Modulbezeichnung (Kurzel)

Vertriebsprozesse (VTPR)

Modulbezeichnung (eng.)

Sales Processes

Semester (Haufigkeit)

WPM (jedes Sommersemester)

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

BET, BETPV, BMT, BI, BIPV

Prifungsart und -dauer

Klausur 1,5 h oder mundliche Priufung 0,5 h oder Kursarbeit ca.
20 Seiten

Lehr- und Lernmethoden

Vorlesung, Praktikum

Modulverantwortliche(r)

L.Janchen

Qualifikationsziele

Studierende verstehen den Vertrieb als Abfolge systematischer, integrierter und strukturierter Prozes-
se. Sie kdbnnen derartige Prozesse unter Berucksichtigung der jeweiligen Winsche und BedUrfnisse der
Zielkunden definieren, aktiv ausgestalten und durchlaufen.

Dazu analysieren Sie die jeweiligen Wlnsche, Bedurfnisse und Fragen der Zielkunden auf deren Weg
von der ersten Kontaktaufnahme uber den Kauf und darUber hinaus und entwerfen Prozesse zur Befrie-
digung und Beantwortung. Sie gliedern dabei die Prozesse in die Phasen 'Find’, 'Win' und 'Keep'. Stu-
dierende erkennen die Bedeutung und Mdglichkeiten von modernen CRM-Systemen zur Unterstltzung
und partiellen Automatisierung dieser Prozesse.

Dies ermoglicht den Studierenden einen effektiven zielkundenspezifischen Vertrieb in Grundelementen
zu planen und zielgerichtet auch durch die Verwendung moderner CRM-Systeme vertrieblich zu arbei-
ten.

Lehrinhalte

Analyse der Zielkunden

Definition einer Persona

Beschreibung des 'Customer Journey’ auf dem Weg von der ersten Kontaktaufnahme bis zum Kauf und
daruber hinaus

Identifikation der Kundenwulnsche, -bedUrfnisse und -fragen auf dem Customer Journey

Entwurf von Prozessschritten zur Unterstlitzung des Customer Journey

Funktionalitat von CRM-Systemen
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Lehrveranstaltungen

Dozenten/-innen Titel der Lehrveranstaltung SWS
L.Janchen Vertriebsprozesse 2
L.Janchen Praktikum Vertriebsprozesse 2
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