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Haufigkeit des
Angebots

regelmafig im:

Sommersemester | ja |

Wintersemester | ja

unregelmanig:

Né&chstes Angebot voraussichtlich im: | WiSe 2017/2018

Modulbezeichnung

Technisches Vertriebsmanagement

Englischsprachige
Modulbezeichnung

Technical Sales Management

Modulnummer

Modulverantwortlich

Prof. Dr. T. Grabner

Studiengéange und Studiengang Vertiefung/ Fach- | Pflicht- Wahl-
Art des Moduls Schwerpunkt | sem. modul modul
(gem. PO) MA TBWL ja

MA Wirtschaftsingenieur ja
Interdisziplinéare Ist als Wahlmodul auch fur andere Studiengange freigegeben ja
Lehre Ist als Wahlmodul fiir internationale Studierende freigegeben nein
Lehrsprache deutsch
Leistungspunkte 5 | Semesterwochenstunden | 2
Arbeitsaufwand Prasenzzeit 24 | Std.
(ausgewiesen in Selbststudium 126 | Std.
Zeitstunden) Gesamt 150 | Std.
Empfohlene
Voraussetzungen flr
die Teilnahme
Modulprifung Prufungsform Gewichtung (%) LV begleitend oder einmalig
(Teilprifungen gem. Klausur 50 einmalig
PVO/PO) Hausarbeit mit 50 einmalig

Présentation
Unbenoteter es handelt sich um eine LV gem.§ 52 Abs.12, 2. Halbsatz
Leistungsnachweis Ja HSG oder um eine vergleichbare Lehrveranstaltung mit Nein | X
(gem. PVO) mind. 80%_ nachgewiesener T(_a|lnahme an der LV el

Prufung mit bestanden bzw. nicht bestanden
Der Leistungsnachweis muss im unmittelbaren
inhaltlichen und zeitlichen Zusammenhang zu der Ja X | Nein

Lehrveranstaltung (LV) erbracht werden.

Voraussetzung fur die
Teilnahme an der
Priafung (gem. PO)

Keine

Zeitraum/Abgabe der
Prifungsleistung

Lehrende in dem
Modul

Dr.- Ing. Frank Hauser

Qualifikationsziele
(Fachkompetenz,
Sozialkompetenz,
Selbstkompetenz,
Systemische Kompetenz)

Fachkompetenz:

¢ Die Studierenden kennen nach der Veranstaltung wesentliche
Entscheidungsfelder und Instrumente des Vertriebs
anspruchsvoller Industrieguter. Sie sind vorbereitet fur die
Erstellung von Konzepten fiir hochwertige und innovative
technischer Produkte oder Systemlésungen. Sie kénnen die
erworbene Fachkompetenz auf praktische Problemstellung
Ubertragen und anwenden, wie z.B.:
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o Wertschopfungsprozesse des Kunden verstehen

Angebotserstellung flir komplexe Systeme
Projekt/Termin-Planung fur die Installation und
Klarung technischer Voraussetzungen
Angebotsprasentation

Methodenkompetenz:

e Fahigkeit, das erlernte Fachwissen auf Probleme in die
Praxis zu Ubertragen.

e Strukturiertes und l6sungsorientiertes Arbeiten

e Leitung eines Projektteams

e Systematische Aufbereitung von Problemstellungen und
aufzeigen von Lésungswegen (Handlungsoptionen)

e Prasentationstechnik und Gespréachsfiuhrung

Sozialkompetenz:
e Forderung der Teamfahigkeit

Lehrinhalte

e Aufgaben des technischen Vertriebsmanagements

e Struktur technische Systeme beschreiben und erklaren
Vergleich technischer Losungen im Hinblick auf den
Kundennutzen.

Investitionsgutermarketing

Planung und Gestaltung der Vertriebsstrategie
Verhandlungstechnik/Gesprachsfihrung

Projektstudie

Lehrformen (inkl. SWS):

Seminar: Teamarbeit, Literatur-/Quellenstudium, Prasentation
von in Teamarbeit bearbeiteten Aufgabenstellungen.

Literatur Die Studierenden werden mit Hilfe von Skripten, Online-
Materialien und spezifischen Quellenhinweisen unterstitzt

Sonstige Hinweise

Beachten Sie aul3erdem die Prifungsverfahrensordnung der Fachhochschule Kiel sowie die fur Sie
gultige studiengangsspezifische Prifungsordnung.




