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Reprasentanten mit
Fingerspitzengefuhl gesucht

Im Sales-Bereich und der Vermarktung benétigt die Digitalbranche versierte Profis. Neben
Branchenerfahrung brauchen Verk#ufer und Vertriebler aber auch besondere Softskills.
Microsoft Advertising schult seine Mitarbeiter deshalb in Relationship-Management.

P> In Erklarungsnot gerit Peter Schmidt schon
manchmal - etwa wenn er sieht, dass sein Gegentiber ihm
bei seinen Ausfithrungen iiber das Affiliate-Marketing nicht
folgen kann oder die neuen Targeting-Mbglichkeiten im So-
cial Web nicht auf Anhieb versteht. Dann schaltet der Bera-
ter gekonnt um und stellt sich sofort auf die neue Situation

ein. Denn dem Verkaufsleiter nutzt es nichts, wenn er die
geplante Crossmedia-Kampagne zwar schon vor Augen hat,
aber der Kunde vom geplanten Internet-Auftritt nicht iiber-
zeugt ist, Schmidt setzt von Neuem an, er wechselt die Per-
spektive und betrachtet die vorgestellten Mafnahmen aus
der Sicht des Werbungtreibenden und zeichnet ihm darauf-

»Der Relationship-Manager modetriert,
erklart und arganisiert gleichzeitig“

Markus Frank, Geschaftsflihrer Microsoft Advertising

. Verkaufspersonal muss in multisozialer
Kompetenz geschult werden*

Thomas Ebrahim, Geschaftsfihrer Raycon International
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hin eine Vision der kombinierten Print- und Online-Kampag-
ne auf. Verwirrende technische Details und zu viel Fachjar-
gon lésst er weg, er konzentriert sich auf die wesentlichen
Punkte - Strategie, Kosten und Wirkung — und ist im Nu
wieder aul Augenhohe mit seinem Gesprachspartner.

Ein solches Einfithlungsvermdgen steht auf der Check-
liste von Personalern und Chefs ganz oben. Wird Verstér-
kungim Sales gesucht, werden Kompetenzen wie Empathie,
Menschenkenntnis oder Verhandlungskompetenz erwartet.
Bringt der Bewerber auch noch die Fahigkeit mit, Beziehun-
gen aufzubauen und zu pflegen, dann hat er gute Jobchan-
cen. Verkdufer und Vertriebler, deren Jobprofile im Bereich
neue Medien und Digitalgeschéft kaum voneinander zu
trennen sind - Produktvermarktung und Absatzkanile
wachsen zusammen -, werden allerorten gebraucht.

Fast 10600 Stellenangebote fiir Vertriebsfachleute und
Verkaufer weist der Adecco Stellenindex fiir die ersten sie-
ben Monate des Jahres aus — Tendenz steigend. .Im Ver-
kaufsbereich entwickelt sich der Jobmarkt zum War for
Sales People™, erkldrt Jeannine Hertel Consultant bei Mer-
curi Urval. Geeignete Kandidaten ermittelt die international
tatige Wiesbadener Personalberatung standardisiert per
Potenzialanalyse. Sach- und Branchenkenntnis sind bei der
Auswahl schon Voraussetzung. Detailliert werden zudem
personliche und kognitive Kompetenzen betrachtet,

Der ,moderne Verkdufer hat mit dem ,alten Driicker”
nichts mehr gemein. Erhielt frither derjenige die Stelle, der
seine Umsatzzahlen herunterleierte und mit Abverkaufs-
zahlen und erzielter Auflagenhohe tiberzeugte, so wird jetzt
der Kandidat identifiziert, der offen fiir neue Mérkte ist und
nachhaltig crossmedial Erfolg haben konnte. Gesucht sind
Leute mit Unternehmensgeist und Fingerspitzengefiihl, die
Produkt und Firmenphilosophie nicht nur verstehen und
erkldren, sondern auch représentieren kénnen. ,Eine Chan-
ce auch fiir Berufseinsteiger”, betont Hertel, ,selbst wenn
diese ihre Beziehungen mit gutem Networking erst noch
aufbauen miissen.” Im Idealfall steht ein erfahrener Kollege
als Mentor zur Seite, der sie ins Business einfiihrt.

Auch im Digitalgeschaft wird dieser neue Typus Ver-
kéufer dringend gebraucht. Bei einem Nettowachstum des
Online-Markts von acht bis neun Prozent, steckt hier enor-
mes Jobpotenzial. Doch Fachleute fiir diesen Bereich, die
nicht nur Berater, Verkaufer, Vertriebler, sondern auch noch
IT-Spezialist und Business-Developer in einer Person sind,
sind rar. ,\Wer seinen Kunden vom strategischen Einsatz des
InGaming oder Mobile Advertising tiberzeugen will, der
muss sich nicht nur fachlich auskennen, sondern auch in die
Situation seines Kunden hineinversetzen kdnnen’, betont
Markus Frank, Director Sales & Marketing bei Microsofl
Advertising. ,.Er muss wissen, wie das Geschiift seines Kun-
den aussieht und beispielsweise eine Bedarfsanalyse im Zu-
sammenspiel mit der Media-Agentur entwickeln, Produkte
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tertainment- oder Consultative-Selling” sind zwei der neu-
deutschen Begriffe, die versuchen, diesen Verkaufsstil zu
greifen. Diese Bezeichnungen gehen iiber die Stationen Ak-
quise, Analyse, Uberzeugung, Verhandlung und Abschluss,
die bislang die Téatigkeiten im klassischen Verkaufsprozess
definierten, weit hinaus.

Um das Sales-Personal bei Microsoft Advertising fiir
diese Anforderungen fit zu machen, investiert das Miinch-
ner Unternehmen nicht nur in den Hiring Prozess, sondern
in die Entwicklung der Mitarbeiter, um Talente nicht nur
anzuziehen, sondern auch zu halten. In Deutschland be-
schaftigt Microsoft Advertising derzeit etwa 50 Mitarbeiter,
von denen etwa 70 Prozent im direkten Vertrieb und in der
Kundenbetreuung arbeiten. ,Mitarbeiter, die auf einem
solch hohen Niveau arbeiten sollen, miissen neben dem in-
haltlichen Fachwissen in multisozialer Kompetenz geschult
werden’, erklart Coach und Berater Thomas Ebrahim. Der
Geschiftsfithrer von Raycon International betreut fiir die
Vermarktungsorganisation des IT-Riesen die Trainings in
Interaktion, Kommunikation und Personlichkeit. ,In klei-
nen Teams wird Moderationsfihigkeit geiibt und in Rollen-
spielen werden Kundensituationen simuliert”, erginzt der
Trainer. Dariiber hinaus organisiert der Minchner Online-
Vermarkter regelméfige Treffen, auf denen sich Mitarbeiter
mit auslindischen Kollegen auf dem gleichen Jobprofil aus-
tauschen.

Diese ,Peer-to-Peer Shadowing Experience” wiirde auch
Crossmedia-Berater Peter Schmidt gern machen. Denn
schon jetzt profitiert er von seinen regelméfdigen Gespri-
chen mit den Kollegen aus IT und Management.

Judith Stephan > job@wuv.de

'_*3 DER RUN AUF SALES-PERSONAL HALT AN
- | Stellenangebote fiir kaufménnische und betriehswirtschaftliche Aufgaben
! 7 in Prozent
Birokaufleute, Sekret4rinnen, Anwaltsgehilfon SO 11060
Vertriebsfachleute, Verkaufer IS AT e 10693
Betriebswirte, Juristen, sonstige Akademiker R P e el b, T AT 10267
Verwaltungs-, Steuerfachleute, Buchhalter o oo o o = 8668
Call-Center-Agents, Marketingberufe | R "0, 6744
- Informatiker, Ingenieure i on S AR | 6244
Ve Bank-, Versicherungs-, Immobilienkaufleute —————— 5878
Aufendienstmitarbeiter =R L Ay 4304
| Techniker, Facharbeiter [Erm———— 3558
¥ Industriekaufleute, sonstige Kaufleute a=—ral 3450
Service-, Sozialberufe, Sonstige S gl 3109
Basis: 73875 untersuchte Jobofferten von Januar bis Juli 2010,
(Quelle: Adecco Personaldienstleistungen GmbH. oWy
ol
und Dienstleistungen, vor allem mit technischem Hinter-
grund, sind hochgradig erkldrungsbedirftig” Die an-
spruchsvolle Aufgabe: einer Klientel, in deren Werbestrate-
gie Online noch nicht verankert ist - beispielsweise aus dem
Mittelstand -, die Perspektiven bestimmter Web-Werbefor-
men oder Werbewirkungsstudien im Internet aufzuzeigen.
", Der Account Manager verkauft und berét. Er tritt als Rela-
tionship-Manager und IT-Experte auf, der gleichzeitig mo- e
deriert, erklért und organisiert’, betont Markus Frank. ,En- !

Checkliste ‘

Softskills, die
Chefs vom |
Verkaufspersonal
erwarten:

v Networking }

v Kontaktpflege ;

v Kundenkenntnis |

v Verhandlungs-
kompetenz

V" Empathie

v mehr Kunden-
orientierung

V' Beratungs-
geschick

v Menschen-
kenntnis

V" Inspirations-
fahigkeit
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