
Modulbezeichnung Vertriebsprozesse

Semester 6

Dauer 1 Semester

Art Pflichtfach Vertiefung Marketing und Vertrieb

ECTS-Punkte 5

Studentische Arbeitsbelastung 60 h Kontaktzeit + 90 h Selbststudium

Voraussetzungen (laut BPO)

Empf. Voraussetzungen

Verwendbarkeit BaE, BaEP, BaMT, BaI, BaLT

Prüfungsform und -dauer mündliche Prüfung

Lehr- und Lernmethoden Vorlesung, Praktikum

Modulverantwortlicher L. Jänchen

Qualifikationsziele Den Studierenden wird ein Vertriebsprozess vorge-
stellt. Vertrieb wird als strukturierte Vorgehenswei-
se definiert, die in einzelnen festgelegten Stufen von
Aquise zu Key Account Management führt. Dieser
Prozess wird anhand von Beispielen und realen Pro-
jekten angewendet. Ein weiterer Schwerpunkt ist es
den Umgang mit unterschiedlichen Menschen zu ver-
stehen.

Lehrinhalte Der Vertriebsprozess wird aus den Kernelementen
Kunden Aufzeigen, Kunden Gewinnen und Kunden
Pflegen gebildet. In diesen Prozessschritten werden
jeweils Fertigkeiten vermittelt, die nötig sind um die-
se Elemente effizient ausführen zu können. Die Fer-
tigkeiten umfassen: Kommunikation mit unterschiedli-
chen Persönlichleiten, Identifizierung von Kundenher-
ausforderungen, Entwickeln und Präsenation von Lö-
sungen und Planung der Vertriebsaktivitäten.
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Lehrveranstaltungen

Dozent Titel der Lehrveranstaltung SWS

M. Hoogestraat Vertriebsprozesse 2

M. Hoogestraat Praktikum Vertriebsprozesse 2
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