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Verkdufer-Portrait: Im
Leben lernt man nie aus

Ein solcher Satz zeugt von
Reife, und man wiirde

ihn deshalb auch nicht unbe-
dingt aus dem Munde eines
Zwanzigjahrigen erwarten.
Doch élter ist Sebastian
Dunkl, Neo-Verk&ufer in der
Filiale Ottakringer Stral3e des
Elektro-B-Markts, noch nicht.
Neo-, da der gelernte Tischler
erst seit Herbst 2006 im Ver-
kauftétig ist. Aber schon jetzt
weil8 er ganz genau, wohin’s
im Berufsleben einmal gehen
soll: zur eigenen Filiale.
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Im Chefsessel fiihlt sich Sebastian Dunkl sichtlich wohl. Mit Flei und Einsatz
arbeitet der Zwanzigjéhrige auf dieses Ziel hin.

Immer in Bewegung

m Zuge seiner Tischleraushildung stelite

Sebastian Dunkl fest, dass dieser Beruf

zwar interessant ist, doch er vermisste
stets den Umgang mit Menschen. So kam
ihm nach der Gesellenpriifung das Ausbil-
dungsprogramm des Elektro-B-Markts
letzten Sommer mehr als gelegen, und er
nutzte die Chance zum Quereinstieg ins
Verkauferdasein. Die Branche kannte er
aus seiner Kindheit, da sein Vater bei Sie-
mens im Bereich Hausgeréte tatig war und
Sebastian oft mitihm unterwegs war. ,,Der
Waunsch war schon langer da*, zeigte er
sich froh, dass sein Vater — mittlerweile als
selbststandiger Unternehmensberater und
Motor des Junior Sales Awards — den Kon-
takt zu GF Dr. Christoph Bodinger herge-
stellt hatte. Mit diesem verstand er sich
,,von Anfang an sehr gut* und im Herbst
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2007 begann er seine Ver-
kaufstatigkeit am Standort Otta-
kringer StraRe.

,,Wenn der Spal3
nicht da wére ...*

,»--- KONnte ich diesen Job gar nicht
machen*, meinte Dunkl auf die
Frage, wie ein junger Mann und
WeiBware zusammenpassen
wirden. Durch den Beruf des Va-
ters habe er den Bezug zu Haus-
haltsgeraten aufgebaut und sich
stets fur diese interessiert. Was
zum Verkaufer noch fehlte, lernte
erim Rahmen des Ausbildungs-
programms dazu. Von seinen
Tischler-Kenntnissen profitiert er

Schon in seiner Kindheit lernte Dunkl die
GroRgerate-Branche kennen. Dieses Wissen
darf er nun in der Filiale Ottakring umsetzen.
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nun vor allem dann, wenn es um den Einbau
von Geraten geht.

Dunklist davon tiberzeugt, dass ,,ein Haus-
gerét nicht nur ein Gebrauchsgegenstand
sein muss‘“, denn man kdnne damit viel Geld
und Arbeit einsparen. Nicht zuletzt deshalb,
sind fiir ihn die GroRRgeréate aus der Weil3ware
am interessantesten. Er schétzt es, auf den
Kunden einzugehen und in beratungsin-
tensiven Gesprachen zu einem Ergebnis zu
kommen. Denn auch bei den GroRgeraten
,.bewegt sich was, aber nicht so rasant wie
bei der UE oder im Telekom-Bereich.

Dazulernen

Was Dunkl noch nicht an Verkaufskennt-
nissen mitbrachte, lernte er durch Hersteller-
Schulungen, wie kirzlich im Rahmen der
Miele-Akademie, sowie durch das inten-
sive Aushildungsprogramm des Unter-
nehmens. Neben Produktwissen wurde in
den Elektro-B-Markt-Schulungen vermit-
telt, worauf es beim Verkaufen ankommt
und wie man Waren kundengerecht pra-
sentiert. Und nattrlich, wie’s im Geschéaft
auszusehen hat. Seit dieser Phase ist die
standige Weiterbildung ein Muss fir ihn —
nicht nur, weil Know-how im Unternehmen
grof3 geschrieben wird, sondern auch, weil
er sich die Leitung einer eigenen Filiale als
Ziel gesetzt hat. ,,Eventuell auf Partner-
ebene®, funkeln seine Augen bei diesem
Satz. ,,Deshalb will ich auf jeden Fall im Un-
ternehmen bleiben, die néchsten Jahre
weiter dazulernen — natrlich fleiBig wei-
terarbeiten — und schauen, wie es lauft. Ich
bin ein Typ, der nicht stehen bleibt, son-
dern standig in Bewegung ist.** Gute Vor-
aussetzungen, denen Dunkl noch ein Ele-
ment beifugt: ,,Man muss sich auf die Ar-
beit freuen kénnen. Und das ist bei mir der
Fall —ich gehdre nicht zu den Leuten, denen
schon schlecht wird, wenn sie nur an ihre
Arbeit denken, sondern bin froh dariiber,
dass ich hier arbeiten darf.*

,,Besser auf zwei Radern*

Sein Hauptaugenmerk liegt zwar auf der
Verkaufstatigkeit und allem, was diese mit
sich bringt, aber wenn es die Zeit erlaubt,
greift der leidenschaftliche Biker gerne
einmal zum Motorrad oder zum Moun-
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tainbike. ,,Beruf und Privates zu trennen
ist nicht ganz moglich, aber ich versuche,
das AuRerberufliche optimal nebenher
laufen zu lassen.*“ Bei den Motorradtouren
darf seine Freundin, mit der Dunkl seit gut
zweiJahren eine Beziehung fihrt, natir-
lich nicht fehlen. ,,Wenn es sich ausgeht,
besuchen wir heuer die Toskana.“ Auch
abseits der Stral3e ist er ab und an zu finden,
wenn er sich mit seiner KTM auf Moto-
Cross-Bahnen austobt oder mit dem Bike

durchs Gebirge tourt — dann allerdings

solo. ,,Besser auf zwei als auf vier Radern*,
erklart er schmunzelnd. Und wenn die
Stral’en schneebedeckt sind, macht Dunkl
einfach die heimischen Schipisten unsicher.

Uberzeugen, nicht einreden

Dass ihm Branche und Beruf Spall machen,
lasst er sein berufliches wie auch privates
Umfeld gerne spiren: ,,Es ist toll, wenn ein
Kunde bei der Tir hereinkommt — vielleicht
schon mit gewissen Vorinformationen —
und man analysiert, was der Kunde wirk-
lich braucht, um ihm dann etwas Besseres
zu zeigen, als er sich vorgestellt hat. Man
soll den Kunden ja mit Argumenten Uber-
zeugen und ihm nichtirgendetwas ein-
reden.* Den besonderen Kick gibt ihm dann
der Abschluss, denn ,,das macht einen guten
Verkaufer aus.* Oder, wie er selbst sagt:
,.Ich bin Verkéufer, und kein Berater. Wie’s
gemacht wird, zeigt ihm sein branchener-
fahrener Kollege Christian Hahnmiller, mit
dem er sich blendend versteht. ,,Ich bin mit
dem Umfeld sehr zufrieden. Wir haben un-
tereinander ein fast freundschaftliches Ver-
héltnis, und jeder kann sich ins Unternehmen

Dunkl mit seinem
erfahrenen Kol-
legen Christian
Hahnmuller und
Elektro-B-Markt-
GF Christoph Bo-
dinger, zu denen
erein ,,fast
freundschaftli-
ches Verhaltnis*
pflegt.

einbringen. Und wenn im Unternehmen
etwas ansteht, setzen wir uns zusammen
und reden daruiber, ehe es umgesetzt wird*,
schildert er seine Erfahrungen.
Die Frage, ob er sein Leben lang in der
Branche bleiben mdchte, bejaht Dunkl wie
aus der Pistole geschossen: ,,Man weild zwar
nie, was kommt, aberim Moment kann
ich mir sehr gut vorstellen, in
dieser Branche alt zu

werden.“ P.O.S.

Vorbild: Kein fixes

GroRte Starke: flexibel, bleibe nicht
faul sitzen

Was z&hlt? Alles muss zusammen-
passen und harmonieren.

Verkéuferberuf: Der SpalR am Um-
gang mit Menschen und das Erfolgs-
erlebnis, wenn man einen guten Ver-
kauf gemacht hat.

Elektro-B-Markt: interessantes Unter-
nehmen mit gutem Konzept und
gutem Betriebsklima

Waschtrommel oder Buschtrommel?
Waschtrommel

Zukunft: Erfolg im Beruf, Harmonie
Beruf - Privatleben

Drei Dinge fiir die Insel: Motorrad,
eventuell Freundin, Reservebeklei-
dung (,Man weiB ja nie, wie das
Wetter wird“)

Lieblings-CD: stimmungs- und
situationsabhéngig

Motto: immer in Bewegung bleiben
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