufbau und regelméBige Pflege
von Kundenbeziehungen

den in Sachen Sicherheit
= VEIAdUl VU VG clUltyospro-=

- personliche Betreuung

vOrdu C LTNUC

erinces Auftreten

- gutes Elnfuhlungsvermogen

ollchke|ten
- Eigeninitiative und Erfolgswille
Das wird aeboten
- Tixes nges elltenverha nls
- begleltende Ausblldung in allen
anhase
'l ‘I‘ ale ll I‘A 210!

Draht zum Kunden

Verdienstmaoglichkeiten
- kollektivvertragliches Mindestein-

brutto/Jahr

uliy urid VEIrAnauicli=
e - N0 KAann il nonere

Einkommen erzielt werden

ETZU DEWETDE

ANlene 20 ne ar/ka

bzw. bewerbung@staedtische.co.at

WIENER @
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Ein Beruf mit Verantwortung

Als gro3te Osterreichische Versicherung bietet
die Wiener Stadtische 188 Jahre Erfahrung
und eine Zukunft mit Perspektiven.

ei der Wiener Stadtischen
Bsind Sie in guten Handen!

Zufriedene Kunden und
zufriedene Mitarbeiter - die
Wiener Stadtische weiB, dass
der Erfolg nur durch motivierte
Mitarbeiterinnen mdglich ist.
Deshalb fordern zahlreiche Ent-
wicklungsméglichkeiten und
Karriereperspektiven im Kon-
zern eine langjdhrige Partner-
schaft zwischen Arbeitgeber
und den rund 3500 Mitarbei-
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tern. Auch 2012 sucht die Wie-
ner Stadtische engagierte, kom-
munikative und flexible Per-
sonlichkeiten, die an einer um-
fassenden Ausbildung zum/zur
Versicherungsberater/in inte-
ressiert sind. Und es gibt gute
Argumente, warum Sie sich der
Wiener Stadtischen (vor)stellen
sollten. Es wartet ein sicherer
Arbeitsplatz bei einem gesun-
den und erfolgreichen Unter-
nehmen auf Sie - bei Oster-

reichs grofiter Versicherung,
die jede/r kennt. Sie erhalten
eine profunde Ausbildung, die
Thnen einen guten Start fiir Th-
re Karriere erméglicht. Sie ar-
beiten selbststdndig, mit einem
eigenen Kundenstock - und
doch eingebunden in ein pro-
fessionelles Team. Die Wiener
Stadtische wurde als frauen-
freundlicher Betrieb ausge-
zeichnet. Viele Frauen schitzen
bereits den Beruf der Versiche-

rungsberaterin. Die Wiener
Stadtische gilt als zuverldssiger
Partner, der Versprechen ein-
hélt und Schaden rasch und gut
abwickelt. Umfragen bestdtigen
eine hohe Kundenzufrieden-
heit. Von Threm Engagement
héngt Thre Leistung ab. Von Ih-
rer Leistung der Erfolg. Und
von Threm Erfolg Thr Einkom-
men und Thre Karriere.

Sie profitieren von einer star-
ken Partnerschaft, in der Sie ei-
ne bekannte Versicherungsge-:
sellschaft und ein engagiertes:
Team im Riicken haben.

wienerstaedtische.at/karriere

Foto: Wiener Stadtlsche



Menschen :
im Vertrieb

Sie sind der Puls der Wirt-
schaft, Visitenkarte des Unter-

as beste Produkt und die

nehmens, Herz des Handels.
beste Dienstleistung nut-

Dzen nichts, wenn keine

Menschen dafiir begeistert wer-
den konnen. Wer denkt schon
beim Offnen seiner Zahnpasta-
_tube daran, welch komplexes
5 System dahintersteckt, damit
eben diese ins private Badezim-
emer gelangt. Vertriebsmaf3-

nahmen umfassen viele Betiti-
gungsfelder.Vertriebsziele lei-
ten sich namlich nicht allein
von den Bediirfnissen der End-
kunden ab. Man muss an
Marktpotenziale, Absatzkana-
le, Grof3- und Einzelhdndler
ebenso denken wie an Ver-
triebswege, Spediteure, Lager-
betriebe, Regalpflege und Wa-

ctEEle Ea=tEE

Der Begnﬁ Vertrieb bezeichnet alle MaB-
nahmen, die notwendig sind, um ein Pro-
dukt fiir den Kunden verfiighar zu machen.

renprasentation sowie an die
Gestaltung der Beziehungen zu
all den damit verbundenen
Menschen. Zu den Menschen
im Vertrieb zahlen daher nicht
nur ,klassische“ Verkiufer.

schon mit einer engagierten
Telefonistin. Wichtig sind eine
verldssliche Vertriebskoordina-
tion, kompetente Kunden-
dienstberater, flexible Aufen-
dienstmitarbeiter, Fachberater,

Schulungsleiter, Regionalleiter,
Vertriebsingenieure, Grofikun-
denbetreuer und auch talen-
tierte Nachwuchsverkaufer.

Es ist ein Zusammenspiel von
Innen- und AuBendienst. Der
Unternehmenserfolg beginnt

i

Vertriebsrecruiting

ieser Bereich befasst sich

mit der Deckung des Mit-
arbeiterbedarfs im Vertrieb.
Das englische Wort ,recrui-
ting“ bedeutet Personalbe-
schaffung. Dabei geht es um
qualitative, quantitative, zeit-
liche und auch raumliche An-
forderungen. Nicht immer
konnen diese Positionen in-
nerbetrieblich bedarfsgerecht
3 sbesetzt werden. Da der Erfolg
oelnes Produktes und damit
& des Unternehmens wesentlich

vom Vertrieb abhéngt, greifen
viele Unternehmen bei der
Personalbeschaffung auf da-
rauf spezialisierte Anbieter
mit groflem Auswahlspek-
trum zuriick.

Ein gut gewahlter neuer Mitar-
beiter bringt immer auch neue
Impulse in den Betrieb. Neue
Sichtweisen vermindern die
Gefahr der Betriebsblindheit
und ermdéglichen auch einen
Qualifikationsvergleich.

Foto: Fotolia

Was ist ein
Talentscout?

ensch und Aufgabe miissen zusam-
menpassen. Eine Talentscout-Ana-
lyse hilft, iiber eigene Einschatzungen hi-
naus Talente und Potenziale besser aus-
zuloten und diese bei der Mitarbeiter-
entwicklung und -fithrung einzusetzen.

Wie funktioniert das? Durch gezielte
Fragestellung. Die Ergebnisse werden
je nach Anforderung einem Ideal-
profil gegeniibergestellt. Dieser
Vergleich macht auf einen
Blick deutlich, wo die be-
sonderen Stirken des Be-
werbers liegen und in wel-
chen Bereichen Entwick-
lungspotenzial  besteht.
Gedient ist damit beiden,
Arbeitnehmer wie Ar-
beitgeber.
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POLIZEI"

Auch 2012 bietet die Polizei
in der Bundeshauptstadt 450

Frauen und Mannern einen Beruf

mit Verantwortung. Der Polizei-
beruf ist herausfordernd, aber
auch vielfaltig und interessant
wie kaum ein anderer Job.

Die Polizel in Wi

er Verantwortung fiir
die Gesellschaft iiber-
nehmen mdochte, hohe

menschliche Kompetenz ein-
bringen und sich Herausforde-
rungen stellen will, ist bei der
Polizei richtig.

Die hochwertige Ausbildung
fiir den Polizeidienst wird vom
ersten Tag an bezahlt. Nach
zwei Jahren theoretischer und
praktischer Ausbildung warten
auf die Absolventinnen und
Absolventen vielféltige Einsatz-
moglichkeiten. Das Job-Spek-
trum reicht vom Kriminal-
dienst iber den Verkehrsdienst
bis zur Diensthundeeinheit

06

I BEZAHLTE ANZEIGE

oder der Spezialeinheit WEGA
(Wiener Einsatzgruppe Alarm-
abteilung). Der Polizeiberuf
bietet vielfiltige Karrierechan-
cen, wie den Weg in das mittle-
re Polizeimanagement oder
tiber eine Fachhochschulausbil-
dung in die Offizierslaufbahn.
Frauen erhalten die gleichen
Ausbildungsmoglichkeiten wie
Minner, bekommen das gleiche
Gehalt fiir die gleiche Tétigkeit
und haben dieselben Karriere-
chancen wie Ménner.

Der Weg zur Polizei erfolgt tiber
ein mehrstufiges Auswahlver-
fahren. Mindestgroflie und
Hochstalter sind seit Kurzem
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keine Aufnahmekriterien
mehr. Das Auswahlverfahren
umfasst einen schriftlichen
Test, ein Aufnahmegesprich,

"
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eine drztliche Untersuchung
und einen Sporttest sowie eine
Rettungssimulation. Bewerbe-
rinnen und Bewerber fiir den




sucht Nachwuchs

Polizeidienst miissen die Oster-
reichische Staatsbiirgerschaft
haben, 18 Jahre alt sein, den B-
Fithrerschein besitzen und voll

handlungsfdhig und unbe-
scholten sein (keine gerichtli-
chen Vormerkungen, keine
Fihrerscheinabnahmen, keine

Verwaltungsstrafen wegen Fah-
rerflucht). Manner miissen den
Wehr- oder Zivildienst abge-
leistet haben.

1020 Wien

leleton: U1/51510-/6225

Ehemalige Zivildiener miissen
in der Praxisphase (13. und 14.
Ausbildungsmonat) anstelle ei-
nes der beiden Praxismonate
eine vierwochige militarische
Basisausbildung absolvieren.
Die Polizeigrundausbildung
findet in einem Bildungszen-
trum der Sicherheitsexekutive
statt. Sie dauert 24 Monate und
gliedert sich in 19 Monate
theoretische und fiinf Monate
praktische Ausbildung. Im 21.
Monat wird die Dienstpriifung
absolviert und die Monate 22
bis 24 zéhlen als zweite Praxis-
phase.
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