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nationalen Rotation? Auch ein sicheres Riickfahrticket in den Bereich

A

iner begiinstigten Beriicksichtigung bei stiindigem Kontakt. Foto: Siemens
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tirlich nicht unproblema-
tisch, da wir ja in schneller
Verinderung . leben. Das
braucht Vertrauensvorschuss
der Delegates. Mit Ederers
Versprechen der ,begiinstig-
ten Beriicksichtigung sei die
Rotation aber wohl gut zu be-
fordern, sagt Hirczi.
»Dahinpldtschernd*  und
dem Spiel der Krifte iiberlas-
sen soﬁte aber moglichst gar
nichts im Rotationsmanage-
ment sein, daher gibt es nun
eine CEE-weite elektronische
interne Jobbdrse, Top-Jobs
werden verpflichtend eng-
lisch ausgeschrieben. In allen
acht CEE-Lindergesellschaf-
ten, filr die Osterreich verant-

Bottom-up-Potenzialdurch-
sprachen, die High Pdtentials
und ihr ,Ready to develop“-
wDatum sind jederzeit verfiig-
bar. Das System ist transpa-
rent und entsteht im Dialog
mit den jeweils Betroffenen.

Auf einen Blick

So kennt Hirczi Vakanzen,
Potenziale und Ready-to-De-
velops und hat eine Infra-
struktur als grofen Schritt in
eine globale HR und Personal-
entwicklung installiert. 2006
wurde dazu Performance-Ma-
nagement mit dem Kernstiick
Dialog eingefiihrt.

Seine Rolle? ,Treiber, Ver-
mittler und Monitor-Rolle*,
sagt er und ergéinzt: ,Natiirlich
ist das enorm komplex, aber
das miissen wir managen.*

Als ,ganz neue Betatigung*
bezeichnet er die Herausforde-
rung, Nichtdsterreicher nach
Osterreich zu holen. Der iibli-
che Beginn, ndmlich im Zuge
von Projekten, habe gezeigt: ,Je
mehr Leute mit Internationali-
tdt zu tun haben, desto besser
gefdllt es ithnen. Wer einmal
drauBen war, hat es auch kaum
je bereut und will tendenziell
wieder hinaus.“
Karriere-Definition

Innerhalb dieser Prozesse,
hofft Hirczi, sei ,kulturell un-
ter die Leute zu bringen*, dass
Wachstam und Entwicklung
einer Karriere auch in die Brei-
te, nicht nur nach oben geht.

Wer seine mobilste Mitar-
beitergruppe sei? ,Die Trai-
nees, die miissen ja verpflich-
tend sechs Monate draufen
sein, sie sind danach aber ex-
trem offen fiir Rotationen.“
Dass dies mit der Lebensphase
der Trainees ohne viel fa-
milidre Umstéinde und
Verpflichtungen zusammen-
héngt, rdumt Hirczi ein.

DER STANDARD Webtipp:
www.siemens.at

Die Schnittstelle von
Marketing & Sales

WU Executive Academy bringt neuen MBA

»Was erfolgreiche von weniger
erfolgreichen  Unternehmen
unterscheidet, ist das Schnitt-
stellenmanagement beim Mar-
ketingund Vertrieb*, stellt Bar-
bara Stéttinger, WU-Assistenz-
professorin am Institut fiir In-
ternational Marketing and Ma-
nagement und selbststindige
Unternehmensberaterin, fest,
Um diese Fahigkeit auf ange-
messenem Niveau zu vermit-
teln, startet die WU Executive
Academy unter ihrer Leitung
ab Herbst den ,Professional
MBA Marketing and Sales*,
Dass die Geschifte jener
Betriebe, deren Marketingex-
pertenmit der Sales-Abteilung
ordentlich kooperieren, beim
Kunden besser ankommen

20 Gleichgesinnte, die unter-
einander Kontakte zu neuen
Unternchmen kniipfen. Das
halte ich fiir wesentlich.*

Das Curriculum ist in zwei
grofie Bereiche aufgeteilt. Der
~Common Body of Knowled-
ge“ widmet sich den Stan-
dards der Unternehmenslei-
tung: ,Fihrung und Organi-
sation®, Rechnungswesen, Fi-
nanzierung, Wettbewerbsana-
lyse, ,Produktions- und Pro-
zessmanagement”“. Im Grunde
genommen gehe es hierbei
darum, .die Leute auf einen
Stand zu bekommen*,

Inhaltlich rechtfertige das
wdie Verlethung des MBA-Ti-
tels®. Darauf aufbauend gibt es
eine Reihe von Spezialisie-

und entspre- rungen: Kiu-
chend erfolg- ferverhalten,
reicher sind, FASZI NATI ON -Marken-
sei empirisch und Produkt-
belegt,  sagt VERKA UF politik*, er-
die Expertin, folgreiche
»Dazu  muss TEIL17 Verhand-
man jedoch in lungsfiih-
beiden Welten rung“.
daheim sein.” Der  Zu-
Wer tiber 20 teilung  von
Jahre Praxiser- ~Common
fahrung verfii- Body*“-Ein-
ge, gehdre si- heiten zu den
cherlich nicht Hardfacts
zu ihrer Ziel- und die dem-
gruppe, gibt entsprechen-
Stottinger zu. de Charakte-
»Wir wenden e risierung der
uns an Fith- Barbara Stottinger leitet den Spezialisie-
rungskrifte im Herbst startenden neuen rungen als
mit  einigen MBA-Lehrgang, Folo: privat eher  Soft-
Jahren Erfah- skills-lastig

rung - im Alter zwischen 30
und 35 -, die auf den neuesten
Stand der wissenschaftlichen
Erkenntnis kommen wollen.“
Der ideale Lehrgangsteil-
nehmer komme ,aus einer der
beiden Ecken Marketing oder
Sales“ und habe erkannt, ,dass
er auch das zweite Standbein
braucht. Die Synergie der
zwei Teilbereiche ,wird im
Programm gelebt*, iiber ent-
sprechende  Leadership-Ein-
heiten ,werden die Leute auf
den niichsten Karriereschritt
und damit auf umfangreichere
Fithrungsaufgaben vorberei-
tet. - ,Was kann ich schon,
wo muss ich mich weiterent-
wickeln?”, lauten die Fragen,
auf die die Studierenden Ant-
worten finden sollen.
Besonders wichtig ist Stgt-
tinger das Thema Networking:
-In dem MBA-Kurs sitzen

stimmt die Lehrgangsleiterin
nicht zu. ,Softskills spielen in
allen  Lehrveranstaltungen
eine grofle Rolle*, man lege
stets Wert auf Projektarbeit
und Teamwork.

Ob die studierenden Fith-
rungskrifte mitunter nicht
schon zu weit weg vom Tages-
geschehen im Marketing und
im Verkauf sind? -  ,Nein, das
wiirde ich nicht sagen.* Die
Lehrgangsteilnehmer  befin-
den sich eher ,in einer Zwi-
schenposition aus inhaltlicher
Arbeit und reiner Fithrung*.

Den Verkauf sieht Stéttin-
ger allgemein im Zeichen der
Nutzenstiftung: Nur so stelle
man die Zufriedenheit der
Kunden und die Geschiifte der
Zukunft sicher. (mad)

DER STANDARD Webtipp:
www.executiveacademy.at
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