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Der Aufwand des Kandidaten fiir die | kann Ihnen niemand mehr wegnehmen,

Vorbereitung der Verkaufsleiterpriifung
wird wesentlich dadurch bestimmt, ob von
ihm in der Vorbereitung die richtigen
Schwerpunkte gesetzt werden. Die folgen-
den Thesen (teilweise etwas provokativ
formuliert) wollen einige Anregungen fiir
die  Priifungsvorbereitung  vermitteln.
Vielleicht kann damit vermieden werden,
dass sich einzelne Teilnehmer im riesigen
- Stoff der Priifung verlieren und zu stark
auf Priifungswissen statt Priifungskénnen
(in Falistudien und miindlichen Gespri-
chen) ausrichten,

1. Eine Priifung sagt gar nicht
so viel aus . . .

Eine bestandene Priifung ist kein Ausweis |

fiir den Erfolg in der Praxis. Die Priifung

kann nur bestimmte Arbeitsweisen und |

Fihigkeiten der Absolventen erfassen.
Natiirlich kann ein Priifling zufillig gerade

den gleichen Arbeitsstil pflegen, wie er |

auch an der Prifung von ihm verlangt

wird. Meist muss er aber seine Arbeitswei- |

se anpassen,

2. Das kann Ihnen niemand
mehr wegnehmen . . .

besteht. dass normalerweise ldngerfristige
Lernaufgaben durch die Anforderungen
m Beruf verdringt werden. Die geleistete

auch wenn Sie die Priifung nicht bestehen
sollten.

3. Die Priifung ist halb so
wichtig . . .

Nattirlich ist die erfolgreich absolvierte
Priifung eine persénliche Genugtuung und
Bestatigung.

Die Bedeutung der Priifung ist aber rela-
tiv. Meist nimmt der Priifling selbst die
Priiffung sehr ernst, nicht zuletzt weil er

sich ja intensiv damit auseinandersetzen !

muss. Von seiner Einstellung ausgehend
denkt er auch, dass die ganze Umwelt die
Prifung mit ernster Prioritét verfolgt. Die
Umwelt ist aber kaum direkt betroffen
und betrachtet das Ganze mit Distanz.
Immerhin ist es viel besser, nicht schon bei
der Prifungsvorbereitung die ganze Um-
welt darauf aufmerksam zu machen.

Dreizehn Thesen
zur Vorbereitun
hrung der
Verkaufsleiterpriifung

g und

Hoffentlich kommt nichts Neues, hoffent-
lich wurde alles vorbereitet. Findet der
Priifling nicht das richtige Schubladli oder
kann er sich nicht prizise an eine friihere
Lésung/Theorie erinnern, wird er unsi-

! cher. Oft kann er die einfachsten Dinge

nicht mehr selbst entwickeln. Die Strate-
gie «Vorwegnahme» ist zudem sehr auf-
wendig und aus dem Blickwinkel in der

| Praxis wenig wirksam. Kommt aber das

Erwartete an der Priifung, so ist der ent-
sprechende Priifling in der Ausfithrung
einer Losung sehr schnell.

2. Die zweite Strategie besteht darin, dass
der Prifling nur die wichtigsten theoreti-
schen Grundlagen lernt. Diese wichtigen
Grundlagen beherrscht er aber, er kann
mit ihnen spielen und sie auf unterschied-
lichste Problemlsungen anpassen. Er ach-
tet darauf, seine Lésungsmethodik, Vor-
gehensprinzipien, eigene Lésungsstirken

. etc. optimal zu entwickeln. Erst damit ist

Auch vom erfolgreichen Absolventen wird
die Bedeutung der Priifung relativiert (was
man hat, ist nicht mehr so erstrebenswert).

schmunzeln.

- 4. Die Erfolgsstrategie

- «auf alles vorbereitet» . . .
. Es gibt zwei Strategien. um sich auf eine
Fiir viele ist ein Motiv, um die Priifung zu
absolvieren. der dussere Zwang, den Lern- |
stoff zu verarbeiten. Es wird damit der
bekannten Gefahr begegnet, die darin |

Vorbereitung ist wahrscheinlich das wich-
igste Resultat der Priifung. Diese Stirke

Priifung vorzubereiten:

zichen und das Gelernte reproduzieren.

- Nachtriglich kann man iber das Ganze |

er in der Lage, auch ganz neue Probleme
erfolgreich zu lésen, die er nie zuvo
angetroffen hat. :
Er entwickelt Losungen in der Priifung

| selbst. diese Arbeit ist anspruchsvoller als
- die Reproduktion. Theorie ist fiir ihn

zweitrangig, er nimmt die Substanz aus der
beschriebenen Fallgeschichte oder einer

- gestellten Frage. Er kann besser auf ge-

stellte Probleme eingehen, weil sein Kopf

* noch nicht aufgefiillt ist.

- Hoffentlich kommt etwas ganz Neues, hof-
1. Der Priifling versucht, alles Wissen vor-
wegzunehmen. zu allen Fallstudien der
- vergangenen Priifungen lernt er Musterlo-
- sungen. Die ganze Theorie zu jedem Fach
" hat er im Kopf. An der Priifung kann er
nur noch das entsprechende «Schublidli»
i gen in die echte Praxis.

fentlich kommen echte Praxisprobleme,
bei denen der Anpassungsprozess von
Erfahrung und Gelerntem im Vorder-
grund steht.

Auf alle Fille helfen so entwickelte Fahig-
keiten fiir die Ubertragung von Lernerfol-




72

Schulung

5. Biicherwissen versus
«gesunder Menschenverstand»

Die Unsicherheit vor der Priifung schafft
die Motivation, etwas fir die Vorberei-
tung zu tun. Die «Priifungsangst» spornt
zu ausserordentlichen Leistungen an, so-
weit sie micht das gesunde Mass iiber-
schreitet.

Die Motivation muss richtig eingesetzt
werden. Denn um so ernster man eine
Priifung nimmt, um so mehr man arbeitet,
um so mehr man Biicherwissen lernt, de-
sto weniger gut wird die Priifung absol-
viert. Das Biicherwissen verdringt den
«gesunden Menschenverstand» und oft
konnen Priiflinge nicht mehr die einfach-
sten Fragen beantworten, die sie einem
Freund im Biiro ohne Mihe aus dem
Stegreif erklirt hétten.

Eine Priifung muss in der gleichen Weise
vorbereitet werden, wie sie gepriift wird.
D.h., wenn die Prifung in Fillen aus der
Praxis erfolgt, muss man iiben, seine
Erfahrung und sein Wissen in Fall-Lésun-
gen darzustellen. Wenn die Prifung im
miindlichen Gesprich erfolgt, muss man
gelibt sein, auf ungewohnte Fragen eine
iiberzeugende, strukturierte Antwort zu
geben (Lesen geniigt nicht — die Umset-
zung ins Gesprich ist wesentlich).

Der Priifer versucht, sich ein Bild iber Thr
Kénnen und Wissen zu machen, dieses
Bild wird keinesfalls nur durch die vorhan-
denen Kenntnisse objektiv bestimmt. Ver-
setzen Sie sich in den Experten (so wie Sie
es hoffentlich schon bei Ihren Kunden
gewohnt sind).

6. Priifungsficher stellen unter-
schiedliche Anforderungen . . .

Eine Priifung sollte vielfiltig sein, einmal
muss der Prifling mit vielen Informatio-
nen arbeiten, einmal mit wenig, dann mit
spezifischen beschriankten Fragen oder mit
Fillen, in denen er seine Probleme selbst
suchen muss. Auf alle Anforderungen soll-
te sich der Prifling flexibel anpassen
konnen.

Die Ficher der Verkaufsleiterpriifung sind
verkniipft, sie befinden sich auf unter-
schiedlichstern  Abstraktionsniveau. In
Verkaufsforderung missen Sie weit kon-
kretere und anschaulichere Lésungen vor-
schlagen, als im Marketing. Kommen Sie
auch weg vom Kistchendenken, Organisa-
tion und Fihrung, Verkaufsplanung und
Marketing etc. sind voneinander ab-
hingig.

7. Der Erfolgs-Priifungs-
Arbeits-Stil

Der Erfolgsstil ist situativ:

~ Aufgabe/Fragen

- Experten

- Stirken und Schwichen des Priiflings.

Trotzdem lassen sich einige Anregungen
festhalten:

Der Erfolgs-Priifungs-Arbeits-Stil

Arbeitsmerkmal:

Ausserung:

- Strukturiertes Vorgehen / iberlegter
Einstieg / Ubersicht

— klare Struktur in der Losung /
Zusammenhang in der Losung
(Aufgabensynergien ausgeschopft) /
tibersichtliche Darstellung / keine
Uberschneidungen / Inhaltsverzeichnis
mit konkreten Titeln

- Eindenken in die Fallstudie - starker
Problembezug

~ konsequenter Einbezug von
Fallinformationen / keine SchullGsung
ausgehend von theoretischen
Uberlegungen, sondern eine konkrete
Problemlésung zum Fall / keine
abstrakten Aussagen, sondern konkrete
und spezifische Bemerkungen, die nur
zu diesem Fall passen.

— kann «schriftlich» diskutieren / bringt
Volumen aufs Papier

- aussagekréftige Stichworte /
Gegeneinwénde sind durch
Begriindungen entkriftet /
Vorgehensgedanken stehen im Fall—
die Losung ist wie ein Ratschlag an
einen guten Freund / Gedanken im Fall.

~ kann seine Arbeit systematisch planen

- alle Fragen nach der
Bewertungsprioritit beantwortet /
vgl. auch Struktur

— Schnelligkeit

— kann Gedanken zielgerichtet und
papierreif entwickeln, fiihrt
Detailanalyse und Detailproblemltsung
parallel, nachdem er die Ubersicht iiber
die Schwerpunkte von Problemen und
Losungen gewonnen hat. Kann sich fiir
eine Losung entscheiden und zieht sie
konsequent durch / fingt keine Losung
2X an.

— Fall-Identifikation

— Identifiziert sich mit den Problemen im
Fall / begeistert sich an unkonven-
tionellen Problemen und ihrer Losung
ohne abzuschweifen / kann Erfahrungen
zur Losung einsetzen, bringt
Durchfiihrungsgedanken.

- positive Priifungseinstellung

— bejaht Priifungsaufgaben / «priift» und
beurteilt Experten nicht

— Zeitplanung

— Zeitplanung fiir Einzelprobleme /
alle Fragen beantwortet

8. Die Priifung ist ein Spiel
mit besonderen Regeln . . .
Natirlich sollte man eine Priifung ernst
nehmen, sich intensiv auf sie vorbereiten.
Es ist aber ein Trugschluss, wenn man
annimmt, der Priifungserfolg werde um so
besser, je ernster man eine Priifung auf-
fasst.

Fiir eine Priffung sollte man moglichst
unbelastet sein, etwas Distanz gewinnen,
das Ganze als ein Spiel auffassen. Sonst ist
der Absolvent verkrampft, versteift sich
auf theoretische Schemen und kann sich
nicht auf die unterschiedlichen Anforde-

rungen anpassen. Diese Verkrampfung
verhindert die kreative und situationspezi-
fische Entwicklungsfihigkeit von Losun-
gen fiir Probleme.

Zum Teil kann es geschehen, dass der
Priifling einen «Blackout» hat. Nur mit
einem gewissen Abstand oder einer spiele-
rischen Auffassung kann man solche Pro-
bleme verhindern.

Es kann eine bessere Priifungsvorberei-
tung sein, wenn Sie das Wochenende vor
der Priifung geniessen, statt wenn Sie bis
kurz vor Priifungsbeginn lernen. Wenn Sie
noch Ihre Zusammenfassungen vor der
Priifung durcharbeiten, ist die Gefahr
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gross, dass Sie bereits mit einem rauchen-
den Kopf zur Priifung erscheinen. Die
Priifung hat bestimmte Spielregeln. Man
kann sich an sie anpassen und dadurch
gewinnen oder man kann sich iber sie
aufregen und andere «richtigere» Schwer-
punkte setzen.

9. Mit der Priifung leben
lernen . . .

Um Priifungsangst abzubauen, sollte man
tber die Prifung moglichst viele Informa-
tionen einholen. Sie wird dann zu etwas
Vertrautem.

10. Meine persénlichen
Stirken . . .

Oft hat der Priifling das Gefiihl, dass der
Priifungsstoff vollig von aussen aufgenom-
men werden muss. Dass er méglichst viele
theoretischen Unterlagen, Fille und Mu-
sterldsungen zur Kenntnis nehmen sollte.
Engpass ist aber selten diese Aufnahme.
Meist kann der Priifling nicht geniigend
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aus dem Wissen und der Erfahrung ma-
chen, das er bereits besitzt. Diese Pro-
blemlésefihigkeit, entspringt aus der eige-
nen Aktivitit, sie kommt von innen und
muss geiibt werden. Zudem merkt man
mit dieser Aussage, dass jeder Priifling
eigene Schwerpunkte zu setzen hat (struk-
turiertes Vorgehen/Gedanken schriftlich
formulieren/nicht abschweifen/auch selbst-
verstidndliches Schreiben/etc. ).

11. Meine Zusammenfassungen
darf ich mitnehmen . . .

Es ist erlaubt, Hilfsunterlagen an die Prii-
fung mitzunehmen. Damit wird die Prii-
fung aber nicht einfacher, sondern im
Gegenteil anspruchsvoller. Es geniigt
nicht, Wissen wiedergeben zu kénnen, im
Vordergrund steht die Anwendung des
Wissens und der Erfahrung fiir die Losung
vorgegebener Problemsituationen. Berei-
ten Sie Ihre Unterlagen sorgfiltig vor,
erstellen Sie konzentrierte Zusammenfas-
sungen, Schemen und Blitter mit Merk-
punkten fiir die Fall-Lésung eines Faches.
Nachlesezeit bleibt in der Priifung wenig!
Zudem gehort zum Priifungsmaterial fol-
gendes:

— Schreibzeug: Bunte Filzstifte, Bleistift,
angenehmer Schreibstift mit Reserve

- Rechner (evtl. mit Wurzel, Speicher,
frischen Batterien — alle Rechner sind
erlaubt, aber achten Sie darauf, dass Sie
Thren Rechner beherrschen! Das Rech-
nungsvorgehen muss detailliert angege-
ben werden kénnen)

— Zwischenverpflegung (Traubenzucker/
Getrinke/Doping ist gefihrlich)

— Lineal/Schablone fiir Organigramme

— Klebstift und Klebstreifen

12. Fit und <«a jour sein» . . .
Um die Antworten gezielt und durchdacht
abgeben zu konnen, braucht man einen
klaren Kopf. D.h., gehen Sie in guter
korperlicher Verfassung in eine Prifung
(ausgeruht, leichter Magen, voll Sauer-
stoff vom Spaziergang).

Es niitzt wenig, wenn ganze Biicher zu
einem Thema frither einmal studiert wor-
den sind, alles Wissen muss aktuell verfiig-
bar sein. Diese Einsicht spielt vor allem
fir die mindliche Prifung eine starke
Rolle, bei der der einzelne Priifling auch
tiber Einzelheiten in der Theorie Auskunft
geben muss. Zwischen der schriftlichen
und miindlichen Priifung bleibt genug
Zeit, um sich intensiv auf die miindlichen
Fécher vorbereiten zu kénnen.

13. Mit eigener Erfahrung
verkniipfen . . .

Alle theoretischen Grundlagen sollten mit
den personlichen Erfahrungen des Priif-
lings verkniipft werden kénnen. Dazu ge-
hort beispielsweise auch, dass man sich
uberlegt, welche Grundprobleme in einem

Fach in der eigenen Praxis anfallen. Die
Méglichkeit ist damit gross, dass man auf
ein Priffungsthema gestossen ist.
Marketing-, Verkaufsplanung-, Mitarbei-
terfithrungs-, Verkaufsschulungssysteme
etc. der eigenen Unternehmung sollen vor
der Prifung bewusst durchdacht werden.
Gerade an der miindlichen Priifung ist es
immer wieder moglich, auf die individuel-
len Voraussetzungen des Priiflings einzu-
gehen. Es ist deshalb besonders wichtig,
dass man die Besonderheiten der eigenen
Unternehmung und Branche présent hat.

Viel Gliick . . .

Natiirlich sollten Sie eine Priifung so vor-
bereiten, dass Thnen auch nichts passieren
kann, wenn Ihnen ein Experte nicht liegt
oder ein Fach misslingt.

Immer braucht es aber an einer Priifung
auch eine Portion Gliick. Dieses Gliick
wiinschen wir Thnen. n
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Die Weiterbildung von Fiihrungskriften
muss zu wesentlichen Verbesserungen in
ihrem aktuellen Arbeitsfeld fiihren. Gera-
de das Verhiltnis zwischen Schulungsauf-
wand und -ertrag wird aber zunehmend
beanstandet.

Die vorliegende Arbeit untersucht syste-
matisch die Faktoren, die in Seminaren, in
den Unternchmungen (Gesamtunterneh-
mung, Marketing, Vorgesetztenverhalten)
und bei den Teilnehmern den Lerntransfer
hemmen oder f6rdern kénnen. Auf dieser
Grundlage werden Strategien zur Férde-
rung des Lerntransfers erarbeitet, damit
die Wirksamkeit von Schulungen gestei-
gert werden kann. Die Schulungsarbeit
wird auf eine neue Basis gestelit, Seminare
werden integrierte Projekte der Unterneh-
mungen, die eine feste Aufgabe erfiillen.

Der Verfasser stiitzt sich nicht nur auf die
neuere Literatur, er schopft gleichzeitig
aus den langjihrigen Erfahrungen als Lei-
ter der Abteilung Kurse und Tagungen am
FAH. Weil sich diese Seminare inhaltlich
auf das Marketing-Management beziehen,
werden viele Anregungen fiir eine wirksa-
me Durchsetzung eines modernen Marke-
ting in der Unternehmung vorgeschlagen.
Das Buch richtet sich an Fiihrungskrifte
im Marketing und unternehmungsinterne
oder -externe Schulungsverantwortliche.
Zahlreiche Checklisten, Abbildungen und
Zusammenfassungen erleichtern den Zu-
griff auf einzelne Arbeitsteile.




