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EDITORIAL

Liebe Marketing-Alumni,

liebe Forder:innen und Freund:innen des MCM,

liebe Studierende,

wir treffen jeden Tag eine Vielzahl von
Entscheidungen und iibernehmen Verant-
wortung fiir uns selbst, unsere Familie,
unser soziales Umfeld. Auch in unserem
Job féllen wir jeden Tag viele Entschei-
dungen. Diese werden durch unsere (in-
dividuellen) Nutzenfunktionen und Ziele
bestimmt.

In diesem Editorial méchte ich folgende
Frage aufwerfen: Welchen Beitrag leisten
unsere - im beruflichen Umfeld getroffe-
nen — Entscheidungen fiir eine lebens-
werte Zukunft?

Seit gut einem Jahr ist zu beobachten,
dass das Thema Nachhaltigkeit in der
Marketingforschung (wieder) an Bedeu-
tung gewinnt. Viele Beitrdge versuchen
zu erkldaren, warum und wann sich Kon-
sument:innen nachhaltig verhalten. So-
mit ist die zentrale Frage in den meisten
Beitragen: Wie konnen wir Konsument:in-
nen dazu motivieren, nachhaltige Kauf-
entscheidungen zu treffen? Diese Frage
liegt im Marketing nahe, da wir uns mit
der Schnittstelle von Unternehmen zum:r
Kund:in beschiftigen. Diese Frage hat
aber zwei implizite Annahmen: (1) Un-
ternehmen bieten nachhaltige Produkte
in ausreichendem Mafle an und (2) die
Verantwortung fiir nachhaltige Kaufent-
scheidungen liegt bei den Kund:innen.

apl. Prof. Dr. Sonja Gensler

Prof. Dr. Thorsten Hennig-Thurau

Zahlreiche Unternehmen formulieren in
ihren Nachhaltigkeitsberichten ambi-
tionierte Ziele in Bezug auf den CO2-Aus-
stof in fiinf bis zehn Jahren. Jedoch ist
es fiir Konsument:innen heute zum einen
nicht einfach zu beurteilen, welche Pro-
dukte nachhaltiger sind als andere, zum
anderen kénnen Konsument:innen auf-
grund fehlender Informationen die Aus-
wirkungen ihres Kaufverhaltens hdufig
nicht abschitzen. Entscheidungen wer-
den aber auf Basis vorliegender Informa-
tionen getroffen. So scheint es heute fiir
Konsument:innen schwer moglich, gute
(nachhaltige) Entscheidungen in jeder
Situation zu treffen. Fiir uns stellt sich so-
mit die Frage: Miissen nicht Marketeers
den Konsument:innen die Verantwortung
abnehmen?

Wenn lhre Antwort ,Nein“ lautet, dann
konnen wir so weitermachen wie bisher.
Wenn die Antwort auf diese Frage jedoch
»Ja“ ist, dann muss sich auch die Marke-
tingforschung zum Thema Nachhaltigkeit
verstarkt mit den Unternehmen beschaf-
tigen. Wir brauchen eine Antwort auf die
Frage, wie Unternehmen erfolgreich nach-
haltig wirtschaften kénnen. Dies verlangt
eine Transformation von Unternehmen
und somit Gestaltungswillen: Nutzen-
funktionen und Ziele miissen angepasst
werden, ohne den Fortbestand des Unter-

Prof. Dr. Manfred Krafft

nehmens zu gefdhrden. Laut des Edelman
Trust Barometers von 2022 fordert die
Mehrheit der Konsument:innen, dass die
Wirtschaft mehr fiir die aktuellen gesell-
schaftlichen Herausforderungen wie dem
Klimawandel machen sollte. Aber die Ver-
antwortung liegt natiirlich nicht alleine
bei den Unternehmen, sondern auch bei
den Konsument:innen selbst und auch
bei uns als Wissenschaffende und -ver-
breitende. Fiir uns gilt es, unsere Studie-
renden mitzunehmen auf diese Reise der
Verdnderung und sie darauf vorzuberei-
ten, sich als Marketeers der Zukunft den
gesellschaftlichen Herausforderungen zu
stellen, offen zu sein und vor allem Ver-
antwortung zu iibernehmen.

Ich selbst arbeite gerade am Aufbau ei-
nes ,Sustainability Labs‘. Im Rahmen des
,Sustainability Labs* lernen Studierende
mehr iiber aktuelle Herausforderungen
im Bereich Nachhaltigkeit. Sie sollen ihr
erworbenes Wissen einsetzen, um Unter-
nehmen und Institutionen auf ihrem Weg
zum nachhaltigen Wirtschaften zu unter-
stiitzen. Falls Sie Interesse haben, Mit-
glied des ,Sustainability Labs‘ zu werden,
sprechen Sie mich gerne an.

Wir wiinschen lhnen viel Spaf3 bei der
Lektiire unserer MCM-News!
Miinster, im Sommer 2023

Ansprechperson fiir das Sustainability Lab:
apl. Prof. Dr. Sonja Gensler
s.gensler@uni-muenster.de

Prof. Dr. Thorsten Wiesel
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FORSCHUNG

Essays on Value-Creating Sales

in Business-to-Business Markets

Angesichts des intensiven globalen Wett-
bewerbs, der steigenden Nachfrage von
Kunden nach immer individuelleren An-
geboten, der digitalen Transformation
von Unternehmen sowie globaler Krisen
wandeln sich B2B-Unternehmen von
produkt- und fertigungszentrierten Ge-
schdftsmodellen zu wertzentrierten Ge-
schéftsmodellen. In meiner Dissertation
definiere ich die Implementierung solcher
Geschéftsmodelle in der Vertriebsfunk-
tionvon B2B-Unternehmen als wertschép-
fenden Vertrieb (Value-Creating Sales,
VCS). Value-Creating Sales ist mit einer
grundlegenden Verdnderung der Interak-
tion zwischen Kunde und Anbieter, des zu-
grundeliegenden Wertkonzepts, der Rol-
len von Anbietern und Kunden sowie der
Art des Austauschs verbunden. Zeitlich
betrachtet ldsst sich VCS in drei Phasen
unterteilen: vor, wahrend und nach der
Einflihrung wertorientierter Geschafts-
modelle. Erstaunlicherweise sind diese
drei Phasen in der bisherigen Forschung
noch nicht im Detail behandelt worden
und es lassen sich drei Forschungsliicken
in Bezug auf diese Phasen identifizieren.
Erstens besteht die Notwendigkeit, ein
besseres Verstandnis tiber Organisations-
strukturen und Beziehungskonfiguratio-
nen fiir verschiedene wertorientierte Ge-
schaftsmodelle zu erlangen. Zweitens ist
die Rolle des Anbieters in VCS zwar mitt-
lerweile gut erforscht, doch bedarf es wei-
terer Untersuchungen iiber die Rolle von
Kunden in wertorientierten Geschéaftsmo-
dellen. Und drittens sind bessere Kennt-
nisse dartiber erforderlich, wie Vetriebs-
mitarbeiter:innen Technologien nutzen
konnen, um komplexe Verkaufssituatio-
nen besser zu bewdltigen.

Der erste Aufsatz der Dissertation be-
fasst sich daher mit der Frage, welche
Organisationsstrukturen mit VCS ver-
bunden sind. Unter Anwendung eines
Mixed-Methods-Ansatzes, der den Theo-
ries-in-Use-Ansatz und die Fuzzy-set Qua-
litative Comparative Analysis kombiniert,

wurden unterschiedliche Konfigurationen
von Organisationsstrukturen auf Kunden-,
Anbieter- und Kooperationsebene iden-
tifiziert, die mit verschiedenen wertzen-
trierten Geschéaftsmodellen verbunden
sind. Konkret wurden die Kombination
von Produkten, Dienstleistungen, stan-
dardisierten Biindeln oder individualisier-
ten Losungen mit einer eher transaktiona-
len oder einer eher relationalen Natur der
geschaftlichen Interaktion betrachtet.

Der zweite Aufsatz gibt Antworten auf die
Forschungsfrage, wie die Rolle von Kunden
als Mitgestalter in VCS geftrdert werden
kann. Konkret wendet das Autor:innen-
team die Transaktionskostentheorie an
und untersucht anhand von Umfragedaten
aus dem Messekontext die Treiber und
Auswirkungen der Anpassungsfahigkeit
von Kunden. Es stellt sich heraus, dass ein
Zusammenspielvon Vertrauen, Referenzen
und Prédferenzambiguitdt die Kundenan-
passungsfahigkeit beeinflusst und dass
die Kundenanpassungsfahigkeit die Ef-
fektivitdat von Losungen als Paradebeispiel
wertzentrierter Geschaftsmodelle erhoht,
insbesondere in turbulenten Markten.

In diesen Artikel werden die Begriffe
wKunde“und ,,Anbieter” durchgdngig nicht
gegendert, da hier darunter jeweils
Unternehmen zu verstehen sind.

Der dritte und letzte Aufsatz befasst sich
mit der Frage, wie sich die Technologie-
orientierung von Vertriebsmitarbeiter:in-
nen auf ihren Rollenstress in komplexen
Verkaufssituationen, also nach der Imple-
mentierung von VCS auswirkt. Auf Basis
des)ob-Demands-Resources-Modells wur-
de ein konzeptionelles Beziehungsgefiige
entwickelt, das anhand von Daten von
255 B2B-Vertriebsmitarbeiter:innen aus
verschiedenen Branchen getestet wurde.
Insgesamt ldsst sich feststellen, dass ein
Zusammenspiel von Technologieorien-
tierung, personlichen Charakteristiken
und der Komplexitat des Verkaufsumfelds
den Rollenstress von Vertriebsmitarbei-
ter:innen beeinflusst. Die Studie wurde
als Teil einer Sonderausgabe zum Thema
,Value-Creating Sales: The Role of Digi-
tal Technologies® im European Journal of
Marketing veroffentlicht (siehe letzte Aus-
gabe der MCM-News).

Insgesamt liefern die drei Aufsatze sowohl
fiir die Forschung als auch fiir die Praxis
wertvolle und anwendbare Erkenntnisse
tiberdie Implementierung wertorientierter
Geschéftsmodelle in B2B-Unternehmen.

Die frisch promovierte Victoria Kramer
und das Team des IfM wédhrend der
Promotionsfeier am 1. Februar 2023.
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Dr. Ronny Behrens,
Marc Linder,

Tim Kalwey,

Alina Herting,
Nicole Moch (v. .)

Marketing Center Miinster auf der diesjahrigen

Winterkonferenz der American Marketing Association:
Erfolgreiche Prasentation aktueller
Miinsteraner Forschung!

Dissertation von

Victoria Kramer mit dem

Best Dissertation Award der
AMA Sales SIG ausgezeichnet

Dr. Victoria Kramer, Akademische
Ratin am Institut fiir Marketing,
hat fiir ihre Dissertation ,Essays
on Value-Creating Sales in Busi-
ness-to-Business Markets“ den ange-
sehenen Doctoral Dissertation Award
der Selling and Sales Management
Special Interest Group der American
Marketing Association erhalten. Der
Preis wird jedes Jahr fiir die beste
Dissertation im Bereich personlicher
Verkauf und Verkaufsmanagement
verliehen und ist mit 1.500 USD do-
tiert. Gesponsert wird der Preis vom
Sales Excellence Institute der Univer-
sity of Houston, einem der weltweit
wichtigsten Standorte fiir Vertriebs-
forschung. Zu den Preistrdger:innen
dervergangenen Jahre gehoren inzwi-
schen hochrenommierte Forschende.
Zudem wird der Preis nur selten an
Forschende verliehen, die nicht aus
den USA stammen. Der Preis wird auf
der Konferenz der American Marke-
ting Association in San Francisco im
August 2023 iiberreicht.

Im Programm der Winterkonferenz der
American Marketing Association (AMA)
2023, die in diesem Jahr unter dem Motto
»Marketing During Times of Change® im
geschichtstrachtigen Nashville, Tennes-
see, stattfand, tauchten gleich fiinf Na-
men der Miinsteraner Marketing Wissen-
schaftler:innen auf! Dr. Ronny Behrens,
Alina Herting und Marc Linder vertraten
den Lehrstuhl fiir Marketing & Medien
(LMM), wahrend Tim Kalwey und Nicole
Moch das Institut fiir Marketing (IfM) re-
prdasentierten.

Dabei zeigten die MCMler:innen auf den
Biilhnen der Konferenzséle der renommier-
ten Marketingkonferenz die thematische
Vielfalt der Minsteraner Marketingfor-

schung und erhielten wertvolles Feedback
von fiihrenden Professor:innen aus der
ganzen Welt. Die MCM-Vertreter:innen re-
ferierten u. a. lber die Bedeutung neuer
Technologien im Marketing, neue Erkennt-
nisse der Marketingkommunikation sowie
die ressourcenschonende Gestaltung von
Unternehmen-Kund:innen-Beziehung.

Den Anfang machte Marc Linder, der seine
gemeinsame Arbeit mit dem LMM-Akade-
mischen Rat Dr. Ronny Behrens und Pro-
fessor Thorsten Hennig-Thurau vorstellte.
Er zeigte, wie Elemente narrativer Wer-
bung gestaltet sein miissen, um Konsu-
ment:innen mit ihrem ,Storytelling” zu
iberzeugen. Marc Linder konnte anhand
von knapp 7.000 ,,echten“ Konsument:in-




nenreaktionen auf narrative Werbung in
Kombination mit quantitativen Codierun-
gen aller im Jahr 2019 in Deutschland
ausgestrahlten 20- bis 40-sekiindigen
narrativen Werbungen nachweisen, dass
neben sympathischen Charakteren, ei-
nem attraktiven Setting oder einer hoch-
wertigen audiovisuellen
auch der Einsatz von negativen Ereignis-
sen und einer nichtlinearen Chronologie
die Konsument:innen in den Bann der
Werbung ziehen kann und so deren Ein-
stellung zur Marke verbessern und die
Kaufabsicht fordern.

Inszenierung

Im Konferenzbeitrag von Alina Herting,
den sie gemeinsam mit ihrem Co-Autor
Dr. Behrens prédsentierte (weiterer Co-Au-
tor: Professor Thorsten Hennig-Thurau),
gab sie einen ersten Einblick in empirische
Erkenntnisse zur Attraktivitdat des Metaver-
se als innovativer Kanal zum Konsum fiir
Unterhaltungsmedien. Die Erkenntnisse
stammen dabei aus zwei experimentellen
Studien, in der sie insgesamt mehr als sie-
benhundert Teilnehmende mit modernsten
Virtual-Reality-Headsets ausstattete und
diese gemeinsam ganz ,reale“ Erfahrun-
gen in einem virtuellen Kino machten, die
von mehreren Befragungen begleitet wur-
den. So wurden die Teilnehmenden mit
dem neuartigen Metaverse-Kanal vertraut
gemacht, was das Messen valider Wahl-
entscheidungen des Metaverse-Kanals im
Vergleich zum physischen Kino und dem
Streaming zuhause moglich machte.

FORSCHUNG

Tim Kalwey, wissenschaftlicher Mitar-
beiter am |Institut fir Marketing (IfM),
présentierte eines seiner aktuellen For-
schungsprojekte zur Transformation der
B2B-Vertriebsfunktion.
seinen Co-Autoren (Murali Mantrala, Yeji
Lim und Manfred Krafft) konzipierte er
ein neuartiges Verstandnis des B2B-Ver-
triebsansatzes und der damit verbunde-
nen Rolle von Vertriebler:innen, was das
traditionelle Verstéandnis entscheidend er-
weitert. Sein Vortrag wurde mit Interesse
vom Publikum in Nashville aufgenommen,
worunter renommierte Vertriebsforschede
aus der ganzen Welt zdhlten. Tim Kalwey
konnte somit von erkenntnisreichen per-
sonlichen Diskussionen im Nachgang an
seine Prdsentation profitieren und das
Feedback fiir die Weiterentwicklung des
Projekts nutzen.

Zusammen mit

Abschlieflend gab Nicole Moch, ebenfalls
wissenschaftliche Mitarbeiterin am IfM,
aktuelle Einblicke in ihre Forschung tiber
den Einsatz von ,griinen“ Kundenloya-
litdatsprogrammen. lhre Ergebnisse aus
drei Experimenten mit insgesamt 1.800
Teilnehmenden zeigen, dass Belohnun-
gen fiir umweltfreundliche Kadufe Konsu-
ment:innen anregen kénnen, die nach-
haltigen Alternativen zu wdhlen. Dabei
miissen Belohnungen weder komplett auf
nachhaltige Kaufe reduziert werden, noch
miissen diese mit hoheren monetdren
Werten verkniipft sein. Es ist jedoch Vor-
sicht angeraten! Obwohl griine Loyalitats-

programme das griine Image eines Einzel-
hédndlers verbessern kdnnen, reagieren
Kund:innen nicht ausnahmslos positiv
auf griine Loyalitdatsprogrammstrukturen.
Handler miissen bei der Konzeption des
Programms Einstellungs- und Verhaltens-
zielgréRen abwdgen.

Neben dem Besuch weiterer spannen-
der Konferenzbeitrage der internatio-
nalenwissenschaftlichen Kolleg:innen lud
Nashville nach erfolgreichen Konferenz-
tagen das MCM-Team zu weltweit bekann-
ten Livemusik-Vorstellungen auf Broad-
way und Printers Alley ein und bot so ein
musikalisches Zusatzprogramm zum wis-
senschaftlichen Austausch mit Country-
und Rockmusik!
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AMS Doctoral
Consortium 2023
in New Orleans

BABSON
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Am 19. und 20. Mai 2023 fand in New Orleans, Louisiana, das Annual Academy of Mar-
keting Science (AMS) Doctoral Consortium statt. Ziel des jéhrlich durchgefiihrten Con-
sortiums ist die Forderung von Talenten in der Marketingforschung. Professor:innen aus
der ganzen Welt waren aufgefordert, ihren akademischen Nachwuchs zu nominieren.
Seitens des MCM wurde Sertan Eravci von Professor Krafft nominiert, der sich in der
Bewerbungsphase durchsetzen konnte und als Vertreter des Marketing Centers vor Ort
teilnehmen durfte. Da parallel zum Doctoral Consortium die AMS Annual Conference
stattfand, hatte Sertan Eravci nicht nur die Moglichkeit, Kontakt mit Doktorand:innen
aus der ganzen Welt zu kniipfen, sondern zudem Gesprdache mit renommierten For-
schenden zu eigenen Projekten und aktuellen Themen der Marketingforschung zu fiih-
ren. Auf der Agenda standen zudem zahlreiche interessante Vortrage, beispielsweise
zur Bedeutung von Open Science oder der ethisch korrekte Umgang mit kiinstlicher

Intelligenz im Marketing.

Gastaufenthalt von Felix Lehmkuhle
am Babson College im Rahmen eines
Forschungsprojekts iiber die

Zukunft des stationdren Einzelhandels

Zwischen Marz und April 2023 verbrach-
te IfM-Doktorand Felix Lehmkuhle einen
sechswdchigen Forschungsaufenthalt am
Babson College in Wellesley bei Boston.
Wahrend dieser Zeit arbeitete er intensiv
mit Professorin Anne Roggeveen an ei-
nem gemeinsamen Forschungsprojekt,
an dem auch Professor Krafft, Professorin
Els Breugelmans (KU Leuven), Professorin
Lien Lamey (KU Leuven) und Doktorandin
Lina Altenburg (KU Leuven) mitwirken. Die
Arbeit soll im Rahmen eines Special Issue
des Journal of Retailing tiber die Zukunft
des stationdren Einzelhandels erscheinen.

Durch den taglichen Austausch konnten
grofRe Fortschritte erzielt werden, wo-
durch sich einmal mehr die Vorteile des
personlichen Gesprdchs zeigten. Profes-
sorin Roggeveen gehort als ehemalige
Herausgeberin des Journal of Retailing

zu den weltweit flihrenden Marketingwis-
senschaftlerinnen im Retail. Der Gastauf-
enthalt bot damit die einmalige Chance,
neue Kontakte zu herausragenden Mar-
ketingwissenschaftler:innen zu knipfen
und vom breiten Erfahrungsschatz von
Professorin Roggeveen zu lernen.

Neben der gemeinsamen Forschung lern-
te Herr Lehmkuhle auch die weiteren Mar-
keting-Professor:innen des Departments
kennen und besuchte verschiedene Vor-
lesungen, um sich ein Bild vom US-ameri-
kanischen Lehrsystem zu machen. Zudem
bot sich in einigen Gesprachen die Gele-
genheit, iber das Wissenschaftssystem,
die Unterschiede zur Praxis und viele
weitere Punkte zu diskutieren. Es handelt
sich um einen rundum gelungen Gastauf-
enthalt, auf den Herr Lehmkuhle dankbar
zuriickschaut.



FORSCHUNG

Professor Manfred Krafft, Direktor des Instituts fiir
Marketing (IfM), nutzte die vorlesungsfreie Zeit zwischen
Winter- und Sommersemester fiir einen mehrwéchigen
Forschungsaufenthalt in Auckland und Singapur.

Von Auckland iiber Singapur zuriick nach Miinster -
Professor Krafft mit mehrwochigem Forschungsaufenthalt
zwischen den Semestern

Zundchst besuchte Professor Kraft die
University of Auckland, an der er eine
Honorarprofessur innehat. In Auckland
traf Professor Krafft Co-Autor:innen, Kol-
leg:innen und Freund:innen an der Busi-
ness School der Universitdt, tauschte sich
iber aktuelle Forschungsprojekte aus und
unterstiitzte junge Wissenschaftler:innen.
Nach einer kurzen und wohlverdienten
Pause, die er nutzte, um die Nordinsel
Neuseelands zu erkunden, stand ein
forschungsintensiver Zwischenstopp in
Singapur auf dem Programm. Hier stellte
Professor Krafft eines seiner aktuellen For-
schungsprojekte vor, an dem er gemein-
sam mit Co-Autoren aus den USA und Tim
Kalwey arbeitet. Das Projekt basiert auf ei-
nem sogenannten Theories-in-Use-Ansatz
und beschéftigt sich mit der Transforma-
tion der B2B-Vertriebsfunktion. Vor die-
sem Hintergrund war Professor Kapil Tuli
von der Singapore Management University
die perfekte Besetzung, um Feedback zu
geben. In einem einstiindigen Vortrag, an
dem unter anderem Sandeep Chanduku-
la, Seshan Ramaswami und Ernst Osinga
teilnahmen, stellte Professor Krafft die
Ergebnisse vor und diskutierte sie mit
dem Publikum. Dariiber hinaus nahm sich
Kapil Tuli dankenswerterweise zusatzlich

Zeit, um ausfiihrlich iber die vorgestell-
ten und weitere Projekte zu sprechen,
an denen derzeit gearbeitet wird. Nach
diesem intensiven Austausch stand als
letzter Programmpunkt ein personliches
Treffen mit Professor Jochen Wirtz auf
dem Programm, der derzeit an der Natio-
nal University of Singapore tdtig ist.

Alles in allem war die Reise ein voller Er-
folg und Professor Krafft kehrte mit allerlei
Feedback im Gepadck nach Miinster zuriick,
das er nun gemeinsam mit seinen Dokto-
rand:innen intensiv bearbeiten wird. Auch
blieb trotz des vollen Programms noch et-
was Zeit, um die Batterien vor dem Start
des Sommersemesters wieder aufzuladen.

Y [ SINGAPORI 0 &
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Victoria Kramer bei ihrer Prdsentation
wdhrend der VHB-Tagung

Vortrage von Dr. Ronny Behrens und Dr. Victoria Kramer

auf der Tagung der Kommission Marketing im VHB

Am 23. und 24. Médrz 2023 fand an der
Universitdat Hamburg die diesjahrige Ta-
gung der Kommission Marketing im VHB
statt, zu der Professorin Dr. Karen Gedenk
als Vorsitzende der Kommission einge-
laden hatte. Auf der jahrlichen Tagung
treffen sich im Bereich Marketing aktive
Wissenschaftler:innen aus dem deutsch-
sprachigen Raum. Zum Tagungsprogramm
gehort neben wichtigen Kommissionsan-
gelegenheiten und Networking vor allem
auch die Prdsentation von aktuellen For-
schungsprojekten im Bereich Marketing.

Diese Gelegenheit nutzte Victoria Kramer
(Institut fir Marketing) und prédsentierte
dort am ersten Tag der Veranstaltung ihr
aktuelles Forschungsprojekt ,,Enhancing
Solution Effectiveness: The Role of Custo-
mer Adaptivness®, an dem sie zusammen
mit Professor Dr. Manfred Krafft (eben-
falls Institut fiir Marketing), Professor Dr.
Stefan Worm (Bl Oslo) und Professor Dr.
Sundar Bharadwaj (University of Georgia)
arbeitet.

Ronny Behrens (Lehrstuhl fiir Marketing
und Medien) vertrat am zweiten Tag das
MCM und prédsentierte aktuelle Erkennt-
nisse aus dem Forschungsprojekt ,,How
Consumer Experiences in the Metaverse

Affect Existing Channels: The Case of
Virtual Movie Watching.“ Das Gemein-
schaftsprojekt mit Alina Herting und
Professor Dr. Thorsten Hennig-Thurau
stammt aus dem hauseigenen XRLAB und
erforscht mithilfe eines grof} angelegten
Experiments die praktischen Implikati-
onen erster VR-Kinoerfahrungen auf zu-
kiinftige Kanalentscheidungen von Kon-
sument:innen.

Ronny Behrens prdsentiert eine
aktuelle Virtual Reality Studie des
XRLAB@MCM.

Beide Vortrage wurden sehr gut angenom-
men und sorgten fiir interessante, ange-
regte, aber vor allem konstruktive Diskus-
sionen unter den Tagungsteilnehmenden.

Abgerundet wurde das Tagungsprogramm
durch ein ausgiebiges Abendessen iiber
den Dachern Hamburgs im Hotel Hafen mit
einem wunderbaren Ausblick auf den Ham-
burger Dom und die Landungsbriicken.

E
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Produktive Tage
in Antwerpen

Zwischen dem 14. und 16. Mdrz 2023
trafen sich Professor Manfred Krafft,
Professor Murali Mantrala (Universi-
ty of Kansas), Professorin Els Breugel-
mans (KU Leuven) und IfM-Doktorand
Felix Lehmkuhle fiir ein zweitdgiges
Forschungsbootcamp in  Antwerpen.
Die Zeit ohne Ablenkung durch organi-
satorische Verpflichtungen und Lehrta-

FORSCHUNG

tigkeiten wurde genutzt, um intensiv an
einem gemeinsamen Forschungsprojekt
tiber die Auswirkungen von radikalen
Storeumwandlungen auf den Abverkauf
von Produktkategorien, die nicht von der
Umwandlung betroffen waren, zu ana-
lysieren. Nach getaner Arbeit bot sich
bei einem gemeinsamen Abendessen in
angenehmer Atmosphdre iberdies die
Gelegenheit, sich tiber Neuigkeiten aus-
zutauschen und die beleuchtete Altstadt
von Antwerpen zu bewundern. Wahrend
sich Professor Krafft und Felix Lehmkuh-
le am folgenden Tag auf den Rickweg

machten, nutzte Professor Mantrala
noch die Moglichkeit, am eintdgigen
Katia Campo Symposium teilzunehmen.
Zu diesem war in der Zwischenzeit auch
IfM-Doktorandin Nadine Eckel angereist,
fur die es der erste Einblick in die Welt
wissenschaftlicher Forschungstagungen
war. Nach einer spannenden Konferenz
iber ein breites Spektrum an Themen
aus dem Einzelhandel machten sich bei-
de auf den Weg nach Miinster, wo Profes-
sor Mantrala noch einige Tage an weite-
ren Forschungsprojekten arbeitete, ehe
es zuriick in die USA ging.

Professor Krafft hdlt eine Keynote auf dem USCA Research Symposium

Im Rahmen des diesjdhrigen University Sales Center Alliance Research Symposium
hielt Professor Manfred Krafft einen Keynote-Vortrag zum Thema ,,Transformations in
Sales and Sales Management®. Die Veranstaltung wurde in einem virtuellen Format
abgehalten und von Teilnehmenden aus der Wissenschaft und Praxis besucht. Unter
der Leitung von Professor Ravi Sohi von der University of Nebraska-Lincoln, Professor
Alexander Haas von der Justus-Liebig-Universitadt Giefsen und Professorin Lenita Davis
von der University of Wisconsin nahmen zahlreiche Vertriebspraktiker:innen und -wis-

senschaftler:innen teil.

Die Veranstaltung begann mit der Eroff-
nung durch die Konferenzleiter:innen und
der Vorstellung der Redner:innen. Scott
Collins von Gartner stellte die jiingsten
Verdnderungen in der B2B-Vertriebsspra-
xis vor, wobei er sich auf derzeitig ver-
dndernde Kundenentwicklungen und die
sich daraus ergebenden Anforderungen
an Vertriebsorganisationen und Vertrie-
bler:innen  fokussierte. Anschlieend

—
Ny
-

TRANSFORMATION OF B2B SALES MANAGEMENT AND SELLING

folgten die wissenschaftlichen Redner:in-
nen. Adam Rapp von der Ohio University
hielt eine 15-miniitige Rede, in der er auf
wichtige Fragen fiir kiinftige Forschung im
B2B-Vertrieb einging. Dann sprach Profes-
sor Krafft iiber den Wandel des Vertriebs-
managements, einschlieflich disruptiver
Entwicklungen auf Kundenseite. Er stellte
zwei Forschungsprojekte vor, an denen er
aktuell mit Victoria Kramer beziehungs-

USCA

Sales Research Symposium 2023
on
The Changing Mature of Sales

weise Tim Kalwey arbeitet. Das erste Pro-
jekt konzentriert sich auf die Ebenen der
Servitization in Abhédngigkeit von Konfi-
gurationen der Lieferanten-Kunden-Be-
ziehung, wahrend das zweite Projekt das
sich verdndernde Paradigma im B2B-Ver-
trieb untersucht. Daraufhin sprach Ellen
Pullins von der University of Toledo {iber
die Auswirkungen des Wandels im Ver-
trieb auf den Vertriebsprozess, insbeson-
dere im Hinblick auf den Wandel durch
technologiegestiitzte Entwicklungen.

Die Veranstaltung schloss mit einer Frage-
runde, in der die Zuh6renden die Moglich-
keit hatten, weitere Fragen zu stellen. Ins-
gesamt war das Symposium ein Erfolg fiir
das gesamte Team von Professor Krafft.
Das Thema seines Vortrages passte her-
vorragend zum Thema des Symposiums,
sodass er bei den Teilnehmenden auf gro-
Bes Interesse stieB, was sich beispiels-
weise in der regen Beteiligung an der an-
schliefend stattfindenden Diskussion in
Breakout-Sessions zeigte.



MCM-News | Ausgabe 1.2023

Nachhaltige marktorientierte Unternehmensfiihrung

Unternehmen sind mit einer aufBerordentlichen Dynamik der Unternehmensumwelt konfrontiert — ins-
besondere getrieben durch eine rasante technologische Entwicklung sowie die Forderung nach mehr
Nachhaltigkeit. Das Thema ,,Nachhaltigkeit* hat im wirtschaftlichen Kontext massiv an Bedeutung ge-
wonnen und wird seine zentrale Rolle auch in Zukunft weiter festigen. Beispielsweise werden klimapo-
litische Ziele (neben weiteren sozialen und unternehmensfiihrungsbezogenen Zielen — ESG) nun auch
auf die Aktivitdten von Unternehmen und anderen Organisationen (wie bspw. Banken) herunterge-
brochen. Deren Risikoaspekte sind offenzulegen (Taxonomien) und finden Eingang in strategische
und operative Uberlegungen. Waren ,,griine“ Transaktionen bisher vor allem reputationsférdernd,
geht es nun um eine generelle Transformation der Organisationen.

Es zeigt sich jedoch, dass die betroffe-
nen Akteure nicht ausreichend geriistet
sind, um den stetig wachsenden Heraus-
forderungen und Regularien erfolgreich
entgegenzutreten. Unternehmen stehen
vor grofRen Herausforderungen, die regu-
latorischen Voraussetzungen umzuset-
zen, um beispielsweise auch weiterhin
die Moglichkeit zu haben, durch Banken
und teilweise auch Eigenkapitalgeber
finanziert zu werden. Einheitliche und
nachvollziehbare Entscheidungskriterien
sind noétig, welche wiederum auf robusten
und vollstandigen Daten und Modellen
basieren und in einem Tool im Sinne eines
Entscheidungsunterstiitzungssystems
abgebildet sind. Diese Voraussetzung
stellt allerdings ein noch immer ungeni-
gend geldstes Problem dar, denn neben
fehlenden umfangreichen Standards
(ESG-Ratings verschiedener Anbieter wei-
sen hdufig [groBe] Differenzen auf) ist die
Qualitat und Verfuigharkeit von Nachhal-
tigkeitsdaten und -modellen (gerade bei
Kleinunternehmen und Mittelstdndlern)
ungeniigend. Dieser Mangel an Einheit-
lichkeit und Nachvollziehbarkeit verstarkt
die Verunsicherung der Unternehmen und
somit das allgemeine Geschéftsumfeld.

Dariiber hinaus sollte bei aller Nachhaltig-
keitsorientierung die Markt- bzw. Kund:in-
nenorientierung — fiir die jahrelang ge-
kampft wurde und sicherlich immer noch
nicht bei der Mehrheit der Unternehmen
wirklich implementiert ist — nicht aufer
Acht gelassen werden. Gerade in aktuel-
len Zeiten mit grolen Herausforderungen
fir die Ertragskraft von Unternehmen, die
Zuriickhaltung beim Konsum etc. ist eine
sinnvolle Verbindung und somit integrier-

Nachhaltiges Wirtschaften

((31¢))

ESG-Kundenanalyse

Kundenanalyse und

»customer-centric*
Unternehmensfiihrung

—» Kund:innen mit ,,schlechten“ ESG-Werten (,,CE@Risk*)

Mitarbeiter:innen“management”

(analog zum Kundenmanagement — acquire, retain, develop,
lose, winback) umfasst immer mehr (gerade bei den zukiinf-
tigen Generationen) Themen wie ,,Purpose*

te Betrachtung von Nachhaltigkeits- und
Kund:innenmanagement  unabdingbar,
welche zum jetzigen Zeitpunkt jedoch
ganzlich fehlt.

Nur wenn diese Integration systematisch
hergestellt wird, kann eine vollstdndige
Bewertung der (zukiinftigen) Nachhal-
tigkeit eines Unternehmens stattfinden.
Eine strukturierte Analyse des Kund:in-
nenstamms zum tiefen Verstandnis fiir
das Verhalten der Kund:innen (auch) im
Hinblick auf die Nachhaltigkeit ist von-
noten (,Nachhaltiges Customer Equity
Reporting®), um darauf aufbauend ein
aktives Management von Kund:innen mit
»schlechten“ ESG-Werten (,,Customer
Equity@Risk“) betreiben zu kdnnen. Zum
einen miissen eventuell ganze Kund:in-
nensegmente oder sogar Geschéftsberei-
che aufgegeben werden, da sie als nicht
nachhaltig eingestuft werden. Zum an-
deren bricht Umsatz pro Kund:in weg, da

Transformation der

Arbeitswelt

einzelne Leistungen, die die jeweiligen
Kund:innen gekauft haben, nicht mehr
angeboten werden, weil auch diese ein-
zelnen Leistungen nicht als nachhaltig
eingestuft werden. Zudem umfasst die Ak-
quise von Neukund:innen bzw. Bindung
bestehender Kund:innen eine weitere Di-
mension, da wertvolle Kund:innen nicht
nur im Sinne von Monetarisierungsas-
pekten, sondern auch Nachhaltigkeitsge-
sichtspunkten gewonnen bzw. gehalten
werden sollten, um die Nachhaltigkeits-
bilanz eines Unternehmens nicht zu ver-
schlechtern.



Diese Dynamik bedroht die Geschéaftsmo-
delle etablierter Unternehmen und stellt
sie vor die Herausforderung, radikale
Verdnderungsprozesse auf allen Ebenen
und Wertschopfungsstufen einzuleiten.
Gleichzeitig begiinstigt diese Dynamik die
Entwicklung neuer Geschaftsmodelle und
die Griindung neuer Unternehmen. All-
gemein gesprochen muss ein potenziell

TITELSTORY

wegfallender Wertbeitrag der Kund:innen
(,Customer Equity@Risk*) ersetzt oder
ausgeglichen bzw. muss zukiinftiges
Wachstum im Wertbeitrag der Kund:innen
mit nachhaltigen Leistungen erzielt wer-
den. Diese Situation bietet Potenzial fiir
Innovationen, da fiir viele der aktuellen
Herausforderungen noch keine adaqua-
ten Losungen vorherrschen.

VEREINBARKEIT VON
NACHHALTIGKEIT UND
CE@Risk - Kundenmanagement KUNDENORIENTIERUNG
(acquire, retain, develop,
lose, winback)
Potenzial fiir

Innovationen

Innovationspotenzial kann nur durch Organisationsentwicklung
umgesetzt werden, d. h. die Arbeitnehmer:innen miissen u. a.
»mitgenommen“ werden (Kultur, Weiterbildung etc.)

Bei Interesse an einem weiteren
Austausch zum Thema nach-
haltige marktorientierte Unter-
nehmensfiihrung steht lhnen
Professor Thorsten Wiesel sehr
gerne zur Verfiigung und freut
sich auf den Austausch:

Ansprechperson
Prof. Dr. Thorsten Wiesel
t.wiesel@uni-muenster.de

Dieses Innovationspotenzial kann je-
doch nur durch Organisationsentwick-
lung umgesetzt werden, d. h. die Arbeit-
nehmer:innen missen u.a. auf dieser
Transformationsreise der Unternehmen
,mitgenommen®“ werden (u.a. durch
Kommunikation, Weiterbildung, Prozes-
se etc.). Das ganze Operating Model und
die Kultur eines Unternehmens miissen
hinterfragt werden. Diese tiefgehenden
Veranderungen schlagen sich neben der
demografischen Entwicklung in der Ar-
beitswelt auch auf dem Arbeitsmarkt nie-
der. In Zukunft werden die Identitdt und
die Reputation der Arbeitgeber:innen eine
groBere Bedeutung haben als bisher. Es
wird vermutet und zeigt sich bereits jetzt,
dass junge Menschen (Gen Z) eine ge-
stiegene Affinitdt zu ESG-Merkmalen und
-Werten haben. Das Mitarbeiter:innen-
“management® (analog zum Kund:innen-
management) umfasst immer mehr (ge-
rade bei den zukiinftigen Generationen)
Themen wie ,,Purpose®, was sich wieder-
um auch auf das nachhaltige Wirtschaften
der Unternehmen auswirkt. Die folgende
Abbildung visualisiert nochmals die be-
schriebenen Zusammenhange.

Zusammenfassend ldsst sich festhalten,
dass noch viele Herausforderungen und
Chancen bestehen, bevor wir ein nach-
haltiges Wirtschaften realisiert haben
werden. Fiir einen wichtigen Schritt zur
Verbindung zwischen Nachhaltigkeit so-
wie Kund:innen- und Mitarbeiter:innenma-
nagement ist ein neuer Ansatz notig, wel-
cher diese Verbindung herstellt und somit
als Anhaltspunkt fiir Banken und Unter-
nehmen dient (besonders Kleinunterneh-
men und Mittelstandler, die haufig nicht
iber notige Kompetenzen und Ressourcen
verfiigen). Ein solcher Ansatz lie3e eine Al-
lokation von finanziellen Mitteln so durch-
fiihren, dass die Transformation hin zu
einer nachhaltigen Wirtschaft bestmdglich
unterstiitzt wird — ohne dabei den Kunden
oder die Kundin aus den Augen zu verlie-
ren. Packen wir es gemeinsam an, denn
wir haben nur diesen einen Planeten!
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Die besten Hochschulen in Deutschland — STRIVE Magazine zahlt
das MCM zu einer der Top-Adressen fiir Marketingstudierende

Die Universitatswahl stellt fiir viele junge
Erwachsene eine wichtige Entscheidung
dar. Denn nicht selten prédgt die Wahl der
Ausbildungsstdtte auch den zukiinftigen
beruflichen Lebensweg. Umso mehr freut
sich das Marketing Center Miinster, dass es
vom aufstrebendem Wirtschaftsmagazin
STRIVE als herausragende Anlaufstelle fiir
ein Studium mit einem Marketing-Schwer-
punkt angefiihrt wird. Professor Manfred
Krafft vom Institut fiir Marketing betont in
einem Kurzinterview mit STRIVE-Redakteu-
rin Juliane Funke die enge Zusammenar-
beit der drei Marketing-Institute unter dem
Dach des MCM als zentralen Erfolgsbau-
stein. So bietet das MCM seinen Studie-
renden ein breites Lehrangebot und viele

,What is Happening to
My Nearby Stores?
The Own- and Cross-
Effect of a Radical
Store Transformation
on Existing Customers

Einblicke in unterschiedliche Facetten des
Marketing. Zudem verfiigt das MCM iiber
viele langjdhrige Praxiskontakte, die in
Form von Gastvortragen und gemeinsamen
Seminaren eng in das Lehrprogramm ein-
gebunden sind. Auch neben dem Studium
bietet das MCM den Studierenden viele
Netzwerk- und Weiterbildungsmoglich-

damit exklusiven Zugang zu Praxis- und
Personlichkeitsworkshops zu erlangen.

Das Marketing Center Miinster freut sich
iber die Anerkennung als exzellente Mar-
keting-Adresse in Deutschland und ist
motiviert, seine Spitzenposition auch in
Zukunft zu behaupten.

keiten. So kommen beispielsweise beim
Marketing-Symposium im Schloss der Uni-
versitat Miinster Alumni, aktuelle Studie-
rende, Praxisvertreter:innen und MCM-Mit-
arbeitende zusammen. AuBerdem haben
herausragende Studierende die Moglich-
keit, an dem Férderungsprogramm Circle
of Excellence in Kooperation mit der Uni
K6ln und der FU Berlin teilzunehmen und

Falls Sie Interesse an dem Ranking des
STRIVE Magazine haben, finden sie hier
den ganzen Artikel:
https://www.marketingcenter.de/sites/
LB mcm/files/attachments/
news/2023/01/strive_

magazine_pdf_version.pdf

Neue Veroffentlichung im Journal of the Academy of Marketing Science

Wenn stationdre Einzelhdndler grofRere Umstrukturierungen ihrer Ldden vornehmen,
werden in der Regel nur ausgewdhlte Filialen transformiert, wahrend der Grofteil meist
das alte Format beibehilt. Dieser Ansatz wirft zwei zentrale Fragen auf: (1) Welche
Auswirkungen hat eine radikale Transformation auf den Umsatz der bestehenden
Kund:innen in der transformierten Filiale und in der benachbarten Filiale mit dem alten
Formatund (2) wievariieren diese Auswirkungen mitden Kund:inneneigenschaften? Pro-
fessorin Els Breugelmans (KU Leuven), Professorin Marleen Hermans (Radboud Univer-
sity), Professor (Otto) Manfred Krafft, Professor Murali Mantrala (University of Kansas),
Dr. Mirja Kroschke und Felix Lehmkuhle sind diesen Fragen in einem groflen Quasi-
Feldexperiment nachgegangen und haben dabei Uberraschendes festgestellt.

Obgleich man vermuten wiirde, dass die benachbarten Geschafte mit dem alten Format
unter Kundenabwanderung leiden, zeigt die Studie, dass zumindest bei den Bestands-
kunden das Gegenteil der Fall war. Tatsachlich wanderten diese von der transformierten
Filiale zu denin der Ndhe gelegenen Filialen mit dem alten Format. Somit halfen nahege-
legene und untransformierte Filialen Kund:innen von der Abwanderung zur Konkurrenz
abzuhalten. Trotzdem reichte der positive ,,Cross-effect“ nicht aus, um den negativen
,»Own-effect”auf das Einkaufsverhalten der Bestandskund:innen in der transformierten
Filiale auszugleichen. Die Studie zeigt, wie zentral die Macht der Gewohnheit ist.

Bei einer radikalen Store-Umwandlung sollten die Interessen der Bestandskund:innen
nicht vernachldssigt werden, da sie teilweise das vertraute Format gegeniiber einem
erneuerten Format bevorzugen. Einzelhandelsmanager:innen sollten proaktiv Mainah-
men ergreifen, um auch die Bediirfnisse dieser Kund:innen zu erfiillen und nicht davon
ausgehen, dass eine Erneuerung ausschlieBlich zu positiven Effekten fiihrt.


https://www.marketingcenter.de/sites/mcm/files/attachments/news/2023/01/strive_magazine_pdf_version.pdf

Die Zukunft der Messe

PUBLIKATIONEN / IN THE MEDIA

Medienberichterstattung zur Kooperation zwischen dem Institut fiir

Marketing und der Koelnmesse

Messen als zentrales Mittel zur Kund:innen-
akquise und zum Beziehungsmanagement
sind im B2B-Sektor nach wie vor hochrele-
vant, haben sich jedoch durch die digitale
Transformation rapide gewandelt. Neben
dem physischen Messeformat vor Ort wur-
den in den letzten Jahren neue Formate wie
hybride Messen und digitale Messeplatt-
formen getestet. Doch wie sieht die Zukunft
der Messe aus? Welche Ziele verfolgen die
Aussteller:innen mit ihrer Teilnahme? Und
wie konnen Veranstalter:innen ihre Aus-
steller:innen dabei unterstiitzen, das best-
mogliche Messeerlebnis zu schaffen?

Diesen und anderen Fragen hat sich in
den letzten Jahren ein Forschungsprojekt
des Instituts fiir Marketing unter der Lei-

Datengetriebene  Kommunikation — mit
Wahler:innen ist eines der aktuell meist-
diskutierten Themen sowohl in der Mar-
keting- und Politikwissenschaft als auch
in der politischen Praxis. Zwar bietet die
Digitalisierung, und hierinsbesondere die
Nutzung sozialer Netzwerke, Wahlkampf-
manager:innen zusatzliche Moglichkeiten
zur Interaktion mit bisherigen und po-
tenziellen Wahler:innen, jedoch ergeben
sich durch eine Reihe an Bezugspunkten
zwischen Offline- und Online-Welt auch
neue Herausforderungen. Oftmals werden
dabei die Chancen der digitalen Kommu-
nikation tiberschatzt, die leicht zu dem
Irrglauben verleiten, dass Daten allein
zu erfolgreichen Wahlkampagnen fiihren
kdnnen.

tung von Professor Dr. Manfred Krafft und
Dr. Victoria Kramer in Kooperation mit der
Koelnmesse gewidmet. Im Interview mit
dem AUMA - Ausstellungs- und Messe-
Ausschuss der Deutschen Wirtschaft e.V.
sprach Victoria Kramer tber die Zusam-
menarbeit mit der Koelnmesse, inshbeson-
dere tiber den Nutzen, den Aussteller:in-
nen und Besucher:innen aus physischen
Messeformaten ziehen. Dariiber hinaus
skizziert sie, welche Features im Zusam-
menhang mit digitalen Messeplattformen
als niitzlich empfunden werden.

Einen detaillierten Einblick in die Studie
und eine Zusammenfassung der wichtigs-
ten Ergebnisse liefert zudem ein Gastbei-
trag von Victoria Kramer auf der Webseite
der absatzwirtschaft.

Digitale Wahlkdampfe

Kiibler, R. V. & Manke, K. (2023). Data Driven Campaigning:

Wie Einfluss messbar gemacht werden kann und wie wir damit effizientere Kampagnen
gestalten kdnnen. In: Fuchs, M. & Motzkau, M. (Hrsg.), Digitale Wahlkdmpfe (1. Ausgabe).
Wiesbaden: Springer, S. 121-144,

In ihrem Buchbeitrag beschreiben Profes-
sorRaoul Kiibler (vormals MCM, jetzt ESSEC
Business School, Cergy/Frankreich) und
Kai Manke (Lehrstuhl fiir Marketing & Me-
dien) den Entscheidungsfindungsprozess
der Wahler:innen, stellen die Beziehun-
gen zwischen einzelnen Einflussfaktoren
in einem dynamischen Modell dar, bieten
Losungsansadtze fiir die Messung der jewei-
ligen Erfolgsbeitrdge und zeigen, wie politi-

Den Beitrag von Professor Kiibler und Kai
Manke kénnen Sie hier einsehen:

LEEE  https: //link.springer.com/
tr:- %t chapter/10.1007/

- 978-3-658-39008-2_8

Sowohl den Gastbeitrag als auch das
Interview mit dem AUMA koénnen Sie
kostenlos online lesen.

Zum Interview des AUMA mit Victoria Kramer:

Physisches-Messeformat-
nach-wie-vor-klar-im-Fokus

Zum Gastbeitrag (absatzwirtschaft):
https://www.absatzwirtschaft.de/
EREE  messe-im-wandel-sind-
digitale-messeformate-
zukunftsreif-247449/

sche Kampagnen mit diesen Erkenntnissen
optimiert werden konnen. Der Beitrag the-
matisiert zudem empirische Herausforde-
rungen und bietet Anwender:innen Inter-
pretationshilfen fiir die eigene Arbeit.

In der politischen Marketingpraxis besteht
nicht erst seit dem Brexit-Referendum
und der 2016er-US-Prasidentschaftswahl
Bedarf an einem umfassenden konzep-
tionellen Ansatz sowie an praktischen
Werkzeugen zur Kampagnensteuerung
und Erfolgsmessung. Dass der Beitrag von
Professor Kiibler und Kai Manke Entschei-
der:innen hier ein wertvoller Ratgeber
sein kann, zeigte sich bereits wenige Tage
nach Erscheinen des Buches, als sich die
ersten Analyst:innen positiv zu dieser Ver-
offentlichung duBerten.


https://www.auma.de/de/medien/newsletter/Interview-Physisches-Messeformat-nach-wie-vor-klar-im-Fokus
https://www.absatzwirtschaft.de/messe-im-wandel-sind-digitale-messeformate-zukunftsreif-247449/
https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-658-39008-2_8
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Das REACH -
EUREGIO Start-up
Center und die Rolle
von Professor
Thorsten Wiesel

Die Westfalische Wilhelms-Universitat Minster (WWU) wurde im September 2019 vom
Land Nordrhein-Westfalen mit dem Titel ,,Exzellent Start-up Center.NRW*“ (ESC) aus-
gezeichnet. Mit dieser Forderung wurde das universitare Hochschul-Start-up Center
REACH — EUREGIO Start-up Center (REACH) gegriindet. Dieses unterstiitzt Griindungs-
interessierte der WWU, der FH Miinster und anderer wissenschaftlicher Einrichtungen
in Miinster und Umgebung. Von der Idee bis hin zur Ausgriindung begleitet das REACH
engagiert und kompetent Wissenschaftler:innen und Studierende.

Professor Thorsten Wiesel hat zum einen mafigeblich das erfolgreiche Konzept fiir das
Hochschul-Start-up Center entwickelt, zum anderen ist er seit Beginn der wissenschaft-
liche Leiter des REACH, damit sichergestellt ist, dass REACH-Leistungen immer ,von
Wissenschaftler:in fiir Wissenschaftler:in“, also zielgruppengerecht, angeboten werden.

Das REACH

Das Hauptziel des REACH ist es, ein nachhaltiges und agiles Start-up-Okosystem in der
deutsch-niederlandischen EUREGIO zu etablieren, um damit mehr Ausgriindungen aus
der Forschung bzw. von Studierenden zu stimulieren. Das REACH bietet eine Plattform
fur Griindungsteams, um sich mit Wissenschaftler:innen, Unternehmen, Institutionen
und Verbdnden zu vernetzen. Insbesondere richtet sich das REACH an Griindungsinter-
essierte mit innovativen Ideen, die sich noch in der friihen Griindungsphase befinden.
Als Dienstleistungs- und Kompetenzzentrum fiir Entrepreneurship und wissenschaftli-
che Ausgriindungen bietet das REACH kostenfreie Beratung fiir Studierende und Wissen-
schaftler:innen in verschiedenen Themenbereichen rund um die eigene Griindung an.

Zu den Leistungen des REACH gehdren unter anderem die Zusammenstellung des Griin-
dungsteams, eine umfassende Marktanalyse sowie eine Bewertung der Geschéftschan-
cen. Dariiber hinaus berdt das REACH in Finanzierungsfragen und hilft bei der Identifi-
zierung von Fordermdglichkeiten. Durch seine professionelle Unterstiitzung tragt das
REACH dazu bei, dass aus vielversprechenden Ideen erfolgreiche Unternehmensgriin-
dungen werden.

Pitch Area des REACH —
EUREGIO Start-up Center

Das REACH hat sich als feste Grof3e in der Griindungsszene etabliert und stdrkt die In-
novationskraft in Miinster und Umgebung. Mit seiner umfassenden Expertise und sei-
nem Netzwerk fordert das REACH die Entstehung neuer Unternehmen und tragt zur wirt-
schaftlichen Entwicklung der Region bei.



VERANSTALTUNGEN UND AKTIVITATEN

Zahlen und Erfolge

Durch die Kooperation der WWU mit der
FH Minster, der Universitdt Twente und REACH
deren Griindungszentrum Novel-T sowie
aktisell betreute
dem Digital Hub miinsterLAND haben 159 Griindungsteams >60 MIO.

eingeworbene
Griinder:innen und Griindungsinteres- FﬁRDER'
sierte Zugang zu einer vielfdltigen Spit- ' SUMME

)]

zenforschung, einem heterogenen und E-

internationalen Hochschulumfeld sowie & >2-I-000

unterschiedlichen Fordermdglichkeiten, i Teilnehmer*innen an bewilligte 85
W (Lehr)Veranstaltungen Forderantrige

um ihre Griindungsvorhaben bestmoglich
umzusetzen. Die Kooperation mit einem

starken Mittelstand sowie Investor:innen
und Business Angels ermoglicht es den 5 3 Ei 5 FOI I OWE R
Griinder:innen, sich rasch auf nationalen o

und internationalen Markten zu positio-
nieren und zusatzliche Finanzmittel zu ak-

.. = =7 Mitarbeiter*innen
quirieren. %‘5" @?L' g—? in der Griindungsarbeit 2 7 4 4 Assoziierte

UNTERNEHMEN

Die WWU und die FH Miinster gehdren zu
den fiihrenden Griindungshochschulen in EﬂtrEDrE‘nEUrShl.p'

Deutschland und konnten im Griindungs- PROFESSUREN "JERB.ENDE;F:SUT::II: 3"
radar 2022 beachtliche Platzierungen er-

zielen. Die WWU erreichte den 14. Platz

(nach dem 41. und vorletzten Platz 2020), REACH in Zahlen
die FH Miinster den 19. Platz. ,Besonders

stark verbessern konnte sich die Westfilische Wilhelms-Universitdt Miinster (+ 29,0

Punkte)“, wie explizit erwdhnt wurde. Die Platzierungen verdeutlichen, dass innerhalb

weniger Jahre nachhaltige Strukturen in der Griindungsarbeit geschaffen wurden und

sich sowohl die WWU als auch die FH Minster zu fiihrenden Griindungshochschulen

entwickelt haben.

REACH REACH REACH REACH
INNOVATION SCIENCE TO WOMEN'S*
DEMIODAY | cuience START=UP | eMPOWERMENT

REACH CONVENTION Convention
REACH LIFE

WOMEN

entrepreneurs' | PODGAST | REACH for BOOTCAMP

BREAKFAST sustaINABILITY | WOIRKSHOR

Beispielhafte REACH — Events und Programme

Die REACH-Events

Das REACH organisiert zahlreiche Veranstaltungen im Jahr, die fiir alle Griindungsinter-
essierten offen sind. Dazu gehorten Workshops, aber auch groBe Events wie beispiels-
weise der REACH DEMODAY, ein regionaler Pitch-Wettbewerb, der einen Uberblick iiber
vielversprechende Griindungsprojekte im REACH gibt und iiber fiinfhundert Teilneh-
mende anzieht. Ein weiteres Event ist das Women Entrepreneurs’ Breakfast, welches
sich an alle Griinderinnen und griindungsinteressierten Wissenschaftlerinnen und Stu-
dentinnen richtet. Mit dem Programm REACH TO EMPOWER hat das REACH ein eigenes »
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TURNING SCIENCE
INTO
START-UPS

Fiir weitere Informationen zum
REACH und Angebote fiir
Wissenschaftler:innen, Studie-
rende oder Unternehmen steht
Ihnen Professor Thorsten
Wiesel gerne zur Verfiigung und
freut sich auf den Austausch:

Ansprechperson
Prof. Dr. Thorsten Wiesel
t.wiesel@uni-muenster.de

Women Empowerment-Programm ins Leben gerufen, um den Anteil an Griinderinnen
zu erhdhen, weibliche Rolemodels und ihre Ideen sichtbar zu machen und ein gemein-
sames Netzwerk aufzubauen. Bei der REACH Science to Start-up Convention kommen
iber dreihundert Wissenschaftler:innen, Studierende und Unternehmer:innen bei
einem bundesweiten Event zusammen, um Uber aktuelle Themen aus Wissenschaft
und Griindungswelt zu diskutieren. Durch diesen gemeinsamen Austausch soll die
Umwandlung von Wissenschaft in Start-ups gefordert werden — ganz nach dem Motto
»urning Science into Start-ups®.

T
-
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w
A

DEMODAY des REACH —
EUREGIO Start-up Center
im Schlossgarten

Die Zukunft

Fur die Zukunft strebt das REACH an, die sehr gute Griindungsarbeit weiter zu verbes-
sern und einen noch stdrkeren Ausbau des Griindungsnetzwerkes in der deutsch-nie-
derlandischen EUREGIO zu foérdern. Ziel ist es, das REACH zu einem iiberregional
und international sichtbaren Leuchtturm fiir eine leistungsfdhige Innovations- und
Griindungseinrichtung werden zu lassen. Dies kann nur gemeinsam mit Unternehmen
der deutsch-niederlandischen EUREGIO und dariiber hinaus stattfinden. Aus diesem
Grund wurde auch ein neues Programm etabliert: CONNECT@REACH. Mit CONNECT@
REACH fiihrt das REACH Unternehmen (etablierte Unternehmen und Start-ups), Wis-
senschaftler:innen und Studierende innerhalb des gesamten Hochschul-Okosystems
zusammen, um auf die radikalen gesellschaftlichen und technologischen Verdnde-
rungen zu reagieren. Die Treiber, um auf die radikalen gesellschaftlichen und tech-
nologischen Verdnderungen Antworten und Konzepte zu finden, sind: (1) Zugang zur
Wissenschaft, Innovationen und (Weiter-)Bildung, (2) Finden qualifizierter Problem-
l6ser (Talente, Start-ups, Wissenschaftler:innen) sowie (3) Offenheit und Wille, neue
Ideen und Impulse zu generieren, Kooperationen anzugehen und gemeinsame Res-
sourcen zu nutzen.




Professoren Hennig-Thurau und Manfred Krafft, Amazons
Country Leader fiir Deutschland und die DACH Region Rocco
Bréauniger und Masterstudierende beim Kamingesprdch.

Der Tag, an dem Amazon nach Miinster kam

Die MCM-Professoren Thorsten Hennig-
Thurau und Manfred Krafft treiben die Be-
milhungen der Wirtschaftswissenschaft-
lichen Fakultdt der Universitdat Miinster
voran, die betriebswirtschaftliche Ausbil-
dung im Grundstudium zu transformieren.
Ein wesentliches Element des neu gestal-
teten Minsteraner BWL-Bachelor-Studi-
engangs ist das umfangreiche Onboar-
ding-Modul, in dem die Theorie u. a. mit
praktischen Erkenntnissen von unterneh-
merischen Vordenker:innen verknipft
wird. Im Rahmen des Moduls hatten die
MCM-Professoren so das grofie Vergnii-
gen, Rocco Brduniger, Amazons Country
Leader fiir Deutschland und die DACH-Re-
gion, in Miinsters grofitem Horsaal zu be-
griiRen.

Amazon hat sich mit seiner radikal ge-
lebten Kundenzentrierung von einem
Online-Buchhdndler zum globalen Po-
werhouse entwickelt. Entgegen dem glo-
balen Trend der Unternehmensausrich-
tung auf kurzfristige Erfolgskennzahlen
setzte Amazon von Anfang an dabei auf
langfristigen Erfolg durch maximale Kun-
denzufriedenheit. So identifizierte Profes-
sorHennig-Thurauin seinem 2013 erschie-
nenen Beitrag zur ,,Krise des Marketings“

im Harvard Business Manager Amazon als
Vorreiter in Sachen Kundenzentrierung
und restimierte: ,,Amazon macht in vielen
Bereichen vor, wie erfolgreich Marketing
wirken kann —wenn man es richtig begreift
und von der Spitze des Unternehmens in
allen Bereichen implementiert.

In seinem Vortrag erkldrte Rocco Brauniger
den Bachelorstudierenden anschaulich
und nahbar, wie Amazon seine Kunden-
zentrierung realisiert. Die Studierenden
lernten, wie bei Amazon alles mit dem
Kunden beginnt, dass (und wie) ,der Kun-
de‘ in allen Meetings anwesend ist und
warum bei Amazon immer ,Tag 1°‘ ist. An-
schlieBend konnten die Studierenden ihre
Fragen an Rocco Brdauniger stellen, was sie
dann auch ausgiebig taten. Sie befragten
ihn zu seinen personlichen Karriereent-
scheidungen, erkundigten sich nach der
Bedeutung von Kundenzentrierung fiir
diejenigen, die auflerhalb des Marketing
arbeiten, und erfuhren, wie unser Gast Jeff
Bezos, den legenddren Griinder von Ama-
zon, einst kennenlernte.

Nach einem kurzen Zwischenstopp zum
Flammkuchenessen fiihrten die Profes-
soren Rocco Brdauniger zu einer weiteren

Veranstaltung ins Minsteraner Schloss:
Ein (digital unterstiitztes) Kamingesprach
mit rund hundert anwesenden Masterstu-
dierenden, bei dem sowohl Detailthemen
(die Downstream-Effekte einer
Fernsehserie) als auch breit angelegte
strategische Fragen wie das Zusammen-
spiel von Kundeninteressen und denen
anderer Stakeholder (einschlieBlich der
Mitarbeitenden) diskutiert wurden.

neuen

So wurde der Tag, an dem Amazon nach
Miinster kam, ein recht langer, vor allem
abereinervoller Erkenntnisse und Inspira-
tion. Die Professoren Hennig-Thurau und
Krafft danken Rocco Brduniger fiir seinen
Beitrag zur Miinsteraner Vision einer neu-
artigen Wirtschaftsausbildung.
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Das Area Potential Model von Picnic:

Einblicke in den Gastvortrag von

Martin Wolter und Yannick Mdnnersdorfer

Am Freitag, dem 5. Mai 2023, stromten
trotz des bevorstehenden Wochenendes
iber vierhundert Studierende in den Hor-
saal H1 in Minster. Grund dafiir war ein
Gastvortrag des Unternehmens Picnic im
Rahmen des BWL-Bachelor Kurses Marke-
ting Analytics 1.

Frederik Ferié und sein Team begriifiten
an diesem Freitag Martin Wolter, Alum-
nus der WWU Miinster und mittlerweile
Business Analyst im Bereich Customer
bei Picnic, sowie seinen Kollegen Yannick
Mannersdorfer, Data Analyst im Bereich
Expansion. Gemeinsam stellten sie das
niederlandische Unternehmen Picnic vor,
einen Online-Supermarkt, der es seinen

Martin Wolter und Yannick Ménners-
ddrfer berichten iiber ihre Rollen als
Business und Data Analyst bei Picnic.

Kund:innen ermoglicht, ihren Wochenein-
kauf bequem von zu Hause aus zu bestel-
len — zu Preisen, die mit denen der ort-
lichen Supermarkte vergleichbar sind.

Der Fokus des Vortrags lag jedoch nicht
auf Picnic als Unternehmen, sondern auf
einem besonderen Tool, das unter maf-
geblicher Mitwirkung der beiden Referen-
ten von Picnic entwickelt wurde: Dem Area
Potential Model. Dieses Modell erméglicht
es Picnic, das Potenzial einer bestimmten
Region fiir das Unternehmen zu bewerten
und entsprechend zu entscheiden, ob
eine Expansion in diese Region sinnvoll ist
oder nicht. Martin und Yannick erkldrten
den Studierenden, wie das Area Potential

Model funktioniert und welche Rolle sie
bei der Entwicklung gespielt haben. Dabei
verwiesen sie auch auf einige Modelle, die
die Studierenden bereits im Kurs Marke-
ting Analytics 1 kennengelernt hatten.

Die Studierenden zeigten sich begeistert
von dem Vortrag und hatten zum Ende hin
zudem die Moglichkeit, den beiden Red-
nern einige Fragen zu stellen. Fiirviele war
es ein inspirierendes Beispiel aus der Pra-
xis, wie ein Unternehmen Datenanalyse
und Marketingstrategien erfolgreich mit-
einander verbinden kann. Insgesamt lasst
sich feststellen, dass der Vortrag von Mar-
tin und Yannick ein besonderes Highlight
des Kurses Marketing Analytics 1 watr.

Wir mochten uns an dieser
Stelle noch einmal bei den
Gastrednern von Picnic fiir
die spannenden Einblicke
und den Besuch bei uns in
Miinster bedanken.




Einblicke in die pharmazeutische
Industrie — Gastvortrag von
Engelhard Arzneimittel

Das Institut fiir Marketing (IfM) freute
sich tber den Besuch von Engelhard
Arzneimittel im Rahmen des Sales Ma-
nagement-Kurses. Der Gastredner Tobias
Frank, Sales Director National, gab wert-
volle praxisnahe Einblicke in das Thema
Vertriebsgebietsausrichtung und einen
tiefen Einblick in die Pharmabranche.
Die Besuche von Engelhard Arzneimittel
beim Kurs Sales Management sind bereits
langjdhrige und geschatzte Tradition. Herr
Frank reiste fiir den Vortrag vom Hauptsitz
von Engelhard Arzneimittel in Niederdor-
felden nach Minster.

Herr Frank begann die Sitzung mit einer
Einflihrung in das familiengefiihrte Un-
ternehmen Engelhard Arzneimittel. Dann

gab er einen Uberblick iiber den Pharma-
markt in Deutschland und nannte Griinde,
warum eine Anpassung des Vertriebsge-
biets notwendig ist. Einige dieser Griinde
sind das Auftreten neuer Wettbewerber,
stagnierende Marktanteile und Umsétze
sowie ein verdndertes Verbraucher:innen-
verhalten. Um diesen Herausforderungen
zu begegnen, strebt Engelhard Arzneimit-
tel die Entwicklung zu einer innovativen
und flexiblen Vertriebsorganisation an,
um so Marktfiihrer zu werden.

Daraufhin stellte Herr Frank den Ansatz
der Gebietsneuausrichtung vor. Der the-
oretische Ansatz, bestehend aus der
aktuellen Gebietskonfiguration und der
Anwendung des Gebietsgestaltungspro-
zesses, wurde durch praktische Einblicke
erganzt. Auch die Perspektive der Ver-
triebsmitarbeiter:innen wurde beleuch-
tet, da eine Gebietsneuordnung bei ih-

Gastvortrage
Sales
Management

nen Reaktionen hervorruft. Im Anschluss
sprach er {iber die Auswirkungen der Ge-
bietsneuordnung. Dabei hob Herr Frank
die Zufriedenheit mit dem Gebiet als zen-
tralem Einflussfaktor auf die Motivation,
Leistung und Arbeitszufriedenheit von
Vertriebler:innen hervor. Die erwdhnte
Gebietszufriedenheit hdngt wiederum von
gebietsbezogenen, ergebnisbezogenen
und verhaltensbezogenen Faktoren ab.
Die Ergebnisse der Gebietsanpassung wa-
ren beeindruckend: Der Umsatz ist seitdem
exponentiell gestiegen. Abgerundet wurde
der Gastvortrag durch eine Darstellung der
Einstiegsmoglichkeiten und der Arbeitskul-
tur. Ganz am Ende des Vortrags gab es ein
Meet & Greet fiir individuelle Fragen.

Das Institut fiir Marketing bedankt sich
noch einmal herzlich bei Engelhard Arz-
neimittel in Person von Tobias Frank fiir
seinen Besuch.

Vertriebsmanagement in einem globalen B2B-Unternehmen — Gastvortrag von Dow

Auch in diesem Jahr wurde die langjdhrige
Tradition der Gastvortrdge von Dow fort-
gesetzt. Professor Manfred Krafft und sein
Team freuten sich, Klaus Rudert (Global
Customer Executive und Managing Director
Dow in Deutschland), Benedikt Rammrath
(Senior European Customer Manager) und
Irene Meinhardt (Senior Global Customer
Manager) begriiRen zu diirfen. Die Gast-
dozent:innen fanden hierfiir den Weg von
Wiesbaden nach Miinster.

Zundchst wurde eine Einfiihrung zu Dow
gegeben. Dow ist eines der fithrenden in-
ternationalen und multikulturellen Che-
mieunternehmen mit Niederlassungen
weltweit. Seine Ambitionen, innovativ,
kundenorientiert und nachhaltig zu sein,
ermoglichen es dem Unternehmen, nach
Werten zu streben. Die weitere Prdsenta-
tion umfasste das B2B-Geschaftsumfeld.
Eines der Themen, das sich besonders

gut mit dem Kurs verbinden lief}, war die
Nachhaltigkeit bei Dow, die durch spezifi-
sche, auf Unternehmensebene formulierte
Nachhaltigkeitsziele beschleunigt wird.
Darliber hinaus wurde das Kund:innen-
beziehungsmanagement erortert. Dow
konzentriert sich auf das Engagement fiir
herausragende Kund:innen- und Mitarbei-
ter:innenerfahrungen. Die Gastdozent:in-
nen demonstrierten Vertriebsansatze, die
auf Uberlegungen zur Kund:innensegmen-
tierung basieren. Auch die Herausforde-
rungen der neuen virtuellen Realitdt wur-
den hervorgehoben, was angesichts des
Schwerpunkts des diesjahrigen Tutoriums
in Sales Management besonders interes-
sant war: Weniger personliche Kontakte
und mehr Interaktionen tber digitale Mit-
tel. Der Ansatz des Beziehungsmanage-
ments wurde am Beispiel eines grofieren
Kunden eines globalen Konsumgiiterunter-
nehmens erldutert. Ein weiteres Thema war

die Organisationsgestaltung. Hier bietet
die Matrix-Organisation Vorteile und bringt
Herausforderungen mit sich, die es zu be-
waltigen gilt. Dariiber hinaus wurde ein
Uberblick iiber das Management des Au-
Bendienstes in einem globalen Unterneh-
men gegeben — einschlieBlich der Auf-
teilung der Vertriebsaktivitdten, der Kom-
munikations- und Vertriebsmanagement-
instrumente und der Arbeitskultur.

AbschlieBend mochten wir uns an dieser
Stelle nochmals bei den Gastredner:innen
von Dow fiir die interessanten Einblicke
bedanken.
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,,Wi llkom men Die Teilnehmenden in der VR-App

Horizon Workrooms

im Metaverse!*

MBA-Studierende bpas Marketing Center Miinster verbindet Lehre und Praxis -
. auch in der Virtuellen Realitét.
tauchen ab in

. Im Rahmen des berufsbegleitenden ,,MBA in Marketing“-Studiengangs fanden sich im
Vlrtuelle Welten Marz 2023 zehn wissenshungrige Manager:innen aus ganz Deutschland fiir das Modul
»Digital & General Management®“ in Miinster ein. Auf der Agenda standen unter ande-
rem Grundlagen des Digitalen Marketing und des Innovationsmanagements. Als beson-
deres Highlight war zudem auch ein eigener Themenabschnitt zum Metaverse zentrales

Element des Kurses.

| Unter dem Motto ,Einfiihrung ins Meta-
Theorievermittlung in der verse!“ fand der Kurs nachmittags nicht
Miinsteraner Kénigsstrafse ' in den Raumlichkeiten der WWU-Weiter-
bildung in der Miinsteraner Konigsstrafle
statt, sondern in verschiedenen virtuellen
Umgebungen. Ausgestattet mit leistungs-
fahigen VR-Brillen der aktuellen Generati-
on, sammelten die Teilnehmenden so aus
erster Hand Erfahrungen im Metaverse.
Unter der Anleitung von Professor Thorsten
Hennig-Thurau, Modulverantwortlicher
und Wissenschaftlicher Leiter des Marke-
ting MBA, konnten sich die Studierenden
von den Méglichkeiten der Wertschépfung
im Metaverse selbst iiberzeugen.

Die Meta-App ,,Horizon Workrooms*“ er-
moglichte den Studierenden den gegen-
seitigen Austausch an virtuellen Kon-
ferenztischen. In der App ,,RemioVR*,
in der Teambuilding im Zentrum steht,
konnten sie sich in verschiedenen Spie-
len wie Paintball miteinander messen
oder zusammen, mit Pfeil und Bogen
bewaffnet, eine Burg vor gefdhrlichen
Drachen verteidigen; dazu diskutierte
™R der aus Istanbul teleportierte Derrick
Digitaler Kursraum in van Schalkwyk, CTO der App, mit den
»Horizon Workrooms“ Studierenden deren Erfahrungen und
Ambitionen.




Studierende spielen gemeinsam
»lower Defense“in ,,RemioVR*

Studierende erkunden
die App ,,RAUM“

Best
Avatar Awq rd

Als weiteres Highlight des Kurses lud
dann Rolf Mefimer, Kdlner Mitgriinder
der Kollaborationsapp ,,RAUM®, die Stu-
dierenden zu einer Fihrung durch die
virtuelle App-Welt ein. Dabei stellte er
unter anderem die Geschichte und Visi-
on hinter dem Projekt auf dreidimensi-
onale Weise vor und diskutierte mit den
Teilnehmenden tber die Zukunft und das
Potenzial des Metaverse. Im Anschluss
gab es dann virtuelle Drinks! Bei der Ge-
staltung ihres Avatars konnten die Kur-
steilnehmenden in RAUM ihrer Kreativitat
freien Lauf lassen — als kleines Incentive
gab es einen Best Avatar Award.

Bei den Studierenden fand die Integration virtueller Welten in den
MBA-Kurs groBen Anklang. So stellte eine der Teilnehmerinnen fest:
»lch finde es total erstaunlich, dass man sich echt so fiihlt, als wiirde man
zusammensitzen. Das hatte ich nicht gedacht.” Einige der Studierenden
waren von ihrem Ausflug in das Metaverse sogar so begeistert, dass sie
ihre Leihbrille am liebsten gar nicht mehr hergeben wollten.

Fiir Professor Thorsten Hennig Thurau war das diesjahrige MBA-Modul
,Digital & General Management“ daher ein voller Erfolg: ,Wertschép-
fung im dreidimensionalen und interaktiven Metaverse ist weder durch
Beschreibung noch durch zweidimensionale Videos iiberzeugend zu
vermitteln. Fiir ein solches soziales Erfahrungsgut gibt es daher keine
wirkliche Alternative als das eigene Erfahren der Virtualitdt, und zwar in
der Gruppe.*

Professor Hennig Thurau und das Marketing Center Miinster bedanken
sich bei allen Studierenden fiir ihre Teilnahme und ihr Engagement.

Ich finde es total erstaunlich,
dass man sich echt so fiihlt,

als wiirde man zusammensitzen.
Das hdtte ich nicht gedacht.

Wer einen kurzen Einblick in den Kurs haben mdchte,
kann die Highlights auch in Videoform unter unten-

[m]z]

: @ stehendem Link erleben oder alternativ
den QR-Code einscannen:
bit.ly/MBAs-in-the-Metaverse


https://www.youtube.com/watch?v=Ln8DPICAPKA
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Seminar mit Windmoller & Holscher eroffnet
Studierenden die Welt des B2B-Marketing

Detaillierte und exklusive Einblicke in
die Vermarktung von Industriegiitern,
und das auch noch personlich von Ma-
nagern eines fiihrendes Maschinenbau-
unternehmen— welcher MCM-Alumnus,
welche MCM-Alumna hétte sich das nicht
fiir sein/ihr eigenes Studium gewiinscht?
Fiir die aktuellen Masterstudierenden der
BWL mit Schwerpunkt wurde der Wunsch
Wirklichkeit: Bei dem erstmals veranstal-
teten Seminar ,,How to Market Really Big
Products® erhielten sie Theoriewissen,
aberauch einschldgige Praxiserfahrungen
von Fiihrungskrédften des Unternehmens
Windmoller & Holscher (W&H), einem im
B2B-Geschaft als international tatigen An-
bieter von Maschinen zur Herstellung und
Verarbeitung flexibler Verpackungen.

Realisiert wurde das Seminar im Rahmen
einer Forschungskooperation mit dem
Lehrstuhl fiir Marketing & Medien des
MCM. Die Dozenten Dr. Kai Liigger, Dr.

Studierende bei der Fiihrung
in der Maschinenhalle

Philipp Hupka und Dr. Jonas Schmidt, al-
lesamt selbst MCM-Alumni und heute Ma-
nager bei W&H, verfolgten dabei das Ziel,
den Studierenden wertvolles Wissen im
B2B-Marketing im sonst sehr B2C-orien-
tierten Marketing-Master zu vermitteln. So
sollten die Studierenden Einblicke in die
ebenso wachstumsstarke wie vielseitige
Branche bekommen.

Die Dozenten hatte sich fiir ihre Premie-
re einiges vorgenommen. So startete das
Seminar nicht, wie iblich, in Seminarrdu-
men des MCM. Stattdessen trafen sich
alle Teilnehmenden in Lengerich am Teu-
toburger Wald beim W&H-Hauptsitz, um in
der internen ,Academy* nach einem ers-
ten Kennenlernen vor Ort eine Einfiihrung
in die Thematik zu erhalten. Im Anschluss
erhielten die Studierenden dann die ex-
klusive Gelegenheit, die raumgreifenden
Produkte von Windmédller & Hélscher zu
entdecken: Die Dozenten &ffneten die Tur

zur Maschinenhalle, wo die Studierenden
den zum Teil 20 Meter hohen Anlagen ent-
gegentraten und diese dann besichtigen
konnten.

Nach diesem auflergewdhnlichen Semi-
narbeginn erhielten alle Kursteilnehmen-
den dann ihre spezifischen B2B-Themen,
die es in den folgenden Monaten zu be-
arbeiten galt. Alle Themen waren nicht
nur auf der Hohe der B2B-Marketingfor-
schung, sondern behandelten auch aktu-
elle Herausforderungen fiir die Dozenten
im Management und Vertrieb der B2B-Pro-
dukte. Die Teilnehmenden stellten dann
in regelmdfig stattfindenden Meetings
ihre Ergebnisse vor und diskutierten diese
mit den Dozenten.

Das Marketing Center Miinster bedankt
sich herzlich fiir das grofle Engagement
bei den Doktoren Liigger, Hupka und
Schmidt!




VERANSTALTUNGEN UND AKTIVITATEN
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Praxis trifft auf Wissenschaft: Eine Gruppe des IfM zu Gast bei Audi

Ein Team aus Studierenden und Wissen-
schaftler:innen des Instituts fiir Marke-
ting (IfM) besuchte im Februar zum Ab-
schluss des Seminars ,,Latest Methods in
Marketing Research® die Audi AG in Ingol-
stadt. An zwei Tagen fand ein bereichern-
der Austausch zwischen Vertreter:innen
der Wissenschaft und Praxis statt, bei
dem es inhaltlich um Schnittmengen
von Forschung, Vertrieb und Innovation
ging. Promovierende und Masterstudie-
rende prdsentierten vor einem Team der
Audi AG, wobei Mitarbeitende des Ver-
kaufsteams ,,Direktkunden* dadurch Ein-
blicke in aktuelle Erkenntnisse aus ver-
schiedenen Forschungsfeldern erhielten.
Neben den fachlichen Prédsentationen
gab es Zeit fiir Diskussionen, informellen
Austausch und eine Werksfiihrung. Abge-
rundet wurde die Veranstaltung mit vom
IfM vorbereiteten Workshops.

Die Reise begann am Dienstag, den 14.
Februar 2023, am Bahnhof in Miinster,
von wo aus sich die Gruppe auf den Weg
in Richtung Ingolstadt machte. Nach der
Ankunft wurde abends bei einem ge-
meinsam Abendessen mit Audi-Vertre-
ter:innen die Zeit zum Kennenlernen und

zu einem ersten Austausch in lockerer
Atmosphdre genutzt.

Derfolgende Tag startete mit einem High-
light seitens der Praxis: Bei der Werks-
fihrung bekamen die Teilnehmenden
hautnahe Einblicke in die Automobilpro-
duktion. ,,Wenn man durch eine solche
Produktion geht, dann bekommt man
noch mal einen ganz anderer Blick auf
das Produkt und auch auf das eigene Ta-
tigkeitsfeld“, restimierte ein Teilnehmer
anschlieflend.

Im Folgenden wurde der inhaltliche, wis-
senschaftlich geprdgte Part durch die
Seminarteilnehmenden eroffnet, die ihre
Ergebnisse aus den Seminararbeiten pra-
sentierten. Jede Prdsentation gab einen
tieferen Einblick in jeweils eine quantita-
tive Forschungsmethode und ihren Ein-
satz in der Marketingforschung.

Nach der darauffolgenden Mittagspause
gaben studentische Hilfskrafte des IfM
einen Einblick in den Forschungsstand
zum Agenturmodell in der Automobil-
branche. Die mitgereisten Doktorand:in-
nen schlossen den inhaltlichen Teil des
Tages ab und prdsentierten jeweils eines

ihrer aktuellen Forschungsprojekte, wo-
beiimmerauch ein Ausblick auf die Rele-
vanz fur die Automobilbranche gegeben
wurde. Am Abend gab es bei bayerischen
Spezialitdten die Moglichkeit fiir weiter-
fiihrenden Austausch und Diskussionen.

Am Donnerstag wurde die Veranstaltung
mit zwei Workshops abgerundet, die von
Frederik Ferié und Sertan Eravci vorbe-
reitet wurden. Zum einen ging es hierbei
um den Einsatz von Virtual Reality im
Vertrieb und zum anderen um die Frage:
»Direktgeschaft fiihrt zu Kundenkontakt:
Was muss die Orga dafiir kdnnen?“ Audi
resiimiert dazu in einem Beitrag auf Lin-
kedIn: ,,Mit den Ergebnissen [...] kénnen
wir noch gezielter an der weiteren Star-
kung der Kundenzentrierung arbeiten.“

Fur alle Beteiligten war es eine sehr ge-
lungene Veranstaltung, bei der jeder und
jede etwas mitnehmen konnte. Ein Dank
gilt allen, die zum Gelingen beigetragen
haben, und insbesondere an die Audi
AG. Wenn die Praxis und die Wissen-
schaft aufeinandertreffen und sich aus-
tauschen, dann ist das eine Bereiche-
rung fir alle.
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Neuer
Bachelorkurs
»Marketing

Management®

Frmdirt Fursa livs » R | beaiysis prbeang (/71

Seit diesem Sommersemester gibt es den neuen Bachelorkurs ,,Marketing Management*
an der Universitat Miinster, der den Kurs ,,Grundlagen des Marketing® ablost. Ziel dieser
Veranstaltung ist es, den Studierenden ein interaktives als auch aktives Lernen zu ermog-
lichen. Dafiir wurde ein vollig neues Konzept erarbeitet, welches die Studierenden mit-
einbezieht und ihre Interessen in den Fokus riickt. So wird beispielsweise zu Beginn des
Kurses keine traditionelle Einfiihrungsveranstaltung durchgefiihrt. Stattdessen werden
den Studierenden drei Aufgaben gestellt, anhand derer sie sich selbst einen Einstieg in
das Themenfeld schaffen konnen und angeregt werden, eigene Fragestellungen und Inte-
ressen fiir die Veranstaltung zu entwickeln. Dieses selbstbestimmte Lernen und Arbeiten
wird wahrend der ganzen Vorlesung beibehalten. Die Studierenden eignen sich das Wis-
sen mithilfe von Videos und Lesematerial an und bekommen anhand sog. DolT-Aufgaben
die Moglichkeit, ihr Wissen anzuwenden, zu vertiefen und auszubauen. Gastvortrdage und
Live-Cases nehmen die Studierenden mit in die Praxis und bieten somit die Gelegenheit,
das angeeignete Wissen im Einsatz zu sehen. Damit geht die Veranstaltung ,,Marketing
Management“ einen Schritt weiter als ,,Grundlagen des Marketing®. Auch letzterer Kurs
legte Wert auf ein selbstbestimmtes und eigenstandiges Lernen und stellte die Inhalte
in Form von Videos zur Verfligung. In der neuen Veranstaltung ,,Marketing Management*
wird nun der wertvolle Praxisbezug generiert und lasst somit die Studierenden an einer
aktiven Mitgestaltung teilhaben. Die neue Unterrichtssprache ist Englisch, womit die Stu-
dierenden optimal auf eine weitere Ausbildung im Bereich Marketing vorbereitet werden.

Was wird aber nun gelehrt und gelernt in der neuen Veranstaltung? Der Fokus liegt auf ei-
ner marktorientierten Marketingstrategie: Wie kann eine solche Strategie entwickelt und
erfolgreich implementiert werden? Wie lasst sich ihr Erfolg {iberpriifen? Das Verstandnis
dieser grundlegenden Konzepte wird angereichert durch Praxisbeispiele und weiterfiih-
rende Literatur — und somit fiir die Studierenden greifbarer. Anhand der DolT-Aufgaben
kdnnen die Studierenden zusammen mit ihren Kommiliton:innen Fragestellungen be-
und eigene Losungen erarbeiten. | CAITY RIEMER

Professor Richard Gretz erhalt Best Course
Award fiir seinen Empirical Modeling-Kurs!

Das MCM durfte im Mdrz 2023 erneut
Professor Richard T. Gretz am Miinstera-

of Nonlinearity and Endogeneity in Re-
gression Models“ wieder ,in person® in

ner Stadtgraben besuchen. Rick Gretz,
Associate Professor of Marketing an der
University of Texas in San Antonio, unter-
richtete nach mehrjahriger Pause seinen
Ph. D.-Kurs ,,Applied Empirical Modeling

den Raumlichkeiten des MCM. Dieses Jahr
durfte er eine ganz besondere Auszeich-
nung in Empfang nehmen: den erstmals
vergebenen Lehrpreis der Wirtschaftswis-
senschaftlichen Fakultdt der Universitat



Miinster fiir den besten Kurs im Rahmen
des fakultatsweiten Doktorand:innenpro-
gramms! Dieser Preis, der das MCM stolz
macht auf die Mitwirkung von Professor
Gretz, wurde zu Beginn des Kurses von
Professor Martin Watzinger, dem Vorsit-
zenden der Qualitatssicherungskommis-
sion Promotionsstudium {ibergeben. Die
Fakultat wiirdigt damit Professor Gretz’
besonderes Engagement sowie die her-
vorragende Qualitdt seines Doktorand:in-

VERANSTALTUNGEN UND AKTIVITATEN

In diesem Jahr begriifite Professor Gretz
rund zwanzig Teilnehmende in Mins-
ter. Inhaltlich brachte Professor Gretz
den Teilnehmenden naher, wie nichtli-
neare Zusammenhdnge odkonometrisch
modelliert und Einschrdanken tberwun-
den werden konnen. Dabei widmete
er dem fiir Forschende stets heraus-
fordernde Thema der Endogenitdt viel
Aufmerksamkeit. Doch neben theore-
tischem Wissen zeichnet den Kurs von

nenkurses. Professor Gretz ebenfalls ein von

Professor Murali K. Mantrala von der
University of Kansas besucht das Marketing Center
Miinster fiir einen inspirierenden Austausch

Vom 18. bis 23. Mdrz 2023 hatte das Marketing Center Miinster die Ehre, Professor
Murali K. Mantrala von der University of Kansas willkommen zu heiRen. Wahrend seines
Besuchs in Miinster traf er sich unter anderem mit Sertan Eravci, Tim Kalwey und Profes-
sor Manfred Krafft, mit denen er an verschiedenen Themen im Sales Management und
Retailing zusammenarbeitet. Der personliche und inspirierende Austausch vor Ort er-
moglichte es, die gemeinsamen Projekte deutlich voranzutreiben. Nach den intensiven
Stunden im Biiro wurde abends die Zeit genutzt, um gemeinsam Miinster zu erkunden
und die lokalen Kostlichkeiten zu genieBen.

Professor Murali K. Mantrala ist Ned Fleming Professor an der University of Kansas
School of Business. Er hat zahlreiche Versffentlichungen in filhrenden Fachzeitschriften
vorzuweisen, darunter Publikationen im
Journal of Marketing, dem Journal of Mar-
keting Research und dem International
Journal of Research in Marketing. Seine
Arbeiten sind international anerkannt und
haben das Verstandnis und die Praxis des
Marketing mafigeblich geprégt. Eine gro-
Be Anzahl von Auszeichnungen wiirdigen
seine herausragenden Leistungen und
seinen Beitrag zur Forschung im Bereich
des Marketing.

den Teilnehmenden sehr geschédtztes
,Hands-on“-Vorgehen aus, in dem Er-
lerntes direkt im Kurs mit der Statis-
tiksoftware Stata in die Tat umgesetzt
wird. Dabei stattet er alle teilnehmenden
Doktorand:innen von den verschiedens-
ten FB4-Lehrstiihlen mit Datensdtzen
aus. Im Anschluss an den viertdtigen
Kurs erfreuten sich noch verschiedene
Doktorand:innen des MCM an person-
lichen Forschungsgesprachen und Dis-
kussionen mit Professor Gretz, der sich
viel Zeit nahm, dem jeweils individuellen
Vorgehen Feedback zu geben und poten-
zielle Probleme gemeinsam mit den Dok-
torand:innen anzugehen.

Der Lehrstuhl fiir Marketing & Medien
bedankt sich herzlich bei Professor Gretz
fiir seinen beeindruckenden Einsatz fiir
die Miinsteraner Doktorand:innen und
freut sich bereits jetzt auf seinen nachs-
ten Besuch.




Neues vom
Circle of Excellence
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Der CEM Personality Workshop 2023

Im Mai 2023 nahmen neun MCM-Studie-
rende am Personality Workshop des Circ-
le of Excel-lence in Marketing teil. Dieser
stand auch dieses Mal ganz im Zeichen
der Entschleunigung und persdnlichen
Entwicklung — und bot den Teilnehmen-
den so eine hochwillkommene Abwechs-
lung zu ihrem leistungsgeprdagten univer-
sitaren Alltag.

Unter der Leitung von Personality Coach
Andreas Schulte-Werning lernten die
Studierenden in zweieinhalb Tagen, sich
selbst und ihre eigenen Bediirfnisse bes-
ser zu verstehen und bekamen niitzliche
Werkzeuge fiir ihren weiteren Lebensweg
an die Hand. Als Kulisse diente dabei
das Landhaus Rothenberge der Universi-
tdt Miinster in Wettringen, das mit seiner
idyllischen und landlichen Atmosphére
beste Bedingungen fiir die intensiven
Einzel- und Gruppenaktivitdten bot.

Der erste Teil des Workshops fokussierte
sich auf das ,,Selbst-Verstehen. Die Teil-

nehmenden lernten sich selbst und ein-
ander in verschiedenen Ubungen besser
kennen und sammelten die Themen und
Herausforderungen, die sie jeweils am
intensivsten beschéftigten. Thematisiert
wurde dabei unter anderem der Umgang
mit persénlichem, beruflichem und/oder
universitdrem Druck sowie die Frage, wie-
so es oft so schwerfallt, ,,Nein“ zu sagen.

Tag zwei befasste sich mit der,,Selbst-Ak-
tivierung®, fiir die sich die Studierenden
mit ihren wichtigsten ,Kraftressourcen®
auseinandersetzten und mit gezielten
Ubungen eine neue Perspektive auf die
eigenen Verhaltensweisen und Charak-
tereigenschaften einnahmen.

Am dritten und letzten Tag des Work-
shops zeigte Coach Schulte-Werning im
Rahmen des Themas ,Selbst-Entwick-
lung®, wie sich die Teilnehmenden vom
Alltagsstress befreien und die eigenen
Gedanken fiir einen Moment ziehen las-
sen konnen. Eines der Highlights war

zudem das kurzweilige Gruppenspiel
,Hepp!“, das regelmdfiig zum Einsatz
kam, wenn sich zwischenzeitlich die
geistige Erschopfung in der Gruppe be-
merkbar machte.

Nach den intensiven Tagesaktivitdten
konnten die CEMler:innen das Abend-
programm jeweils frei gestalten. Dies
nutzten sie unter anderem zum besseren
Kennenlernen, fiir verschiedene Grup-
penaktivitaten oder fiir die Fortfiihrung
und Verarbeitung einiger Ubungen des
Tages.

Am Ende des Workshops verlieBen alle
Teilnehmenden das Landhaus Rothen-
berge erschopft, aber zugleich und vor
allem sichtlich zufrieden mit wertvollen
Erfahrungen und Einsichten im Gepack.
Der Circle of Excellence in Marketing
dankt Andreas Schulte-Werning fiir sei-
nen Einsatz und den stets hilfsbereiten
Umgang mit der Gruppe sowie dem Team
des Landhauses Rothenberge.

| LARS GREWE

Ansprechpersonen

v. L.: Alina Herting, Stefanie Dewender und Nadine Eckel
E-Mail: cem@wiwi.uni-muenster.de




CEM-Grillen — Austausch zwischen
aktuellen und ehemaligen
CEM-Mitgliedern

Das diesjdhrige Alumni-Grillen des ,,Circ-
le of Excellence in Marketing® (CEM) bot
den Teilnehmenden eine willkommene
Abwechslung zu den herausfordernden
Workshops und gemeinsamen Projekten.
In entspannter Atmosphdre trafen sich
im Juni 2023 aktuelle und ehemalige
CEM-Mitglieder am Marketing Center, um
Erfahrungen auszutauschen, neue Pers-
pektiven zu entdecken und natiirlich das
gute Essen und kiihle Getranke zu genie-
Ben. Ein besonderes Highlight waren die
persénlichen Geschichten der ehemali-
gen CEM-Mitglieder, die Einblicke in ihre
Karrierewege gaben und sowohl von ihrer
personlichen Motivation als auch von
moglichen Stolpersteinen berichteten.

Wir mochten allen Teilnehmenden des
Grillens fiir den wunderbaren Abend
danken. Ein besonderer Dank gilt unse-
ren diesjdhrigen Referent:innen Annika
Kearsley, Isabell Schulte-Zurhausen und
Julius Wegmann sowie den anwesenden
Professor:innen.

Wenn Sie sich iiber den ,,Circle of Excel-
lence in Marketing“informieren wollen,
dann schauen Sie unbedingt auf unserer
Webseite vorbei. Scannen Sie dafiir ein-
fach den QR-Code oder besuchen Sie uns:
ESE  www.circle-of-excellence-
L . in-marketing.de

[SI%E%  Auf der Webseite verdffent-
lichen wir alle wichtigen Informationen
rund um den CEM sowie kommende Be-
werbungsphasen, in denen wir zweimal
im Jahr engagierte und herausragende
Studierende suchen.
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Bedeutet ChatGPT das Ende von Marketingjobs? —
CEM Themen-Stammtisch mit Capgemini Invent und
Professor Werner Kunz

Im April 2023 trafen die Mitglieder des CEM im Rahmen eines Themen-Stammtischs
in gemiitlicher Atmosphdre im Café ,,Herr Sonnenschein“ zusammen. Das Thema
des Abends: ,,A.l. im Marketing: Sind ChatGPT und Co. Fluch und/oder Segen fiir
Marketeers?* Mit bei diesem Austausch waren Berater:innen und MCM-Alumni der
Capgemini Invent sowie Professor Werner H. Kunz (University of Massachusetts
Boston), die gemeinsam mit den CEM-Studierenden und LMM-Professor Thorsten
Hennig-Thurau nach Antworten auf diese so neue wie fundamentale Frage suchten.

V. l.: Tim Hiibner, Mira Oetzmann,
Niclas Musies, Jona Hennig,
Prof. Werner H. Kunz

Nach einer kurzen BegriiBung und einem lockeren Kennenlernen wurde der Abend
mit einem Impulsvortrag unserer Gastredner:innen zum Thema generativer kiinstli-
cher Intelligenz und ChatBots eingeleitet. Anschlie3end folgte eine so lebhafte wie
tiefgreifende Diskussion zu den Vor- und Nachteilen sowie den moglichen Einsatz-
bereichen von ChatGPT im Marketing, bei denen die Mitwirkenden auch jeweils Ein-
blicke in ihre ganz eigene Nutzung von ChatGPI gaben.

Die Berater:innen von Capgemini Invent berichteten {iber eigene Projektarbeiten im
Themenbereich Al. Zudem nahm die Frage, inwiefern die rasante Entwicklung von
kiinstlicher Intelligenz die Berufsaussichten der Studierenden und den Lehrbetrieb
im Bereich Marketing tangiert, dabei groBen Raum in der Diskussion ein. Professor
Werner H. Kunz, der anldsslich des von ihm unterrichteten Master-Kurses ,,Digitales
Service Marketing” in Miinster war und selbst intensiv zu Al-Technologien forscht,
bereicherte das Gesprach um wertvolle Denkanstof3e. Seine Kernforderung: ,,Al liter-
acy“ musse her, diese definiere heute schon, aber spatestens in den kommenden
Jahren die Wettbewerbsfahigkeit einer ganzen Gesellschaft.

Neben dem fachlichen kam aber auch
der personliche Austausch nicht zu
kurz. Alles in allem war es ein inspi-
rierender Abend und ein erfolgreicher
Auftakt fiir zuktnftige Themen-Stamm-
tische. Der CEM bedankt sich ganz
herzlich bei den Berater:innen der
Capgemini Invent Mira Oetzmann,
Niclas Musies, Jona Henning und Tim
Hibner ebenso wie bei Professor
Werner H. Kunz und freut sich auf
spannende Vorhaben! | NIKLAS KALBLE

CEMler:innen und Prof. Thorsten Hennig-Thurau
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FRPORSCHE

Wir bedanken uns bei Porsche
fiir die wertvollen Erfahrungen
und faszinierenden Einblicke,
die wir wihrend des Workshops
gewonnen haben, und freuen
uns bereits auf den nachsten
Besuch in Stuttgart.

Der CEM erneut zu Gast bei Porsche —
Omni-Channel Management in der Luxus-Automobilbranche

Ein erfolgreiches Omni-Channel Management wird fiir Unternehmen zunehmend wich-
tiger — auch der Luxusmarke Porsche ist dies natiirlich bewusst. Aber wie sollte eigent-
lich ein erfolgreiches Omni-Channel Management bei einer Marke mit solch hochkom-
plexen Produkten aussehen, um eine optimale Buying Experience zu schaffen? Wie
sehen mogliche Customer Journeys aus? Welche Touchpoints sind essenziell? Wie kon-
nen die hochkomplexen Produkte inshesondere auf den digitalen Kandlen bestmoglich
prasentiert werden?

Am 11.und 12. Mai 2023 begaben sich zwanzig hochmotivierte Mitglieder des Circle of
Excellence in Marketing (CEM) auf das Porsche-Firmengeldnde in Stuttgart-Zuffenhau-
sen, um sich im Rahmen eines zweitdgigen Workshops mit genau diesen hochaktuellen
Fragestellungen auseinanderzusetzen.

Dr. Stephan Naf3 (Director Sales Solutions) und Luisa Maisch (Brand & Content Mar-
keting), beide Alumni der WWU Miinster, hieBen die Gruppe aus Miinsteraner, Kolner
und Berliner Studierenden am Donnerstagmittag herzlich willkommen. Direkt der erste
Programmpunkt, ein Markenvortrag, schaffte spannende Einblicke in die Marke. Nach
einem gemeinsamen Mittagessen konnten die Studierenden dann dank einer ausgiebi-
gen Museumsfiihrung noch einmal tiefer in die Historie sowie die Identitdt von Porsche
eintauchen. AbschlieBend wurde auch {iber aktuelle Herausforderungen, mit denen
sich Porsche aktuell konfrontiert sieht, diskutiert und in diesem Zuge die Case Study
vorgestellt, mit denen sich die Studierenden am ndchsten Tag intensiv auseinander-
setzen sollten.

Dieser erste interessante Workshop-Tag in Stuttgart-Zuffenhausen wurde gebiihrend
bei schwadbischen Tapas in geselliger Runde abgerundet. Hier wurden nicht nur kulina-
rische Kdstlichkeiten geteilt, sondern auch persdnliche Geschichten und Erfahrungen
mit einigen Porsche-Mitarbeitenden.

Der zweite Tag startete mit der Aufteilung der Gruppe in vier Teams, um die Case Stu-
dy rund um das Thema Omni-Channel Management aus verschiedenen Blickwinkeln
und mit verschiedenen Fragestellungen zu beleuchten. Den restlichen Tag erarbeiteten
die Teams dann verschiedene Losungsansédtze und Strategien. Dabei zeigten sich alle
Studierenden sehr motiviert und kreativ, sodass sie abschlieBend ihre Ideen einigen
Porsche-Mitarbeitenden sowie den anderen Teilnehmenden souverdn pitchen konnten.
Hier présentierten die Studierenden interessante Perspektiven auf das Omni-Channel
Management von Porsche sowie spannende Ideen und Impulse fiir kiinftige Anpassun-
gen in der Omni-Channel-Strategie. Ganz im Sinne des kompetitiven Rennsports, in
dem Porsche tief verwurzelt ist, wurde abschlieffend ein Sieger-Team mit den innova-
tivsten und vielversprechendsten Ideen gekiirt.




Die Finne Brauerei gewinnt den Marketingpreis
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des Marketing-Clubs Miinster Osnabriick —
Professor Krafft halt die Laudatio

Am 16. Mai 2023 hielt Professor Manfred
Krafft die Laudatio fiir den diesjdhrigen
Marketingpreis des regionalen Marke-
ting-Clubs Miinster Osnabriick.

Der Marketingpreis wiirdigt herausragen-
de innovative und unternehmerische Mar-
ketingleistungen. Die vielversprechends-
ten Kandidat:innen werden dabei nach
Originalitat, Effektivitdt, Strategie und
Konzept sowie Regionalitat ausgewahlt.

Der diesjdhrige Preistrdger ist Finne, eine
Craft-Bier-Brauerei, die von Florian Bo-
ckermann, einem ehemaligen Doktoran-
den des MCM gegriindet wurde. Das junge
Unternehmen hat sich schnell als junge,
moderne Craft-Bier-Marke in Miinster und
der Region etabliert und tberzeugte die
Jury durch Authentizitdt, Nachhaltigkeit
und Kooperationen.

Finnes Gesamtkonzept ist schliissig und
spricht klar definierte Zielgruppen an.
Die hohe Ubereinstimmung zwischen der
Markenpersonlichkeit von Finne und dem
von den Kund:innen wahrgenommenen
Markenimage zeigen die Glaubwiirdig-
keit und hohe Authentizitdt des Unter-
nehmens.

Mit seiner auf Nachhaltigkeit ausgelegten
Identitdt und dem Fokus auf Regionali-
tat betont Finne seine Herkunft und trifft
gleichzeitig die Kund:innenwiinsche der
Gegenwart. Hinzu kommt der Mut, gegen
Trends zu investieren und die Kernge-
schéftsidee konsequent voranzutreiben,
dabei aber organisch zu wachsen.

Ermoglicht wird dieses Wachstum auch
durch kreative und innovative Koopera-
tionen auf vielen Ebenen. Beispiele dafiir
sind die Fachhochschulen Minster und

-pio Craft Beer-

Osnabriick, die Hafenkdserei und der All-
wetterzoo.

Insgesamt zeigt das Team, dass eine kon-
sequente Marktorientierung, ein einheit-
liches Branding, ein positiver Teamgeist
und kreative Kooperationen zu diesem be-
merkenswerten Erfolg beitragen. Und es ist
schon zu wissen, dass ein weiterer Alum-
nus als Unternehmer so erfolgreich ist.

Gliickwunsch zu dieser
herausragenden Leistung!




MCM-News | Ausgabe 1.2023

WiWi-Cup

Das Marketing Center Miinster
zeigt sich von seiner sportlichen
Seite beim universitatsiibergreifen-
den WiWi-Cup Fu3ballturnier!

Das Marketing Center Miinster prasen-
tierte sich beim diesjahrigen WiWi-Cup
im Juni 2023 in Gievenbeck, Miinster,
von seiner sportlichen Seite. Unter dem
treffenden Namen ,,Marketing Mavericks
23“ setzte sich das Team aus wissen-
schaftlichen Mitarbeitern des Lehrstuhls
fiir Marketing & Medien und des Instituts
fir Marketing sowie aus studentischen
Hilfskraften und Freunden zusammen. Da
der WiWi-Cup alljahrlich zahlreiche Fuf-
ballbegeisterte im Zusammenhang der
wirtschaftswissenschaftlichen  Fakultat
der Universitat Miinster anzieht, war das
Marketing Center Miinster sehr erfreut,
Teil dieses spannenden Events zu sein!

Der Tag begann vielversprechend, als die
,Mavericks“ in der ersten Runde des Tur-
niers ihr Potenzial unter Beweis stellten.
Mit geschickten Dribblings, ausgezeich-
netem Teamwork und einer starken Of-
fensive erzielten sie in fiinf spannenden
Spielen satte acht Punkte und zogen da-
mit in die Eliminationsphase der besten
Teams des Turniers ein!

Mit einem kraftvollen Start im Achtelfi-
nale legten die ,,Mavericks®“ eine viel-
versprechende Performance hin, doch
letztendlich mussten sie eine bittere
Niederlage einstecken, die ihr Ausschei-
den besiegelte. Dennoch zeigten sie auf

ihrem Weg durch den WiWi-Cup eine be-
merkenswerte Ausdauer und Entschlos-
senheit und machten somit dem MCM
alle Ehre! Eine beeindruckende Leistung
zeigte das Team auch am Abend, als sich
alle Teilnehmer, Spieler und Fans im Juri-
dicum versammelten, um den WiWi-Cup
gebiihrend zu feiern ...

Das Marketing Center Miinster gratuliert
seinem ,,Mavericks“-Team zu dieser Leis-
tung und freut sich auf weitere sportliche
(und natiirlich akademische ...) Erfolge in
der Zukunft!

Meet the MCM-Alumni - Florian Fiehl und Jonas Hornung

Der Marketing-Alumni-Verein konnte im
April eine Meet the MCM-Alumni-Veran-
staltung gemeinsam mit der Flaschen-
post, einem Getrdanke-Lieferservice in
Miinster realisieren. Florian Fiehl und

Jonas Hornung waren als Gaste eingela-
den und haben den interessierten Studie-
renden von ihrem Werdegang sowie ihrer
Arbeit bei der Flaschenpost und dem Un-
ternehmen als Arbeitgeber berichtet.

Die Veranstaltung fand in entspannter
Atmosphére statt und sowohl Florian als
auch Jonas haben sich personlich vor-
gestellt und spannende Einblicke in ihre
jeweiligen Fachbereiche gegeben. Florian
sprach tiber den E-Commerce und den
E-Grocery-Markt und erlduterte, wie die
Flaschenpost mit der problembehafteten
Effektivitdtsmessung in traditionellen Me-
dien, inshesondere TV-Werbung umgeht
und einen Losungsansatz erarbeitet hat.
Jonas, der im Personalmarketing tatig ist,
informierte tiber den Marketing-Mix und
die Budgetallokation im Personalmarke-
ting. Dabei erkldrte er, wie das dynami-
sche Ermitteln des CPA (Cost per Applica-
tion) funktioniert.

Die Studierenden waren aktiv in den Vor-
trag eingebunden und hatten die Méglich-
keit, Fragen zu stellen. Zusatzlich wurden
Goodie-Bags verteilt und es gab Flaschen-
post-Gutscheine zu gewinnen. Nach den
Vortrdgen konnten die Studierenden so-
wohl mit Florian und Jonas als auch mit

den anwesenden Personalvertreter:innen
in Kontakt treten und netzwerken.

Wir mochten uns bei Florian und Jonas fiir
die interessanten Einblicke in ihren Ar-
beitsalltag bedanken. Das Event war ein
voller Erfolg und hat den Studierenden
wertvolle Einblicke in die Praxis gegeben.




»Ich fand die Challenge sehr be-
reichernd, auf korperlicher, geis-
tiger und spiritueller Ebene. Nach
der Meditation habe ich andere,
freiere Stunden erlebt und hatte
den Eindruck, dass ich gefestigter
war. Gerne mdchte ich fiir mich
die Regelmdpigkeit der letzten
Wochen fortfiihren. “

»Die morgendliche Meditation mit
Dir war sehr schén und hilfreich.“

MARKETING ALUMNI

Drei Wochen
Online Meditations-Challenge

Auch in diesem Jahr konnte der Marketing Alumni Miinster e.V. erfolgreich eine On-
line Meditations-Challenge in Zusammenarbeit mit der Yoga- und Meditationslehrerin
Insa Verbeck durchfiihren.

Die Teilnehmenden der Challenge hatten die Moglichkeit, drei Wochen lang jeden
Morgen an einer 15-miniitigen gefiihrten Meditation teilzunehmen. Das Ziel der tdg-
lichen Meditationen war es, den Teilnehmenden einen fokussierten, zuversichtlichen
und aushalancierten Start in den Tag zu ermoglichen. Jede Woche stand dabei unter
einem anderen Thema: In der ersten Woche lag der Fokus auf dem Korper, in der zwei-
ten Woche stand der Atem im Mittelpunkt und in der dritten Woche wurde der Geist
thematisiert. Die Challenge bot den Teilnehmenden die Moglichkeit, die Grundlagen
der Meditation zu erlernen und den Anreiz zu schaffen, diese Gewohnheit auch in
Zukunft fortzufiihren.

Wir freuen uns {ber das durchweg positive Feedback, das wir zu dieser Medita-
tions-Challenge erhalten haben. Unser besonderer Dank gilt Insa Verbeck fiir die
erneute Durchfiihrung der Challenge sowie allen Teilnehmenden fiir ihr Engagement
und ihr Vertrauen.

Feedback unserer Teilnehmenden:

»Das war eine wundervolle Challenge! Auch als Berufstdtige ldsst sich die
Zeit 8:00 bis 8:20 Uhr gut einplanen. Der Nutzen, entspannt und gleichzeitig
fokussiert in einen trubeligen Alltag zu starten, istimmens. Ich werde Dich
und die Mitmeditierenden vermissen. Danke an die Alumni fiir diese tolle
Idee und Unterstiitzung! Haltet mich gerne auf dem Laufenden iliber weitere
dhnliche Angebote. “

»ES wdre super, wenn Du dariiber informierst, ob Du
vielleicht einmal ein Wochenendseminar veranstaltest. “

»Ein ganz grof3es und von Herzen kommendes Dankeschon fiir die wunderba-
ren und (fiir mich) intensiven und doch sanften Starts in den Tag, die ich sehr
genossen habe. Die Sanftheit und Fiihrung durch deine Stimme werden mir
fehlen. In den letzten drei Wochen habe ich viel gelernt und mdchte gerne wei-
terhin bewusst in den Tag starten. “



MCM-News | Ausgabe 1.2023

A Shut Mouth Catches No Flies?
Brand Activism and Consumers’ Brand Perceptions

Ein in der Gesellschaft kontrovers disku-
tiertes Thema taucht auf und eine Marke
nach der anderen bezieht 6ffentlich Stel-
lung. Markenaktvismus scheint ein Trend
zu sein, den verschiedene Marken versu-
chen zu verfolgen. Dabei ist wenig iiber
die Unterschiede zwischen den verschie-
denen thematischen Kategorien des Mar-
kenaktvismus bekannt. Zur Beantwortung
der ibergeordneten Forschungsfragen, ob
Markenaktvismus die Markenwahrneh-
mung der Konsument:innen beeinflusst
und ob verschiedene Kategorien von Mar-
kenaktvismus einen unterschiedlichen
Einfluss auf diese Wahrnehmung haben,
wurde eine Online-Studie durchgefiihrt.

Die Daten zeigen entgegen der ersten
Annahme, dass weder Markenaktvismus
im Allgemeinen noch eine bestimmte

Kategorie einen statistisch signifikanten
Einfluss auf die Markenwahrnehmung
der Konsument:innen hat. AufSerdem mo-
deriert der angenommene Moderator die
wahrgenommene Markenauthenzitat, die
Beziehung zwischen Markenaktivismus
und Markenwahrnehmung nicht.

Manager:innen ist nicht zu raten, sich auf
eine bestimmte Kategorie von Marken-
aktivismus zu konzentrieren. Die Ergeb-
nisse deuten eher darauf hin, dass die
Markenwahrnehmung der Konsument:in-
nen nicht so einfach zu beeinflussen ist
wie urspriinglich angenommen und dass
bestimmte Faktoren, die im Rahmen der
vorliegenden Studie nicht untersucht wur-
den, eine untergeordnete Rolle spielen
konnten. |JULIA BARTZIK

Julia Bartzik

Investigating the Impact of Consumer Characteristics on the

Purchase Preferences of National Brands Compared to Private Labels

Maren Biining

The relevance of private labels for consumers is constantly increasing. Particularly given
the steady price increases, consumers are choosing to buy more private labels than
national brands. In addition, the availability of private labels across a wider range of
quality levels, including economy, standard, and premium quality, is attracting a wider
consumer group. To understand which consumers prefer private labels and which
prefer national brands, in my master thesis | investigated the impact of consumer
characteristics on the purchase preferences of private labels compared to national
brands.

| conducted my empirical analysis, which was based on an online survey, using a 2-step
approach. My results indicated that price consciousness and smart shopper self-
perception have a positive influence on private label attitude, while brand loyalty has a
negative influence on it. For consumers’ national brand attitude, | found a positive effect
of brand loyalty and store loyalty. The purchase intention for standard quality private
labels is only positively influenced by consumers’ private label attitude. The purchase
intention for standard quality national brands, however, is both positively influenced
by national brand attitude and negatively influenced by private label attitude. | found
a significant difference in their purchase intentions for standard quality private labels
comparing a private consumption context alone and a public consumption context with
strangers. | MASTER THESIS MAREN BUNING
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Business Contacts 2023:
Deine Karriereschmiede

Die Karrieremesse brachte dieses Jahr am 02. Juni unter dem Motto
»Deine Karriereschmiede* Studierende und iiber 50 Unternehmen im
Oeconomicum der Universitdat Miinster zusammen.

Vielseitige Kontakte zu kniipfen, stand auch dieses Jahr wieder im Vordergrund:
Die Warm-up Veranstaltungen sowie das Vorabendprogramm boten den Studierenden
und Unternehmen bereits im Vorfeld den Rahmen fiir einen entspannten Austausch.
Auf der Messe selbst gab es neben den vielfdltigen Unternehmens-Standen einen
Career Lunch und Company Pitches, um die Unternehmen noch ndher kennenzu-
lernen. Der CV-Check und Bewerbungsfotoservice bereitete die Studierenden perfekt
aufihre Bewerbungen vor.

Die neue Messe-Rallye fand ebenfalls Zuspruch: Im Standgesprdch konnten die Stu-
dierenden einen spannenden Fakt iber die teilnehmenden Unternehmen herausfinden
und auf einem Tablet eingeben. Schafften sie es, in mindestens flinf Gesprdachen den
richtigen Unternehmensfakt zu finden, gab es mehr als 80 spannende Preise zu gewin-
nen, die von den Unternehmen gesponsort wurden.

Auch Geschéftsfiihrer Fridtjof Bahlburg zieht eine positive Bilanz: ,,Es hat uns gefreut,
mit wie viel Elan die Studierenden in das Event gegangen sind und gezielt die Gespra-
che mit den Unternehmensvertreter:innen gesucht haben®, stellt Bahlburg fest, ,,ge-
nau diese Moglichkeiten soll die Business Contacts den Studierenden bieten und es ist
schon zu sehen, dass diese von so vielen wahrgenommen wurde.*

Das besondere Highlight der Messe waren zudem selbstverstandlich die Aussteller: von
Miinsteraner Start-up bis internationalem Unternehmen war ein ganze Bandbreite in-
teressanter Gaste mit aufgeschlossenen Vertreter:innen vor Ort. In vorab vereinbarten
Einzelgesprdchen gab es die Gelegenheit zum gezielten Austausch zwischen diesen
und motivierten Studierenden.

Den Kontakt schdtzten auch die Unternehmensmentor:innen, die die Aussteller:innen
am Messetag begleitet haben: ,,Als Unternehmensmentorin hatte ich die Méglichkeit,
interessante Unternehmen zu betreuen und Kontakte fiir den Berufseinstieg zu kniip-
fen. Gleichzeitig haben sich auch die Unternehmen gut betreut gefiihlt, weil sie den
ganzen Tag eine Ansprechpartnerin hatten®, berichtet Silvia Béhmer, die dieses Jahr
sieben Unternehmen zur Seite stand.

UBER UNS

Die Business Contacts ist die
jdhrliche  Karrieremesse  der
Wirtschaftswissenschaftlichen
Fakultdt der Universitdt Miins-
ter. Die Messe wird durch das
Career Development Center der
Wirtschaftswissenschaftlichen
Fakultdtsowie die beiden Ehema-
ligenvereine AlumniUM e.V. und
Marketing Alumni Miinster e.V.
veranstaltet. Jedes Jahr sind (iber
50 namenhafte Unternehmen
verschiedener Branchen vertre-
ten, die sich interessierten Stu-
dierenden und Absolvent:innen
an Messestdnden prdsentieren.

Die ndchste
Business Contacts
findet voraussichtlich am
Freitag, 24. Mai 2024
statt.

DIE KARRIEREMESSE IN MUNSTER

Weitere Informationen finden
E.’i':' E Sleunter:.

= www.business-
contacts-
muenster.de



https://www.businesscontactsmuenster.de/
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Lehrstuhl fiir Digitale Transformation
stellt sich vor

Der im August vergangenen Jahres gegriindete und mit dem MCM affi-
liierte Lehrstuhl fiir Digitale Transformation von Professor Sebastian
Hohenberg wird seit Januar 2023 durch vier neue wissenschaftliche
Mitarbeitende verstarkt. Mit Sarah Jaschke, Hendrik Schierwater, Patrick
W6hnl und Christian Zimny ist das Team nun bereit, die Forschungs- und
Lehraktivitdten zu intensivieren.

Ein Schwerpunkt der Forschungstatigkeit und Gestaltung des Lehrstuhls liegt auf den
Auswirkungen der Digitalisierung auf Unternehmen und Gesellschaft. Dabei steht auch
die Rolle von XR-Technologien wie Augmented Reality (AR), Virtual Reality (VR) und Mi-
xed Reality (MR) im Fokus.

In diesem Kontext besuchten die Mitglieder des Lehrstuhls kiirzlich die Hannover Mes-
se 2023. Die Veranstaltung bot dem Team die Gelegenheit, sich iiber die neuesten
XR-Technologien zu informieren, sich mit Ausstellenden und Besuchenden auszutau-
schen und Vortragen beizuwohnen. Die Hannover Messe war ebenfalls eine Gelegen-
heit, um {iber die Rolle des Metaverse in zukiinftigen Arbeitsumgebungen und dessen
erfolgreicher Implementierung zu diskutieren.

Ahnliche Themen erdrterten auch die Teilnehmenden eines von den Lehrstiihlen fiir
Digitale Transformation und Transformation der Arbeitswelt organisierten virtuellen
Workshops. Dieser bot Mitgliedern der Wirtschaftswissenschaftlichen Fakultdt der

Unlock innovation



NEUES IN KURZE

Universitdt Miinster sowohl die Moglichkeit, das Metaverse als immersive virtuelle
Lern- und Arbeitsumgebung zu erkunden als auch eine Plattform, sich im Metaverse
iber interdisziplindre Forschungskollaborationen und Geschaftstransformationen
durch XR-Technologien auszutauschen.

Der Lehrstuhl fiir Digitale Transformation verfiigt tiber ein engagiertes Team, das aktiv
an gegenwadrtigen Diskussionen und Entwicklungen in der XR-Technologie teilnimmt.
Dabei wird das Ziel, einen bedeutenden Beitrag zur Erforschung und Vermittlung der
Auswirkungen und Moglichkeiten der digitalen Transformation zu leisten, stets verfolgt.
Dies beinhaltet die Unterstiitzung von Unternehmen und Gesellschaft auf dem Weg in
eine vernetzte und innovative Zukunft.

Neue Akademische Ratin am Institut fiir Marketing

Dr. Victoria Kramer ist seit dem 1. Mdrz 2023 Akademische Ratin auf Zeit am In-
stitut fiir Marketing. Victoria hat im Januar 2023 ihre Dissertation am Institut fiir
Marketing abgeschlossen, wo sie im Madrz 2019 ihre Tatigkeit als wissenschaftli-
che Mitarbeiterin begonnen hat. Vor ihrem Wechsel nach Miinster hat die gebiir-
tige Rheinlanderin an der Universitdt zu Koln ihr Bachelor- und Masterstudium in
BWL mit den Schwerpunkten Marketing und Finance absolviert. Am IfM forscht und
lehrt Victoria im Bereich Business-to-Business Marketing, Sales Management und
Digitale Transformation. Dabei interessiert sie sich besonders fiir den Wandel von
Unternehmen vom produkt- zum dienstleistungsorientierten Geschéaftsmodell und
wie Technologien diesen Wandel beeinflussen. Zudem beschiftigt sie sich mit neu-
en Vertriebskonzepten und der Frage, wie Diversitdt in Vertriebsteams gefordert
werden kann und welche strategischen Implikationen dies mit sich bringt. Victoria
wird in Zukunft die Masterveranstaltung Sales Management und das Projektsemi-
nar des Instituts fiir Marketing verantworten.
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Neue Mitarbeiter:in

Philo Freiboth

Seitdem 1.)anuar 2023 verstdrkt Philo Freiboth, M. Sc., als wissenschaftlicher Mitar-
beiterdenLehrstuhlfiirMarketingund MedienvonProfessorHennig-Thurau.Nachdem
Abiturnahm HerrFreiboth ein Bachelorstudium derWirtschaftswissenschaftenander
Friedrich-Alexander-Universitdt Niirnberg-Erlangen auf. An der Georg-August-Univer-
sitat Gottingen schloss erdaraufhin das Bachelorstudium derBetriebswirtschaftsleh-
re sowie das anschlielende Masterstudium in Marketing und E-Business erfolgreich
ab. AuBerdem konnte er durch erfolgreiche Teilnahme am DeFi Talents-Programm
des Frankfurt School Blockchain Center seine Kenntnisse im Bereich Web 3 vertiefen.
Parallel zum Studium sammelte er Praxiserfahrungen als Praktikant im Marktma-
nagement bei der Ottobock HealthCare GmbH, als Werkstudent im Bereich Digitales
Marketing bei der Allianz Versicherungsagentur und als wissenschaftliche Hilfskraft
bei der Professur fiir Marketing und Innovationsmanagement.

Hanna Pott

Seit dem 1. Februar 2023 verstdrkt Hanna Pott, M. Sc., als wissenschaftliche
Mitarbeiterin den Lehrstuhl fiir Marketing & Medien von Professor Thorsten
Hennig-Thurau. Nach dem Abitur nahm Frau Pott ein Bachelorstudium der Be-
triebswirtschaftslehre an der Universitat Diisseldorf auf. Nach ihrem Abschluss
wechselte sie an die Universitdt Miinster und absolvierte dort ihr Masterstudium,
ebenfalls in der Betriebswirtschaftslehre mit dem Major Management und dem
Minor Marketing. Frau Pott arbeitete bereits von Juni 2022 bis Januar 2023 als
wissenschaftliche Hilfskraft am Lehrstuhl fiir Marketing & Medien und sammelte
vorher Praxiserfahrungen, unter anderem als Praktikantin und Werkstudentin bei
dem Kolner Start-up Everbrent und als Praktikantin im Marketing- und Eventma-
nagement an der Universitat Vigo in Spanien.

Bruno Nepomuk Gerhartz

Bruno Gerhartz, M. Sc., unterstiitzt seit Kurzem das Institut fiir Wertbasiertes
Marketing als wissenschaftlicher Mitarbeiter. Sein Bachelorstudium, Internatio-
nal Business Studies, absolvierte Herr Gerhartz an der Universitat Paderborn. Sein
Masterstudium in Betriebswirtschaftslehre absolvierte er ebenfalls in Paderborn.
Bei seinem Praktikum bei Abcam in Cambridge, England, konnte er einige Praxis-
erfahrunginverschiedenen Bereichen wie dem Social Media Management, E-Mail-
Marketing und Portfolio Management sammeln.



ANKUNDIGUNGEN

Bieten Sie lhren Mitarbeitenden
hochwertige Weiterbildungen
an der Universitat Miinster

Ein breites Weiterbildungsangebot steigert die Attraktivitat als
Arbeitgeber und setzt Recruiting-Potenziale frei. Werden Sie un-
ser Kooperationspartner und bieten Sie Ihren Beschaftigten zu-
kunftsweisendes Marketing- und Managementwissen aus Spit-
zenforschung und Praxis am Marketing Center Miinster. Bereits
ab drei Teilnehmenden je Unternehmen gewdhren wir attraktive
Preisnachldsse.

MBA in Marketing

Unsere berufsbegleitenden Weiterbildungen mit dem Schwer-
punkt Marketing richten sich an (Young-) Professionals aus
den Bereichen Management, Marketing, Strategische Pla-
nung, Vertrieb und Dienstleistung. Wir bieten flexible Studi-
enmoglichkeiten fiir unterschiedliche Bediirfnisse:

* MBA in Marketing, aufbauend auf einem Bachelor- oder
fachfremden Abschluss

* Universitatszertifikat ,,Marketing Professionals* zur Er-
weiterung oder Aktualisierung des Marketing Know-How

% Seminare zur Erlangung von fachspezifischem Wissen in
diversen Bereichen, u. a. Digitales Marketing, Marketing
Analytics, Brand Management, etc.

DAS PROGRAMM <\NG
KEY FACTS IST EINE KOOPE- 5%—;—%
EINSTIEGSTERMIN: RATIONDER = MCM <
Unst
flexibel - Wwu -

BEWERBUNGSFRIST: — Weiterbildung

3 Wochen vor Modulbeginn
UNTERRICHTSSPRACHE:
Deutsch

TEILNAHMEENTGELT:
MBA:
17.900 € | 24 Monate
ZERTIFIKAT:

7.550 € | 3 Wahl-Module zzgl. Seminararbeit
SEMINAR:

2.550 € | 5 Présenztage

MBA in Retail Management

Unser neuer Studiengang vermittelt eine moderne und zu-
kunftsorientierte Perspektive in kunden- und marktorientierter
Handelsfiihrung. Er richtet sich an (Nachwuchs)-Fiihrungskraf-
te und ist ideal an die Vereinbarkeit von Studium, Beruf und
Familie angepasst. Die Module behandeln unter anderem die
folgenden Themen:

* Innovationsmanagement

* Digitale Transformation

* Identifikation von Wachstumschancen

* Nutzung von Differenzierungsmoglichkeiten

* Nachhaltigkeit

* Fiihrungskompetenzen
KEY FACTS STENE KOOPE: Sy
EINSTIEGSTERMIN: RATION DER ;@"U’,'N‘:‘:';T
Frithjahr 2024 - Wwu

BEWERBUNGSFRIST: — Weiterbildung

3 Wochen vor Modulbeginn
UNTERRICHTSSPRACHE:
Deutsch (mit englischsprachigen Anteilen)
STUDIENDAUER:

26 Monate
TEILNAHMEENTGELT:
17.500 €

Weitere Infos bei Birte Geue:
0251-83-2 17 34

b.geue@uni-muenster.de
wwu-weiterbildung.de/marketing

Weitere Infos bei Michael Zylla:
0251-83-2 7123

m.zylla@uni-muenster.de
wwu-weiterbildung.de/retail



https://weiterbildung.uni-muenster.de/masterstudiengaenge/mba-in-marketing/
https://weiterbildung.uni-muenster.de/masterstudiengaenge/mba-in-retail-management/

Marketing Center Miinster

Am Stadtgraben 13-15 | 48143 Minster

Telefon +49 251 /83-250 25

Telefax +49251/83-25024

E-Mail marketing@uni-muenster.de
www.marketingcenter.de
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