
acquisa: Die Hochschule der Wirtschaft fu ̈r Management hat
nach Aussage des Wissenschaftsrates ein „neues Hochschulmo-
dell“ entwickelt. Was ist „innovativ“ an Ihrer neuen Hoch-
schule? 

Prof. Dr. Franz Egle: Es stimmt, dass der Wissenschaftsrat – ein
Gremium, welches die institutionelle Akkreditierung von pri-
vaten Hochschulen durchführt – die HdWM als ‚innovative
Mischform zwischen einer klassischen Fachhochschule und ei-
ner Dualen Hochschule‘ beschrieben hat, mit Vorteilen sowohl
fur̈ Absolventen als auch fur̈ Partnerunternehmen, wie zum Bei-
spiel der Haufe Akademie. Diese sind von Anfang an an der un-
ternehmensnahen Ausbildung der Studenten beteiligt. Formen
der Beteiligung sind beispielsweise Vorträge zum Unterneh-
men, Round-table-Gespräche mit Studenten, Fallstudien, Pra-
xissemester sowie die Bachelorarbeit. Insbesondere mittelstän-
dische Unternehmen, die üblicherweise nicht im Fokus von
Studenten stehen, haben dadurch große Chancen, qualifizierte
Nachwuchsfach- und führungspersonen einstellen zu können.
Absolventen haben die Chance, ihre späteren Arbeitsplätze
schon als Studenten kennenzulernen und produktiv im Unter-
nehmen starten zu können.

acquisa: Weshalb haben Sie den vertriebsorientierten Studien-
gang „Beratung und Vertriebsmanagement“ konzipiert? 

Prof. Dr. Franz Egle: Es gibt einen zunehmenden Bedarf an aka-
demisch gebildeten Vertriebsmitarbeitern. Dies hängt zum einen
mit dem überdurchschnittlich hohen Lebensalter von Ver-
triebsleitern zusammen. Hinzu kommt, dass bisher an Univer-
sitäten und Hochschulen kaum vertriebsaffine Erwerbspersonen
ausgebildet werden. Außerdem werden Produkte im B2B-Be-
reich immer komplexer und anspruchsvoller, dies erfordert
eine verstärkte Beratung auf akademischem Niveau. Der Studi-
engang „Beratung und Vertriebsmanagement“ hat in dieser Hin-
sicht ein Alleinstellungsmerkmal.  

acquisa: Wie wählen Sie die Bewerber für den Studiengang
aus?

Prof. Dr. Franz Egle: Die richtige Auswahl der Bewerber ist ein
entscheidender Faktor für den späteren Erfolg. Da unsere Part-
nerunternehmen von Anfang an die Hälfte der Studiengebühren
(300 Euro/Monat fu ̈r 36 Monate) u ̈bernehmen, die Studenten
aber erst im Laufe des Studiums kennenlernen, müssen wir die
Auswahl sehr sorgfältig treffen. Wir haben hierfür ein 4-stufiges
Verfahren gewählt: Hochschulzugangsberechtigung (Zeugnis), E-
Profiling (Dahinter verbirgt sich ein online-basiertes Testver-
fahren, mit dem mentale Fähigkeiten, Verhalten und Berufsin-
teressen gemessen und mit den Benchmark-Profilen leistungs-
starker Vertriebsmanager verglichen werden. Bei einer Über-
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einstimmungsquote von > 60 Prozent empfehlen wir den Stu-
diengang), Gruppenarbeit und Präsentation sowie das persönli-
che Interview mit den Studiengangsleitern. Danach sind wir re-
lativ sicher, die geeigneten Bewerber gefunden zu haben. 

acquisa: Welche Berufschancen haben Absolventen der HdWM?

Prof. Dr. Franz Egle: Die Berufschancen schätze ich als sehr gut
ein. Zum einen liegt das an der demografischen Entwicklung
und den Engpässen bei qualifizierten Fach- und Führungsper-
sonen. Zum anderen liegt es an den unternehmens- und ver-
triebsnahen Studiengängen, fu ̈r die es aus Sicht der Wirtschaft
einen Bedarf gibt. 

acquisa:Wie sieht eine akademische Weiterbildung an Ihrer
Hochschule aus? 

Prof. Dr. Franz Egle: Die akademische Weiterbildung, auch
„Quartäre Bildung“ genannt, erfährt einen klaren Bedeutungs-
zuwachs. Wir reagieren hierbei mit Weiterbildungsprogram-
men, die in Seminarform angeboten werden. Hierbei haben
wir bereits einen Weiterbildungsstudiengang zertifzieren lassen.
Eine qualitative Steigerung ist dann ein spezifischer, berufsbe-
gleitender Masterstudiengang „MBA Sales Management“, den wir
derzeit entwickeln und an dem auch die Expertise der Haufe
Akademie berücksichtigt wird. Einen Einstieg starten wir mit der
Weiterbildung der Haufe Akademie zum zertifizierten Ver-
triebsleiter. Hierfu ̈r gibt es eine Kooperationsvereinbarung zwi-
schen der HdWM und der Haufe Akademie.

acquisa: Vertrieb ist kein Ausbildungsberuf, er lebt von Quer-
einsteigern. Wie wichtig ist regelmäßige Weiterbildung für Ver-
triebsmitarbeiter? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Es ist richtig, dass Vertrieb bislang kein
Ausbildungsberuf ist. Das ändert sich jedoch in Zukunft, wenn
die ersten Absolventen unserer Vertriebshochschule in den Be-
ruf einsteigen. Für die bisherigen Quereinsteiger ist regelmäßige
Weiterbildung Pflicht. 

acquisa: Weiterbildung kostet nicht nur Geld, sondern auch Zeit.
Zeit, die Vertriebsmitarbeiter nicht beim Kunden sind. Zeit, die
Umsatz kostet. Wie sehen erfolgreiche Weiterbildungskonzepte
für Vertriebler aus? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Sicher ist es für Vertriebsmitarbeiter von
Vorteil, wenn sie Qualifizierungsmaßnahmen freitags und sams-
tags besuchen können. Unsere zertifizierten Weiterbildungs-
veranstaltungen finden einmal pro Monat an Wochenenden
statt. Im Mittelpunkt jeder Maßnahme sollte aber die Umsetzung
stehen. Dabei sollten die Mitarbeiter begleitet werden oder we-
nigstens eine Plattform zur Verfügung haben, über die sie ihre
Erfahrungen austauschen oder dem Trainer Fragen stellen kön-

nen. Zur Vor- und Nachbereitung kann man zum Beispiel er-
gänzend zum Präsenzseminar auch eLearning oder Mobile Lear-
ning einsetzen.

acquisa: Um welche Inhalte geht es dabei? Produktwissen
kommt ja meist vom Unternehmen selbst. Was mu ̈ssen Ver-
triebsleiter wissen? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Wichtig ist die Suche und Auswahl von
geeigneten Vertriebsmitarbeitern, die Einarbeitung, Motivation,
Führung von Vertriebsmitarbeiter/innen, die Vertriebssteuerung
(zum Beispiel Vergütung, Zielvereinbarung und Incentivierung)
und das Vertriebscontrolling. 

acquisa: Viele Führungskräfte im Vertrieb haben ein Studium
absolviert. Brauchen sie für ihre Aufgaben noch weiteres aka-
demisches Rüstzeug? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Ja, und zwar akademische Weiterbildung
in Vertriebsmanagement und Beratungskonzeptionen.  

acquisa: Was ist eigentlich von sogenannten Verkaufstrainern zu
erwarten? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Pauschal zu urteilen ist immer unbefrie-
digend – sicher gibt es hier „Gurus“, die auf Kick-off oder Pro-
dukteinführungsveranstaltungen und Incentives augenschein-
lich für ein wahres Feuerwerk sorgen, das sich jedoch schnell als
Rauch und Nebelschwaden entpuppt. Mit nachhaltiger Weiter-
bildung haben diese Auftritte sicher nichts gemein. 

acquisa: Unternehmen machen oft ihre besten Verkäufer zu Ver-
triebsleitern. Aber nicht jeder gute Verkäufer ist auch eine gute
Fuḧrungskraft. Wie sollten Unternehmen (und auch Vertriebler)
damit umgehen? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Gute Verkäufer sind nur in Ausnahme-
fällen auch gute Vertriebsleiter. In der Regel verliert man einen
guten Verkäufer und gewinnt einen schlechten Vertriebsleiter.
Die Unternehmen sind deshalb gut beraten, eine solche Beför-
derung vorher gut zu durchdenken. 

acquisa: Social Media ist in der Kommunikationsbranche ein Rie-
senthema. Muss sich auch der Vertrieb mit Twitter, Facebook &
Co. auseinandersetzen? Gibt es da auch Weiterbildung und Qua-
lifizierung in diesem Bereich? 

Prof. Dr. Frank Reuter: Vertrieb über Social Media ist inzwischen
notwendig, aber längst nicht hinreichend. Der richtige Umgang
mit Social Media sollte trainiert werden. Dazu müssen Unter-
nehmen zusammen mit Spezialisten Konzepte entwickeln.
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Dieser Beitrag hat Ihnen gefallen? 

Unsere kostenlosen Newsletter halten Sie rund  
um betriebliche Themen auf dem Laufenden. 
Einfach anmelden unter: 

www.haufe.de/akademie/newsletter

Wir freuen uns über Feedback und Anregungen unter
service@haufe-akademie.de

Telefonisch erreichen Sie uns unter
0761 898-4477

Unsere Weiterbildungsempfehlung:

Weiterbildung zum Vertriebsleiter
In Kooperation mit der Hochschule 
der Wirtschaft für Management (HdWM), 
Mannheim

Vertriebsteams zu entwickeln, Vertriebsstrategien zu imple-
mentieren sowie Vertriebsprozesse zu steuern, sind die Kern-
aufgaben eines Vertriebsleiters. Effektivität und Effizienz in der
Führungsarbeit sowie Verhandlungssouveränität mit Top-Kun-
den bestimmen zudem Ihren Erfolg. Trainieren Sie, wie Sie 
diese wichtigen Fertigkeiten, Verkaufstechniken und -tools 
beherrschen und in Ihrer täglichen Praxis erfolgreich zum 
Einsatz bringen.

www.haufe-akademie.de/50.59

50.59

Services

http://www.haufe-akademie.de/googleplus
http://www.facebook.com/HaufeAkademie
https://www.xing.com/companies/haufeakademiegmbh%252526co.kg
http://www.youtube.com/user/HaufeAkademieTV
https://twitter.com/HaufeAkademie
http://www.haufe-akademie.de/dvs
http://www.haufe-akademie.de/50.59
http://www.haufe.de/akademie/newsletter


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




