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Mehr als 200 erwartete Aussteller informie-
ren auf der Fachmesse für Personalwesen
über Produkte und Dienstleistungen rund
um Personalmanagement und Weiterbil-
dung.Heuer neu:das Forum „Best Practice
in Blended Learning“. Dieses Forum soll
Personalisten und Weiterbildungsbeauftrag-
ten Ansatzpunkte für eine effektive Perso-
nalpolitik vor dem Hintergrund stagnieren-
der Weiterbildungsbudgets liefern.

Blended Learning ist unter Personalisten
schon lange kein Zauberwort mehr, sondern
integraler Bestandteil der Personalentwick-
lung.„Die Vorteile dieses Lernkonzepts,das
eLearning und Präsenzphasen didaktisch
sinnvoll miteinander verschmelzt, sind weit-

hin bekannt“ so Natascha Hoffner,Projekt-
leiterin der Personal Austria.Es fehle allein
an der pragmatischen Umsetzung im Unter-
nehmen. Abhilfe schaffe das Forum „Best
Practice in Blended Learning“, dessen Ur-
sprung im „Blended Learning Symposium
2004“ wurzelt. Im Praxisforum können Per-
sonalverantwortliche anhand von Erfah-
rungsberichten und konkreten Beispielen
von KollegInnen lernen, welche Chancen
und Risiken ihnen dieser Lehransatz bie-
tet und auf was sie bei dessen Umsetzung
beachten sollten.

Laut spring Messe Management wird
Blended Learning zukünftig die Aus-,Fort-
und Weiterbildungslandschaft bedeutend

mitgestalten.Kaum ein wettbewerbsorien-
tiertes Unternehmen könne es sich weiter-
hin leisten, die Weiterbildung stiefmütter-
lich zu behandeln.

Weitere Informationen erhalten Sie 
unter www.personal-austria.at

Personal Austria 2005 - Fokus Blended Learning 
Vom 16.-17. November öffnet die Personal Austria  heuer zum vierten Mal ihre 
Pforten im Austria Messe Center Vienna (ACV). 

Im Rahmen des Info-Abends werden die
beiden Studiengänge „Informationstechno-
logien und Telekommunikation“ und „Tech-
nisches Projekt- und Prozessmanagement“
präsentiert. Der Studiengang Technisches
Projekt- und Prozessmanagement wird in
Abendform angeboten,der Studiengang In-
formationstechnologien und Telekommu-
nikation in Tages- und Abendform.

Wie die Chancen am Arbeitsmarkt für die
AbsolventInnen der beiden FH-Studiengän-
ge aussehen, dürfte die BesucherInnen des
Infoabends ganz besonders interessieren.

Daher wird sich ein Schwerpunkt auf ak-
tuelle Informationen aus den Unternehmen
und den möglichen Berufsperspektiven kon-
zentrieren.

„Ich habe Technisches Projekt- und Pro-
zessmanagement gewählt, weil ich bereits
eine technische Ausbildung hatte, ich jedoch
mit Managementaufgaben wenig anfangen
konnte.Das Studium hat mich perfekt dar-
auf vorbereitet und mich in meinem Job
weitergebracht“, betont DI(FH) Christian
Unger,Absolvent am fh-campus wien.

Mehr Informationen zum Aus- und
Weiterbildungsangbot unter 
www.fh-campuswien.ac.at 

Infoabend „Angewandte Elektronik und Informationstechnologie“
Die Fachhochschule fh-campus wien stellt am 2. Juni 2005 von 18 bis 20 Uhr die 
Studiengänge des Departments „Angewandte Elektronik und Informations-
technologie“ vor. 

„Für die persönli-
che Karriere im
Unternehmen ist
es wichtig, Zusatz-
qualifikationen
vorweisen zu kön-
nen - und diese
vermitteln wir in
unseren FH-Stu-
diengängen.“ - 
Ing. Wilhelm 
Behensky, Ge-
schäftsführer des 
fh-campus wien. 

aber auch unverzichtbar, im richtigen Maß
neue Kunden aufzubauen, um den unver-
meidbaren Schwund bestehender Kunden
abzufangen.„Ein Verkäufer,der heute zwar
sehr gute Kunden hat, aber keine neuen
Kunden mehr gewinnt, ist früher oder spä-
ter aus dem Geschäft!“

Persönlicher Kontakt zählt

Zentraler Bestandteil des Verkaufserfolgs
ist der direkte, persönliche Kontakt: „Mei-

ne Erfahrung zeigt, dass die Abschlussquo-
te bei reinem E-Mail-Verkauf nur 0,6% be-
trägt. Dagegen lassen sich im persönlichen
Verkauf bis zu 30% erzielen“, verdeutlicht
Nezbeda. Denn auf die Frage „Warum soll
ich bei Ihnen kaufen?“ wollen Kunden sehr
persönliche, überzeugende und maßge-
schneiderte Antworten erhalten.Ein unper-
sönliches E-Mail-Argument ist da heute viel
zu wenig.Bei der Vertiefung der Beziehung
zu einem Kunden wird oft vernachlässigt,
neben dem aktuellen Ansprechpartner wei-

tere Kontakte aufzubauen.„Wechselt dann
plötzlich der Ansprechpartner, wird so aus
einem oft langjährigen Kunden im Hand-
umdrehen ein Neukunde und der ganze Be-
ziehungsaufbau muss von vorne beginnen“,
warnt der Verkaufsprofi.

Die nun erfolgreich gestartete Serie der
„Sales Executive Days“ wird im Frühherbst
bei einem Golf-Event  fortgesetzt.Caroline
Holper von Jota Strategic Selling informiert
Sie gerne unter c.holper@jota.at über die
nächsten Veranstaltungen aus der Reihe.


