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Liebe Studieninteressierte,
liebe Unternehmenspartner,

Vertriebskompetenz — warum gerade jetzt?

Markte und Wertschdpfungsketten haben sich immer
schon verandert, aber so rasch und so intensiv wie
heute, so disruptiv wie heute — so war es wohl noch

nie. Die Personen und Ansprechpartner der Kunden
wechseln, ganze Geschéaftsmodelle verandern sich und
neue Wettbewerber treten in den Markt. Es gibt neue
Anforderungen, neue Beziehungen und neue Kommu-
nikationswege. Der Vertrieb ist gefordert. Er muss in der
Lage sein, diese Veranderungsprozesse rechtzeitig zu
erkennen und flexibel zu agieren. Er ist Markterkunder,
Beziehungsmanager, Nutzenbringer. Auf diese Bedarfe
reagiert das Zertifikatsprogramm mit umfassendem
theoretischen und praktischen Methodenwissen: denn
all diese Fahigkeiten sollten gerade jetzt Uberprift, auf-
gefrischt und trainiert werden. Die souverane Vertriebs-
kompetenz ist Garant fur die Sicherung von Kunden und
Marktanteilen.

Wir freuen uns, Sie bald bei uns begriiBen zu diirfen.

Herzlichst, lhre

Prof. Dr. Eckhard Lachmann

Vizeprasident Technische Hochschule Rosenheim
Akademische Leitung

Prof. Dr. Dieter Benatzky

Ehrensenator Technische Hochschule Rosenheim
Akademische Leitung

Prof. Dr. Rudolf BaBler

Leiter der Academy for Professionals

Prof. Dr. Eckhard Lachmann

Prof. Dr. Rudolf BaBler



Vertriebskompetenz - ein Zertifikatskurs

Fahigkeiten gezielt entwickeln

Der Zertifikatskurs Vertriebskompetenz vermittelt Wissen und Fahigkeiten sowohl flr das
Vertriebsmanagement als auch flr den operativen Verkauf. Die Teilnehmer erhalten einen
vertieften Einblick in die Veranderung des Marktgeschehens und in die strategischen und
operativen Instrumente zur Steuerung der Marketing- und Vertriebsaktivitaten. Vor allem
aber kénnen sie den Stand ihrer verkéuferischen Fahigkeiten einschatzen und durch geziel-
tes Training entwickeln.

Der Kurs auf akademischem Niveau hat einen klaren Praxisbezug aufgrund der Inhalte
und der Qualifikation der Dozenten und Trainer. Die Teilnehmer erhalten nach erfolgreicher
Absolvierung des Kurses & Credit Points entsprechend dem European Credit Transfer
System (ECTS), die bei weiteren akademischen WeiterbildungsmaBnahmen wie z. B.
Masterkursen (MBA) angerechnet werden kénnen.

Vertriebskompetenz: Fiir wen?
Der Kurs ist genau abgestimmt auf Verkéufer und Flhrungskrafte im Vertrieb mit Umsatz
und/oder Profit-Verantwortung. Des Weiteren richtet er sich an:

* FUhrungskrafte im Vertrieb, die sich Uber neue Methoden der AuBendienst- und Team-
fihrung informieren wollen und

* Fachkréfte im Vertrieb, die zunehmend mit bedeutenderen Verkaufsaufgaben konfron-
tiert werden.

Die Inhalte des Kurses sind branchenunabhéngig. Sie behandeln sowohl den klassischen
B-to-B-Vertrieb als auch moderne Konzepte unter Einbindung des GroB3- und Einzelhan-
dels.

Es sind alle Unternehmen angesprochen, die ihren Vertrieb — die Speerspitze des Unter-
nehmens im Markt — weiterentwickeln und ihre Wettbewerbsposition verbessern mdchten.

Vertriebskompetenz auf einen Blick

Dauer: Der Kurs findet an drei Wochenenden jeweils von Freitag 10.00 Uhr bis
Samstag 16.30 Uhr statt.

Methoden: Die Module bauen logisch aufeinander auf. Die Lehrmethoden sind
abgestimmt auf die Teilnehmer aus der Unternenmenspraxis. Das Vertriebswis-
sen wird seminaristisch erarbeitet und die Vertriebskompetenzen kdnnen bei
Ubungen und Fallstudien trainiert werden. Zusétzlich erhalten die Teilnehmer mit
verschiedenen Best-Practice-Berichten direkte Anregungen aus der erfolgrei-
chen Vertriebspraxis.

Abschluss: Die Teilnehmer erhalten nach erfolgreichem Abschluss ein akade-
misches Zertifikat mit ECTS-Leistungspunkten.

Studienort: Der Kurs findet jahrlich an wechselnden exklusiven Seminarhausern
und Hotels in der Region statt.

Zulassungsvoraussetzungen: Mindestens einjahrige einschlagige Berufser-
fahrung im Vertrieb.
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Modulinhalte

Im Mittelpunkt steht der Vertrieb im Spannungsfeld zwischen Unternehmen und
den sich ver&ndernden Markten. Der Verkauf sichert die erfolgreiche und profitable
Beziehung zu den Kunden. Die richtige Argumentation im Wechselspiel zwischen
affektiven Beziehungsqualitdten und kognitiven betriebswirtschaftlichen Uberlegun-

gen sichert den verkauferischen Erfolg.

Diese markt- und kundenorientierte Sichtweise
flihrt zu einer entsprechenden Einordnung des
Vertriebs in das Marketing sowie zum erfolg-
reichen Vertriebsmanagement. Hierzu gehért
die Kenntnis der Digitalisierung und ihrer Kon-
sequenzen fur den Vertrieb sowie die Beherr-
schung digitaler Kommunikationsformen. Flr
erfolgreiche Unternehmen gibt es keine natio-
nalen Grenzen mehr — daher wird auch der
internationale Vertrieb behandelt.

Gut zu Wissen ;

Vorteile fiir Teilnehmer

Berufsbegleitend, flexibel, praxisori-
entiert studieren

Erwerb von 5 ECTS

Anrechnung auf Masterstudiengénge
maéglich

Netzwerkaufbau mit Vertriebskraften
aus der Region

Kleine Studierendengruppe

Moduliiberblick

Modul Vertrieb und Marketing

* Die Bedeutung des Marketings im
Vertrieb

* Die Bedeutung des Vertriebs im
Marketing

* |mage von Vertrieb und Marketing

* |ntegration von Marketing und Ver-
trieb

Modul Vertriebsmanagement

¢ Zielsetzungen und Flhrungs-
instrumente

* Vertriebsentscheidungen richtig
treffen

* Fihrung des Verkaufsteams

e Vergutungssysteme

Modul Verkaufstechniken
e Motivation im Verkauf

» Bedarfsermittlung

¢ Verhandlungsfiihrung

e NLP-Techniken

e Abschlusstechnik

e Soft Skills im Vertrieb

Modul Vertrieb und Digitalisierung

* Multi-Channel

e Online-Vertrieb

¢ Verdnderungen der Handelsland-
schaft

e Neue Kommunikationsformen

Big Data im Vertrieb

* Beziehungsmanagement

Modul Internationaler Vertrieb

¢ Besonderheiten des internationalen
Vertriebs

* Aufbau von Vertriebsorganisationen

¢ Alternativen und Entscheidungen im
internationalen Vertrieb

* Von Vorbildern lernen: Beispiele er-
folgreicher Internationalisierung

¢ [nterkulturelle Kompetenz

Modul Praxisberichte und Best-
Practice-Cases

e SIXT Autovermietung

* GEHE Pharmahandel



Unsere Referenten

i
Prof. Dr. Dieter
Benatzky
Technische Hochschule
Rosenheim

Prof. Dr. Eckhard
Lachmann
Technische Hochschule
Rosenheim

Bodo Schmiedebach
Geschaftsfuhrer Heitsch &
Partner

Prof. Dr. Brigitte
Kolzer

Technische Hochschule
Rosenheim

Prof. Dr. Tanja
Lachhammer
FOM Hochschule filr Okono-
mie und Management

Karl-Heinz Lehner

Katholische Hochschul-

gemeinde Rosenheim

NS
Sandra Schubert
SCHUBs Vertriebskonzepte

Erich Schilz
GEHE Pharmahandel GmbH
GeschaftsfUhrer Vertrieb

Prof. Dr. Andreas Schutkin
FOM Hochschule fiir Okonomie
und Management

Zeitplan und Seminarort

Zeitplan: Die Lehrveranstaltungen finden in drei Bldcken, jeweils freitags und
samstags ganztagig statt.

¢ freitags 10.00 - 21.00 Uhr
e samstags 09.00 - 17.00 Uhr

Seminarort: Damit Sie in Ruhe und ohne Ablenkung lernen kénnen, ist uns die
richtige Atmosphare wichtig — denn diese leistet einen entscheidenden Beitrag zum
Erfolg. Wir wahlen hierflr exklusive Hotels in der Region in reizvoller Umgebung aus.




Gebiihren und Bewerbung
fur das Zertifikatsprogramm

Gebiihren: |hre Investition flr das Zertifikatsprogramm Vertriebskompetenz
betragt 2.900,~ Euro. In der Regel sind die Studiengebuhren steuerlich absetzbar.

Weiterbildung
lohnt sich immer

Bewerbung: Teilnehmer bewerben sich schriftlich direkt an der Hochschule.

Den aktuellen Zeitplan und weitere Informationen zur Bewerbung finden Sie auf
unserer Homepage: www.fh-rosenheim.de/vertriebskompetenz.html

INFO BOX

Weitere Informationen:

Infos zum Zertifikatsprogramm

unter:

- www.th-rosenheim.de/
vertriebskompetenz.html

Ansprechpartnerin
fiir Studieninteressierte
und Unternehmen:

Carolin Paulsen
Programm-Management

Telefon +49 8031 805-2119
carolin.paulsen@fh-rosenheim.de

Individuelle Beratung

Sie haben weitere Fragen?

Gerne beantworten wir lhnen diese
per Mail, per Telefon oder in einem
individuellen Beratungsgesprach.
Vereinbaren Sie einen Termin mit uns.

Die Relevanz der Weiterbildung fir Arbeitnehmer ist einer der wichtigs-
ten Pfeiler flr eine solide berufliche Lautbahn. Dass Weiterbildung nicht
nur flir Berufsanfanger, sondern auch in der zweiten Lebenshélfte po-
sitive Effekte nach sich zieht, bestatigt u. a. das Institut der deutschen
Wirtschaft (IW):

GemaB einer Studie des Instituts konnen Fortbildungsteil-
nehmer mit einem Einkommenszuwachs rechnen, sind
zufriedener mit der eigenen Arbeit und machen sich
weniger Sorgen um die Arbeitsstelle und die personliche
wirtschaftliche Situation.

Die Praxisorientierung eines Weiterbildungsprogramms spielt

in der zweiten Halfte des Erwerbslebens eine groBe Rolle.

Besonders geeignet sind Fortbildungen mit eher kurzer Dauer, die
keinen Ausstieg aus dem Berufsleben erfordern. Flr Frauen wird eine
Zusatzgualifikation ~ auch wahrend der Erwerbspause — zum Erfolgsfak-
tor flr einen erfolgreichen Wiedereinstieg ins Berufsleben.

Quellen: Befragung von 4.000 Unternehmen durch die IHK fir Miinchen und Oberbayern im
Herbst 2012; Deutscher Industrie- und Handelskammertag (Hrsg.): Arbeitsmarkt und Demo-
grafie. Ergebnisse einer DIHK-Unternehmensumfrage zur Demografie und den

Folgen flr den Arbeitsmarkt, Berlin 2010; Institut der deutschen Wirtschaft (Hrsg.):

Bildung in der zweiten Lebenshélfte: Bildungsrendite und volkswirtschaftliche Effekte.
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