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Stefan Bruickner (29)

Verkaufsleiter

Abschluss als Internationaler Touristikassistent

in Dresden

Beruflich ging es flir Stefan Brick-
ner bisher nurin eine Richtung: nach
oben. Alles fing an mit einer Em-
pfehlung seines besten Freundes.
»Er hatte schon ein Jahr vor mir eine
Ausbildung an der TUV Rheinland
Privatschule begonnen. Und ich lie3
mich von ihm Uberzeugen, dass die
Ausbildung zum Touristikassis-
tenten dort interessant fuir mich sein
kénnte” Der geblirtige Pirnaer
suchte das Gesprach mit der
Schulleiterin. ,Sie stellte mich fir
ein Jahr zurlick, weil ich noch ins
Ausland wollte. Ich hatte also noch
etwas Bedenkzeit” Wéahrend des
sechsmonatigen Aufenthalts in
England verschlug es Brickner
bereits in die Hotelbranche. ,So
ergab sich schon eine brauchbare
Vorbereitung auf die Ausbildung.”
Ab 1998 absolvierte er die zwei-
jahrige Ausbildung bei der TUV
Rheinland Privatschule in Dresden.
Weil Vollzeit unterrichtet wird,
eignet man sich innerhalb kurzer
Zeit ein solides Wissen an, das
nahezu vergleichbar mit vier Jahren
Fachhochschule ist: Die Zeiter-
sparnis war ein klarer Pluspunkt fir
die TUV Rheinland Privatschule”
Der komplette Titel von Brickners
Abschluss ist ,Staatlich geprifter
Internationaler Touristikassistent”
,Wenn ich sehe, wo ich heute stehe”’
sagt der 29-Jahrige, ,kann ich
sagen, dass die Ausbildung eine
solide Basis flur mein weiteres

www.tuev-privatschulen.de

Fortkommen war.”
Erste Berufserfahrung

Zwei Praktika ergaben den aul3er-
schulischen Teil der Ausbildung.
.Das erste machte ich im Steigen-
berger Hotel auf der Insel Riigen.
Aber damals hatte ich noch andere
Vorstellungen von meinem Beruf -
ich wollte in die Sportanimation.”
Wahrend der Ausbildung verschob
sich jedoch sein Interessenschwer-
punkt: ,Ich fliihlte mich immer mehr
zum Bereich Marketing hingezo-
gen.” Sein zweites Praktikum wollte
er eigentlich im Ausland machen,
daraus wurde dann Bayern. ,Bei der
Arabella Sheraton Hotelmanage-
ment GmbH in Minchen habe ich
das lbergreifende Marketing flir 32
Hotels der Gruppe mitgestaltet.
Dazu gehorte die Betreuung von
Kooperationen wie mit dem FC
Bayern Miinchen oder Audi, Wer-
bemalBnahmen und Pressearbeit -
also jegliche Kommunikation nach
aulBen” Nach dem Praktikum wa-
ren seine Tage bei Arabella She-
raton nicht gezahlt. Innerhalb der
Gruppe wurde jemand gesucht, der
den Bereich Marketing, PR und
Kommunikation aufbaut. Briickner
bekam den Job und hat das dann
zweieinhalb Jahre lang gemacht.
Danach reizte ihn der Direkt-
vertrieb. Das zehnk6pfige Vertriebs-
Team bahnte vor allemVereinbarun-
gen zwischen Unternehmen an, ihre

Mitarbeiter oder Geschaftspartner
in den Hotels der Gruppe unterzu-
bringen. Nur Brickner hatte eine
andere Aufgabe: Er handelte mit An-
bietern von Freizeitreisen Vertrage
oder Kooperationen aus und akqui-
rierte Airlines, die ihre Crews in dem
Hotel tibernachten lieRen.

Neue Herausforderung

Nach weiteren zweieinhalb Jahren
hatte Briickner keine Lust mehr, nur
spezielle Vertriebsbereiche zu be-
ackern. ,lch suchte eine grofRere
Herausforderung, wollte zum Bei-
spiel auch Firmenkunden betreu-
en” Er folgte der logischen Uber-
legung, dass je kleiner das Haus ist,
umso mehr Verantwortungsberei-
che beim einzelnen Mitarbeiter
liegen mussen. Im November 2005
heuerte er im Leipziger ,Hotel
Flarstenhof” an. ,Das individuelle 5-
Sterne-Haus wird von einem klei-
neren Team betreut, gehort aber
auch zur Arabella Sheraton-Gruppe,
die seit dem 01. Januar 2007 unter
dem Namen Arabella Starwood
Hotels & Resorts firmiert” Dort
kiimmert er sich als Verkaufsleiter
des Hauses um die gesamte Kun-
denakquise und prasentiert das
Hotel auf Messen.
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Genau. Richtig.
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