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im Neuland

Rund vier Millionen Deutsche arbeiten im Vertriebsbereich. Ein
riesiges Beschaftigungsfeld. Trotzdem wissen die Meisten nicht:
Was macht eigentlich der Vertrieb? Was ist Sales Management?

Der Vertrieb baut langfristige Kundenbeziehungen auf und
differenziert ein Unternehmen vom Wettbewerb. Als ,Ohr zum
Kunden® identifizieren Vertriebsmitarbeiter, welche BedUrf-
nisse ein Kunde hat, und erarbeiten Losungen flr diese. Ver-
triebsmitarbeiter, die weltweit hoch komplexe technische Anla-
gen vertreiben, sind hier nur ein Beispiel. Der Vertrieb hat eine
anspruchsvolle Aufgabe und ist ein wesentliches Standbein
fir den Unternehmenserfolg.

Trotz dieser zentralen Bedeutung des Vertriebs horen wir in
unseren Gesprachen mit der Unternehmenspraxis immer wie-
der, dass der Vertrieb ein Nachwuchsproblem hat. Talentierte
Vertriebsmitarbeiter und Fihrungskrafte werden handeringend
gesucht. Statistiken zeigen sogar, dass bis 2020 ein eklatanter
Fachkraftemangel zu erwarten ist: 46% der deutschen Unter-
nehmen planen, ihre Vertriebsmannschaft bis 2020 um bis zu
30% zu vergroliern.

Eine Ursache dieses Fachkraftemangels liegt sicherlich in der
Vernachlassigung des Vertriebs in der universitaren Lehre:
Es gab bisher keinen Masterstudiengang an deutschen Universi-
taten, der sich explizit dem Thema ,Sales Management® gewid-
met hatte. Als einziges Sales Department Europas konzentrie-
ren wir uns an der Ruhr-Universitat Bochum seit Jahren auf die
Vertriebsforschung. Wir freuen uns sehr, dass wir nun in Zusam-
menarbeit mit unseren Partnern aus der Unternehmenspraxis
unser Wissen geblndelt in die Lehre einbringen konnen.

Mit dem Masterstudiengang ,,Sales Management“ realisie-
ren wir ein Herzensprojekt. Unser Ziel ist es, mit innovativen
Lehrmethoden und -inhalten aktuelle Erkenntnisse aus der Ver-
triebsforschung mit ganz viel Praxisnahe zu vermitteln - und
gerade auch die personlichen Fahigkeiten der Studierenden zu
fordern. Flr eine neue Generation von bestens ausgebildeten
Sales Managern.

Wir hoffen, dass wir mit den folgenden Informationen Ihr In-
teresse an dem unglaublich vielfaltigen und chancenreichen
Thema Vertrieb wecken werden!

%ﬁ‘& l N LSLuJA

Prof. Dr. Jan Wieseke

Prof. Dr. Christian Schmitz

NICO NAUEN, UPS
VICE PRESIDENT

ENTERPRISE ACCOUNTS
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Der Vertrieb 3 ein hOCh In vielen Unternehmen spielt der Vertrieb
attraktives Berufsfeld oder eine entscheidende strgtegische Rolle.
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VORURTEIL NR. 1

Der Vertrieb ist ein
unattraktives Berufsfeld.

VORURTEIL NR. 2

Vertrieb ist doch nur Verkauf!

« Nur 42% der Bevolkerung nehmen
den Job von Vertriebsmitarbeitern
als anspruchsvoll wahr.!

+ 67% der Bevolkerung
bewerten einen Job im
Vertrieb als unattraktiv.t

FAKT IST: FLURLIE

s
VORURTEIL NR. 3

Der Vertrieb ist ein unter-
gehendes Berufsfeld.

« Wer braucht eine Vertriebs-
! mannschaft, wo immer mehr
Verkaufe Gber das Internet
abgewickelt werden?

1 Offentlichkeitsumfrage mit 224 Teilnehmern
2 Umfrage unter 510 Unternehmensmanagern

3 Statistisches Bundesamt 2013;
Schmitz/Huckemann 2013

* Monster/StepStone 2014
__— W5 OC&C StrategyConsultants 2009
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Das Gehalt im Vertrieb liegt in Deutschland Der Vertrieb besitzt mit 61 % die groRte
90% Uiber dem Gehalt anderer Arbeitnehmer. Bedeutung fiir den Geschéaftserfolg.

78.709€

41.388¢€

29% 32%

@-Bruttogehalt von @-Bruttogehalt Forschung  Marketing/ Vertrieb
Arbeitnehmernin Vertrieb (p.a.) und Produkt- CRM
Deutschland (p.a.) entwicklung

Der Vertrieb bietet die meisten Vakanzen
fiir Studierende mit Bachelorabschluss.
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Kernfunktionen

PATRICK BUCHMANN,
THYSSENKRUPP

HEAD OF STRATEGY, MARKETS AND
DEVELOPMENT, BUSINESS AREA
COMPONENTS TECHNOLOGY




Traumhafte Chancen
auf dem Arbeitsmarkt

Der Fachkraftebedarf im
Vertrieb wachst rasant

Der Vertrieb ist ein facetten- und chancenreiches Berufsfeld.
Trotz der guten Karriere- und Aufstiegsmdglichkeiten hat der
Bereich jedoch schon heute mit einem Fachkraftemangel zu
kampfen - der in den nachsten Jahren noch dringlicher wird.

Anzahl der Vertriebsmitarbeiter in deutschen Unternehmen
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46% der deutschen Unternehmen planen,
ihre Vertriebsmannschaft bis 2020 um bis zu 30% zu vergréRern.

+ Bei 47% der deutschen Unternehmen steigt zuklnftig der Bedarf

Filhrungskraften im Vertrieb mit Hochschulabschluss : . :
A ST T O T . | > ,Ein Sales-Master, dessen Lerninhalte sich an

den Bedurfnissen der Industrie orientieren,
kommt -

« Uber 67% deutscher Manager beméngeln, dass sich Hoch-
schulen nicht ausreichend mit Vertriebsthemen beschaftigen.t

! Befragung unter 510 Unternehmensmanagern




Der erste uni\(ersitére
Master In
Sales Management

Bisher gibt es in der universitaren Ausbildung in Deutschland
keinen Masterstudiengang, der speziell auf die Bedlrfnisse des . w
rasant wachsenden Vertriebsbereiches zugeschnitten ist. In en-
ger Verzahnung mit der Unternehmenspraxis hat das Sales &
Marketing Department einen Studiengang entwickelt, der Absol-
venten auf eine Karriere im Vertrieb vorbereitet - ob in der Un-
ternehmenspraxis oder in der wissenschaftlichen Forschung.

P
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professionelle Ausbildung

DR. HAJO RAPP, SIEMENS AG
SENIOR VICE PRESIDENT SIEMENS ONE
CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT




Studieren im Herzen
des Ruhrgebietes

Wo einst Fordertirme Unmengen an Bodenschatzen ans
Tageslicht brachten, bestimmen heute Leuchttirme der
Wissenschaft die Bildungslandschaft. Nicht weniger als
neun Hochschulen sind in Bochum ansassig. Die Ruhr-
Uni ist die groflste Campus-Universitat Deutschlands.

Wer zielstrebig studieren will, sollte allerdings einigerma-
fen ablenkungsresistent sein. Denn dass im ,Pott das
kulturelle Leben kocht und mit 1000 Angeboten lockt, ist
mittlerweile kein Geheimnis mehr — spatestens seit dem
Kulturhauptstadtjahr weils man in der Welt, dass in der
Metropole Ruhr die Musik-Kunst-Theater-Film-Medien-
Festival-Club-und-Kneipen-Szene bliht wie sonst hoch-
stens noch in Berlin. Und Bochum liegt mittendrin.

Und von der sprichwértlichen Geselligkeit und Locker-
heit der Ruhris wollen wir hier erst gar nicht anfangen zu
erzahlen. Die muss man erleben.

ZELTFESTIVAL RUHR-UNI BOCHUM TOTAL SCHAUSPIELHAUS BOTANISCHER GARTEN NACHTS INNE CITTY
AMUDASEC



Exzellenz in der Forschung,
Engagement in der Lehre,

starke Partner in der Praxis.

Das einzige
Sales & Marketing
Department

Europas

Prof. Dr. Christian

Lehrstuhlinhaber der
RUB und Hauptdozent
Executive School der
Universitat St. Gallen
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Prof. Dr. Jan

Professor des Jahres
2014/2015 in einer bun-
desweiten Wabhl fiir sein
Engagement in der Lehre

Lehre

Praxisnah und enga-
giertin der Lehre

Mehrfache Auszeichnung
in der Wahl als , Lehrstuhl .
des Jahres® durch die Praxis
Fachschaft und als
»Professor des Jahres“ Enger Kontakt und
durch UNICUM zahlreiche Projekte
mit Unternehmen

Deutsche Bank, HILTI,
IKEA, Siemens,
ThyssenKrupp,

u.v.m.

Forschung

Exzellente, weltweit
ausgezeichnete Forschung

Top 3 im Forschungsranking
der American Marketing
Association (AMA), mehrfache
Auszeichnung mit dem Over-
all Best Paper Award der
AMA Conference
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Jetzt Praxis studieren!

Der Master in Sales Management

Innovative Module fiir eine Karriere im Vertrieb

Negotiation
Management

Managing the
Personal Selling Process

Self-Expression
Management

Managing the
Salesforce

Sales in Salesin
B2B-Markets Luxury Markets

... und rund 100 andere Wahlmodule.

Enge Zusammenarbeit
mit der Unternehmenspraxis

* Einbindung von Praxispartnern in die
Seminare

* Vortrage durch Fihrungskrafte aus der
Industrie

* Praxis-Paten begleiten den Studiengang

* Achtwochiges Praktikum

Forschung zum Anfassen

* Seminare, in denen Problemstellungen
aus der Unternehmenspraxis flr bekannte
Unternehmen behandelt werden

* Wissenschaftliche Methoden erlernen -
und auf praktische Fragestellungen
anwenden

* Masterarbeit mit einer unternehmerisch
relevanten Fragestellung

Kooperation mit
auslandischen Universitaten

* University of Notre Dame (U.S.A.)
* Loughborough University (U.K.)

* Universitat St. Gallen und University of
Lugano (Schweiz)




Mgggg;l;c;lt Wir freuen uns
: auf lhre Bewerbung!
Research Internship (5 ECTS)

Angewandte Forschungsprojekte Der S.tudiengang ist zulassungsbeschrankt. Qetails hierzu fin-
den Sie auf der Homepage des Sales & Marketing Departments:
Vertriebsmanagement

Self-Expression Management (5 ECTS)
Negotiation Management (5 ECTS)

Salesperson Perspective: Managing the Personal Selling Process
(5 ECTS)

+ Sales Manager Perspective: Managing the Sales Force (5 ECTS)
Strategic Decisions in the Sales Organization (10 ECTS)

« International Sales Module - in Kooperation mit internationalen
Partneruniversitaten (5 ECTS)

www.sales-and-marketing-department.com

Zudem wird eine besondere qualitative Auswahl unter den
Bewerberlnnen getroffen im Rahmen eines Auswahlverfah-
rens bzw. Auswahlgesprachs. Die Ermittlung der Rangfolge
erfolgt nach folgenden Kriterien:

yo11aq1yem

1. Durchschnittliche

Gesamtnote des ersten 0 )
berufsqualifizierenden 51%) 49%

Studienabschlusses

2. Note des
Auswahlgesprachs

Branchenfokus Wissenschaftliche
Grundlagen

« Salesin Service Markets (5 ECTS) .
. . . + Sales and Marketing
« Sales in Business-to-Business Theory (5 ECTS)

Markets (5 ECTS) .
. « Sales and Marketing Re-
« Salesin Luxury Markets (5ECTS) search Methods (10 ECTS)

ua3elNyeIaulied Jap aIMos 1e3nyed-IMIM 42p

10ga3uy wap sne $1730¢

Das Studium ist bis auf den regularen universitaren Sozial-
beitrag kostenfrei.
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Pflichtmodule Wahlpflicht- Wahlmodule
module . ?
45 ECTS 15 ECTS 20 ECTS + Masterarbeit N OCh Fra ge n¢
30 ECTS Fiir weitergehende Informationen zum
Praktikum 10 ECTS Masterstuqien.gang' Sales: Managgment
wenden Sie sich bitte einfach direkt
1. bis 3. Fachsemester 4. Fachsemester an Britta Schafer:

britta.schaefer@rub.de
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Hochschule/
Fakultat

Ruhr-Universitat Bochum/
Fakultat fur Wirtschaftswissenschaft

Studiengang

Sales Management

Abschlussgrad Master of Science (M.Sc.)
Regelstudienzeit 4 Semester
ECTS-Punkte 120 ECTS

(inkl. 30 ECTS Masterarbeit,
20 ECTS Wahlbereich)

Kosten

Kostenfrei

Zulassungsbeschriankung

Ja

Bewerbungsverfahren Schriftliche Bewerbung und qualitative
Auswahl auf Basis der Note des ersten
berufsqualifizierenden Abschlusses
und des Bewerbungsgesprachs

Kontakt Ruhr-Universitat Bochum

Sales & Marketing Department
Universitatsstrafle 150
D-44801 Bochum

Tel.: +49 (0234) 32-26596
smd@rub.de




:
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raxisorientiertester Master
im Bereich Marketing und Vertrie &

PATRICK BUCﬁMANN, THYSSENKRUPP

_Head of Strategy, Markets and Developmen
Business Ar echnolog
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