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Verkaufen mit Gltesiegel

Neuer Weiterbildungsabschluss fur Verkaufs- und Vertriebsleiter / Berufsverband férdert einheitliche Qualifikation

Der Berufsverband der Verkaufsférderer
und Trainer (BDVD mochte einen

neuen Weiterbildungsabschluss etablieren,
und zwar den des gepriften Verkaufs-
oder Vertriebsleiters.

FRAN KFURT A. M. * Der neueTitel darf nurvon
Welterbildungsinstituten verliehen werden,
die von der Fachgruppe Verkauf des BDVT
gepriift und vom Verband autorisiert wur-

Sie sind optimistisch,
einheitliche
Qualitatsstandards
fur Verkaufs-

und Vertriebsleiter
etablieren zu
kdnnen: die Mitg-
lieder des Branchen-
Netzwerks VOQN.

den. Die Funktions- und Positionshezeich-
nungen Verkaufs- sowie Vertriebdeiter snd
namlich bidlang nicht geschitzt. ,, Jeder kann
sich so nennen”, sagt Manfred Sieg, Vorsit-
zender der Fachgruppe Vekauf. Entspre-
chend schwer fdle es Unternehmen, bel Be-
werbungen zu priifen, ,,ob die Kandidaten
Uber die erforderliche Qualifikation verfi-
gen', erlautert UrsulaWidmann-Rapp, stell-
vertretendeVorsitzende der Fachgruppe. Un+

BILD: BDVT

sicher sdien vide Firmen auch beim Entwi-
ckeln von Qudifizierungskonzepten fir ihre
kiinftigen Verkaufs- und Vertriebdeiter.

Deshalb formulierte der BDVT im Jahr
2005 ein Berufshild. Der neue Weiterhil-
dungsabschlussistnachAnsichtvonBDVT-
Prasident Holger Petersen ,, der néchsten lo-
gische Schritt”. Erstmals gibt es Kriterien,
die Aushildungen erfillen mussen, damit
sie dem Berufshild entsprechen.

Durch das Zertifizieren der Ausbildun-
gen soll laut Manfred Seg sichergestel It wer-
den, dass den Teilnehmern die Kerninhalte
vermittelt werden, dieim vereinbarten Rah-
menlehrplan definiert sind. Geprift wird
auch, ob die Anbieter aufgrund ihrer Erfah-
rung, Struktur und Personalausstattung
den Teilnehmern die Féhigkeiten vermitteln
konnen, die Verkaufs und Vertriebdeiter
brauchen. So soll erreicht werden, dass der
Abschluss ,,zu einem Qualitétssiegel wird,
das Interessenten die Entscheidung fur eine
Aushildung erleichtert”, formuliert Sieg.

Freirdume bleiben

Gleichférmige Aushildungen seien aber kei-
nesfalls das Zid, betont Ursula Widmann-

Rapp. Die Anforderungen an die Verkaufs-
und Vertriebd eiter in den Unternehmen sai-
en sehr verschieden und entsprechend grof3
blieben die Freiraume der Anbieter, ihren
Aushildungen ein unverwechsel bares Profil
zuverleihen. So kdnnten Aushildungen bei-
spidsweise spezid| auf die Bedirfnisse von
kleinen und mittleren Unternehmen zuge-
schnitten werden - oder auf die von grof3en
Firmen.

Im Januar 32007 griindeten Anbieter der
zertifizierten Weiterbildungen das Ver-
kaufs-/V ertriebd eiter-Qualifizierungs-
Netzwerk  (VON).

Dieses Netzwerk soll KONTAKT

ene gemeinsame

Marketingplattform
sein, um den neuen
Abschluss ds Marke
Zu etablieren. Das
Netzwerk wird mit
dem BDVT zudem
den Rahmenlehr-
plan und die Pri-
fungsbedingungen

kontinuierlich wei-
terentwickeln.

Né&here Informationen Uber den
Abschluss geprifter Verkaufs- oder
Vertriebsleiter und das Qualifizierungs-
Netzwerk VQN erhalten Interessierte
bei Manfred Sieg, Telefon 07051/93 8112,
E-Mail manfred.sieg@verun.de und
Ursula Widmann-Rapp, Telefon 08142/
4471-10, E-Mail uwr@widmann-rapp.de.
Weitere Infos im Internet:
http://www.bdvt.de/




