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»Ziel muss ein Tripple-Win sein®

Portrit. Nachhaltigkeit ist auch im Verkauf angekommen, sagt Niklas Tripolt. Vor 25 Jahren
griindete er das VerkaufsberaterInnencolleg VBC, im Vorjahr die International Sales Academy ISA.

VON MICHAEL KOTTRITSCH

s aktuell im Sales pas-
siere, sei nichts weniger
als eine ,Verschiebung

tektonischer Platten”, sagt Niklas

‘Tripolt, Der 57-Jihrige, der mit sei-

nem Unternehmen VBC auf Ver-

kaufstrainings spezialisiert ist, re-
gistriert, dass (grofe) Unterneh
men von ihren Lieferanten verlan-
gen, die  Nachhaltigkeitsziele

(SDG) umzusetzen.

Das werde rasant wachsen,
#Vertriebler, die mit einem fetten
Verbrenner bei den Kunden vor-
fahren” werden inakzeptabel. ,Be-
sonders die jungen Leute schauen
darauf”, sagt Tripolt. Das Auto als
Statussymbol werde bleiben (auch
wenn die jiingeren Vertriebler we-
niger Wert darauf legen), aber es
werde kiinftig wohl eher das groRe
E-Auto sein.

Die Entwicklung hin zu den
Nachhaltigkeitszielen bedeute
auch eine verinderte Zielsetzung
von Verkaufsgespriichen. Bis}
galt: gut fiir mich, gut fiir dich. Also
die klassische Win-win-Situation.
Jetzt komme noch eine dritte An-
forderung dazu, sagt Tripolt: gut
fiir den Planeten. ,Ziel muss ein
Tripple-Win sein.”

Das veriindere auch die Anfor-
derungen an Mitarbeitende im
Verkauf: e miissen sich mit
Nachhaltigkeit beschiftigen und
wissen, worum es da geht”, sagt er.

Diese Verénderungen wiirden
stiirker wiegen als jene, die Corona
fiir Sales gebracht habe. Im B2C-

ereich, im Verkauf an Endver-
braucher, habe sich ein grofier Teil
des Geschiifts ins

Internet verlagert,

womit viel Umsatz

am  heimischen

Handel vorbeige-

he. Lediglich die

SALES

BERUFE IM FOKUS

Topseller ,Acht Stufen zum Ver-
kaufserfolg” abgeldst”, sagt Tripolt.
Auch auf Kunden: sei die Um-
stellung rasch und gut gelungen.
Potenzial gebe es aber, weil es
nach wie vor Kunden gebe, die ihre
Kamera beim Verkaufsgesprich
nicht einschalten wollen.

Image war iiberschaubar gut*

In der Zwischenzeit geht die Suche
nach Sales-Leuten quer iiber die
Branchen weiter. Vor 25 Jahren sei
das Image ,iiberschaubar gut”, ge-
wesen. Das habe
sich geandert, aber
es sei immer noch
nicht so hoch wie
etwa in den siidli-
chen Nachb

Neustadt ~ Sales-Know-how  in
einem akademischen Lehrgang,
zwei MBA- und vier Kurz-Lehrgin-
gen anbietet.

Frither suchte man ,gestan-
dene” Verkaufer, sagt Tripolt, der
selbst eine Lehre als Einzelhan-
delskaufmann absolviert hat und
schon damals von der Frage faszi-
niert war, wie man erfahrene Men-
schen weiterentwickeln kann und
kognitives (Verkaufs-)Wissen in
Handlungen iiberfiihrt. Heute, sagt
er, heuere man gern Quereinstei-
ger aus der Hotellerie, Gastrono-

ZUR PERSON

Niklas Tripolt (57) grindete 1997 das
ncolleg VBC, im

Logistik habe
diesen Fillen fiir \Nen(chopﬁmg
in Osterreich gesorgt. Im B2B-Be-
reich habe sich der Verkauf nur im
ersten Lockdown angesichts der
Einschrinkungen kurzfristig ver-
dndert. Schnell sei man, dort, wo
es ging, auf Videokonferenzen um-

dem, in Skandina-

vien oder in England, wo die Aka-

demikerquote unter den Verkau-
fern deutlich hoher ist.

Das war mit ein Gnuld warum

Vorjahr die International Sales Academy
ISA. Begonnen hatte Tripolt, damals
Leistungssportler, seine Karriere mit
einer Einzelhandelskaufmannlehre bei
Schuh Ski, 1986 grandete er sein erstes

Tripolt im Vorjahr
Manner-Vorstand Andreas Kutil,
Marisa Sailer und Ralf Springer die

gestiegen. gen dafiir ha-
ben erstmals in unserer 25-ja
gen Geschichte unseren Seminar-

Sales Academy ISA
gegriindet hat, die mit der Ferdi-
nand Porsche FernFH in Wiener

Zum 25
Jahr-Jubilsum von VBC im September
werden Verkaufer:in, Verkaufsteam und
Fuhrungskraft des Jahres ausgezeichnet
Bewerbung: https:/Averkaufskongress.
vbc.biz/verkaeufer-award/

Verkaufsexperte
Niklas Tripolt:
Nachhaltigheit im
Verkauf sei so
etwas wie eine
Verschiebung
tektonischer
Platten”.

[NR—

mie, ebenso ehemals fliegende
Stewardessen und Stewards. Er-
fahrung zihlt nicht mehr so viel
wie frither, weil sich die Welt so
stark verindert. Deshalb gelte im
Recruiting von Sales-Leuten: Hal-
tung vor Fachwissen.

Umgekehrt wiirden potenzielle
Sales-Leute neben dem Einkom-
men auf ein nachhaltiges Konzept
und  Entwicklungsméglichkeiten
Wert legen. Und auf eine gute Ant-
wort auf die Frage: Ist es eine sinn-
volle Aufgabe, die ich in diesem
Unternehmen iibernehmen kann?

In andere hineindenken
Kritisch sieht Tripolt, dass di
ne noch immer iiberwiegend
minnlich ist. Einer der Griinde aus
seiner Sicht: In der Lebensphase,
in der Key Accounter beginnen,
Karriere zu machen, sind viele
Frauen gerade mit familidren Auf-
gaben eingedeckt. Ein anderer sei
das  Thema Selbstbewusstsein:
Frauen trauen sich den Job oft
nicht zu.“ Dabei wiirden Frauen
top pcrfnrmcn Auch, weil sie sich
,gut in die Welt des anderen hi-
nemdenken kénnten.

Hochststand
bei Frauen in
Vorstinden

Anteil stieg - duferst
langsam - auf 8,5 Prozent.

Das Mixed Leadership Barome-
ter fiir Osterreich, das vom Be-
ratungsunternehmen  EY er-
stellt wird, zeigt: Derzeit gibt es
5o viele Vorstindinnen wie
noch nie. Der Wert der Frauen
in Leitungsorganen der im Wie-
ner Bérsen Index (WBI) geliste-
ten Gsterreichischen Unterneh-
men liegt bei 8,5 Prozent. Oder
in absoluten Zahlen: Von 188
Vorstinden sind  akwell 16
Frauen - im August waren 14
von 192 Gremiumsmitgliedern
weiblich.

Auch der Frauenanteil in
Aufsichtsriiten steigt weiter - in
49 der 55 untersuchten Unter-
nehmen gibt es aktuell mindes-
tens eine Frau im Kontrollgre-
mium. Gegeniiber August 2021
hat h die Gesamtzahl der
Aul Lhr_smbmughedenun 520
auf 529 Erhohl, 372 davon sind

Das sei ein ,positives Zei-
chen auf dem Weg zu mehr Di-

der Wandel pas-
siert duferst langsam. Der
Frauenanteil bleibt weiterhin
auf niedrigem Niveau und die
Paritit liegt in weiter Ferne®,
sagte EY-Law-Partnerin Helen
Pelzmann. Wichtig fiir den
Wandel sei es, Role Models zu
etablieren, aber auch die Ver-
einbarkeit von Beruf und Fami-

ie zu fordern.
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