
Modulbezeichnung (eng.) Vertriebsprozesse (Sales Processes)

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 Klausur 1,5h oder mündliche Prüfung oder Kursarbeit

Lehr- und Lernmethoden Vorlesung, Praktikum

Modulverantwortlicher L. Jänchen

Qualifikationsziele
Den Studierenden wird ein Verständnis des Vertriebs als Abfolge systematischer, integrierter und struktu-
rierter Prozesse vermittelt. Sie werden befähigt diese Prozesse bewusst zu durchlaufen und aktiv auszuge-
stalten. Ein Schwerpunkt wird dabei auf das Verständnis der Bedeutung der Kundenbeziehungen gelegt.

Lehrinhalte
Zu den Vertriebsprozessen zählen u.a. “Kunden aufzeigen“, “Kunden gewinnen“ und “Kunden pflegen“.
Für jeden dieser werden Verständnis, Werkzeuge, Fertigkeiten, vermittelt, die eine effizient Ausführung
erlauben und in einer klar strukturierten Vorgehensweise resultieren. Insbesondere wird die Bedeutung
der Kundenbeziehung verdeutlicht und die Möglichkeiten zur Ausgestaltung dieser unter Berücksichtigung
der jeweiligen, unterschiedlichen Kundenbedürfnisse vermittelt.
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Lehrveranstaltungen

Dozent Titel der Lehrveranstaltung SWS

L. Jänchen Vertriebsprozesse 2

L. Jänchen Praktikum Vertriebsprozesse 2
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