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AUSBILDUNG

Neuer MBA soll Konkurrenz zwischen

Wer heutzutage im Sales-
bereich Karriere machen
will, muss mehr mitbrin-
gen als nur die Liebe zum
Verkauf. Marketing-Know-
how ist fiir Verkaufer ein
Tirdffner - vermittelt wird
das in einem neuen MBA.

»Wer heute im Marketing Karriere
machen will, muss Erfahrungen
aus dem Verkauf mitbringen. Frii-
her war das hilfreich, heute ist es
notwendig”, sagt Barbara Stottin-
ger, akademische Leiterin des
neuen Professional MBA Marke-
ting & Sales an der WU Executive
Academy. Ein Ziel der postgradu-
alen Ausbildung, die im Herbst
startet: Blinde Flecken abdecken.
Denn neben Grundwissen wie
Rechnungswesen, Finanzierung
oder Fithrungskompetenz geht es
in der Ausbildung vor allem um
die Schnittstelle zwischen Mar-
keting und Sales. ,,Wir wollen das
Verstidndnis fir die andere Seite
heben*, sagt Stéttinger. ,Die Mit-
arbeiter in Marketing und Verkauf
sind ja oft Konkurrenten.”

Die Schwerpunkte der 18 Mo-
nate dauernden Ausbildung rei-
chen von Kiuferverhalten, Mar-
ken- und Produktpolitik iiber
preispolitische Entscheidung, in-
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tegrierte Markenkommunikation
bis hin zu Distributionsmanage-
ment und Verhandlungsfithrung.
Eine Mischung, die auch in der
Praxis Gefallen fin-
det. Georg Miind],
Sales Director bei
T-Mobile, hilt je-
denfalls viel davon,
das Verstiandnis fiir
die andere Seite zu
heben. ,Ich wiirde
mir mehr Denken
in  Alternativen
wiinschen. Mit Er-
fahrungsschatz al-
lein bin ich zu ein-
geschriankt.”

Ausbildungsbedarf. Miindl be-
stitigt, dass Sales-Mitarbeiter
heute weit mehr als nur die Liebe
zum Verkauf mitbringen miissen.
»Es geht um viel Geld und daher
um Strategien, wie man seine Ka-
nile aufsetzt.“ Doch der Chefvon
460 Mitarbeitern weiss auch, dass
der Wunderwuzzi nur schwer zu
finden ist. ,,Es gibt gute Prozess-
techniker, die sich aber nicht vor-
stellen kénnen, wie der Kunde
tickt. Wenn man das lernen kann,
wire das ein Segen fiir viele Fir-
men*, sagt Miindl.

Doch die Ausbildung in Oster-
reich hinkt der Nachfrage hinter-
her. Stéttinger: ,,Unser MBA ist aus

,, Wir wollen mit
unserem MBA das
Verstdndnis fiir die
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der Marktsituation heraus ent-
standen. Bis jetzt gibt es keine ver-
gleichbare akademische Ausbil-
dung.“ Wer ab Herbst an der WU
Executive Acade-
my Marketing und
Sales-Einmaleins
pauken will, muss
fiir die berufsbe-
gleitende Ausbil-
dung 25.000 € auf
den Tisch legen.

andere Seite heben® Miindl jedenfalls

zeigt Interesse.
»Ich finde die Idee
der berufsbeglei-
tenden Ausbildung
sehr gut - wir wer-
den uns das sicher niher an-
schauen und das Potenzial analy-
sieren.”

Zugangsvoraussetzung fir das
Studium ist mindestens ein Ba-
chelor-Abschluss. Bei guten Be-
werbern driickt Stoéttinger ein
Auge zu. ,Wenn jemand ein in-
teressantes Profil hat, wiren wir
ja dumm, ihn nicht aufzunehmen.“
Sorgen, ihren Lehrgang nicht voll
zu kriegen, hat sie nicht. ,Der
Werkzeugkasten im Marketing ist
viel entwickelter. Im Verkauf hinkt
die akademische Auseinanderset-
zung und auch das Ausbildungs-
angebot hinterher.”
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Studiengangsleiterin Barbara Stéttinger (re.) bietet, was Georg Miindl, Sales Director bei T-Mobile, sucht: Eine profunde MBA-Ausbildu
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Wien. Nach Jahren der Kos

" tensenkung steht jetzt wiedes
. Wachstum ganz oben auf de
- Agenda der Unternehmen. Voi
~ welchen Herausforderunger
~ dabei Marketing & Sales ste-
_ hen, hat eine Studie von Cap-

gemini erhoben. Befrag
wurden Unternehmen aus
Deutschland, Osterreich unc
der Schweiz. Sowohl im Ver-
trieb als auch im Marketing
deutet sich ein Richtungs-

- wechsel an: Die Orientierung

am Kundenwert und an dei
Kundenprofitabilitit riickt ir
den Mittelpunkt. Fast 80 Pro-
zent sehen das héchste Um-
satzsteigerungspotenzial in det
Entwicklung neuer Produkte
fiir bereits adressierte Kun-
densegmente; 92 Prozent wol-
len an der Verbesserung de:
Effizienz und Effektivitit des
Vertriebs arbeiten; 80 Prozent
stufen Kundenbindung und
Ausbau der Bestandskunden
als die entscheidenden Ver-
triehsthemen ein. (guD)



