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DER SPRUNG IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT DER ZWEITE FRUHLING IM VERTRIEB

Sich mit Verkaufstalent noch einmal neu erfinden

Nach erfolgreichen Jahren hat
Nokia Ende April auch in
Osterreich seine Pforten

geschlossen. Vier langjihrige

Mitarbeiter erzéhlen {iber den

langen Prozess der Entkopplung
und ihr Leben danach.

Gudrun Ostermann

Wien - Seit Mai ist die Handysparte von No-
kia Geschichte. ,Es war absehbar®, sagt
Mikko Stout heute. Von 1996 bis 2012 war
er bei Nokia Osterreich tétig, zuletzt als Pro-
ject Manager fiir Services and Software Pro-
grams. Richtig wahrhaben wollte er es aber
nicht. ,Natiirlich hat man sich tberlegt,
was man machen kénnte, wenn es Nokia
einmal nicht mehr gibt. Aber wenn ich
nicht gekiindigt worden wire, wire ich
nicht gegangen®, sagt er. Heute verkauft er
Hollandrdader in seinem Geschift, dem
Stadtradler, in der Wiener Karlsgasse. Und
auch wenn er von den Einnahmen noch
nicht leben kann und vom Einkommen sei-
ner Frau abhingig ist, ist er dennoch zufrie-
den. ,Fiir mich stellte sich damals die Fra-
ge: Kann ich mich noch einmal motivieren,
das Gleiche bei einem dhnlichen Konzern
zu tun?“ Die Antwort darauf war klar.

Langer Prozess

Eduard Masser hat bereits 2010 das Unter-
nehmen aus freien Stiicken verlassen. Leicht
sei ihm der Abschied aber dennoch nicht ge-
fallen. ,Damals war noch nicht absehbar,
wohin es mit Nokia weitergehen werde, aber
es wurde fiir langjahrige Mitarbeiter ein
grofBziigiges Package angeboten®, sagt er.
Und nach 15 Jahren bei Nokia stellte er sich
damals die Frage, was er die ndchsten 15 Jah-

remachen wolle. ,Die Entkoppelung war ein
langer Prozess und nicht einfach®, sagt er.
Seit der Griindung von Nokia Austria war er
dabei. Als Marketingverantwortlicher fiir
Osterreich und der Schweiz baute er zuerst
die Marke Nokia auf, zuletzt war er als Ma-
nager Material Return Center im Konzern ta-
tig. Die entscheidende Frage fiir ihn war:
,Will ich die ndchsten 15 Jahre das Gleiche
im Konzern machen, oder beginne ich mit
etwas ganz Neuem?“

Er hat sich fiir etwas ganz Neues ent-
schieden - auch das war eher ungeplant.
Denn eigentlich sah er im Bereich Coaching
seine berufliche Zukunft. Aber schon nach
zehn Minuten Einfiihrungsveranstaltung
zur Ausbildung war ihm klar, diesen Weg
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nicht einschlagen zu wollen. In einen tech-
nischen Konzern wollte er aber auch nicht
mehr. Letztendlich entschied er sich fir
den Schritt in die Selbststidndigkeit. ,Schon
in meiner Jugend wollte ich einer Tétigkeit
im Import/Export-Bereich nachgehen®, sagt
Masser. Im Janner 2011 griindete er mit
Wines of the World einen internationalen
Weinhandel.

Im Janner 2013 hat Giinter Loffler Nokia
Austria verlassen. ,Im Februar 1997 hab ich
dort als Controller begonnen, damals war es
eine tolle Aufbruchsstimmung, dann wur-
de von der Fithrung einiges verschlafen®,
erzdhlt er. Als die ersten Abschiedspakete
fiir Mitarbeiter geschniirt wurden, war es
auch fiir ihn Zeit fiir eine Verdnderung. Von
einem Freund wurde ihm ein Wiirstelstand
am Reumannplatz angeboten, und er ergriff
diese Chance. ,Ich habe die gute Zeit bei
Nokia erlebt, aber wie es zum Schluss war,
ist schwer zu beschreiben®, sagt er. Der Ab-
schied sei ihm daher auch nicht schwerge-
fallen, zum einen, weil mit ihm auch 20 Kol-
legen gegangen sind, und zum anderen,
weil er bereits voller Tatendrang fiir sein
neues Geschift war.

Auf Netzwerke zuriickgreifen

Barbara Fiirchtegott sei der freiwillige
Abschied zwar nicht leicht gefallen, ,aber
irgendwie habe ich gespiirt, dass es nach
zwolf Jahren reicht®, sagt sie. Zwei Jahre hat
sie mit dem Gedanken gespielt, ehe die Ent-
scheidung zu gehen 2010 umgesetzt wur-
de. Bei Nokia war sie anfangs fiir die Offent-
lichkeitsarbeit fiir Osterreich und die
Schweiz verantwortlich, 2010 waren es 15
Linder ohne zusitzliche Ressourcen. ,Das
war eigentlich nicht mehr zu schaffen.
Heute ist sie selbststdndig als Coach, PR-
und Organisationsberaterin titig. Und vie-
le ihrer Kunden wiirden tiber ihr Nokia-
Netzwerk kommen.

Trotz Branchen- und Aufgabenwechsel

Jetzt oder nie:

Uber das Leben nach
Nokia erzidhlen
Barbara Fiirchtegott,
Giinter Loffler,

Eduard Masser

und Mikko Stout (v. li.).
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konnen sie von ihrer Berufserfahrung pro-
fitieren. ,Ich erstell noch immer Power-
point-Pridsentationen, obwohl ich mir am
Anfang gedacht habe, das werde ich sicher
nie wieder machen®, sagt Loffler. Aber um
Verkaufsanalyse, Umsétze oder Feiertage
zu koordinieren, sei Powerpoint einfach
praktisch, erginzt er.

,Es sind viel mehr Sachen, die im neuen
Berufsleben niitzlich sind, als man im ers-
ten Moment denkt, merkt Stout an. Control-
ling, Marketing, aber auch der Internetauf-
tritt sind fiirihn solche Bereiche. ,Mit unse-
rer Berufserfahrung arbeiten wir heute si-
cher effizienter, aber das ist lange keine Er-
folgsgarantie. Erfahrungen helfen insge-
samt, flexibel zu sein®, ergédnzt Masser. Op-
timismus und Selbstbewusstsein brauche
es dafiir aber auch. Trotz grofier Eigenver-
antwortung in ihrem alten Beruf sei es eine
neue Erfahrung, dass man bei Problemen
keine Strukturen hat, auf die man zurtick-
greifen konnte. ,Den Systemadministrator,
der bei Computerproblemen sofort zur Stel-
le war, gibt es jetzt nicht mehr*, sagt Stout.

Das ,Jetzt oder nie“ war bei jeden Einzel-
nen der wichtigste Treiber fiir die berufli-
che Neuorientierung. ,Wenn ich es jetzt
nicht probiere, dann tut es mir spéter leid®,
sagt Masser. Das Erfreulichste an seinem
neuen Berufsleben sei die viele Zeit, die er
jetzt mit seiner Familie verbringen kénne.
,Ich arbeite von zu Hause, und meine Rei-
setdtigkeit ist auf ein Minimum be-
schrinkt®, ergdnzt er. Die stindigen Verdn-
derungen im Konzern und das Aufmachen
von Strukturen hat die Mitarbeiter immens
strapaziert. , Wir sind andauernd in irgend-
welchen Meetings oder bei unstrukturier-
ten Telefonkonferenzen gesessen. Das gibt
es jetzt zum Gliick nicht mehr“, so Masser.

Was sie am meisten vermissen, sind die
Kollegen. ,Das war schon eine gute Grup-
pe, da haben sich Freundschaften - nicht
nur zu den Kollegen - ergeben*, sagt Loff-
ler. Auch das regelmé@fige Einkommen sei
etwas, was beruhigend war, gibt Stout zu.

Trotz hoher Motivation werde ein Schei-
tern einkalkuliert. ,Man muss auch ehrlich
zu sich sein und sich eingestehen kénnen,
wenn die Geschiftsidee, so wie sie ist, nicht
aufgeht”, sagt Masser. Allzu intensiv mdoch-
te sich aber Stout mit diesem Gedanken
noch nicht auseinandersetzen. ,Ich weif},
ich kann aus dem Stadtradler noch viel
mehr herausholen, und ich bin irrsinnig
motiviert, weil ich genau das tu, was ich
auch wirklich tun will.

Rampenlicht fiir die besten Verkiufer

Die Sieger der VBC-Verkaufsawards nach Kategorien

Einzelhandel, Aufendienst und Key-Ac-
count, Fithrungskrifte und Verkaufsteams
- wer sind die besten?

In der Kategorie Einzelhandel wurde Mo-
nica Schreyer, Verkduferin und Inhaberin
der Boutique ,Be remarkable® in Perch-
toldsdorf, mit dem Verkaufsaward ausge-
zeichnet. In der Kategorie AuBendienst und
Key-Account-Management iiberzeugte Wil-
helm Ruhe, Werksbeauftragter Niedersach-
sen der Alois Péttinger Maschinenfabrik
GmbH, der ,von den Anzugsschuhen in die
Gummistiefel schliipft, um ganz bei seinen
Kunden zu sein®, wie er selbst sagt.

Den Award als beste Fithrungskraft er-
hielt Robert Hellwagner, Verkaufsdirektor
Gastronomie Region Ost der Brau Union Os-
terreich AG. Er tiberzeugte mit hoher Fiih-
rungskompetenz. Weiters unter den Top
drei: Karin Stieber, Marktleiterin Lieboch
der Unimarkt Handelsgesellschaft, und
Uwe Rembor, Sales- und Marketing-Direk-
tor der Roraco GmbH.

Als bestes Verkaufsteam wurde heuer das
Vertriebsteam Osterreich der Arthrex me-
dizinische Instrumente GesmbH ausge-
zeichnet.

Die Nominierung der Kandidaten erfolg-
te durch zufriedene Kunden, Mitarbeiter
und Vorgesetzte. Mehr als 1100 Nominie-
rungen wurden eingereicht.

Karrieren attraktiv machen

,Was zihlt, ist der Verkdufer oder die Ver-
kéuferin als Typ und die Erfolgsgeschichte
dahinter®, so Alexandra Tripolt, Projektlei-
terin der Verkaufsawards bei VBC. Und wei-
ter: ,Das Ziel ist, Verkdufer und Fiithrungs-
krifte ins Rampenlicht zu stellen, tolle Kar-
rierewege im Verkauf aufzuzeigen und die
grofle Bedeutung guter Verkéufer fiir den Er-
folg eines Unternehmens hervorzuheben.
Mit erfolgreichen Role-Models als Vorbild
wollen wir das Image des Berufsbilds Ver-
kéufer positiv verandern.“ (kbau)

AF www.vbc.biz



