Modulbezeichnung Vertriebsmanagement

Modulbezeichnung (eng.) Sales Management

Semester (Haufigkeit) WPM (jedes Wintersemester)

ECTS-Punkte (Dauer) 5 (1 Semester)

Art Wahlpflichtmodul Management betrieblicher Funktionen

Studentische Arbeitsbelastung | 60 h Kontakizeit + 90 h Selbststudium

Voraussetzungen (laut MPO) keine

Empf. Voraussetzungen keine

Verwendbarkeit MBM

Prifungsform und -dauer Prasentation und Klausur 1h
Lehr- und Lernmethoden Seminar
Modulverantwortliche(r) Hummels

Qualifikationsziele

Kénnen: Die Studierenden erschlieBen sich ihr Wissen unter Abwagung relevanter Schwerpunkte und zu
berlcksichtigender aktueller Entwicklungen eigensténdig, vertreten dabei ihre Arbeitsergebnisse und flih-
ren vertiefte bereichsspezifische und Ubergreifende Diskussionen. Dazu erwerben sie spezialisierte fach-
liche und konzeptionelle Fertigkeiten zur Problemlésung in Vertriebsorganisationen, auch in unvollstandig
beschriebenen und instabilen Situationen. Sie kdnnen die fachliche Entwicklung von AuBBendienstmitarbei-
tern in ihrem Verantwortungsbereich férdern. Wissen: Die Studierenden verfligen Uber umfassendes und
detailliertes Wissen nach neuestem Erkenntnisstand im Bereich des Vertriebsmanagements.

Lehrinhalte

Das Modul befasst sich mit dem Management von Au3endienstorganisationen im Vertrieb, insbesondere in
kleinen und mittleren Unternehmen. Dazu gehdren die Vertriebsplanung und Strategieentwicklung, die Or-
ganisation von Vertriebseinheiten (AuBendienstart- und -gréBe, Aufbauorganisation, Verkaufsgebietsein-
teilung, Besuchs- und Tourenplanung), mitarbeiterbezogene Themen wie Gewinnung, Schulung, Fiihrung,
Vergitungsmodelle und die Mdglichkeiten der Steuerung und Kontrolle des Vertriebs durch Kennzahlen
und Softwareunterstitzung. Um allen Teilnehmerinnen Knowhow (ber die Arbeit des AufBendiensts allge-
mein zu vermitteln, erfolgt zu Semesterbeginn eine dreiwdchige Einflhrung in die Grundlagen des AuBBen-
dienstvertriebs und das strategische und operative Vorgehen. Die Erarbeitung der Inhalte erfolgt durch die
Aufbereitung und Prasentation der einzelnen Themengebiete durch die Studierenden selbst und wird vom
Dozenten um weitere theoretische Aspekte und praktische Anwendungen ergénzt.

Literatur
Albers, S./ Krafft, M.: Vertriebsmanagement. SpringerGabler, aktuelle Auflage.
Wieseke, J.: Sales Profit Chain. Bochum Sales Publishing GmbH, aktuelle Auflage.

Lehrveranstaltungen

Dozenten/-innen Titel der Lehrveranstaltung SWS

Hummels Vertriebsmanagement 4




	WPM Vertriebsmanagement

