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»Verkaufen in Reinkultur hingt von
dem Talent ab, zuhoOren zu konnen
und die richtigen Fragen zu

stellen. Michael Ingritsch

JLuhoren
undFragen
stellen”

Thema Vertrieb: Welche Eigenschaften
braucht ein Key Account Manager und
muss er eigentlich ,,unten“ beginnen?

Muss ein Key Account Manager Ihrer
Meinung nach Verkauf von der Pike auf
gelernt haben?

HARALD MAGER: Es schadet nicht, sozusa-
gen durch die harte Schule zu gehen
und die Basis zu beherrschen. Die
Frage ist nur, wie lange man die einzel-
nen Stufen durchliuft.

WERNER SCHRANK: Wichtig ist, dass die
Basis da ist. Sonst kdnnen die Mitar-
beiter ihren Chef gar nicht ernst neh-
men.

Welche Soft Skills oder fachlichen
Fdhigkeiten braucht nun ein Key Acount
Manager, wenn er sich bei Ihnen
bewirbt?

MICHAEL INGRITSCH: Verkaufen in Rein-
kultur hingt grundsitzlich vom Talent
des Menschen ab, zuhoren zu kdnnen
und die richtigen Fragen zu stellen.
Der Topverkiufer fragt viel, stellt offe-
ne Fragen, hort zu, bildet sich seine
Schliisse und liest zwischen den Zei-

»Ich glaube, dass man keinen
Verkiufer zum Techniker machen
kann. Mit ,Plauschern’ fangen wir
wenig an.“ Christian Nuck
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len. Eines ist dabei wichtig: Begeiste-
rungsfihigkeit. AufRerdem: eine abge-
schlossene Berufsausbildung, Affini-
tit zur Branche, Losungsorientierung
- und Praxis im Aufsendienst - je nach
Branche sind drei bis fiinf Jahre ge-
fragt. Mit den wiinschenswerten Soft
Skills konnte man eine Liste im Din-A-
4-Format fiillen - von piinktlich bis lei-
densfihig - und sie wire damit sicher
noch immer nicht vollstindig.

MAGER: Man braucht ein natiirliches
Interesse fiir Menschen. Technik zum
Beispiel kann man lernen, Sozialkom-
peztenz ist wichtiger.

Wen nehmen Sie lieber auf: Einen
Techniker, der verkaufen kann oder
einen Verkdufer, der sich Fachwissen
angeeignet hat?

CHRISTIAN NUCK: Ich glaube, dass man
keinen Verkiufer zum Techniker ma-
chen kann. Das Wissen muss da sein.
Lenze Antriebstechnik hat einen gro-
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,Der Kunde muss das Gefiihl haben,
dass er etwas Besonderes ist. Damit
Offnet man alle Tore.“

Werner Schrank

flen Bauchladen - es muss eine techni-
sche Losung fiir den Kunden gefunden
werden, die kaufminnische Kompo-
nente kommt schon irgendwann. Mit
»Plauschern fingt man bei uns nichts
an.

INGRITSCH: Ich denke, es hingt von der
Branche ab und an wen ich verkaufe.
Wichtig ist, die Sprache des Gegen-
iiber zu sprechen. Wenn man jeman-
den auf technischer Ebene ansprechen
will, wird ein Techniker der richtige
sein.

CHRISTIAN PIRKER: Bei efinio haben wir
eine Zweiteilung, die sich bew#hrt hat:
Betriebswirte als Key Accounter, dafiir
Techniker fiir den technischen Be-
reich. Jeder ist fiir die wesentliche Ar-
beit freigespielt.

KARIN KONCSIK: Wenn jemand von der
Technikseite kommt, ist er sicher mit
ganzem Herzen bei der Sache und
wird das dem Kunden auch vermitteln.
Wenn er dann noch etwas dazu lernen
kann, umso besser.

Ist der Key Account Manager ein
Alphatier oder muss er Ihrer Meinung
nachiiber ein hohes Maf an Teamfdhig-
keit verfiigen?

SCHRANK: Er ist ein klassisches Alpha-
tier.

PIRKER: Er muss natiirlich teamfihig
sein, da er mit Projektleitern und Kun-
den sehr viel Kommunikation betreibt
und auch Beziehungsarbeit leistet.
MAGER: Vernetzt ist er auf jeden Fall, er
muss mit anderen gut auskommen,
und Teamplayer sein. Extrovertiert
sollte er meines Erachtens nach nicht
sein - es gibt auch sehr erfolgreiche in-
trovertierte Verkiufer. Jeder sucht sich
seine Kunden.

Kann man das Verkaufsverhalten

iiberhaupt dndern?
INGRITSCH: Bis zu einem gewissen Grad
kann man sehr viel durch Schulungen
lernen. Ein gewisses Mass an Talent
muss aber vorhanden sein.
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,Ich stehe zum Wort Verkiufer. In »Wenn man den Beruf erfolgreich ,Der Key Account Manager muss
keinem anderen Beruf bekomme ich ausfiihren mochte, verlangt jede teamfihig sein, weil er sehr viel

so schnell positives Feedback.“ Position im Vertrieb groflen Kommunikation betreibt und Bezie-
Karin Koncsik Einsatz.“ Harald Mager hungsarbeit leistet.“  Christian Pirker

Setzen Sie Verkdufer ein, die genau zu

bestimmten Zielgruppen passen? Verkauf neu.
INGRITSCH: Ja, denn es ist ein Unter- Key-Account-
schied, ob man heute junge Kunden Manager kiimmern
bedient oder eine andere Klientel. sich um Interessen
SCHRANK: Der Kunde muss das Gefiihl und Bediirfnisse
haben, dass er etwas Besonderes ist. von Top-Kunden.
Damit 6ffnet man alle Tore. In der Regel

Ist der Vertriebsjob grundsdtzlich iibernehmen sie
familienfreundlich? einen bestehenden
NUCK: Ich denke, er ist genauso famili- Kundenstock
enfreundlich wie jeder andere Job, es FOTO-BEGSTEIGER.COM,
bedarf eben einer gewissen Organisa- STUHLHOFER/WOLF (6)

tion. Manchmal gibt es sicher Zeiten,
in denen mehr zu tun ist - Auftrige
sind dann zu machen, wenn sie da sind.
MAGER: Wenn man den Beruf erfolg-
reich ausfiihren mochte, verlangt jede
Position im Vertrieb grofsen Einsatz,
- aber der Erfolg, der daraus resultiert,
kann auch recht freundlich sein.
KONCSIK: Ich bin Mutter eines Zwolfjih-
rigen und kann mir nichts Familien-
freundlicheres vorstellen. Ich verfiige
frei {iber meine Zeit und kann viel am
Abend machen, wenn mein Sohn im
Bett ist.
PIRKER: Bei uns gibt es im Grofien und
Ganzen fixe Dienstzeiten, also ist alles
gut planbar. Fiir Miitter ist vor allem
wichtig, dass sie gut erreichbar sind.
Friiher hat man schlicht nach Verkdu-
fern gesucht, heute rekrutiert man Key
Account Manager und Junior Sales Ma-
nager. Will man mit den Umbenennun-
gen nur innerhalb des Vertriebs diffe-
renzieren oder dem Beruf auch zu besse-
rem Image verhelfen?
SCHRANK: Verkauf und Aufendienst
sind leider noch immer etwas negativ
besetzt. Im Bankwesen etwa mochte
niemand ,,Verkdufer“ genannt werden,
aber letztendlich bleibt Verkauf {iber.
KONCSIK: Ich stehe zum Wort Verkéufer.
In keinem anderen Beruf bekomme ich
so schnell positives Feedback. Fiir
mich war der Begriff nie negativ behaf-
tet. INTERVIEW: BIRGIT PICHLER
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