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Verkaufer

mit Diplom

| Dien ersten europaveiten Lehrstuhl flly Direkivertrieh

| hat die Berner-Gruppe gestiftet, Erist Teil eines vorbild-
lichen Weiterbildunpssystems des Kiinzelsauer Direkt-
wertriebsunternehmens . Das Fernziel ein anerkannies

| Rerufsbild fir den Verkauf,

Vor VioLkER HASSMANN.
[ ast unbeachtet vor der O

fentlichkeit setzte dic Ber-

PET-CR PP BT YETEROER0ED

Herbat einen Meilemstein in
[ dler Wieitarbildung ven Verkil ufern,
| ale sie in Fusmmenarbeit mit der
CFaehkhochzehule Aglen den ersten
Leuropaweiten Lefustehl fir Kuanden-
t hrvx':nhungsmanagl:mem i Bipekt-
I verrieh priindete. Dieser im Europi
[ anigartipe Lehrstubl quatifizied an-
| gehende Veririshsprofis ale Diplom-
| Retriebswie,

Mario Fereefti, Vorsitzender der
Geschitfisfohrunp der Bemer-Unter-
| nehmensgruppe mit it in Kineels-
[, liggt dabei vor allem eines am
| Herzen; die &.l:hnfl'ung BimEE aner-

||: ALLNLEn D'Eji._lisullu‘pb I'.nl IJLll Bi-
| pekverkant s hin tom DEptomab-
[ seliluss. «Ein soiches Beralzhild gibt
' ps bisher nichte, beklagt Fermtt im

salesbBuainess-Gespriich, Cinng be-
| wusst wendet s2in Unterne himen fir
| dig Fizanzicrung des Lehrstahls
| rund 750000 Ewro aut. Micht um
| wierbewirksnim als Spuonsor w alin-
| en. Viekmehe weil Berner, oiner der
| erfplgreichsten Dirckivertriehe n Eo-

BB salesBusiness Apell zone

ropa, um die Wichtigheit ciner ge-
gielten Aus- und Weiterbildung im
Verknuf, denn iber die wirtschaftli-
che Weiterentwickiung des Unier-
nehmens enseleidet allein die G
ligt der Bamdenizontakie wod damic
der Werkiiufzr,

12et Experic fiir Babostigumgs- und
Verbindungstechnik veriroit tweh:
nisehes  Verbrauchsmaterial - und
Werkzeuge an das Bauw und Kie
Handwerk. Mit iiber 5 800 Mitarhei-
term in 21 Hamdels- und zaned Pros

UBen DEN UNTERNEHMENS-
ERFOLG ENTSCHEIDET DIE
QuaLitir per VERKAUFER.
duktionsgeseltschalten in 16 Lan
dern wind cin fahrssumsate von 578

Millionin . K

sind dherwicgend Aufowerkatitien,
Tenkstellen, I}euiebsw-:'rl-:s;zf;it'lcn.
Bawuntermchmen,  Schreinereien,
Schlossereien und Betriche des 52
it und Elekirohandwerks. Das
Geschiift von Berner JHufl iber den
direkten Kontakt zo den RKunden,
von Mensch o Mensch, Joder der

rutd 5400 Andendienstmitarseiter

besucht t@plich etwo zehn bis 15




Wunden, Thas sind zwischen 33000 |
und 3000 Kandenkantakie pro T |
urid somit rund zehn Mil lignen - |
nerhalb eings lahres
Pm_iegaix:nq]!s. talentierte und en-
crgierte Verkiifér sind das Eapital
sines Dirckvertrichsunternehmens,
Ak chem Arbeitsrnarit sind diese
it gesit und dur Wetthesers um
gute Vertrighaleote st deshilb imen- |
siv. Dheshalb ergrsift man bel Serner
selbat die Initfative nd inwessiert e |
wiell in die Aushildung und Ent-
wicklung der elgenen Mitatheiter.
= Wir ziehen unseren: NMachwuchs:
zum Teibays den eigenen Rethens,
gapt Mario Feretl. Aucly Quer-
cinsteiger, mim Beispiel aus dem
Handwerk, die schon mit dem Ber-
ner-Aglendians zutun hatten, sind |
willkarmmen. |
Der Schulungsaudaand fir bestes
hende wie fiie reue Mitideier iscbei
Berner intensiv, Die Einrichiung des
Albert-Bemner-Lehrstubls an der FH

UNTERMEH MEMS-
UNIVERSITAT NACH ANGEL-
SACHSICHEM VORAILD.

BEMESY g.'rnr:‘.mn System, -d.er it lotr-
ten Jahr eiablierten Berner
Businiess Schosl mit Sied in Yero-
ma. e werden alle intematinna-
len: Aletivititern im Hinblick auf
Hldung und Fersomalentwick- |
ung Konzeniviert - eine Unter-
nehransuniversitit, die malge-

Talentlerte Verkéufer gefragt D gute :

schneideris Lernldsungen fir
vw}aq&-.rmmmmrfmﬂmw Managaenent und Mitarksiter
qezielt i disdusiiding geriet hercitstellt

Digse Art der Zusamrmenar-
beit mwischeis Wissenschaft|
undl Wirtschadt, die din den USA |
und England lngst 2 den
Aushildungsstandirds im Wirt-
-schaft'sléh:erl pebirl, ist in
Drautsehland noch sher selien.
«Div Kooperation ewischen

3 auauﬁamm
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CEUHRONGETRATNING

BERMER Business ScHooL

Bermer GinbH, 78653 Kinzel=au
Tel.fo 7o qoliz-n

E-Mail: fndre Papmeh@berner
halding .ce

Fachhachschinle Aalen

73430 Aalen. Tell |73 S0 57 6335
£ Rt silke i habskiEfh-
aalen.do, weew dorm.de

Hochschule und Wirtsehalt bistet eine
hesonders widbsame Méglichkeits, so
Berrer-Yorssand Fometts, eSiudierende
fiir die waehsenden unternelimerischen
Anforderungen ouf dem Gebiet der Eun-
denorentierang s qualifiziencn und =0
das Lernen mit dem Allagspeschilt zu
verkniipben.« Fir den wirtschadftlicken
Erfolg cings Unicrmehmens seien heate
nicht mehr in erster Linde die Produkte
und deven Verteilung wusschlzppeband.
«Day wichiigste Vermiige n von Unter-
nehmen wird in der Zakundl Wissen'
seine sapt Ferredtl » Fachliches Wisscn
usd Bémnen sowie Uberzeugpungsihiz.

Die WiCHTIGKEIT
DEs VERKAUFERBRERLUFES
UNTERSTREICHEN.

Reii stelien hohe Anforderangen an Alis-
tildung und Perstintichkeit des Verkiu-
fers. Das ist cing auderzewdhnliche Lei-
stung, die diesen Mitarbeitern hier ab-
verbangr wird und dic ein hobes Mal an

Fompetens esiordert.s U s verstind-

licher ist der Wunsch der Barner-Grog-

e, clags ein euragaweit anetkannics Be-

rufshild fiir-den Dintkiverined geschaf-

fen unid damit die Wichiigheit dicses Be-
rifestandes umtersrichen wird,

I Trie Bemer Business Schioal hat chen-
falle dus strateprsche Ziel, in anarari-
e Berufshild fir den Dirckrverkaul =uo
schaffen — mit aufeinardar abgestinm-
ten, modularen Zernifikats-Lehrpangea,

| BermerMitarbeiter kdnnan sich Ober dig

erfalgreiche Absolvicrung dicser zorib-
zierten Lehrgiinpe fir e verkbrzes wei-
telithrandes Studium an der Fachhich-
sehule Aalen quitlifiereren. Fie Berner ist
tlie Business School kein Prostigevor-
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haben qondersn Mobacmedipkeit. Wiachs-
e wnd Ertrag heilit Hic ein Direkiver-
triehsunlernélinen, exzclients Kundean:
prientisrung =0 wiewieklichen: Dafir
migssen die Spsteme wnd Prozesse fort
laufend optimier werden, Dag kann e
pelingen, wesnzum einen miglichst al
le Schilisselpositonen der BemesGrap-
pe 2 jeder Leil optimal bescter simd umd
zuim anderen dig Gewinmuong, Bindung
unel-Entwickiung von: Mitarbeitern in
der Gruppe forcien wandan.

e Lehrinhabte, dic kiinftig am- Al
bert-Berner-Lehmsiuh! b Vordergrumd
stehen; ergeben sich aus den Aufisben,
die mit dem Management ven Kunden-
begehungeh verbunden sind. Thas um-
fasst sdimiliche Maldotmen der Analy-
s Flanung, Implenwenticrung und Kon-

.ﬁ:lnrqum:&.r
Vorsiizender ger I
-Gmh&ﬁgmwngder :
_ﬂ'eure.rﬁmb.l‘-]* e
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tredle won Kundenberishungen-im Di-
rekivertrieh, das hei B von Unternel:-
men, die ihre Kugdenkontakipunkie
selbetatandig stewern wnd kontrellicren.
«Reziehungsvierkauts nennt Bermer-Vor=
sband Mario Forvotti das ond mickt damit
dasin der Gtfenilichiei hin wnd wicdes
scltefe Bifd des Dircloveririshs zurechi
Bemer-Verkiiuler sind ¥eine = Pushers

o Hette: mss der Verkaufer das Urnfeld

DER BERNER-LEHRSTUHL
.Fii"n'- DIREKTVERTRIEB

er erste Lehrstuhl fii den Direks

yettrieh [nﬂhiell - Lehrstuhl fiir
dCEM, direct Cuskamer Ré]atmnshup
J.uinagemaﬁ]-, wiirde vor der Berner
Gruppr_va ﬂw.ﬁ:hhn:hidmrenahn

peprindel, disaus 20 internationile -
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Placly sinat Regelstudbun:e‘rt s achit
Semestern kinnen die Studierenden
deen Absehluss 2em D plom-Betriohs-
wirt {FH) brzishungsweisa ein Master
Degiés srwerben. fm Rahman ciner
mindularen Ausbildumy kianen sich
auch Verkdufer, dle wicht Ober sinen
FH-Abschluss vesfEgea, 2ul sine ent-
sprechende EBignungspriifung vorbe.
roiton. nPiHchtteil sind die Blfdili‘l.ﬁ-
madeiber

& Wl 1 Merkufe T (FH zenrmt:
~mit S:hmrpunk‘t ‘-ferkaufstmmlng Iy

".Mrlebsstcu:nl:jg. Mnrk&tmg-mjx, I
Keniza filen; Kundenhmdung,@ffq“ntv )

licnkeitsarhel:
_ miviodul 2: dERM-Ex pere {FH Zartific
kat}mnE:]ymrpunkn'ﬂkaufstralnlng
: I, Gml!kundentremuung ’Sjtratrgu:.
- Fiinrung, Untemenmensberatung.

2 i skiing bt der FR-Aehluss DR
plorm-Eetriebswirt.
Fiir den suropiweit efsten Lehr-

-atuht dieser At anges tedoit i F'a-tll

eraich lnt:mntubn:ﬂ& Eetr|ebm-lrt-
sehaft derfachhnl:hxﬂ'u.lk #..15: :

S {8 Calliu Adichalel
Wurne | T R RS

feti; Sie hat an der o yersitit EMEl
liber Kund:nab#ahdemng: Pn:messe
und mﬁdenﬂ:d;geﬁnnmgpma :
nagement promaviert. Studien-
xbmrpunhe werder inshesondens
das Managemt won Kundanbezse-
hungen sowie die Cestaltung Kuin-
denorientierter Frozessessin,

 Fachhiachsehule Aalen Erstor Diplam- -
Abschuss far Verkdufer.



Direktvertrieb ist Berlelungsverkauf
Berner-Verkaufor beim Kumdet.

des Kunden identefizeren und heraus-
findes, welchen Mehrwer crihm bisten
kann+, beschreibt Berratti die Anforde-
- Unternehmen im- Dircktvertrich
miissen die gesimie Werschiplungsket-
{e thres Burnden verstehen-wewd o i
hahung der Wertschéplung des Kunden
beateagen. Fiedie vielpepricseng » Fred-
heit des Visdsiufersa bleib da nicht vicl
Plaiz: Produktivitie, Kontrolle, Benchis-
wesen, Lestungsparumeter fitr Errag mit
den Kurden sind hevte dic Stichworte
anch-im Direltverrieh. Uns diese ver-
kiinferischen Kompetenzen bai Mitir-
beitern und Manugemoent 2o entwickein,
hetreint Berner erheblichen Schalings
aufamnd, der in das Systens der Berner
Iusiness School intcgrice ist,

Sorgibe es fir newe AuSendienstmitar-
bedter eln strukturiertes Triningspeo-
sramnt. Bevor sie einsleigen, falien die
Eandidaten evst cinmal eine Verkangs-

STRUKTURIERTES TRAINMINGS-
PROGRAMM FLIR AUSSENDIENST
UND MANAGEMEMNT.

tonr rit, v #2usehen; auf was sie sich
cintlazser:. Dunn erfolpt ein Basistraining
vorawel g deed Wechen zu den Bemer
Produkien und zur Verkaufatechnik,
Mirch piner kempakien Woche Feldpry-
g vor Ot bepiang dasn.der Erastdes
Verkaulens i -eipenen Gebied, unler-
sttt durch dis Couching des Gebieds-
laiters, 15t der Verkiufer gesipnet ynd
chirgeizip, sichen ko zositzliche Kom-
peseren offan. So kann sich sin Audien-

FOHRUNG+TRAINING

dignstmitareier vom Junisr sum Mas-
fur- AT weiterentadckeln. Er kaan
auch stlbst Triningskonponenten im
Sinne des =Job Enlaraements- abemaeh-
men oder den Wep aum Gebistsleiier
ainschlagen.

Fiir Seiteneinsteiper hélt Bernes unler
andderem das so penannte Eare-Manager
Programm bereit. Vorsusselzung dafis
simiel drad s vier fahse Berufscrfuhrung
und gine hohe Affisitit sum Verkaoi
[rere Kandidal beginnt . als: normaler
Aufendicnsimitarbeiter, bel Bewdhirung

B0 PROZENT DER GEBIETS-
LEITERSTELLEN AUS DEN
EIGEMEN REIHENM BESETZT.

steht ihm die Gehictsleitung offés, Flan-
kierend wird er aul Fihrungsanfgaben
gualifiziers: Schulunpsinhilts sind seben
Verkilf und Marketing dann - auch
Finanzen und Coptrolling oder Frojekt-
management,

Fivi weiteres Mol jst das Crebipsles-
ter-Progrimm, Iiveinen Adswahlprozess
wird das Fihninpspodenzial der Bawer-
ber abgeschated. Scliwerpunkie der Aus-
hildung sind dann Dadenanalyse und
Kennzahlen, Mitacbeiterauswahi und
fitlireng, Kommunikation ued liorma-
tion soane Fihrngstechniken: Mitar-
beitern mit weitcrgehendsm Mznage-
mentpotenzial sieht dann cin so ge-
nannies Expert Development Progrant
oifen; bei dem sie begleitend oin Unter-
nehmensprojekt dbernehmen

Somit umbasst diesteategische Aus-
zichtung der Beérner Business Schonl die
Personalgewinmung, Beratung, Ausbil-
diung und das mehrstulfiae interne Trai-
ning. »&0 Prozvent der Gebietsleiterstel-
len hesetzen wir dus den cigenen Hei-
hens, sagt-Bernec-Personalehe] André
Papenelil. Friher sei es cinbcher gewe-
sem, pute Leute zupewinnen: Mistler-
weille mache sich schion ein Werlewsan-
del Bemerkbar, » Ein guter Verdicnst und
Inesstwegen reichen heute nicht mehcs,
meinit Papmehl. «Bemiliche Qualifizic-
rieng wid Karmcremoglichlkeiten sind Be:
rubsanBinger im Verkauf heute genau so
wichtig. = L3

Vertriebssoftware

ACT!

Optimum

Optimiert fiir den
Vertriebs-Einsatz
in Unternehmen

www.act-optimum.de

Ihre Produkte
in perfekter Prasentation
i | ¥ s

= _ = 2 - ==="-
« Produktprisentations-Cases

- Kunststoff - ALY - Edelstahl
auch in Einzelanfertigung

- Sonderanfartigungen

-~ Acryl - Displays - Werbemittei
« Merchandising

www.artline-presents.de

Biumer artline presants GmbH
| POB 1321 D-7832% Stockach
| Tel +49 {(0) 7771 610 25 [/ 16

Fax 610 27
basurmer@artline-presents.da
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