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ALLESKONNER

Vertriebsingenieure verbinden technisches und wirtschafts-
wissenschaftliches Know-how. Ihre Vielseitigkeit ist ihre Starke

in Unternehmen lebt nicht von dem, was es produziert, sondern

von dem, was es verkauft.« So abgedroschen die Worte des einsti-
gen Fordpraktikanten und spiteren Top-Managers bei Ford und Chrysler,
Lee lacocea, klingen mogen, so viel Wahrheit steckt auch in ihnen.
Gerade wenn es um technische Produkte und Dienstleis-
tungen geht, liegt die Messlatte der Anspriiche an die
Talente des Vertrieblers hoch: Er benétigt weit mehr
als das »handelsiibliche: MaR an Sozialkompetenz.
Das haben viele Unternehmen mittlerweile er-
kannt und setzen bei der Vermarktung ihrer Spit-
zentechnologie auf ein ganzheitliches Konzept:
den Vertriebsingenieur. Falls nun ein Leser ins
Stutzen gerdr und sich fragt, was denn eigentlich
ein Ingenieur im Vertrieb zu suchen hat, aufgepasst:
Sowohl die vielen Gesuche am Arbeitsmarkt als auch
der Ansturm auf entsprechende Studienginge zeigen,
dass die Kombination aus Ingenieurstitel und Vertriebs-
Know-how #duferst vielversprechend zu sein scheint. Der
Fachbereichsleiter fiir den technischen Vertrieb des Vereins Deutscher
Ingenieure (VDI), Dieter Moll, kann die grofse Nachfrage nach Vertriebs-
ingenieuren bestitigen: »Rund 30 bis 35 Prozent der deutschen Ingenieu-
re sind nicht in den klassischen Bereichen Konstruktion und Produktion
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titig. Deren Einsatz in anderen Bereichen wie dem Vertrieb oder dem

Produktmanagement nimmt stetig zu. Ohne Zweifel existiert Bedarf an
Vertriebsingenieuren, der sicherlich in den nichsten fiinf bis zehn Jahren

noch steigen wird.« Was aber kann denn der Vertriebsingenieur, was
der klassische Vertriebler mit dem Wirtschaftsstudium oder —

im Gegenzug —der Maschinenbauer mit Vertriebsschulung
nicht auch leisten kann?

Die Antworten auf diese Frage finden sich, wenn
man das Vergroferungsglas auf das Anforderungs-
profil des Vertriebsingenieurs hilt. Quasi von Be-
rufswegen sollte ihm der Umgang mit Menschen
leichtfallen, ist er doch das Aushingeschild des Un-
ternehmens und haufig neben dem Servicetechniker
der einzige Ansprechpartner fiir den Kunden. Diesen
muss er im Gesprich vor Ort nicht nur eloquent fachlich
beraten, geschickt dessen Bediirfnisse entfachen und ihm
passende Angebote auf den Leib schneidern, sondern allem vo-
ran auch akquirieren. Studiengangskoordinator und Studienfachberater
fiir den Studiengang Sales Engineering and Product Management (SEPM)
an der Ruhr-Universitit Bochum, Dr. rer. oec. Luis Barrantes, glaubt des-
halb an ein Ausbildungskonzept, welches nicht davor zuriickschrecke,
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sich aus dem Wissenspool verschiedener Fachrichtungen
zu bedienen — der Studiengang beinhaltet Versatzstiicke aus
Maschinenbau, Psychologie, Wirtschaftswissenschaften
und Jura. sJeder Absolvent unseres Studiengangs braucht
ein klares technisches Verstindnis: Spdter muss er, wenn
der Kunde ein Problem mit seiner Anlage hat, sie verindern
maéchte oder ein neues Produkt wiinscht, die Fihigkeit ha-
ben, technische Fragestellungen zu beantworten. Dariiber
hinaus sollte er auch im interkulturellen Businessgesprich
mit Kunden auch auferhalb des eigenen Kulturkreises, aus
den USA, Asien und der ganzen Welt, eine gute Figur ma-

chen und natiirlich muss ein Vertriebsingenieur auch Kauf-

vertrige und weitere Vertrige verstehen kénnen. Ganz
besonders wichtig im Geschift mit hochrechnischen Pro-
dukten ist laut Dieter Moll vom VDI auch der Aufbau von
langfristigen Geschiftsbezichungen — denn meist gehe es
ja nicht um den einmaligen Zuschlag fiir einen Auftrag, die
Branche lebt vom Absatz komplexer Produktgebilde mit
entsprechenden Dienstleistungen, die den Kunden auf einer

méglichst grofen Bandbreite bedienen. Der Vertriebsinge-
nieur, so Moll, sei dabei weniger Verkiufer als vielmehr ein
Berater mit technischer Losungskompetenz, der gemeinsam
mit dem Kunden Mbglichkeiten entwickelt: »Bildlich ge-
sprochen: Man sitzt dem Kunden nicht gegeniiber, sondern
man sitzt neben ithme.

Uber den Kundenkontakt hinaus ist es fiir einen Vertriebs-
ingenieur zudem unverzichtbar, auch intern einen regen
Austausch mit verschiedenen Bereichen, vom Produktma-
nager, Konstrukteur bis hin zur Produktion, zu pflegen. Das
kann auch Michael Lacher aus dem technischen Vertrieb
des Draht-, Kabel- und Bordnetzsystemeherstellers Leoni
bestitigen: »Im eigenen Unternehmen sind wir iibergrei-
fend mit nahezu allen Abteilungen in Kontakt und erhalten
dabei Einblicke in interessante Ablaufmechanismen.« Ein
genauso reizvolles wie anspruchsvolles Aufgabenspektrum,

Bisher wird das
Vertriebsingenieurs-
studium var allem

an Fachhochschulen
angehoten. Die Ruhr-
Universitdt Bochum
ist hisher die einzige
deutsche Unimit
einem entsprechenden
Angebot.

Im Studium >5ales En-
gineering and Product
Managementc kammt
der Maschinenbauan-
teil nicht zu kurz, der
Ingenieur soll keine

Warthiilse bleiben.

Auch als Bachelorab-
solvent findet man als
Vertriebsingenieur
leicht einen Job. Mit
dem Master winken
allerdings die besseren
Stellenangebote sowie

die attraktiveren
Gehaltsstufen.

fiir welches man eine ebenso umfassende Ausbildung be-
notigt.m ph

VERGOLDE DEINE BACHELORARBEIT

audimax und MAHLE suchen beim MINT-Award Technik 2016 die besten Bachelor-
arbeiten zum Thema Mechatronik und Elektratechnik. Dem Gewinner winken 2.000 Euro

reudestrahlend und gliicklich nahmen die Preistrager des MINT-
Awards-Technik 2015 ihre Trophien und Schecks im Rahmen der
Formula Student Germany am Hockenheimring entgegen, Die feierli-
che Preisverleihung war nicht nur Ende des letztjihrigen MINT-Awards
Technik, sondern fiir die beiden Kooperationspartner audimax und

teile durch die beliebige Platzierungsméglichkeit, sondern es werden
auch die mechanischen Verluste am Verbrennungsmotor deutlich redu-
ziert. Durch Rekuperation in entsprechenden Fahrzeugen kann unter
anderem die notwendige elektrische Energie fiir die Nebenaggregate
gewonnen werden.

dem Automobilzulieferer MAHLE gleichzeitig Start fiir eine Neuaufla-

ge. Im Gegensatz zum Vorjahr, als die besten Masterarbeiten pramiert
wurden, stehen in diesem Jahr Bachelorarbeiten im Fokus des MINT-

Awards Technik 2016. Bachelorabsolven-
ten konnen ihre Arbeit, die sich mit dem
Themenfeld Mechatronik/Elektrotechnik
beschiftigt hat, einreichen und somit bis
zu 2.000 Euro gewinnen. Den Zweit- und
Drittplatzierten winken 1.000 Euro bezie-
hungsweise 500 Euro.

Die Elektrifizierung von Fahrzeugen ist ei-
nes der wichtigsten Themen der Automo-
bilindustrie. Sie soll langfristig unter an-
derem dazu beitragen, den CO-Ausstoff
deutlich zu reduzieren. Auch in vielen an-
deren Bereichen versprechen sich die Her-

steller und Automobilzulieferer wie MAHLE erhebliche Effizienzsteige-
rungen in der Mobilitdt. Mit der Entkopplung vom Riementrieb bieten
zum Beispiel elektrifizierte Nebenaggregate nicht nur Packaging-Vor-

MAHLE ist ein international fithrender Zulieferer der Automobilindu-
strie. Der Konzern deckt mit seinen Produkten fiir Verbrennungsmo-
toren und deren Peripherie bis hin zu Lé-
sungen fiir elekurifizierte Fahrzeuge alle
wichtigen Fragestellungen entlang des An-
triebsstrangs und der Klimatechnik ab: von
Motorsystemen und -komponenten iiber
die Filtration bis zum Thermomanagement.
2014 hat der Konzern mit rund 66.000 Mit-
arbeitern einen Umsatz von 9,94 Milliar-
den Euro erwirtschaftet, Heute ist MAHLE
mit 170 Produktionsstandorten in mehr
als'30 Lindern vertreten.Alle wesentlichen
Informationen zu MAHLE findest du auf
der Website www.mahle.com. Alles, was du
iiber den MINT-Award Technik 2016 wis-
sen musst sowie die exakte Themenstellung, erfihrst du auf www.mint-
award-technik.de und in der kommenden Ausgabe des audimax ING., die
ab dem 4. Marz 2016 an deiner Hochschule und Universitat ausliegt. m tg
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