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Das Bauchgefiihl entscheidet

Ingenieure in Marketing und
Vertrieb miissen mit Kunden auf
Augenhdhe verhandeln konnen.
Ein MBA kann hier als Karriere-
beschleuniger dienen.

Michael Sudahl

VDI nachrichten, Stuitgart, 14. 3. 14, cer
Absolvieren Ingenieure ei-
nen Master of Business-Ad-
ministration, streben sie ins
Management. Im Marketing
und Vertrieb verhandeln sie
dann mit Kunden auf Au-
genhohe. Auf was es dabei
ankommt, berichtet Christi-
an Ibach, studierter Mecha-

troniker und heute Ge-
schéftsfiithrer beim Mess-
technikspezialisten Philipp
Hafner in Fellbach bei Stutt-

SOME PEOPLE
WAITFOR A
PROMOTION.

OTHERS GO
AND GET ONE.

If you are looking for promotion, higher salary,
a broader knowledge base or a career move
our internationally accredited MBA will support you.

Take the initiative and build on your career
position, without taking any time off work.

FIND OUT MORE AT

WWW.OPENUNIVERSITY.EDU

Sind auch nur Menschen: Ingenieure im Vertrieb. Nicht nur Zahlen und
Fakten iiberzeugen, sondern das Bauchgefiihl. Das gilt fiir Anbieter und
Kunden gleichermaRen. foto: f1onine
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Business School

Join an information event and
discuss our MBA options:

Munich

Panel Discussion with Alumni
Tuesday 11 March, 19:00
Hilton Miinchen City,
Rosenheimerstrasse 15, 81667

Stuttgart

MBA Information Session:
Thursday 13 March, 18.00
Holiday Inn, Mittlerer Pfad
25-27, 70499 Stuttgart

Contact Tristan Sage on
t.sage@open.ac.uk
or call +49 89 897 090 48
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EQUIS / lafieks"

gart: ,Auch wenn sie es
nicht wahrhaben wollen: In-
genieure entscheiden aus
dem Bauch heraus“, sagt
Ibach. Natiirlich seien Zah-
len, Daten und Fakten die
Basis, auf der Kaufentschei-
dungen getroffen werden.

Doch bis es tiberhaupt so
weit kommt, dass kleine Fir-
men wie Hafner bei groen
Kunden wie BMW oder VW
prasentieren diirfen, fallen
viele echte oder vermeintli-
che Entscheider bereits ihre
Urteile.

Herauszufinden, ob nun
Einkdufer, Planungsabtei-
lung oder Controller darti-
ber befinden, wer zur Ange-
botsangabe eingeladen und
letztendlich mit dem Auf-
trag bedacht wird, ist eine
der wichtigsten Aufgaben
des Prokuristen.

Denn je nach aktueller
Stromung in der Firmen-
politik wechsle die Entschei-
dungsgewalt in den Konzer-
nen, hat der Ingenieur be-
obachtet. Wird gerade
streng gespart oder mutig
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Kopf von Einkdufern. Ma-
schinen- und Anlagenbauer
sollten hier wiederum von
Vorbildern lernen, etwa aus
der Automobilindustrie:
Porsche verkauft keine PS,
sondern Status und Macht,
so der Buchautor.

Auch Hafner-Mann Ibach
schitzt neben den fachli-

KONSUMERPRODUKTE VERSUS INVESTITIONSGUTER
Wissen im Vertragsrecht

» Der jetzige Geschiftsfiihrer beim Messtech-
nikspezialisten Philipp Hafner in Fellbach bei
Stuttgart Christian Ibach sagt, er habe im
MBA-Studium in Reutlingen viel tiber Marke-
ting und Verkauf gelernt. Eine Schwéche an
den Kursen in der Hochschule war fiir ihn der
Fokus auf Konsumerprodukte. Dennoch hel-
fe ihm das erlernte Wissen. MS

Foto: Privat

investiert, bestimmen un-
terschiedliche Abteilungen,
wo es lang geht. ,Da kommt
es darauf an, hellwach zu
sein, seine Antennen zu
schirfen und zu erkennen,
wer gerade das Sagen hat*,
bilanziert der Geschéftsfiih-
rer und Vertriebsmann.

Diese Stromungen und
Entwicklungen haben weni-
ger mit Fakten als vielmehr
mit Macht und Emotionen
zu tun. Fiir den Mann an
der Verkaufsfront ist klar:
Schaffen wir es, unsere Kun-
den emotional zu beriihren,
steigen die Chancen auf ei-
nen Geschiftsabschluss. Vo-
raussetzung sei natiirlich,
dass Produkt und Dienst-
leistung im Wettbewerb
standhalten.

Herausfinden, wer in
der Firma letztendlich
fur den Einkauf
verantwortlich ist

Dass Ibach mit seiner
Meinung nicht alleine steht,
hat der Vorstand eines deut-
schen Autobauers schon vor
Jahren festgestellt, indem er
sagte: ,Wir verkaufen keine
Autos, sondern Emotionen.“

_Gleiches gilt demnach im
Einkauf. Auch wenn die
Hersteller vieles daranset-
zen, die Ratio entscheiden
zu lassen. Buchautor Jiirgen
Frey (,Mein Freund, der
Kunde*) hat andere Erfah-
rungen gesammelt. ,Viele
Verkdufer oder Marketing-
leute vor allem im B-to-
B-Bereich betonen ihre
Sachlichkeit®, sagt Frey. Sie
erklarten dem Kunden die

Maschine bis in die letzte
technische Raffinesse. Ver-
gessen aber, das Einspar-
potenzial in Euro zu benen-
nen und den Nutzen fiir den
Kunden herauszustellen,
verdeutlicht der Giengener
Marketingmann. Frey:
»,Dem Kunden geht nur eine
Frage durch den Kopf: Was
habe ich davon?“. In Wahr-
heit interessierten sich nur
wenige fiir technische De-
tails. Menschen wollten
Probleme l6sen. Auf den
Alltag tibersetzt, bedeute
das: Entscheider wollen
den Umsatz steigern, Ar-
beitsabldufe effektiver ge-
stalten, Kosten senken oder
sich selbst profilieren. ,Ein
guter Verkdufer muss he-
rausstellen, wo und wie sei-
ne Ware dem Kunden hilft,
besser zu werden®, sagt der
Wirtschaftsingenieur.

Ibach sieht das dhnlich.
Zwar habe er im MBA-Studi-
um in Reutlingen viel tiber
Marketing und Verkauf ge-
lernt, doch eine Schwéche
an den Kursen in der Hoch-
schule war der Fokus auf
Konsumerprodukte. Die
Kundenansprache bei
Shampoo und Handys sei
eben eine andere als bei In-
vestitionsgiitern wie der
Messtechnik, sagt er. Den-
noch helfe ihm das erlernte
Wissen zu Vertragsrecht,
Zahlungsbedingungen oder
internationalen Handels-
abkommen, mit Einkdufern
auf Augenhohe zu diskutie-
ren. Wissen schaffe Vertrau-
en. ,Es geht darum, langfris-
tige Geschaftsbeziehungen
aufzubauen®, verdeutlicht
Ibach, der im Dialog mit
dem Kunden ein Produkt so

entwickelt, dass es dessen
Anforderungen entspricht.
,Das geht nur, wenn wir die
Intention des Gegeniibers
herausfinden.“

Vertriebsprofi Frey sieht
noch einen zweiten Ansatz.
,Besetzt ein Unternehmen
als erstes das Feld etwa des
umweltfreundlichen Her-
stellers, verkauft es iiber
Emotionen®, erklért der Be-
rater. Emotionen seien die
Schnellstrale im Gehirn.
Verkniipft mit Bildern oder
Erfahrungen, verankere sich
ein Produkt viel eher im

chen Qualifikationen, die
ein MBA-Absolvent als Ver-
triebsmann im Maschinen-
bau zwingend mitbringen
muss, die emotionale Kom-
ponente als besonders
wichtig ein. Der Zugang zu
den eigenen Emotionen, der
gegeben sein muss, um em-
pathisch zu sein, entspreche
zwar nicht immer dem, was
Ingenieure als wichtig emp-
finden. ,Aber um erfolgreich
verkaufen zu konnen, ist das
unablissig“, wie Frey bestd-
tigt. ®
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Berufshegleitende Studiengénge fiir Ingenieure
Engineering Management (MBA)

Innovation Management (MBA)

Logistics Management and Leadership (MBA)

IT Management (MBA)
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