Modulbezeichnung Vertrieb

Modulbezeichnung (eng.)

Semester (Haufigkeit) 5 (nach Bedarf)
ECTS-Punkte (Dauer) 5 (1 Semester)
Art Wahlpflichtmodul Schwerpunkt Marketing und Vertrieb

Studentische Arbeitsbelastung | 60 h Kontakizeit + 90 h Selbststudium

Voraussetzungen (laut BPO)

Empf. Voraussetzungen Marketing Grundlagen
Verwendbarkeit BBW, BIBA, BIBS, BWP
Prifungsform und -dauer Mundliche Prasentation und Klausur 1h
Lehr- und Lernmethoden Vorlesung, Ubung
Modulverantwortliche(r) Hummels

Qualifikationsziele

Ziel des Moduls ist, den Studierenden eine praxisorientierte und strukturierte, weil am Sales Funnel orien-
tierte, Vorgehensweise im AufBendienstvertrieb komplexer Guter zu vermitteln.

Aufbauend auf den Grundlagen des kundenorientierten Marketings kennen die Studierenden die wesent-
lichen strategischen und Aufgaben von Vertriebsbeauftragten im AuBBendienst, wie z.B. die wertorientierte
Kundenklassifizierung oder die fragenbasierte Verkaufsgesprachsfiihrung. Sie kdnnen dabei insbesondere
ihr eigene Perspektive von der ihrer Kunden unterscheiden.

Die Studierenden kénnen die erlernten Modelle in Praxis anwenden und sind beféhigt, in neuartigen Si-
tuationen L&sungen zu erarbeiten, z.B. Strukturierung und Priorisierung des Kundenangangs Uber eine
Planungsperiode, zielorientierte Fiilhrung von Verkaufsgesprachen mit Neukunden oder kritische Gespra-
che mit Bestandskunden.

Lehrinhalte

Inhaltlich werden die Bereiche Kundenidentifikation und -klassifizierung, Kontaktplanung und -
management, Verkaufsgesprachsplanung, -durchflihrung und -nachbereitung sowie Kundennachbetreu-
ung behandelt. Die Inhalte werden mittels Fallstudien, Rollen- und Planspielen sowie der Verwendung
eines realen CRM-Systems auf die Praxis bezogen, simuliert und geubt.

Literatur

Lernmaterialien werden Uber eine Online-Plattform zur Verfligung gestellt;

Literaturliste mit Ausztgen aus anerkannten Lehrbichern und Fachartikeln;

Basis: Winkelmann, P.: Vertriebskonzeption und Vertriebssteuerung. Vahlen, 4. Auflage, 2008;
Biesel, H./ Hame, H.: Vertrieb und Marketing in der digitalen Welt, SpringerGabler, aktuelle Auflage;
Scheed, B./ Scherer, P.: Strategisches Vertriebsmanagement, SpringerGabler, aktuelle Auflage;
Purle, E./ Steimer, S./ Hamel, M.: Toolbox fir den B2B-Vertrieb, Schaffer-Poeschel, aktuelle Auflage.

Lehrveranstaltungen

Dozenten/-innen Titel der Lehrveranstaltung SWS
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