IVERKAUFER DES JAHRES

Verkaufen ist...

... sexy, emotional, fachlich,
einfach und zugleich schwierig.
Es ist Zuhoéren, Lernen und Uberzeugen,
Spaf3, Arbeit und Erfolg aber auch Vertrauen.
Wie vielseitig Verkaufen wirklich ist,
demonstrierte heuer zum dritten Mal der
Osterreichische Verkaufskongress.

Die Top 3 der Kategorie AuRendienst mit Laudator Martin Ogg

v.l.n.r.: Martin Ogg, Markus Voss (Tips Zeitungs GmbH & Co KG),

Franz Kohlbauer (Weyland GmbH) Martin Pfeiffer (Steyr-Werner Technischer Am 17. und 18. Mirz traf sich die Elite des Verkaufs in der Wiener
Handel GmbH) Wirtschaftskammer. Die Veranstalter, das Verkaufstrainingsins-
titut VBC, die Wirtschaftskammer Osterreich sowie Die Presse
als Medienpartner stellten den Kongress heuer unter ein sport-
liches Motto: ,,Faszination Spitzenleistung — Was Verkaufsprofis
mit Spitzensportler gemeinsam haben® lautete die Frage, der Ver-
kdufer und Fithrungskrifte, Personalisten und Studenten an den
beiden Veranstaltungstagen nachgingen. Denn auch Verkaufen
ist eine Leistung, bei der es sich lohnt, im Spitzenfeld zu sein.
Gerade jetzt, wo sich die Wirtschaft wieder erholt, bietet der Ver-
kauf mehr Karrierechancen und steile Aufstiegsméglichkeiten als
je zuvor.

Der Mensch im Mittelpunkt

»Es muss jeder seine Leistung verkaufen, aber Unternechmen le-

Die Top 3 der Kategorie Fiihrungskrafte mit Laudator Rudi Semrad

v.L.n.r.; Rudolf Semrad (Swatch Group Osterreich), Robert Rotschopf ben vom Verk"auf. Und da muss de: anSCh im Voréergr und ste-
(Birner GmbH), Juliane Klasz (Mrs. Sporty), Harald Millenkovics (Arthrex hen: der Verkiufer und der Kunde®, eréffnete Dr. Fritz Aichinger
Medizintechnik GesmbH)

VArka

3

Prof. Peter Schracksnadel, SV-Président und erfolgreicher Unternehmer,bei Moderatorin der Gala, Petra Madlhammer-Prantner (03), mit Fachusstellerstand der
seinem Key Note-Vortrag. Alexandra Tripolt (VBC), der Projektleiterin des Kongresses uptime ITechnologies
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Felix Gottwald sprach {iber Erfolg und Vertrauen.

Mehr als 240 Verkdufer und Fiihrungskrafte im Verkauf
fanden sich im Julius Raab Saal der WKO ein.

von der Wirtschaftskammer Osterreich die Veranstaltung. Der
Mensch steht also im Mittelpunkt. Das bestitigte auch Key Note
Speaker Peter Schrocksnadel, Prisident des dsterreichischen Ski-
verbandes. Als erfolgreicher Unternehmer lautet sein wichtigstes
Prinzip: Mitarbeitern Vertrauen geben.

So individuell jeder Kunde aber auch jeder Verkiufer ist, so
individuell konnten sich die Teilnehmer ihr Kongressprogramm
zusammenstellen. Passend zu ihren Interessen und Bediirfnissen
konnten sie Vortragsreihen und Workshops fiir die Zielgruppen
B2C, B2B oder Fiihrungskrifte besuchen.

Viel diskutierte Spitzenleistung

Die traditionelle Podiumsdiskussion stand heuer ebenfalls unter
der Devise der Spitzenleistungen. Moderiert wurde die Runde
von Johanna Zugmann, Die Presse. Unter ihrer Leitung diskutier-
ten die Teilnehmer iiber Antworten auf die Frage: Wie schaffen
Firmen ein Unternehmensklima, das Spitzenleistungen fordert?

v A ]
Niklas Tripolt (VBC), Rudolf Semrad (Swatch Group Osterreich,
Moderator des Kongresses) und Peter Schrocksnadel

Die Top 3 der Kategorie Einzelhandel mit Laudator Dr. Aichinger,
v.l.n.r.: Dr. Fritz Aichinger (WKO), Hedwig Kranner (Reiter Betten &
Vorhdnge), Rosita Maria Radl (Jones), Alexandra Winkler (Reiter
Betten & Vorhange)

Die Top 3 der Verkaufsteams mit Laudatorin Waltraud Martius,

v.l.n.r.: David Friihwirth (Teamleiter Sport Hauser Kaibling), Waltraud Martius
(Syncon International Franchise Consultants), Karl Moser (Leiter Team Vil-
lach, Steyr Werner Technischer Handel GmbH), Josef Hackl (Synthesa Chemie
Ges.m.b.H., Leiter Team Salzburg)

Die Maskenspieler von ,,Scaramouéhe“ verbliifften die
Teilnehmer der Award-Gala.
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Fiir Andreas Schwerla, McDonald’s
Osterreich, sind Anerkennung, Spaf3
und Motivation die Hauptantriebs-
punkte fiir erfolgreiche Mitarbeiter.
Hinzu kommt die Fithrungskraft. Sie ist
es, die das Team zusammenhilt. ,Wir
miissen den Menschen, die im Verkauf
titig sind, Verantwortung geben®, so
Andreas Schwerla.

,Das Wichtigste ist die Wertschit-
zung gegeniiber den Menschen, mit
denen man arbeitet, gegeniiber Mitar-
beitern und Kunden®, meint Christiane
Noll von update. Und fiigt hinzu: ,Der
Wohlfiihlfaktor ist entscheidend!

Fiir Nikolaus Kimla, uptime ITech-
nologies, ist Verantwortung der Schliis-
sel zum Erfolg. ,Unternchmen miissen
Da
geht es nicht um Kontrolle, sondern um

niher zum Vertriebsmitarbeiter.

Unterstiitzung. Der Zukunftsweg ist,
dem Verkiufer Verantwortung zu {iber-
tragen. Je mehr wir dem Einzelnen da-
von geben, desto mehr {ibernimme er®,
fiihrt Nikolaus Kimla aus.

Regina Miiller vom Forschungsver-
band der &sterreichischen Baustoffin-
dustrie meint dazu: ,,Es braucht sowohl
Struktur und Rahmenbedingungen zur
Orientierung fiir den Verkiufer aber
Unternehmen sollten auch Freiheit und
Flexibilitit geben. Wenn Verkiufer
dann erfolgreich sind, entstehen Spaf§
und Motivation.”

Ausgezeichneter Abschluss

Wenn sich der diesjihrige Verkaufskon-
gress schon um das Thema Spitzen-
sport und Spitzenleistungen dreht, wer
koénnte ihn dann besser abschlieflen,
als ein Spitzensportler selbst. Ehemali-
ger Spitzensportler miisste man jedoch
sagen, hat doch Felix Gottwald am
12. Mirz 2011 seine sportliche Karri-
ere beendet. Osterreichs erfolgreichster
Olympionike sprach zu den Teilneh-
mern zum Thema Erfolg. ,Erfolg ist
keine Gliickssache® lautete der Titel
seines Vortrags. Und auch er riickte
das Vertrauen in den Vordergrund.
~Wer soll dir vertrauen, wenn du dir
nicht selbst vertraust?®, lautete seine
berechtigte Frage.

Ehre, wem Ehre gebiihrt

Stellen Sie sich die Olympischen Spiele
ohne Siegesfeier und Trophien vor?
Oder einen Grand Prix ohne Champa-
gnerspritzen von den drei Podestplitzen
herunter? Unvorstellbar, nicht wahr?
Die Besten gehoren einfach ausgezeich-
net, Spitzenleistungen anerkannt. Im
Sport gilt das schon seit Jahrtau-
senden. Auch im Verkauf darf das
nicht fehlen, haben die Veranstalter
beschlossen. Deshalb haben sie mit
dem Verkaufsaward eine Auszeichnung

fiir die besten Verkiufer und Verkaufs-
Fithrungskrifte ins Leben gerufen. In
den vier Kategorien Verkiufer im Ein-
zelhandel, Verkiufer im Auflendienst,
Fithrungskrifte im Verkauf und Ver-
kaufsteams wurde der Preis auch 2011
vergeben. Die Nominierung erfolgte
durch zufriedene Kunden, Vorgesetz-
te oder auch durch Mitarbeiter, die
ihr ,Best-Sales-Erlebnis“ erzihlen. Eine
Fachjury bewertete die Nominierungen
und ermittelte ein Ranking. Am Abend
des 17. Mirz nahmen die Gewinner
ihre Auszeichnung im Rahmen einer
feierlichen Gala im Studio 44 entgegen.

And the Award goes to ...

Jeweils die drei Bestplatzierten in ihrer
Kategorie wurden wihrend der Feier-
lichkeit ausgezeichnet. In der Kategorie
Verkiufer im Einzelhandel konnte sich
Hedwig Kranner von Reiter Betten
& Vorhinge gegeniiber ihren Mitno-
minierten durchsetzen. Als Verkiufer
im Auflendienst machte Markus Voss
von der Tips Zeitungs GmbH &

Co KG das Rennen. Zur besten
Fihrungskraft im Verkauf wurde
Robert Rotschopf, Birner GmbH,
gekiirt. Das Team Villach, Steyr-

Werner Technischer Handel GmbH,
freute sich iiber die Auszeichnung als
bestes Verkaufsteam. V]
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Bewerbungsschluss: 20.5.2011
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