
Modulbezeichnung (eng.) Kommunikation in Marketing und Vertrieb (Communication in Mar-
keting and Sales)

Semester WPM

ECTS-Punkte (Dauer) 5 (1 Semester)

Art Wahlpflichtmodul Zertifikat Marketing und Vertrieb

Studentische Arbeitsbelastung 60 h Kontaktzeit + 90 h Selbststudium

Voraussetzungen (laut BPO)

Empf. Voraussetzungen

Verwendbarkeit BaE, BaEP, BaMT, BaI, BaIP

Prüfungsform und -dauer mündliche Prüfung oder Kursarbeit

Lehr- und Lernmethoden Vorlesung (mit Übungen)

Modulverantwortlicher L. Jänchen

Qualifikationsziele
Die Studierenden lernen verschiedene typische Kommunikationssituationen in Marketing und Vertrieb ken-
nen. Sie entwickeln ein klares Verständnis für die Spezifika der jeweiligen Kommunikation. Sie sind in der
Lage sich entsprechend vorzubereiten und in der Kommunikation ihr Verhalten auf die jeweilige Situation
abzustimmen.

Lehrinhalte
Zu den Kommunikationssituationen zählen konkret “Verhandlungen“, “Verkaufsgespräche“ und die “inter-
kulturelle Kommunikation“. Verhandlung wird als partnerschaftliche Erweiterung der Lösungsoptionen dar-
gestellt und effiziente Prozesse zur Ausgestaltung von Verhandlungen vermittelt. Mit einer geeigneten Ver-
kaufsrhetorik lernen die Studierenden sich in ihren Verkaufsgesprächen auf das Gesprächsverhalten von
verschiedenen Kundentypen einzustellen. Des Weiteren wird eine interkulturelle Kompetenz vermittelt, die
sich in dem Bewusstsein für die Besonderheiten und Schwierigkeiten der Kommunikation über kulturelle
Unterschiede hinweg zeigt.
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Lehrveranstaltungen

Dozent Titel der Lehrveranstaltung SWS
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