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Risiken erkennen und Chancen aktivieren

Milliardengrab Technischer Vertrieb?

Es ist ein Appell an unsere Unter-
nehmen, sich systematisch um ihr
unbewusst verschenktes Vertriebs-
potenzial zu kiimmern. Um inmitten
der globalen Angebotsflut nachhaltig
konkurrenzfihig zu bleiben, miissen
selbst die marktfithrenden Spitzen-
reiter ihre Vertriebe kontinuierlich
und intensiv férdern und weiterent-
wickeln.

ULRICH DIETZE

MILLIARDENGRAB

TECHNISCHER
VERTRIEB?

Dabei ist das Buch weit mehr als
ein Ratgeber: Es ist eine Leitlinie fiir
alle, die im Vertrieb tétig sind und
die Ambition haben, ihre Vertriebs-
erfolge nicht im Kontext unsicherer
Konjunkturprognosen zu bewerten,
sondern systematisch und planbar
zu gestalten. Ulrich Dietze 1ddt ein,
sich mit den drei entscheidenden
Faktoren — Prozesse, Tools und Fa-
higkeiten — intensiv auseinanderzu-
setzen, um das Vertriebsteam, wie
eine Profimannschaft im Sport, zu
einem Spitzenreiter zu machen.

Gerade heute ldsst sich mit den
Moglichkeiten von Digitalisierung
und KI der Aufbau einer zukunfts-
orientierten, ressourcenschonenden
und skalierbaren Vertriebskultur
planen und systematisch umsetzen.

Chinas Mittelstandswunder — und wie uns neues Wachstum fiir Deutschland gelingt

Wirtschaftserwachen

60% der Wirtschaftsleistung und
70% der technologischen Innovati-
onen Chinas werden von mittelstdn-
dischen Unternehmen geleistet. Doch
wer sind die neuen Hidden Cham-
pions und Weltmarktfithrer von
morgen, welche Ziele verfolgen sie
global und was hat das mit unserer
Zukunft zu tun?

Fabian Hanle

WIRT
SCHAFTS
ERWACHEN

Fabian Hénle schlieft Wissens-
liicken und hilft, den chinesischen
Mittelstand als Global Player richtig
einschétzen und verstehen zu kon-
nen. Er analysiert das chinesische
Mittelstandswunder und zeigt, wel-
che wirtschaftlichen Moglichkeiten
sich daraus fiir Deutschland ergeben.
Das Buch des Chinaexperten ist fiir
wirtschaftlich und zeitgeschichtlich
Interessierte eine spannende Lektiire.
Fundiert und mit autobiografischen
Beispielen erldutert es den prosperie-
renden chinesischen Mittelstand und
setzt diesen in Beziehung zur wirt-
schaftlichen Zukunft Deutschlands
und Europas. Aus seiner als CEO in
China gewonnenen Erfahrung und
seinem Verstéindnis fiir die chinesi-
sche Kultur und Mentalitit leitet der

Erfelgsbeisaiele und Praxiswisszn aus uber 3000 Vertriehbsprojekten
mit umfangreichem Sonderkapitel wK1 im Techaischen Vertnahe
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KoLumnEe: Neues aus pem VAA '

» VAA next” bringt Leistungen
fiir Mitglieder

Welchen Mehrwert bietet der VAA? Welche Leistungen nutzen die rund
30.000 VAA-Mitglieder? Dies sind nur zwei von vielen Fragen, die im
letzten Jahr knapp 40 VAA-Mitgliedern in drei Onlineworkshops gestellt
wurden. Aufgeteilt nach Alters- bzw. Fokusgruppen haben die Mitglieder
offen gesagt, was sie vom Verband erwarten. Dabei standen Themen, die
in der Wahrnehmung der Mitglieder noch nicht umfassend als Leistungs-
angebot vorhanden sind, im Mittelpunkt der Diskussion.

Je nach Altersgruppe unterscheiden sich die Interessen der VAA-Mit-
glieder an den Verbandsleistungen. Zur jiingsten Fokusgruppe gehorten
Mitglieder, die kurz vor dem Berufseinstieg stehen oder gerade ihr erstes
Arbeitsverhiltnis gestartet haben. Diesen biete der VAA Informationen
zu Bewerbungsverfahren, Workshops zum ersten Anstellungsvertrag und
den Zugang zum VAA-Bewerbungsnetzwerk, sagt VAA-Geschiftsfiihrer
Christian Lang, der gemeinsam mit Thomas Spilke aus dem Berliner VAA-
Biiro das Projekt ,,VAA next“ zur Neuausrichtung des Verbands und zur
Schérfung des Verbandsprofils betreut.

Junge Berufstitige, die zweite Fokusgruppe, interessieren sich z.B. fiir
Gehaltsentwicklungen in den Unternehmen. Hier bietet der VAA mit der

Einkommensumfrage und den daraus gewonnenen fundierten Daten eine
sehr gute Unterstiitzung. Auch das Netzwerk, das inshesondere iiber die
VAA-Communities in den Unternehmen geboten wird, sei fiir diese Mit-
glieder wichtig, sagt Lange. In der dritten Fokusgruppe waren iiberwie-
gend VAA-Mitglieder mit groBer Berufserfahrung und Mandatstriger. ,,Sie
schitzen die rechtliche Unterstiitzung des VAA®, ergédnzt Spilke, ,,sei es bei
individuellen Problemen oder als Gremium Betriebsrat beziehungsweise
Sprecherausschuss.“

Bei der Auswertung der Antworten standen vor allem die Themen im
Vordergrund, mit denen sich der Verband aus Sicht der Befragten noch nicht
genug beschiftigt. Hieraus sind fiinf Handlungsfelder entwickelt worden, in
denen das Angebot fiir die Mitglieder gepriift und gezielt ergéinzt werden soll:
Beratung und Unterstiitzung, fundierte Informationen, eine Vernetzung von
Mitgliedern und eine sichtbare Lobbyarbeit des VAA sind die Kernpunkte.

Werden Sie jetzt Mitglied im VAA und erhalten Sie CHEManager im
Rahmen der Mitgliedschaft kostenlos nach Hause zugestellt.

Der VAA ist mit rund 30.000 Mitgliedern der gréBte
Fuhrungskrafteverband in Deutschland. Er ist Berufsverband
und Berufsgewerkschaft und vertritt die Interessen aller Fih-
rungskrafte in der chemischen Industrie, vom Chemiker tiber

Fiihrungskrafte

die Arztin oder die Pharmazeutin bis zum Betriebswirt. Chemie
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Autor praktische Konsequenzen ab.
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Die Achema ist Wegweiser und Impulsgeber
far die international vernetzte Prozessindustrie.

CHEManager ist die fUhrende Branchenzeitung
fur die Chemie- und Life-Sciences-Industrien in
der DACH-Region.

In dieser Achema-Ausgabe des CHEManager
beleuchten wir die aktuellen Top-Themen der
Prozessindustrie. In unseren Newslettern stellen
wir viele der technischen Innovationen vor, die
auf diesem fur die Chemie- und Pharmaindustrie
richtungsweisenden Event prasentiert werden.

Kommen Sie auf unseren Messestand und
diskutieren Sie mit uns bei einer guten Tasse
Kaffee von unserem Barista!

www.chemanager-online.com

Wie unsere Zukunft verkauft wird
Klimahandel

Seit tiber einem halben Jahrhundert
wissen wir um die Auswirkungen von
Umweltzerstérung und Klimawandel.
Zwar héufen sich internationale Um-
welt- und Klimakonferenzen, doch
warum handeln wir nicht konse-
quent? Der Meteorologe, Ozeanograf
und Klimaforscher Mojib Latif wendet

MOJIB LATIF

Wie unsere
Zukunft verkauft wird

HERDER

sich in seinem neuen Buch der Frage
zu, warum unsere Welt trotz besseren
Wissens weiter an dem Ast ségt, auf
dem sie sitzt. Latif, Seniorprofessor
an der Christian-Albrechts-Universi-
tdt Kiel und am Helmholtz-Zentrum
fiir Ozeanforschung Kiel, stellt die
unbequemen Fragen nach dem Ver-
sagen der Politik und den Interessen
méchtiger Konzerne, die von dieser
Entwicklung profitieren. Die zen-
trale These dieses Buchs ist ebenso
klar wie dringlich: Der Klimawandel
ist zum verhédngnisvollen Verhand-
lungsobjekt geworden. Nur wenige
gewinnen dabei — zahllose verlieren.
Doch es gibt Hoffnung: Die Zukunft
nachfolgender Generationen kann
gerettet werden, wenn wir uns auf
globale Zusammenarbeit besinnen
sowie Wohlstand und Nachhaltigkeit
in Einklang bringen.
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