
Internationaler Vertrieb
Ausbildung im Fokus – was Arbeitnehmer denken, was
Unternehmer bewegt und was sich am Arbeitsmarkt tut.

Mein
Thema

„Wer beim Kunden
ist, macht das
Geschäft“
Erfolgreich mittels Videokonferenz oder doch auf nach
Südamerika? Wie wichtig ist der persönliche Kontakt
zum Kunden und welches Rüstzeug braucht man für den
internationalen Vertrieb? Auszüge aus der Diskussion.

Es ist heute immer und fast
überall möglich, mit Ge-
schäftspartnern aus der

ganzen Welt per Video in Kontakt
zu treten – trotzdem steigt die
Reisetätigkeit weiter an. Wie
wichtig ist der persönliche Kon-
takt?
HEIMO ROBOSCH: Trotz Nut-
zung aller verfügbaren Techno-
logien ist die Reisetätigkeit bei
Knapp nach wie vor groß. Der
Abstimmungsbedarf mit dem
Kunden steigt.
MICHAEL ASCHABER: Wer beim
Kunden ist,macht dasGeschäft.

Werden Sie das Reisen im Ge-
schäftsbereich aufgrund der ste-
ten Terrorgefahr in manchen Län-
dern einschränken?
ROBOSCH: Wir schicken natür-
lichkeineMitarbeiter inKriegs-
gebiete, aber meiner Meinung
sollte man sich nicht davon ab-
halten lassen, etwa eine Stadt
wie London zu besuchen, wenn
man das möchte.
JOSEF LORGER: Wir werden die
Reisetätigkeiten nicht reduzie-
ren, da der persönliche Kontakt
sehr wichtig ist.
ASCHABER: Wir sind weltweit
tätig – Amerika, Australien,
sehr viel in China. Wir reisen
nach Israel. Natürlich beachten
wir die Auslandswarnungen

die denWunsch nach einerVer-
änderung weckt.

Muss man die Landessprache
sprechen, um Erfolg zu haben?
ASCHABER:Ausmeiner Sicht ist
das einVorteil, es kannnie scha-
den, die Diskussionen im Hin-
tergrund mitzubekommen. Fai-
rerweise lässt man dann zwi-
schendurch einen Satz fallen,

net sich für jeden Kunden in je-
dem Land. Den perfekten ver-
triebler gibt es nicht, es gibt
eine Kombination, ein Team.
ROBOSCH: Man muss es auf die
persönliche Ebene herunter-
brechen: Wenn ich heute für
mich privat etwas kaufe, möch-
te ich auch persönliche Anspra-
che und Betreuung. Ich möchte
nicht das Gefühl haben, ich sei
eine Nummer.
LORGER: Der Vertriebler muss
anpassungsfähig sein. Im asiati-
schen Raum muss er ein Min-
destalter haben, damit er ernst
genommen wird.

Dann ist also der Vertrieb ein
fabelhaftes Aufgabengebiet für
die Generation 50 plus?
ROBOSCH: Vom Alter her be-
trachtet definitiv.

Wie schwer ist es, Mitarbeiter
für den internationalen Vertrieb
zu finden?
ASCHABER: Es ist sehr schwer,
gute Vertriebsmitarbeiter zu
finden.
MÜLLER-TRENK: Bis 35 geht es
gut und wenn die Vertriebsmit-
arbeiter dann die fachliche
Kompetenz erworben , in vielen
LändernGeschäfte gemacht ha-
ben und das Standing hätten,
dann ist meist die Familie da,

und zwingen niemanden, dort-
hin zu fahren.

Kommen Ihre Vertriebsmitar-
beiter alle aus der technischen
Ecke?
ROBOSCH:Viele – es ist ein Vor-
teil, technisch ausgebildet zu
sein, man findet sich schneller
hinein. Bei uns haben aber
durchaus auch Quereinsteiger,
die sich mit technischem
Know-how ausstatten, alle
Möglichkeiten.Manchmal ist es
sogar von Vorteil, nicht zu tief
in der Materie zu stecken.
LORGER: Unsere Vertriebsmit-
arbeiter kommen alle aus der
Technik, sie müssen sehr gut
technisch ausgebildet sein.

Was muss man können, um im
internationalen Vertrieb erfolg-
reich zu sein?
SYLVIA MÜLLER-TRENK: Ein in-
ternationaler Vertriebsmitar-
beiter ist nach wie vor ein Hy-
bridwesen. Bei Vertriebsposi-
tionen stehen die meisten An-
forderungen: technische Aus-
stattung, kaufmännische Kom-
petenz, die interkulturelle Seite,
gutes Auftreten, Umzugsbereit-
schaft ...
ASCHABER: Das Idealbild des
Vertrieblers ist die Eier legende
Wollmilchsau. Nicht jeder eig-

„Bei uns haben
auch Quereinstei-
ger, die sich mit
technischem
Know-how aus-
statten, alle
Möglichkeiten.“

Heimo Robosch,
Knapp
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