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Im Interview: Elena Viceconte und Marcus Moller.

EINSTIEG BEI DELL

PERSONLICHKEIT ZAHLT

Welche Voraussetzungen und Interessen sind
fiir Thren Job von Bedeutung? Viceconte: Auf-
fallig und interessant fand ich, dass der Le-
benslauf und vorherige Tatigkeiten - also die
Grundqualifikationen - in der Bewerbung zwar
beriicksichtigt wurden, die eigene Personlichkeit
bei der Einstellung jedoch eine mindestens ge-
nauso wichtige Rolle spielt. Dies ist offensicht-
licher Teil von Dells Unternehmenskultur. Fle-
xibilitdt ist eine weitere Voraussetzung. Grol3e
Verantwortung trdgt man bei Dell von Anfang
an, und damit muss man als New Starter erst
einmal zurechtkommen. Moller: Eine gewisse
Affinitdt zu IT ist vorteilhaft, weil es den Ein-
stieg doch vereinfacht. Notwendig ist es aber
nicht. Wir betreuen komplexe Themen und sehr
grolRe Kunden mit umfangreichen Projekten. Gu-
te Englischkenntnisse sind ebenfalls gefragt.

Gibt es fiir Berufseinsteiger ein spezielles Pro-
gramm? Viceconte: Ein grofRer Teil ist ,learning
on the job” in Verbindung mit einer vierwdchigen
Einfiihrung - eine Mischung aus Produkttraining,
Prozesse kennen lernen, Tools verwenden. Man
konnte sich zudem bei Kollegen einklinken, die
schon ldnger im Account Management tétig sind.
Wir haben dann beide schnell unsere eigenen
Accounts bekommen, und dann hie3 es: Go!
Méller: Ich war zusdtzlich zu dieser Einfiihrung
auch noch zwei Wochen lang zur Vertriebs- und
Produktschulung in Genf bei der dortigen Dell-
Niederlassung. Das war ein intensives Training.

Sie hatten aber auch Mentoren wahrend die-
ser Zeit? Viceconte: Ja. Und die waren stédn-
dig ansprechbar, fiir alles offen. Mein Mentor
hat mir sehr geholfen, knifflige Aufgaben zu 16-
sen, Stolpersteine zu umgehen. Méller: Zusatz-
lich zu den Mentoren gibt es bei Dell noch Sales
Coaches, die zum Beispiel bei Telefongespra-
chen unterstiitzen, Verbesserungsvorschldge ge-

ben oder Tipps, wie man als Neuling schwierige
Fragen beantwortet. Das gibt Sicherheit - gera-
de wenn man mit einem Kunden {iber komplexe
Losungen redet und noch nicht alle Details wis-
sen kann. Durch dieses ,Backup” geht man die
Aufgabe viel gelassener an.

Wie sind Sie zu Dell gekommen? Viceconte:
Ich war auf der ,Access First Hand-on Sales”, ei-
ner zweitdgigen Vertriebsmesse im Bonn, fiir die
man sich vorher {iber eine Bewerbung qualifi-
zieren musste. Dort stellten sich mehrere Unter-
nehmen verschiedener Branchen vor, und man
konnte in Workshops ausloten, was einem per-
sonlich liegt. Ich interessierte mich zwar fiir den
Vertrieb, war aber keinesfalls branchengeleitet.
Ich hatte also Dell nicht im Fokus, was es im
Nachhinein umso schoner macht: Ich hatte die-
se IT-Affinitdt bei mir gar nicht erwartet, stell-
te sie in den Workshops jedoch fest, wurde von
Dell eingeladen und habe jetzt hier einen tollen
Job, in dem ich mich rundum wohlfiihle. Mdller:
In meinem Fall lief die Bewerbung tiber den Ab-
solventenkongress in Koln.

Haben Sie dort das Gesprach direkt gesucht?
Méller: Ich hatte mich nach dem Studium ge-
zielt auf der Website von Dell umgeschaut und
auch die Stelle des Internal Account Managers
gefunden. Dann habe ich mir aber die Bewer-
bung erstmal gespart, weil der Absolventenkon-
gress in Koln dicht bevorstand. Mir war der Weg
{iber einen personlichen Kontakt auf dem Kon-
gress lieber. Das ist emotionaler, man kann aus-
fiihrlicher erzdhlen und bekommt auch mehr
Feedback. Ich bin also auf Dell zugegangen,
hatte eine Kurzbewerbung dabei. Wir haben den
Lebenslauf kurz besprochen und starteten direkt
einen sehr aufschlussreichen Informationsaus-
tausch. Daraufhin wurde ich zu einem weiteren
Gesprdch ins Unternehmen eingeladen.

Die Informationstechnologie pul-
siert auf hohem Niveau. Standig wer-
den neue Techniken und Produkte

entwickelt. Die Aufgaben bei den

Unternehmen aus der IT-Branche sind
stets anspruchsvoll, bieten aber auch
die Chance, schnell zu zeigen, was in
einem steckt. Das gilt inshesondere
flir Einsteiger wie Elena Viceconte
(25) und Marcus Moller (31), die bei

Dell im Vertrieb arbeiten.

Was macht ein Internal Account Manager?
Méller: Wir betreuen die Kunden hauptsachlich
am Telefon. Personlichen Kontakt mit den Kun-
den hat vorrangig der AuRendienst. Wir haben
je nach Region einen bis drei AuRendienstmit-
arbeiter, fiir die wir Termine vereinbaren und die
wir eigenstdndig einteilen. Viceconte: Wenn es
ein wirklich groRer Kunde ist, nimmt man selbst
auch einmal an Terminen teil - zum Beispiel,
wenn es um strategische Belange geht. Das ist
auch erwiinscht. Ansonsten verantworten wir die
komplette Account-Betreuung von innen heraus,
organisieren alles und behalten den Uberblick.

Also ist trotz eigener Kunden viel Arbeit im
Team angesagt? Viceconte: Definitiv. Moller:
Das geht sogar noch weit {iber den AuRendienst
hinaus. Je nach Projekt muss zum Beispiel noch
die Technik mit einbezogen werden, etwa bei rei-
nen Hardwarekonfigurationen. Oder so genannte
Solutions Architects und System Consultants
miissen mit den AuBendienstlern gemeinsam eine
Analyse vor Ort beim Kunden durchfiihren. Bei
groBeren Projekten konnen es vier bis fiinf Per-
sonen sein, mit denen man sich abstimmen
muss. Da ist eine gute Organisation gefragt.

Wie sieht Thre Zukunft aus? Viceconte: Wenn
man weiterkommen mochte, hat man bei Dell viele
Chancen. Ich bin nun seit einem Jahr auf die-
ser Position, bin routinierter geworden, aber ich
habe stets viele Herausforderungen - im positi-
ven Sinne -, die mich reizen und weiterbringen.
Die Entwicklungsmdglichkeiten bespricht man
auch mit seinen Vorgesetzten. Méller: Es werden
individuelle Entwicklungspldne aufgesetzt, wo
man sich in mehreren Jahren sieht und bekommt
auch die erforderliche Unterstiitzung. Fahigkeiten
und Wiinsche werden beriicksichtigt, auch wenn
es zum Beispiel um Auslandsaufenthalte geht.
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