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Ziel der Lehrveranstaltung ist es, den Studierenden:  

 einen Einblick in die wichtigsten Entscheidungsbereiche des 
Vertriebsmanagement zu geben,  

 (theoretische) Grundlagen für einen erfolgreichen Verkaufsprozess zu 
vermitteln sowie  

 Anforderungen und Handlungsmöglichkeiten eines effizienten 
Ressourceneinsatzes im Vertrieb aufzuzeigen. 

 
 
Inhalte: 
1. Definitorische Grundlagen und Abgrenzungen 

2. Verkaufsformen und -prozesse 

3. Kundenstamm-Management und Beziehungsmarketing 

4. Planung und Steuerung des Außendiensteinsatzes 

5. Konzepte der Vertriebsorganisation 
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