Betriebspraxis

Internationaler Handelsvertretertag

Mit 140 Teilnehmern war der
8. Internationale Handelsvertretertag Ostwestfalen
am 8. November 2010 als gemeinsame Veranstaltung
der IHK Bielefeld und des CDH-Landesverbandes
Ostwestfalen-Lippe wieder sehr gut besucht.

(v.i.n. re.. Hans-Peter Berg (Referent), Michael Rieger (CDH), Heinz-Dietrich
von Sassen (Referent), Dieter Fleer (CDH), Matthias Clemens (Referent),
Ralf Kalies (CDH), Barbara Fiedler (CDH), André Reinisch (IHK-Akademie),
Katharina Buddenberg (IHK)

IHK-Rechtsreferentin Katharina

Buddenberg begriiBte die Teilnehmer,
insbesondere die Referenten sowie
die Delegierten aus 13 Nationen. An-
schliefiend konnte CDH-Verbands-
vorsitzender OWL Michael Rieger be-
richten, dass der Aufschwung nun
auch im Vertrieb angekommen ist. Dies
zeigen die Ergebnisse der aktuellen
GDH-Konjunkturumfrage, die im Herbst
2010 durchgefihrt wurde. Demnach
ist der Anteil der Befragten mit guter
Geschéftslage gegentiber dem Friih-
jahr2010 von etwa 31 auf 43 Prozent
gestiegen und entsprechend ist die
Anzahl der Mitgliedsbetriebe, die sich
in einer schlechten Geschéftslage
befinden, von 22 Prozent auf knapp
14 Prozent gesunken. Auch die Zu-
kunftsperspektiven werden kurzfristig
optimistischer eingeschétzt: Rieger
beichtete weiter, dass der IHK-Kon-
junktur-Indikator, der die Einschat-
zungen der momentanen Lage und die
Zukunftserwartungen beriicksichtigt,
fir die gesamte Wirtschaft in Ostwest-
falen weiter gestiegen ist. Besonders
gestiegen ist er flir den Bereich der

Industrie, stark verbessert haben sich
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aber auch die Einschdtzungen der
Dienstleister und des industrienahen
GroBhandels. Auch fiir den Handel in
OWL stehen die Signale wieder ein-
deutig auf Optimismus.

Zum Auftakt des Vortragspro-
gramms sprach Verkaufstrainer und
Coach Hans-Peter Berg zu dem Thema
,Fressen oder gefressen werden: Er-
folgsfaktor Neukunden-Akquisition”.
Der Referent ,spielte” im wahrsten
Sinne des Wortes alle Akquisitions-
stufen durch: Von der Selektion po-
tenzieller Kunden, einer cleveren Ter-
minvereinbarung, z.B. auch bei einer
telefonischen oder personlichen Kalt-
akquise, dem Einsatz und Abfassen
von Mailings, dem Gespréchsaufbau
mit dem Kunden vom Erst-Kontakt
iiber die Folgekontakte bis hin zur
Auftragserteilung. Dabei appellierte er
an die Teilnehmer: Nur wer exakte Be-
darfsermittlung betreibt, kann ein
Kundengesprdch erfolgreich fihren.
Wer fragt, fiihrt im Gespréch. Der Re-
ferent zeichnete seine verbalen Rat-
schldge und Empfehlungen jeweils
direktanschlieBend in praktischer Dar-

stellung nach, sodass die Teilnehmer

¢ (be)greifbare Erkenntnisse gewinnen

konnten.

Danach gab der Apotheker Heinz-
Dietrich von Sassen in seinem Vortrag
,Gesundheitsreform und kein Ende”
ginen Einblick in die zur Zeit aktuelle
Gesundheitsreform und die zu erwar-
tenden Auswirkungen.

Nachfolgend stellte Matthias Cle-
mens, Geschaftsfiihrer von C & E Me-
diensysteme GmbH, die ,Grenzenlose
Kommunikation — Unternehmens-L6-
sungen fir das mobile und papierlose
Biiro mit iPhone, iPad, Mac und PC*
vor. Das Ziel einer papierlosen L6-
sung ist, sdmtliche Dokumente in
Zukunftin Formvon digitalen Dateien
jederzeit platzsparend und gut orga-
nisiert mit Hilfe eines tragbaren Com-
putersystems zu verwalten und pré-
sentieren zu kdnnen. Parallel dazu
kdnnen auch die Adressverwaltung,
die Terminplanung oder Themen wie
der papierlose Faxverkehr einfacher
und effizienter organisiert werden.
Dabei soll das Ziel sein: Wer seine
Arbeitszeit auBerhalb des Biros effi-
zienter organisiert, spartam Ende mehr
Zeit und kann folglich bei gleichem
,Zeiteinsatz"“ mehr umsetzen. Nach
der Prdsentation stellte der Referent
die Mdglichkeit eines papierlosen
Biiros speziell fiir die Belange eines
Handelsvertreters anhand von mit-
gebrachter Hard- und Software und
anhand eines Praxisfalls dar.

Im Anschluss wurde die Koope-
rationsbdrse und Dienstleistungs-
straBe unter Koordination von CDH-
Vorstandsmitglied OWL Dieter Fleer
erdffnet. In diesem Jahr nahmen an der
internationalen Kooperationsbérse
Vertreter der Botschaften, Konsulate
und Wirtschaftsdelegationen der Lén-
der Belgien, Estland, GroBbritannien,
Italien, Lettland, Litauen, Niederlande,
Osterreich, Polen, Ruménien, Serbien,
Spanien und Tschechien teil, die ihre
aktuellen Vertretungsangebote prasen-
tierten. Parallel dazu lief die ,Dienst-
leistungsstrasse” mit den CDH-Rah-
menvertragspartnern DKV Deutsche
Krankenversicherung, HDI-Gerling,
02, Telekom Deutschland GmbH
und Volvo. AuBerdem hatten die Teil-
nehmer die Mdglichkeit, sich an
einem Prdsentationsstand von C&E

Medien unter anderem {ber iPhone,

iPad & Co. zu informieren. Ansprech-
partner an dem CDH-Stand waren
Vorstandsmitglied Ralf Kalies und
die Vorsitzenden der Fachgemein-
schaften OWL.

Beendet wurde die Vortragsreihe von
Veronika Langguth, Trainerin und
Coach fiir Persdnlichkeit und Kom-
munikation BDVT. Sie referierte zum
Thema ,Kdrpersprache im Verkauf:
Mehr Prasenz und Uberzeugungskraft
durch korperbewusste Kommunika-
tion®. In jedem Kontakt, in jeder Be-
gegnung spielen Kérpersprache und
Stimmklang eine entscheidende Rolle.
Sie tragen bis zu 90 % dazu bei, wie
unser Gegeniiber eine verbale Bot-
schaft emotional aufnimmt. Daher ist
es wichtig, den Kdrper, der wie ein
Instrument ist, auf jeden (Kunden)-
Kontakt neu einzustimmen. Nach ein-
gehender Darstellung der Spielregeln
der Kdrpersprache gab die Referentin
hilfreiche Tipps fur eine kérper- und
atembewufite Kommunikation, um
eine eigene, persénliche und unver-
wechselbare Kdrpersprache zu ent-
wickeln.

Veronika Langguth

Nachfolgend demonstrierte die
Referentin unter Einbeziehung einzel-
ner Teilnehmer Begegnungs- und Ge-
sprachssituationen, um den Zuhdrern
auch praktisch darzustellen, welchen
Eindruck vermittle ich oder mein Ge-
gentiber, wie deute ich Kbrpersprache
optimal und wie kann ich dann wir-
kungsvoll handeln.

Der 8. Internationale Handelsver-
tretertag Ostwestfalen ist mit seinem
umfangreichen Informations- und Leis-
tungsprogramm wieder sehr gut an-
genommen worden. [ |



