Partner

Anbieter tun sich zusammen

Die beiden Schulungsanbieter SAWI und
KV Business School bieten ab 2014 Marke-
tinglehrgdnge gemeinsam an.
Die Weiterbildung der KV Ziirich Business
School und das SAWI, das Schweizerische
Ausbildungszentrum fiir Marketing, Wer-
bung und Verkauf, gehen eine Kooperation
ein: Sie werden ihre Lehrgénge MarKom,
Marketing- und Verkaufsfachleute sowie
Marketing- und Verkaufsleiter/innen
kiinftig zusammen anbieten. In den ge-
nannten Lehrgingen werden die beiden
Partner jeweils zwischen 20 und 25 Prozent
Marktanteil aufweisen, was sie zu attrakti-
ven Weiterbildungspartnern fiir Studie-
rende wie Dozierende macht.

Selber profitieren die beiden Anbieter
ebenfalls: Das SAWI erhiltdirekten Zugang
zum Potenzial der KV Ziirich Business

Austausch

School und kann nun Angebote an bester
Lage, an der Limmatstrasse anbieten. Die
KV Ziirich Business School ihrerseits erhilt
mit der Marke SAWI eine noch hoéhere
Glaubwiirdigkeit im Bereich Marketing
und den direkten Zugang zu den Branchen-
verbdnden, die dem Verein SAWI angeho-
ren. Zudem entstehen in der Vermarktung,
Planung und Durchfiithrungder Lehrginge
Synergien, die nicht zuletzt auch den Stu-
dierenden weitere Vorteile verschaffen.

Ziel der Kooperation ist es, dass die
Starken der beiden Organisationen erhal-
ten bleiben und auf dieser Basis gemein-
sam Produkte entwickelt und durchge-
fiihrt werden, die auf die Bediirfnisse der
Arbeitswelt abgestiitzt sind und fiir die
Teilnehmenden den grosstméglichen Nut-
zen und Erfolg bringen. pd

Beruf und Berufung

Im Rahmen eines kaufm@dnnischen Aus-
tauschprojekts trafen die beiden bildxzug-
Austausch-Lernenden Heidi Jalonen und
Henrietta Miettinnen aus Finnland ihren
Landsmann Santeri Alatalo, der Verteidiger
beim EVZ Zug ist.

Gemeinsam mit dem Raisio Business
College in Finnland organisierte bildxzug
ein Austauschprogramm fiir junge Kauf-
leute. Anfang November kamen zum ers-
ten Mal zwei finnische Lernende zu ei-
nem Praktikumsaufenthalt in die
Schweiz. Heidi Jalonen und Henrietta
Miettinnen arbeiteten wihrend sieben
Wochen in internationalen Zuger Firmen
und lebten bei einer Schweizer Gastfami-
lie. Thre Korrespondenzsprache ist Eng-
lisch. Es ging darum, das Business Eng-
lisch zu verbessern und kaufménnische
Arbeiten in der internationalen Wirt-
schaft kennen zu lernen.

Zum Rahmenprogramm des Aufent-
haltes gehorte auch der Besuch eines Eis-
hockey-Matches des EVZ am 17. Dezem-
berin der Bossard Arena und ein Meeting
mit ihrem Landsmann Santeri Alatalo.
Auch wenn das Spiel an diesem Abend fiir
den EVZungliicklich endete, lockerte sich
die Stimmung beim anschliessenden
Austausch zwischen Santeri Alatalo und
den finnischen Austauschlernenden
beim Gesprich tiber heimatliche Themen
schnell auf. Alatalo lebte bereits als Kind
in der Schweiz, weshalb er sehr gut
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Schweizerdeutsch spricht. 2007 folgte er
dem Beispiel seines Vaters Matti Alatalo
und begann seine eigene Eishockey-Kar-
riere in Finnland. 2012 erhielt er ein Enga-
gement als Spieler in der Schweiz.

Eine Sportlerkarriere sei kurz, sagt
Santeri Alatalo. Neben dem Profisport
noch eine Ausbildung zu machen, war fiir
ihn bisher kaum méglich. In einer Kom-
bination von Abendkursen und Heimstu-
dium konnte er zumindest eine Zertifi-
katsausbildung als «Professional Sales-
man» abschliessen, erzihlt er. Die Initia-
tive der EVZ «<Hockey Academy» begriisst
er sehr. Die zwei- bis vierjahrige KV-Aus-
bildung, die sich um den Trainings- und
Spielplan der Eishockey-Profis herum
aufbaut, ist seiner Meinung nach ein
wirklich gutes Konzept.

Dank bildxzug als aktivem Ausbil-
dungsbetrieb konnen junge Eishockey-
Profis eine kaufménnische Lehre parallel
zum Profisport absolvieren. pd

Finnisches Treffen in Zug.

KOLUMNE

Selber steuern

Von Franziska Hiigli

Mein Bekannter sah ziemlich abge-
kdampft aus, als ich ihn in der Altjahres-
woche beim Skifahren traf. Das Unter-
nehmen, in welchem er seit Jahren als
Abteilungsleiter arbeitet, hatte kurz vor
Jahresende noch eine Reorganisation in
Angriff genommen - die dritte im Jahr -
und er hatte nicht alles auf die Reihe ge-
kriegt, was er sich vorgenommen hatte.
Neben dem eigentlichen Stress beschaf-
tigteihn auch, dass seine Mitarbeitenden
ihn offenbar immer stirker als den Ge-
triebenen wahrnahmen, als den er sich
selber fiihlte. Und das wollte er keines-
falls, denn er wusste, darunter wiirden
die Motivation seines Teams und seine
Glaubwiirdigkeit als Vorgesetzter schon
bald leiden.

Was tun, fragte er mich. «Runterfahren,
sich erholen und sich fiirs neue Jahr we-
nige, aber griffige, einhaltbare und kom-
munizierbare persdnliche Ziele setzen»,
sagte ich.

Nach Neujahrtrafich ihn wiederim Berg-
restaurant - und er sah deutlich besser
aus. «Die frische Luft hat dir gutgetan»,
merkte ich an. «Ja, das auch», sagte er.
Aber viel wichtiger sei es gewesen, auf ei-
ner Postkarte seine personlichen Ziele fiir
2014 aufzuschreiben. Seit er sich vorge-
nommen habe, seine Projekte sorgfiltig
zu planen und nicht einfach unter Druck
loszuschiessen, sein Team jeweils recht-
zeitig in die Projekte einzubeziehen, die
fixen Teammeetings nicht anderen Ver-
pflichtungen zu opfern, mit jedem Team-
mitglied vierteljdhrlich eine Standortbe-
stimmung zu machen und das gleiche
auch von seinem Chefeinzufordern, habe
er das Gefiihl, die Hoheit iiber seinen und
den Alltag des Teams zuriickgewinnen zu
konnen.

Franziska Hiigli ist Unternehmensberaterin
und Verwaltungsratin.
mail@huegliconsulting.ch
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