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Die Spezialisierung im Marketing wirkt oft kontraproduktiv

Inzwischen wird die Disziplin des Marketing,
besonders in grofien Unternehmen und Institutio-
nen, laufend spezialisiert. Fs gibt Verantwortliche
tiir Public Relations, far Marken. fur Customer
Relationship Management und Kundendienst: es
gibt Werber, Direkt-Marketer, Produktmanager,
Kundenmanager und Verkaufer. Samtliche Marke-
tingfunktionen werden zudem mehr oder weniger
parallel in Zentrale und Sparten sowie Landern
gefiihrt,

Zunehmend ist es schwieriger, diese Speziali-
sten fir grundlegende und gemeinsame Marke-
ting- oder Markenlosungen zu koordinieren.
Folge ist ein Flickwerk im Marketing mit zahlrei-
chen Teillssungen und vielfaltigen Initiativen.
Niemand setzt sich ein fiir Losungen, die er nur
zu 5-10 % beeinflussen und gestalten kann. Die
Einheiten kimpfen gegencinander, um mchr
Anerkennung und groBere Budgetanteile zu
gewinnen. Die gegenseitigen Vorwiirfe von Ver-
trieb und zentralem Marketing sind bereits
legendir.

Die vermeintliche Professionalisierung durch
Spezialisten erweist sich zunehmend als Bume-

rang. Eine Integration ist erschwert oder verun-
moglicht.

Der Spezialisierung gilt es entgegenzutreten. In
Unternehmen gilt es Ziel-, Planungs- und Bud-
getierungsprozesse so zu  organisieren, dass
Gesamtlosungen ermoglicht werden und nicht
nur die Suboptima der vielen Abteilungen ent-
stehen.

Wir brauchen mehr Marketing-Generalisten.
Das muss die Karrierewege in Unternehmen und
auch die interne und externe Aus- und Weiterbil-
dung prigen. Spezialisten brauchen oft nicht
mehr Vertiefung in ihrer eigenen Disziplin, son-
dern mehr Anschluss an das gemeinsame Marke-
ting. Konsequenz: Am Institut fiir Marketing und
Handel integrierten wir die Weiterbildung fiir
Marketing- und Verkaufslejter {www.imh.unisg.
ch/Weiterbildung). An der Universitit entstand
der Master ‘Marketing, Services und Kommuni-
kationsmanagement’, welcher nicht nur die Dis-
ziplinen im Namen verbindet, sondern ebenso
Vertiefungen fiir Industrie, Financial Services,
Einzelhandel einbezieht

Tourismus, Medien,

{(www.msc.unisg.ch),

Die Chance ,Bachelor” fiir den Handel

Der Bedarf nach Hochschulabsolventen im Han-
del steigt. Die zunehmende internationale
Verflechtung sowie die technologiegetriebene Ver-
netzung unterschiedlichster Wertschopfungsak-
teure tragen dazu in erster Linie bei. Viele Berufs-
bilder des Handels verlangen schon heute nach
Zusatzqualifikationen. Beispielsweise erbringt der
Einkdufer dann einen hohen Mehrwert, wenn er
nicht nur maoglichst giinstig einkauft. sondern
zusiitzlich in die Produktentwicklung Ideen ein-
bringt sowie dic Absatzmirkte kennt. Unterneh-
mensprozesse ganzheitlich verstehen und ma-
nagen wird zur Schltisselkompetenz.

Mit der Verbreitung von Bachelor- und Master-

studiengidngen — die europaweit in den kommen-

den fahren eingefihrt werden — ergeben sich fir

den Handel grofe Chancen, ganzheitlich ausge-

hildete Nachwuchskrifte zu rekrutieren, Mit der

Vergabe der ersten Bachelor-Diplome liegen

rfabrungen in St Gallen vor,

sondere Stu-

Vie

¢ Griinde sprechen dafiiy, inshe

dierende mit einem Bachelordiplom gezielt zu

‘ben. Erstens zeigen Studien unseres Lehr

stuhls, dass Bachelor-Stu s im Vergleich

"4

mat Masterabsolventen (5 Jahre Studium) ein

wesentlich haheres Interesse an einer Handelsta-
tigkeit besitzen. Zweitens suchen viele Bachelor-
absolventen einen direkten Berufseinstieg nach
der dreijihrigen Ausbildung an der Hochschule.
Das kann ein Praktika, ein Traineeprogramm
oder der Einstieg als Linienverantwortlicher sein.
Drittens bieten Arbeitgeber aus anderen Bran-
chen bisher nur selten spezifische Jobangebote
fir Bachelor-Studierende an. Attraktive Jobange-
bote fiir Bachelor-Studierende konnten ihunlich
wie in den USA das Handelsimage aufpolieren.
Viertens lasst sich ein Bachelorabsolvent wesent-
lich teichter in ein Handelsunternehmen integrie-
ren. Operative Aufgaben in einer Verkaufsstelle

sichter,

fallen in jungen Jahren |
Vor diesem Hintergrund sind die Human

bieilungen des Handels aufgefordert,
das neue Bachelorkonzept als Chance aufzugrei-
fen und neue Karrierewege zu entwickeln. Alter

duchen funktioniert schon

Wein in

deshalb nicht, weil die Berufserwartungen von

netorstudierenden sich gra enid von o

sterstuder

eines ¥ en - den wir bis anhin mit

Diplom-Kaufmann oder hier in der Schw

lic. oec. bezeichnet haben ~ unterscheiden, B8
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