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Willkommen

Die Veranderungen im Handel, die durch die Fortschritte der letzten Jahre bei den neuen
Technologien und der Kommunikation beglnstigt wurden, haben auch zu Veranderungen
in der Art und Weise geflihrt, wie Verkaufsprozesse verwaltet und gesteuert werden.
Daher missen Unternehmensleiter tber aktuelle Kenntnisse in diesem Bereich verfiigen, g
damit sie sich an neue und zunehmend wettbewerbsorientierte Umgebungen anpassen

konnen. Wenn Sie sich in diesem Bereich spezialisieren mochten, sollten Sie sich die

Gelegenheit nicht entgehen lassen, bei TECH zu studieren. Wir stellen Ihnen das derzeit

beste akademische Programm zur Verfligung, um Ihnen die notwendige Fortbildung fur

lhre berufliche Entwicklung zu vermitteln.
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@ Unternehmen benétigen hochqualifizierte Fachleute
fur die Verwaltung der verschiedenen Abteilungen.
Aus diesem Anlass bieten wir lhnen eine sehr
umfassende Spezialisierung im kaufméannischen
Vertriebsmanagement an, damit Sie beruflich
erfolgreich sein konnen"
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Warum an der TECH studieren?

o

TECH ist die weltweit groRte 100%ige Online Business School. Es handelt sich

um eine Elite-Business School mit einem Modell, das hochsten akademischen
Ansprlchen genlgt. Ein leistungsstarkes internationales Zentrum fir die intensive
Ausbildung von Fuhrungskraften.

!

N /il




56
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TECH ist eine Universitat an der Spitze
der Technologie, die den Studenten alle
Ressourcen zur Verfugung stellt, um ihnen
zu helfen, geschatftlich erfolgreich zu sein”
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Bei TECH Technologische Universitat

Innovation

Die Universitat bietet ein Online-Lernmodell an, das modernste
Bildungstechnologie mit hochster padagogischer Strenge verbindet.
Eine einzigartige Methode mit hochster internationaler Anerkennung,
die dem Studenten die Schltissel fiir seine Entwicklung in einer Welt
des standigen Wandels liefert, in der Innovation der wesentliche
Einsatz eines jeden Unternehmers sein muss.

“Die Erfolgsgeschichte von Microsoft Europa”, flir die Einbeziehung
des neuen interaktiven Multivideosystems in unsere Programme.

Maximalforderung

Das Zulassungskriterium von TECH sind nicht wirtschaftlich.

Sie brauchen keine grofRe Investitionen zu tatigen, um bei uns zu
studieren. Um jedoch einen Abschluss bei TECH zu erlangen, werden
die Grenzen der Intelligenz und der Kapazitat des Schiilers getestet.
Die akademischen Standards unserer Einrichtung sind sehr hoch...

(o) Der Studenten von TECH schlieBen ihr
9 5 /O Studium erfolgreich ab.

Vernetzung

Fachleute aus der ganzen Welt nehmen an der TECH teil, so
dass die Studenten ein umfangreiches Netz von Kontakten
knUpfen konnen, die ihnen fr ihre Zukunft nutzlich sein werden.

+100.000 +200

Jahrlich geschulte Manager verschiedene Nationalitaten

Empowerment

Der Student wird Hand in Hand mit den besten Unternehmen und
Fachleuten von grofRem Prestige und Einfluss wachsen. TECH
hat strategische Allianzen und ein wertvolles Netz von Kontakten
zu den wichtigsten Wirtschaftsakteuren auf den 7 Kontinenten
aufgebaut.

+ 5 0 0 ’ Partnerschaften mit den besten
Unternehmen

Talent

Dieses Programm ist ein einzigartiger Vorschlag, um die Talente
der Studenten in der Geschaftswelt zu fordern. Eine Gelegenheit fur
Sie, Ihre Anliegen und Ihre Unternehmensvisionen vorzutragen.

TECH hilft den Studenten, ihr Talent am Ende dieses Programms
der Welt zu zeigen.

Multikultureller Kontext

Ein Studium bei TECH bietet den Studenten eine einzigartige
Erfahrung. Sie werden in einem multikulturellen Kontext studieren.
In einem Programm mit einer globalen Vision, dank derer Sie die
Arbeitsweise in verschiedenen Teilen der Welt kennenlernen und
die neuesten Informationen sammeln konnen, die am besten zu
lhrer Geschéftsidee passen.

Unsere Studenten kommen aus mehr als 200 Landern.
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TECH strebt nach Exzellenz und hat zu diesem Zweck
eine Reihe von Merkmalen, die sie zu einer einzigartigen
Universitat machen:

Lerne mit den Besten

Das TECH-Lehrerteam erklart im Unterricht, was sie in ihren
Unternehmen zum Erfolg geflihrt hat, und arbeitet dabei in
einem realen, lebendigen und dynamischen Kontext. Lehrkrafte,
die sich voll und ganz dafir einsetzen, Ihnen eine hochwertige
Spezialisierung zu bieten, die es die es den Studenten
ermaoglichen, in Ihrer Karriere voranzukommen und sich in der
Geschaftswelt zu profilieren.

Lehrkrafte aus 20 verschiedenen Landern.

Bei TECH werden Sie Zugang
zu den grundlichsten und
aktuellsten Fallstudien der

akademischen Welt haben”

Analyse

TECH erforscht die kritische Seite des Studenten, seine Fahigkeit,
Dinge zu hinterfragen, seine Problemldésungsfahigkeiten und
seine zwischenmenschlichen Fahigkeiten.

Akademische Spitzenleistung

TECH bietet den Studenten die beste Online-Lernmethodik

an. Die Universitat kombiniert die Relearning-Methode (die
international am besten bewertete postgraduale Lernmethodik)
mit Fallstudien. Tradition und Avantgarde in einem schwierigen
Gleichgewicht, und das im Rahmen des anspruchsvollsten
akademischen Weges.

Skaleneffekt

TECH ist die groRte Online-Universitat der Welt. Sie verfugt Gber
ein Portfolio von mehr als 10.000 Hochschulabschliissen. Und
in der neuen Wirtschaft, Volumen + Technologie = disruptives
Preisniveau. Damit stellen wir sicher, dass das Studium nicht
so kostspielig ist wie an einer anderen Universitat.
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Warum unser Programm?

Die Teilnahme am TECH-Programm bedeutet eine Vervielfachung lhrer Chancen
auf beruflichen Erfolg im Bereich der hoheren Unternehmensfihrung.

Es ist eine Herausforderung, die Anstrengung und Hingabe erfordert, aber die Tur
zu einer vielversprechenden Zukunft 6ffnet. Die Studenten werden von den besten
Lehrkraften und mit den flexibelsten und innovativsten Lehrmethoden unterrichtet.
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Wir verflgen uber das renommierteste
Lehrpersonal und den umfassendsten
Lehrplan auf dem Markt, so dass wir
lhnen eine Ausbildung auf héchstem
akademischen Niveau bieten kénnen”
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Dieses Programm bietet eine Vielzahl von beruflichen und
personlichen Vorteilen, darunter die folgenden:

Einen deutlichen Schub fiir die Karriere des Sie werden sich in der Unternehmensfiihrung fest
Studenten etablieren

Ein Studium bei TECH bietet den Studenten, lhre Zukunft selbst in Ein Studium an der TECH 6ffnet die Turen zu einem beruflichen
die Hand zu nehmen und lhr volles Potenzial zu entfalten. Durch Panorama von groRer Bedeutung, so dass sich die Studenten als
die Teilnahme an unserem Programm erwerben Sie in kurzer Zeit hochrangige Fiihrungskrafte mit einem umfassenden Blick auf das
die notwendigen Fahigkeiten, um lhre berufliche Laufbahn positiv internationale Umfeld positionieren kénnen.

zu verandern.

Sie werden mehr als 100 reale
Falle aus dem Bereich der
Unternehmensfihrung bearbeiten.

/0% der Teilnehmer an dieser Spezialisierung
erreichen in weniger als 2 Jahren eine positive
Veranderung in ihrer Karriere.

Sie werden eine strategische und globale Vision Sie werden neue Aufgaben libernehmen

des Unternehmens entwickeln
Wahrend des Programms werden die neuesten Trends,

TECH bietet einen detaillierten Uberblick tiber das allgemeine Entwicklungen und Strategien vorgestellt, damit die Studenten
Management, um zu verstehen, wie sich jede Entscheidung ihre berufliche Tatigkeit in einem sich verandernden Umfeld
auf die verschiedenen Funktionsbereiche des Unternehmens auslben konnen.

auswirkt.

Unsere globale Vision des
Unternehmens wird lhre
strategische Vision verbessern.

45% der Auszubildenden
werden intern befordert.




Sie haben Zugang zu einem leistungsfahigen
Netzwerk von Kontakten

TECH vernetzt seine Studenten, um ihre Chancen zu

maximieren. Studenten mit den gleichen Sorgen
und den Wunsch zu wachsen. So wird es maglich sein,
Partner, Kunden und oder Lieferanten zu teilen.

Sie werden ein Netz von Kontakten
finden, das fur lhre berufliche
Entwicklung unerlasslich ist.

Rigorose Entwicklung von
Unternehmensprojekten

Der Student wird eine tiefgreifende strategische Vision erlangen,
die ihm helfen wird, sein eigenes Projekt unter Beriicksichtigung
der verschiedenen Bereiche des Unternehmens zu entwickeln.

20% unserer Studenten entwickeln
ihre eigene Geschaftsidee.

Warum unser Programm? | 13 tEC!.-,

Verbessern Sie Soft Skills und Fiihrungsqualitaten

TECH hilft den Studenten, ihr erworbenes Wissen anzuwenden
und weiterzuentwickeln und ihre zwischenmenschlichen
Fahigkeiten zu verbessern, damit sie zu Fuhrungskraften werden,
die etwas bewirken.

Verbessern Sie lhre Kommunikation-

und Fuhrungsfahigkeiten und bringen
Sie lhre Karriere in Schwung.

Sie werden Teil einer exklusiven Gemeinschaft sein

Wir bieten Ihnen die Maglichkeit, Teil einer Gemeinschaft von Elite-
Managern, groRen Unternehmen, renommierten Institutionen und
qualifizierten Professoren der renommiertesten Universitaten der
Welt zu werden. Die TECH Technologische Universitat Community.

Wir bieten Ihnen die Mdglichkeit, sich
mit einem Team von international
anerkannten Lehrern zu spezialisieren.
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Ziele

Dieses Programm zielt darauf ab, die Management- und Fiihrungsfahigkeiten der

Fachkraft zu starken und neue Kompetenzen und Fahigkeiten zu entwickeln, die fur ihre
berufliche Entwicklung von wesentlicher Bedeutung sein werden. Nach dem Programm
wird sie in der Lage sein, globale Entscheidungen mit einer innovativen Perspektive und

einer internationalen Vision zu treffen.
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Eines unserer grundlegenden Ziele ist es, Ihnen dabei
zu helfen, die wesentlichen Kompetenzen fur eine
Strategische Unternehmensfuhrung zu entwickeln”
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TECH macht sich die Ziele seiner Studenten zu eigen.
Wir arbeiten zusammen, um sie zu erreichen.
Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement wird Sie zu Folgendem befahigen:

Definition der neusten Trends in der
Unternehmensfihrung unter Berticksichtigung
des globalisierten Umfeldes, das die Kriterien des in einem komplexen und instabilen Umfeld

Topmanagements bestimmt

Entwicklung von Strategien zur Entscheidungsfindung

Entwicklung der wichtigsten Flihrungsqualitaten, die
flir Berufstatige wichtig sind

Erstellung von Unternehmensstrategien, die das Vorgehen
flr das Unternehmen vorgeben, um wettbewerbsfahiger
zu sein und die eigenen Ziele zu erreichen

Beachtung bei der Ausarbeitung eines Geschaftsplans
die Nachhaltigkeitskriterien der internationalen Normen
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Aneignung der Kommunikationsfahigkeiten,
Entwicklung der wesentlichen Kompetenzen fur das die eine Flihrungskraft bendtigt, um sich Gehor
strategische Management der Unternehmenstatigkeit zu verschaffen und von den Mitgliedern ihrer

Gemeinschaft verstanden zu werden

Verstandnis des wirtschaftlichen Umfeldes, in dem
das Unternehmen tatig ist, und Entwicklung geeigneter
Strategien zur Antizipation von Veranderungen

g--—-"""

—
— . -lll" -
-

Entwicklung innovativer Strategien und MalRnahmen zur In der Lage sein, den Wirtschafts- und Finanzplan
Verbesserung der Management- und Geschaftseffizienz des Unternehmens zu verwalten
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Verstehen der logistischen Ablaufe, die im
Unternehmensumfeld notwendig sind, um ein
entsprechendes Management zu entwickeln

Entwicklung innovativer Strategien im
Einklang mit unseren Projekten

In der Lage sein, die Informations- und
Kommunikationstechnologien in den verschiedenen
Bereichen des Unternehmens anzuwenden

In der Lage sein, alle Phasen einer Geschaftsidee Entwickeln, Leiten und Ausfiihren effektiverer,
zu entwickeln: Entwurf, Realisierungsplan, kundenorientierter Verkaufsstrategien, die personalisierte
Umsetzung, Uberwachung Wertangebote bieten
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Entwickeln von Strategien fiir die Entscheidungsfindung Erarbeiten der geeignetsten Programme flr die
in einem komplexen und instabilen Umfeld und Auswahl, Schulung, Incentivierung, Uberwachung
Bewertung der Auswirkungen auf das Unternehmen und Entwicklung der Vertriebsmitarbeiter

Entwickeln der Fahigkeit Probleme zu
erkennen, zu analysieren und zu losen

Entwickeln von Strategien zur Fihrung von Erléutern des Unternehmens aus globaler Sicht
Unternehmen und Vertriebsteams in Zeiten sowie die Verantwortung und die neue Rolle der
des Wandels kaufmannischen Direktoren
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, A . Formulieren und Umsetzen einer Geschaftspolitik
Entwickeln der wesentlichen Kompetenzen fir das .
: . N als Wachstumsstrategie, die das Unternehmen an
strategische Management der kaufmannischen Tatigkeit ) . ) . . .
die Veranderungen im nationalen und internationalen

der Organisati
er Organisation Umfeld anpasst.

N FINTECH

L
™

Entwickeln innovativer Strategien und MalRnahmen zur Aneignung von Fihrungsqualitaten zur erfolgreichen
Verbesserung der kaufmannischen Verwaltung und Effizienz Leitung von Vertriebs- und Marketingteams.
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Kenntnis des gesamten Prozesses der Logistik- und Integrieren verschiedener digitaler
Operationskette des Unternehmens Werkzeuge in die Unternehmensstrategie

Durchflihren von internationalen Vertriebs- und Durchfiihren von Marktforschung, um die Konkurrenz zu
Marketingstrategien verstehen und Differenzierungsstrategien zu entwickeln
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Kompetenzen

Nach Bestehen der Bewertungen des MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement
wird die Fachkraft die notwendigen Kompetenzen fir eine qualitativ hochwertige und
aktuelle Praxis erworben haben, die auf der innovativsten Lehrmethodik basiert.
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Erwerben Sie die genauen Kompetenzen,
um sich im kaufméannischen Management
erfolgreich zu entfalten”
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Durchflihrung eines globalen Managements des
Unternehmens unter Anwendung von Fiihrungstechniken,
die die Leistung der Mitarbeiter so beeinflussen, dass die
Ziele des Unternehmens erreicht werden

Durchfiihrung eines korrekten Teammanagements,
um die Produktivitat und damit den Gewinn des
Unternehmens zu verbessern

Teil der Unternehmens- und Wettbewerbsstrategie
des Unternehmens sein und diese leiten

Losen von Konflikten und Problemen In der Lage sein, den Wirtschafts- und
zwischen Arbeitnehmern Finanzplan des Unternehmens zu verwalten
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Anwendung der am besten geeigneten Strategien
fur den elektronischen Handel mit den Produkten
des Unternehmens

Steuerung der logistischen Prozesse des Unternehmens
sowie des Einkaufs und der Beschaffung

Ausarbeitung und Leitung von Marketingplanen

. — -

Eingehende Untersuchung der neuen Ausrichtung auf Innovation in allen Prozessen
Geschaftsmodelle fir Informationssysteme und Bereichen des Unternehmens
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Leitung der verschiedenen Projekte

Angemessene Verwaltung multikultureller Teams
des Unternehmens

Einsatz fir eine nachhaltige Entwicklung
des Unternehmens unter Vermeidung
von Umweltbelastungen

Analyse der Rentabilitat von Investitionsprojekten
und der Wertschopfung

Anwendung spezifischer Fiihrungsqualitaten im Analyse der finanziellen Auswirkungen von
Bereich Vertrieb und kaufmannisches Management Managemententscheidungen
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Anwenden von quantitativen und qualitativen
Forschungsmethoden und -techniken

Kontrolle der wirtschaftlichen Tatigkeit
des Unternehmens

Griindliche Kenntnis der Marketingtechniken

Durchfiihrung von Geschaftsprifungen

Durchflihrung einer korrekten kommerziellen
Organisation und Verkaufsstrategie

Anwendung von Coaching-Techniken
bei Verkaufsaktionen
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Struktur und Inhalt

Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement ist ein malRgeschneidertes Programm,
das zu 100% online angeboten wird, so dass Sie den Zeitpunkt und den Ort wahlen konnen,
der Ihrer Verfligbarkeit, Inrem Zeitplan und Ihren Interessen am besten entspricht. Ein
24-monatiges Programm mit dem Ziel, eine einzigartige und anregende Erfahrung zu
machen, die den Grundstein fir lhren Erfolg als Manager und Unternehmer legt.
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@ @ Ein sehr gut strukturiertes akademisches

Programm, das es lhnen erméglichen wird, Ihre
Studienzeit selbst zu verwalten und sich auf
kontextuelles Lernen einzulassen”
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Lehrplan

Der MBA in Kaufmannisches
Vertriebsmanagement der TECH
Technologischen Universitat ist ein
intensiver Studiengang, der die Fachkraft
darauf vorbereitet, unternehmerische
Herausforderungen und Entscheidungen
sowohl auf nationaler als auch auf
internationaler Ebene zu treffen. Der Inhalt
ist so konzipiert, dass er die Entwicklung
von Managementfahigkeiten fordert, um
eine bessere Entscheidungsfindung in
unsicheren Umgebungen zu ermaoglichen.

Wahrend der 3.000 Unterrichtsstunden
wird der Student in Einzelarbeit eine
Vielzahl praktischer Falle analysieren
und dabei kontextbezogenes Wissen
erwerben, das ihm in seiner taglichen
Praxis von groflem Nutzen sein wird. Es
ist also ein echtes Eintauchen in reale
Geschaftssituationen.

Dieser MBA in Kaufmannisches
Vertriebsmanagement befasst sich
eingehend mit den wichtigsten Bereichen
des Unternehmens und ist darauf
ausgerichtet, Fihrungskraften das
kaufmannische Vertriebsmanagement
aus einer strategischen, internationalen
und innovativen Perspektive zu vermitteln.

Ein Plan fur die Fachkraft, der auf

ihre berufliche Weiterentwicklung
ausgerichtet ist und sie darauf vorbereitet,
hervorragende Leistungen im Bereich der
Unternehmensfihrung und -verwaltung
zu erbringen. Ein Programm, das auf ihre
Bedurfnisse und die ihres Unternehmens
eingeht, mit innovativen Inhalten, die

auf den neuesten Trends beruhen, und
unterstutzt von der besten Lehrmethodik
und einem aullergewohnlichen
Lehrkorper, der ihr die Kompetenzen
vermitteln wird, kritische Situationen auf
kreative und effiziente Weise zu l6sen.

Dieses Programm erstreckt sich tUber
einen Zeitraum von 24 Monaten und ist in
19 Module unterteilt:

Modul 2

Modul 3

Modul 7

Modul 8

Fiihrung, Ethik und CSR

Strategisches Management und Unternehmensfiihrung
Personal- und Talentmanagement

Wirtschafts- und Finanzmanagement

Operations- und Logistikmanagement

Management von Informationssystemen

Kaufmannisches Management, Marketing und
Unternehmenskommunikation

Innovation und Projektleitung
Management und Fiihrung

Logistik und wirtschaftliches Management



Modul 17

Modul 18

Kaufmannisches Management

Marktforschung

Planung von Verkaufskampagnen

Kaufmannische Organisation und Organisation des Vertriebsteams
Auswahl, Schulung und Coaching des Vertriebsnetzes
Geschaftsprozess

Customer Relationship Management

Integration digitaler Kanéle in die Geschaftsstrategie

Internationaler Handel und Marketing

Struktur und Inhalt |31 tecn

Wo, wann und wie wird unterrichtet?

TECH bietet die Moglichkeit, diesen MBA
in Kaufmannisches Vertriebsmanagement
vollstandig online zu absolvieren. Wahrend
der 12-monatigen Spezialisierung kann
der Student jederzeit auf alle Inhalte
dieses Programms zugreifen, was ihm die
Maoglichkeit gibt, seine Studienzeit selbst
zu verwalten.

Eine einzigartige, wichtige
und entscheidende
Bildungserfahrung, um
Ihre berufliche Entwicklung
voranzutreiben und den
endgultigen Sprung zu
schaffen.
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Modul 1. Fiihrung, Ethik und CSR

1.1. Globalisierung und Fihrung 1.2. Fihrungsrolle 1.3.  Wirtschaftsethik 1.4. Nachhaltigkeit
1.1.1. Globalisierung und Trends: 1.2.1. Interkulturelles Umfeld 1.3.1. Ethik und Integritat 1.4.1. Unternehmen und nachhaltige Entwicklung
Internationalisierung der Markte 1.2.2.  Flhrung und Unternehmensmanagement 1.3.2.  Ethisches Verhalten in der Wirtschaft 1.4.2. Soziale, 0kologische und wirtschaftliche
1.1.2. Wirtschaftliches Umfeld und 1.2.2. Aufgaben und Zustandigkeiten 1.3.3. Deontologie, Ethik- und Verhaltenskodizes Auswirkungen
Unternehmensflihrung ‘ von Fiihrungskraften 1.3.4. Pravention von Betrug und Korruption 1.4.3. Agenda 2030 und SDGs
1.1.3. Accountability oder Rechenschaftspflicht
1.5. Soziale Verantwortung

des Unternehmens

Soziale Verantwortung der Unternehmen
Rollen und Verantwortlichkeiten
Umsetzung der sozialen Verantwortung
der Unternehmen

Modul 2. Strategisches Management und Unternehmenfiihrung

2.1. Organisatorische Analyse 2.2. Unternehmensstrategie 2.3. Strategische Planung 2.4. Strategische Modelle und Muster
und Gestaltung 2.21. Strategie auf Unternehmensebene und Formulierung 2.41. Wohlstand, Wert und Rentabilitst
2.1.1. Organisatorische Kultur 2.22. Typologien von Strategien auf 2.3.1. Strategisches Denken von Investitionen
2.1.2. Organisatorische Analyse Unternehmensebene _ 2.3.2. Strategische Planung und Formulierung 2.42. Unternehmensstrategie: Methoden
2.1.3. Gestaltung der Organisationsstruktur 2.2.3. Festlegung der Unternehmensstrategie 2.3.3. Nachhaltigkeit und Unternehmensstrategie 2.4.3. Wachstum und Konsolidierung der
2.2.4. Unternehmensstrategie und Ansehen Unternehmensstrategie
2.5. Strategisches Management 2.6. Strategische Umsetzung 2.7. Geschaftsleitung 2.8. Analyse und Lésung von
2.5.1. Auftrag, Vision und strategische Werte und Durchfiihrung 2.7.1. Integration von funktionalen Strategien Fallen/Problemen
2.5.2. Balanced Scorecard/Dashboard 2.6.1. Strategische Umsetzung: Ziele, Malnahmen in globale Unternehmensstrategien 2.8.1. Methodik der Problemldsung
2.5.3. Analyse, Kontrolle und Bewertung und Auswirkungen 2.7.2. Management-Politik und -Prozesse 282 Fallmethode
der Unt_emehmensstrategle ) 2.6.2. Kontrolle und strategische Ausrichtung 2.7.3. Wissensmanagement 2.8.3. Positionierung und Entscheidungsfindung
2.54. Strategisches Management und Reporting 2.6.3. Ansatz zur kontinuierlichen Verbesserung
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Modul 3. Personal- und Talentmanagement

3.1. Organisatorisches Verhalten 3.2. Strategisches Management 3.3. Managemententwicklung 3.4. Anderungsmanagement
3.1.1. Organisationstheorie von Menschen und Fihrung 3.4.1. Leistungsanalyse
3.1.2. Schlusselfaktoren flr den Wandel 3.2.1. Arbeitsplatzgestaltung, Einstellung 3.3.1. Fihrungsqualititen: Kompetenzen 3.4.2. Strategisches Denken )
in Organisationen _ und Auswahl und Fahigkeiten des 21.Jahrhunderts 3.4.3. Anderungsmanagement: Schlisselfaktoren,
3.1.3. Unternehmensstrategien, Typologien 322. Strategischer Personalplan: Entwurf 3.3.2. Nicht-managerielle Fahigkeiten Prozessgestaltung und -management
und Wissensmanagement und Umsetzung 3.3.3. Karte der Kompetenzen und Fertigkeiten 3.4.4. Ansatz zur kontinuierlichen Verbesserung
3.2.3. Arbeitsplatzanalyse; Gestaltung 3.3.4. Fuhrung und Personalmanagement

und Auswahl von Mitarbeitern
3.2.4. Schulung und berufliche Entwicklung

3.5. Verhandlungsfiihrung und 3.6. Kommunikation der Fiihrungskréafte 3.7. Teammanagement und 3.8. Wissens- und Talentmanagement
Konfliktmanagement 36.1. Leistungsanalyse Mitarbeiterleistung 3.8.1. Identifizierung von Wissen und Talent
3.5.1. Verhandlungsziele: differenzierende Elemente  3.6.2. Den Wandel leiten. Widerstand 3.7.1. Multikulturelles und multidisziplindres Umfeld in Organisationen
3.5.2. Wirksame Verhandlungstechniken gegen Veranderungen 3.7.2. Team- und Personalmanagement 3.8.2. Modelle fiir das Wissens- und
3.5.3. Konflikte: Faktoren und Typologien 3.6.3. Management von Veranderungsprozessen 3.7.3. Coaching und menschliche Leistung Talentmanagement in Unternehmen
3.54. Effizientes Konfliktmanagement: 3.6.4. Leitung multikultureller Teams 3.7.4. Management-Sitzungen: Planung 3.8.3. Kreativitat und Innovation
Verhandlung und Kommunikation und Zeitmanagement

Modul 4. Wirtschafts- und Finanzmanagement

4.1. Wirtschaftliches Umfeld 4.2. Buchhaltung 4.3. Haushalts-und Verwaltungskontrolle  4.4. Steuerliche Verantwortung
4.1.1. Organisationstheorie 4.21. Internationaler Rechnungslegungsrahmen 4.3.1. Haushaltsplanung der Unternehmen
4.1.2. Schlisselfaktoren fur den Wandel 4.2.2. Einflhrung in den Buchhaltungszyklus 4.3.2. Managementkontrolle: Aufbau und Ziele 4.4.1. Steuerliche Verantwortung der Gesellschaften
in Organisationen 4.2.3. Jahresabschlusse von Unternehmen 4.3.3. Beaufsichtigung und reporting 442  Steuerverfahren: ein Fall-Lander-Ansatz
4.1.3. Unternehmensstrategien, Typologien 4.2.4. Analyse von Rechnungsabschlissen:
und Wissensmanagement Entscheidungsfindung
4.5. Systeme der Unternehmenskontrolle  4.6. Finanzmanagement 4.7. Finanzielle Planung 4.8. Finanzielle Unternehmensstrategie
4.5.1. Arten der Kontrolle 4.6.1. Einflhrung in das Finanzmanagement 4.7.1. Geschaftsmodelle und Finanzierungsbedarf 4.8.1. Finanzielle Investitionen von Unternehmen
4.52. Einhaltung der Vorschriften/Compliance 4.6.2. Finanzmanagement und 4.7.2. Instrumente zur Finanzanalyse 4.8.2. Strategisches Wachstum: Typologien
4.53. Interne Priifung Unternehmensstrategie 4.7.3. Kurzfristige Finanzplanung
4.54. Externe Priifung 4.6.3. Finanzdirektor oder Chief Financial Officer 4.7.4. Langfristige Finanzplanung
(CFO): Fihrungskompetenzen
4.9. Makrockonomischer Kontext 4.10. Strategische Finanzierungen 4.11. Geld- und Kapitalmarkte 4.12. Analyse und Lésung
4.9.1. Makrookonomische Analyse 4.10.7. Bankgeschaft: Aktuelles Umfeld 4.11.1. Festverzinslicher Markt von Féllen/Problemen
4.9.2. Kurzfristige Indikatoren 4.10.2. Risikoanalyse und -management 4.11.2. Aktienmarkt 4.12.7. Methodik der Problemlsung

4.9.3. Wirtschaftskreislauf 4.11.3. Bewertung des Unternehmens 4.12.2. Fallmethode
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Modul 5. Operations- und Logistikmanagement

5.1. Verwaltung der Operationen 5.2. Verwaltung der Einkaufe 5.3.  Supply Chain Management (1) 5.4. Supply Chain Management (ll).
5.1.1. Definieren Sie die operative Strategie 5.2.1. Verwaltung der Bestande 5.3.1. Kosten und Effizienz der Betriebskette Umsetzung
5.1.2.  Planung und Kontrolle der Lieferkette 5.2.2. Lagerverwaltung 5.3.2. Verdnderte Nachfragemuster 5.4.1. Lean Manufacturing/Lean Thinking
5.1.3. Indikatorensysteme 5.2.3. Einkauf und Beschaffungsmanagement 5.3.3. Anderung der Betriebsstrategie 5.4.2. Logistikmanagement

5.4.3. Einkauf
5.5. Logistische Prozesse 5.6. Logistik und Kunden 5.7. Internationale Logistik 5.8. Konkurrieren aus dem Betriebsablauf
5.5.1. Organisation und Verwaltung durch Prozesse ~ 5.6.1. Bedarfsanalyse und -prognose 5.7.1. Zoll-, Ausfuhr- und Einfuhrverfahren 5.8.1. Innovation im Betriebsablauf als
5.5.2. Beschaffung, Produktion, Vertrieb 5.6.2. Absatzprognose und -planung 5.7.2. Formen und Mittel des internationalen Wettbewerbsvorteil fiir das Unternehmen
5.5.3. Qualitat, Qualitatskosten und Instrumente 5.6.3. Collaborative Planning Forecasting Zahlungsverkehrs 5.8.2. Aufstrebende Technologien und Wissenschaften
5.5.4. Service nach dem Verkauf & Replacement 5.7.3. Internationale Logistikplattformen 5.8.3. Informationssysteme im Betriebsablauf

Modul 6. Management von Informationssystemen

6.1. Management von 6.2. Informationstechnologie 6.3. Strategische IS-Planung 6.4. Informationssysteme und Business
Informationssystemen und Unternehmensstrategie 6.3.1. Der strategische Planungsprozess Intelligence

6.1.1.  Wirtschaftsinformatik 6.2.1.  Unternehmens und Branchenanalyse 6.3.2. Formulierung der IS-Strategie 6.4.1.  CRM und Business Intelligence

6.1.2. Strategische Entscheidungen 6.2.2. Internetbasierte Geschaftsmodelle 6.3.3. Plan zur Umsetzung der Strategie 6.4.2. Business Intelligence-Projektmanagement

6.1.3. Rolle des CIO 6.2.3. Der Wert der IT im Unternehmen 6.4.3. Business Intelligence Architektur

6.5. Neue IKT-basierte Geschaftsmodelle 6.6. Elektronischer Geschaftsverkehr 6.7. E-Business-Strategien 6.8. Digital business

6.5.1. Technologiebasierte Geschaftsmodelle 6.6.1. Strategieplan fir elektronischen Geschaftsverkehr  6.7.1. Strategien flr Social Media 6.8.1. Mobile e-commerce

6.5.2. Fahigkeiten zur Innovation 6.6.2. Logistikmanagement und Kundendienst 6.7.2. Optimierung des Kundendienstes 6.8.2. Design und Benutzerfreundlichkeit

6.5.3. Neugestaltung der Prozesse im elektronischen Handel und der Supportkanale 6.8.3. E-Commerce-Aktivitaten
in der Wertschopfungskette 6.6.3. E-Commerce als Potential fir die 6.7.3. Digitale Regulierung

Internationalisierung
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Modul 7. Kaufmannisches Management, Marketing und Unternehmenskommunikation

7.1.  Kaufmannisches Management 7.2. Marketing 7.3. Strategisches Marketing-Management ~ 7.4. Digitale Marketingstrategie
7.1.1. Vertriebsmanagement 7.2.1. Marketing und seine Auswirkungen 7.3.1. Quellen der Innovation 7.4.1. Ansatz flr digitales Marketing
7.1.2. Kommerzielle Strategie auf das Unternehmen 7.3.1.  Aktuelle Trends im Marketing 7.4.2. Digitale Marketingstrategie
7.1.3. Verkaufs- und Verhandlungstechniken 7.2.2. Grundlegende Marketingvariablen 7.3.2. Marketinginstrumente 7.4.3. Inbound Marketing und Entwicklung
7.1.4. Leitung des Verkaufsteams 7.2.3. Marketingplan 7.3.3.  Marketingstrategie und Kundenkommunikation des digitalen Marketings
7.5. Verkaufs- und 7.6.  Unternehmenskommunikation 7.7. Strategie der

Kommunikationsstrategie 7.6.1. Interne und externe Kommunikation Unternehmenskommunikation
7.5.1. Positionierung und Férderung 7.6.2. Abteilungen fiir Kommunikation 7.7.1. Strategie der Unternehmenskommunikation
7.5.2. Offentlichkeitsarbeit 7.6.3. Kommunikationsmanager (DIRCOM): 7.7.2. Kommunikationsplan
7.5.3. Verkaufs- und Kommunikationsstrategie Managementkompetenzen und 7.7.3. Pressemitteilung/Clipping/Publicity schreiben

Verantwortlichkeiten

Modul 8. Innovation und Projektleitung

8.1. Innovation 8.2. Innovationsstrategie 8.3. Entwurf und Validierung 8.4. Projektleitung und -management
8.1.1. Makrokonzept der Innovation 8.2.1. Innovation und Unternehmensstrategie des Geschaftsmodells 8.4.1. Innovationsmoglichkeiten
8.1.2. Typologien der Innovation 8.2.2. Globales Innovationsprojekt: Konzeption 8.3.1. Lean-Startup-Methodik 8.4.2. Durchflhrbarkeitsstudie und Konkretisierung
8.1.3. Kontinuierliche und diskontinuierliche und Management 832 Innovative Unternehmensinitiative: Phasen der Vorschlage
Innovation 8.2.3. Innovations-Workshops 8.3.3. Modalititen der Finanzierung 8.4.3. Definition und Konzeption von Projekten
8.1.4. Schulung und Innovation 8.3.4. Instrumente des Modells: Empathiekarte, 8.4.4. Durchfuihrung des Projekts
Canvas-Modell und Metriken 8.4.5. Abschluss des Projekts

8.3.5. Wachstum und Loyalitat

Modul 9. Management und Fuhrung

9.1. General Management 9.2. Wettbewerbsfahige Strategie 9.3. Planung und Strategie 9.4. Talentmanagement
9.1.1. Integration von funktionalen Strategien 9.2.1. Marktanalyse 9.3.1. Die Bedeutung der strategischen 9.4.1. Management des Humankapitals
in globale Unternehmensstrategien 9.2.2. Nachhaltiger Wettbewerbsvorteil Ausrichtung im Managementkontrollprozess 9.4.2. Umwelt, Strategie und Metrik
9.1.2. Management-Politik und -Prozesse 9.2.3. Rentabilitat der Investition 9.3.2. Analyse des Umfelds und der Organisation 9.4.3. Innovation im Personalmanagement
9.1.3. Society and Enterprise 9.3.3. Lean Management
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Modul 10. Logistik und wirtschaftliches Management

10.1.
10.1.1.

10.1.2.
10.1.3.

Finanzielle Diagnose

Indikatoren fiir die Analyse

von Jahresabschlissen

Analyse der Rentabilitat

Wirtschaftliche und finanzielle Rentabilitat
eines Unternehmens

10.2.

10.2.1.
10.2.2.
10.2.8.

Wirtschaftliche Analyse

von Entscheidungen
Haushaltskontrolle

Wettbewerbsanalyse. Vergleichende Analyse

Entscheidungsfindung. Investitionen oder
Desinvestitionen von Unternehmen

10.3. Investitionsbewertung und
PortfolioManagement

10.3.1. Rentabilitat von Investitionsprojekten
und Wertschopfung

10.3.2. Modelle fiir die Bewertung von
Investitionsprojekten

10.3.3. Sensitivitatsanalyse, Szenarienbildung
und Entscheidungsbaume

Modul 11. Kaufmannisches Management

11.1. Kommerzielle Verhandlung 11.2. Grundlagen der Unternehmensfilhrung  11.3. Entscheidungsfindung im 11.4. Fihrung und Management
11.1.1. Emotionale Intelligenz in Verhandlung 11.2.1. Interne und externe Analyse. SWOT Vertriebsmanagement des Vertriebsnetzes

und Verkauf o ) 11.2.2. Sektor- und Wettbewerbsanalyse 11.3.1. Unternehmensstrategie und 11.4.1. Planung von Verkaufskampagnen
11.1.2. Eigenmotivation und Einftihlungsvermdgen 11.2.3. Canvas-Modell Wettbewerbsstrategie 11.4.2. Netze im Dienste der Wirtschaftstatigkeit
11.1.3. Entwicklung von Verhandlungsgeschick 11.3.2. Modelle zur Entscheidungsfindung 11.4.3. MaBnahmen zur Auswahl und Schulung

11.3.3. Analyse- und Entscheidungshilfen von Verkaufern
11.4.4. Sales Management

11.5. Umsetzung der Handelsfunktion 11.6. Finanzielle und budgetére Verwaltung
11.5.1. Handelsvertrag 11.6.1. Balanced Scorecard
11.5.2. Kontrolle der gewerblichen Tatigkeit 11.6.2. Kontrolle des jahrlichen Verkaufsplans
11.5.3. Der Ehrenkodex des Handelsvertreters 11.6.3. Finanzielle Auswirkungen von

strategischen Entscheidungen




Modul 12. Marktforschung

12.1. Neues Wettbewerbsumfeld

12.1.1. Technologische Innovation und
wirtschaftliche Auswirkungen

12.1.2. Wissensgesellschaft

12.1.3. Das neue Verbraucherprofil

12.2. Quantitative Forschungsmethoden
und -techniken

12.2.1. Variablen und Mess-Skalen

12.2.2. Informationsquellen

12.2.3. Probenahmeverfahren

12.2.4. Datenverarbeitung und -analyse

12.3. Qualitative Forschungsmethoden
und -techniken

12.3.1. Direkte Techniken: Focus Group

12.3.2. Anthropologische Techniken

12.3.3. Indirekte Techniken

12.3.4. Two Face Mirror und Delphi-Methode
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12.4. Online-Marktforschung

12.4.1. Quantitative Forschungsinstrumente
in Onlinemarkten

12.4.2. Dynamische qualitative
Kundenforschungsinstrumente

12.4.3. Analyse und Interpretation der erhobenen Daten

12.5. Marktsegmentierung

12.5.1. Markttypologien

12.5.2. Konzept und Analyse der Nachfrage
12.5.3. Segmentierung und Kriterien
12.5.4. Definition des Zielpublikums

12.6. Arten des Kaufverhaltens

12.6.1. Komplexes Verhalten

12.6.2. Dissonanzreduzierendes Verhalten
12.6.3. Vielfaltiges Suchverhalten

12.6.4. Gewohnliches Kaufverhalten

12.7. Betriebswirtschaftliche
Informationssysteme

12.7.1. Konzeptionelle Ansatze fiir
betriebswirtschaftliche Informationssysteme

12.7.2. Data Warehouse und Datamining

12.7.3. Geografische Informationssysteme

12.8. Management von

Forschungsprojekten

12.8.1. Instrumente zur Information
12.8.2. Entwicklung des Erwartungsmanagementplans
12.8.3. Bewertung der Durchfiihrbarkeit des Projekts

12.9. Marketing intelligence angewandt

auf kaufméannisches Management

12.9.1. Big Data
12.9.2. Benutzererfahrung
12.9.3. Anwendung von Techniken

12.10. Agenturen, Medien und Online-Kanéle

12.10.1.  Integrierte, kreative und Online-Agenturen
12.10.2.  Traditionelle und neue Medien

12.10.3.  Online-Kanale

12.10.4.  Andere digitale players

Modul 13. Planung von Verkaufskampagnen

13.1. Analyse des Kundenportfolios

13.1.1. Kundenplanung
13.1.2. Klassifizierung der Kunden

13.2. Kommerzielle Segmentierung

13.2.1. Analyse der Vertriebswege, Verkaufsgebiete
und Produkte

13.2.2. Vorbereitung von Gewerbegebieten

13.2.3. Durchflihrung des Besuchsplans

13.3. Auswahl der Zielkunden (CRM)

13.3.1. Entwurf eines e-CRM

13.3.2. Auswirkungen und Grenzen der
Datenschutzverordnung

13.3.3. Verbraucherorientierung

13.3.4. 1 zu 1 Planung

13.4. Verwaltung von GrofRkunden

13.4.1. Identifizierung von Gro3kunden

13.4.2. Vorteile und Risiken des Key Account Managers
13.4.3. Vertrieb & Key Account Management

13.4.4. Phasen des strategischen Handelns des KAM

13.5. Umsatzprognose

13.5.1. Geschaftsprognosen und Umsatzprognosen
13.5.2. Methoden der Umsatzprognose
13.5.3. Praktische Anwendungen der Umsatzprognose

13.6. Festlegung von Verkaufszielen

13.6.1. Koharenz der Geschafts-, Handels-
und Verkaufsziele
13.6.2. Programmierung von detaillierten Zielen
und Budgets
13.6.3. Verteilung der Ziele nach Geschéftsbereichen
13.6.4. Verkaufs- und Beteiligungsziele

13.7. Verkaufsquote und ihre Festlegung

13.7.1. Aktivitatsquoten

13.7.2. Volumen- und Rentabilitatsquoten
13.7.3. Teilnahmequoten

13.7.4. Wirtschaftliche und finanzielle Quoten
13.7.5. Saisonalitat und Quoten

13.8. Plan fiir unvorhergesehene Ereignisse

13.8.1. Vertriebsinformations- und Kontrollsysteme
13.8.2. Dashboards
13.8.3. AbhilfemaRnahmen und Notfallplane.
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Modul 14. Kaufmannische Organisation und Organisation des Vertriebsteams

14.1. Kaufmaénnische Organisation

14.1.1. EinfUhrung in die kaufmannische Organisation
14.1.2. Die typischsten kaufmannischen Strukturen
14.1.3. Organisation der Delegationen
14.1.4. Entwicklung von Organisationsmodellen

fur Unternehmen

14.2. Organisation des Vertriebsnetzes

14.2.1. Organigramm der Abteilung
14.2.2. Gestaltung von Vertriebsnetzen
14.2.3. Mehrkanalige Realitat

14.3. Interne Marktanalyse

14.3.1. Definition der Dienstleistungskette

14.3.2. Analyse der Dienstgtite

14.3.3. Produkt-Benchmark

14.3.4. Wichtige Erfolgsfaktoren fiir Unternehmen

14.4. Verkaufsstrategie

14.4.1. Verkaufsmethoden
14.4.2. Anwerbungsstrategien
14.4.3. Dienstleistungsstrategien

14.5. Go-to-Market Strategy

14.5.1. Channel Management
14.5.2. Wettbewerbsvorteil
14.5.3. AuRendienst

14.6. Kontrolle der gewerblichen Tatigkeit

14.6.1. SchlUsselkennzahlen und Kontrollmethoden
14.6.2. Uberwachungsinstrumente
14.6.3. Methodik der Balanced Scorecard

14.7. Organisation nach dem Verkauf

14.7.1. MalRnahmen nach dem Verkauf
14.7.2. Kundenbeziehungen
14.7.3. Selbstanalyse und Verbesserung

14.8. Wirtschaftspriifung

14.8.1. Mogliche Interventionslinien

14.8.2. Express-Handelspriifung

14.8.3. Strategische Bewertung des Teams
14.8.4. Bewertung der Marketingpolitik

15.1. Verwaltung des Humankapitals

15.1.1. Intellektuelles Kapital. Der immaterielle
Wert des Wissens

15.1.2. Talent Acquisition

15.1.3. Verhinderung des Verlusts
von Personalressourcen

15.2. Auswahl des Verkaufsteams

15.2.1. Einstellungsmallnahmen
15.2.2. Profile von Anbietern
15.2.3. Vorstellungsgesprach
15.2.4. Empfangsplan

15.3. Schulung von hochrangigen
Vertriebsmitarbeitern

15.3.1. Schulungsplan

15.3.2. Merkmale und Tatigkeiten des Verkaufers

15.3.3. Schulung und Management
von Hochleistungsteams

Modul 15. Auswahl, Schulung und Coaching des Vertriebsnetzes

15.4. Verwaltung der Schulung

15.4.1. Theorien des Lernens

15.4.2. Erkennung und Bindung von Talenten
15.4.3. Gamification und Talentmanagement
15.4.4. Schulung und berufliche Uberalterung

15.5. Personliches Coaching und
emotionale Intelligenz

15.5.1. Emotionale Intelligenz in der Verkaufstechnik
15.5.2. Durchsetzungsvermogen,

Einfiihlungsvermogen und aktives Zuhoren
15.5.3. Selbstwertgefiihl und emotionale Sprache
15.5.4. Multiple Intelligenzen

15.6. Motivation

15.6.1. Die Natur der Motivation

15.6.2. Erwartungstheorie

15.6.3. Theorien der Beddirfnisse

15.6.4. Motivation und finanzieller Ausgleich

15.7. Vergitung der Vertriebsnetze

15.7.1. Vergutungssysteme
15.7.2. Anreiz- und Vergltungssysteme
15.7.3. Verteilung der Lohnbestandteile

15.8. Entschadigung und
nichtwirtschaftlicher Nutzen

15.8.1. Programme zur Verbesserung der
Lebensqualitat am Arbeitsplatz

15.8.2. Erweiterung und Bereicherung der Stelle
15.8.3. Flexible Arbeitszeiten und Jobsharing
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Modul 16. Geschaftsprozess

16.1. Entwicklung des Verkaufsprozesses 16.2. Vorbereitung der Geschaftsreise 16.3. Durchfiihrung der 16.4. Psychologie und Verkaufstechniken
16.1.1. Methodik im Verkaufsprozess 16.2.1. Untersuchung der Kundendatei Geschéftsbesichtigung 16.4.1. Begriffe aus der Psychologie, angewandt auf
16.1.2. Aufmerksamkeitsstark und argumentativ 16.2.2. Festlegung von Verkaufszielen fir den Kunden 16.3.1. Prasentation fir den Kunden den Verkauf

16.1.3. Einwande und Demonstration 16.2.3. Vorbereitung auf das Vorstellungsgesprach 16.3.2. Bedarfsanalyse 16.4.2. Techniken zur Verbesserung der verbalen

und nonverbalen Kommunikation
16.4.3. Faktoren, die das Verbraucherverhalten
beeinflussen

16.3.3. Argumentation

16.5. Verhandlung und Abschluss 16.6. Der Loyalitatsprozess
des Verkaufs 16.6.1. Eingehende Kenntnis des Kunden
16.5.1. Phasen der Verhandlung 16.6.2. Der mit dem Kunden durchzufiihrende
16.5.2. Verhandlungstaktik Geschéftsprozess B
16.5.3. Abschluss und Kundenbindung 16.6.3. Der Wert des Kunden ftir das Unternehmen

16.5.4. Analyse des kaufmannischen Besuchs

Modul 17. Customer Relationship Management

17.1. Den Markt und den Verbraucher 17.2. CRM und Beziehungsmarketing 17.3. Database Marketing und Customer 17.4. Verbraucherpsychologie
kennen 17.2.1. Unternehmensphilosophie oder Relationhip Management und -verhalten
17.1.1. Open Innovation strategische Ausrichtung ) 17.3.1. Database-Marketing-Anwendungen 17.4.1. Studium des Verbraucherverhaltens
17.1.2. Competitive Intelligence 17.2.2. Kundenidentifikation und -differenzierung 17.3.2. Gesetze und Vorschriften 17.4.2. Interne und externe Verbraucherfaktoren
17.1.3. Share Economy 17.2.3. Das Unternehmen und seine Stakeholder 17.3.3. Informationsquellen, Speicherung 17.4.3. Entscheidungsprozess der Verbraucher
17.2.4. Clienting und Verarbeitung 17.4.4. Konsumverhalten, Gesellschaft, Marketing
und Ethik
17.5. Bereiche des CRM-Managements 17.6. Marketing Consumer Centric 17.7. CRM-Management-Techniken 17.8. Vorteile und Gefahren bei
17.5.1. Customer Service 17.6.1. Segmentierung 17.7.1. Direktes Marketing der Einflihrung von CRM
17.5.2. Management des Aullendienstes 17.6.2. Analyse der Rentabilitat 17.7.2. Multi-Channel-Integration 17.8.1. CRM, Umsatz und Kosten
17.5.3. Kundenservice 17.6.3. Strategien zur Kundenbindung 17.7.3. Virales Marketing 17.8.2. Kundenzufriedenheit und Loyalitat

17.8.3. Technologische Umsetzung
17.8.4. Strategische und Managementfehler
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Modul 18. Integration digitaler Kanale in die Geschaftsstrategie

18.1. Digital e-commerce Management 18.2. Einfiihrung von Techniken des 18.3. Digital Pricing 18.4. Vom E-Commerce zum

18.1.1. Neue Geschéftsmodelle fir E-Commerce elektronischen Geschéftsverkehrs 18.3.1. Online-Zahlungsmethoden und -Gateways M-Commerce und S-Commerce

18.1.2. Planung und Entwicklung eines 18.2.1. Soziale Medien und Integration in 18.3.2. Elektronische Werbeaktionen 18.4.1. Geschéftsmodelle fir elektronische Marktplétze
strategischen Plans fir den den E-Commerce-Plan 18.3.3. Digitaler Preis-Timing 18.4.2. S-Commerce und Markenerfahrung
elektronischen Handel 18.2.2. Multichannel-Strategie 18.3.4. e-Auctions 18.4.3. Einkaufen iiber mobile Gerate

18.1.3. Technologische Struktur im E-=Commerce 18.2.3. Anpassung des Dashboards

18.5. Kundenintelligenz: vom e-CRM 18.6. Verwaltung von virtuellen 18.7. Social Media Plan 18.8. Web Analytics und Social
zum s-CRM Gemeinschaften: Community 18.7.1. Entwurf eines Plans fiir soziale Medien Media Intelligence

18.5.1. Integration des Verbrauchers management 18.7.2. Festlegung der fiir jedes Medium zu 18.8.1. Festlegung von Zielen und KP/
in die Wertschdpfungskette 18.6.1. Veranderung der Kommunikationsparadigmen verfolgenden Strategie 18.8.2. ROl im digitalen Marketing

18.5.2. Online-Recherche und 18.6.2. Business intelligence und Verbraucher 2.0 18.7.3. Notfallprotokoll fir den Krisenfall 18.8.3. Visualisierung und Interpretation
Kundenbindungstechniken 18.6.3. Netzwerk- und Community-Management von Dashboards

18.5.3. Planung einer Strategie fir das 18.6.4. Verwaltung von Social-Media-Inhalten
Kundenbeziehungsmanagement 18.6.5. Uberwachung, Analyse und Ergebnisse

in den sozialen Medien

Modul 19. Internationaler Handel und Marketing

19.1. Internationale Marktforschung 19.2. Internationale Segmentierung 19.3. Internationale Positionierung 19.4. Produktstrategien auf
19.1.1. Marketing fiir Schwellenlander 19.2.1. Kriterien fur die internationale 19.3.1. Branding auf internationalen Markten internationalen Méarkten
19.1.2. PES-Analyse Marktsegmentierung 19.3.2. Strategien zur Positionierung auf 19.4.1. Produktanderung, Anpassung
19.1.3. Was, wie und wohin soll exportiert werden? 19.2.2. Marktlicken internationalen Méarkten und Diversifizierung

19.1.4. Internationale Marketing-Mix-Strategien 19.2.3. Internationale Segmentierungsstrategien 19.3.3. Globale, regionale und lokale Marken 19.4.2. Weltweit standardisierte Produkte

19.4.3. Die Produktpalette

19.5. Preise und Ausfuhren 19.6. Qualitat im internationalen Handel ~ 19.7. Internationale Forderung 19.8. Vertrieb liber internationale Kanale
19.5.1. Berechnung der Ausfuhrpreise 19.6.1. Qualitat und internationaler Handel 19.7.1. Internationaler Marketing-Mix 19.8.1. Channel & Trade Marketing

19.5.2. Incoterms 19.6.2. Normen und Zertifizierungen 19.7.2. Werbung und Offentlichkeitsarbeit 19.8.2. Export-Konsortien

19.5.3. Internationale Preisstrategie 19.6.3. CE-Kennzeichnung 19.7.3. Internationale Messen 19.8.3. Arten von Ausfuhren und Aulenhandel

19.7.4. Marke Land
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Methodik

Dieses Fortbildungsprogramm bietet eine andere Art des Lernens. Unsere Methodik
wird durch eine zyklische Lernmethode entwickelt: das Relearning.

Dieses Lehrsystem wird z. B. an den renommiertesten medizinischen
Fakultaten der Welt angewandt und wird von wichtigen Publikationen wie
dem New England Journal of Medicine als eines der effektivsten angesehen.
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Entdecken Sie Relearning, ein System, das das
herkémmliche lineare Lernen aufgibt und Sie durch
zyklische Lehrsysteme fuhrt: eine Art des Lernens, die
sich als aullerst effektiv erwiesen hat, insbesondere
in Fachern, die Auswendiglernen erfordern”
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Die TECH Wirtschaftsschule verwendet die Fallstudie, um alle
Inhalte zu kontextualisieren

Unser Programm bietet eine revolutiondre Methode zur Entwicklung von Fahigkeiten : Mount Everest L Leadership & Team
und Kenntnissen. Unser Ziel ist es, Kompetenzen in einem sich wandelnden, ' Ly
wettbewerbsorientierten und sehr anspruchsvollen Umfeld zu starken.

Mit TECH werden Sie eine Art des
Lernens erleben, die die Grundlagen
der traditionellen Universitaten in
der ganzen Welt verschiebt”

Dieses Programm bereitet Sie darauf

vor, geschéftliche Herausforderungen in
einem unsicheren Umfeld zu meistern und
Ihr Unternehmen erfolgreich zu machen.




Unser Programm bereitet Sie darauf
vor, sich neuen Herausforderungen in
einem unsicheren Umfeld zu stellen
und in lhrer Karriere erfolgreich zu sein.
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Eine innovative und andersartige Lernmethode

Dieses TECH-Programm ist eine intensive Spezialisierung, die von Grund

auf neu geschaffen wurde, um Managern Herausforderungen und
Geschaftsentscheidungen auf hochstem Niveau zu bieten, sowohl auf nationaler
als auch auf internationaler Ebene. Dank dieser Methodik wird das personliche
und berufliche Wachstum gefordert und ein entscheidender Schritt in Richtung
Erfolg gemacht. Die Fallmethode, die Technik, die diesem Inhalt zugrunde liegt,
gewabhrleistet, dass die aktuellste wirtschaftliche, soziale und geschaftliche
Realitat berucksichtigt wird.

‘ ‘ Sie werden durch gemeinschaftliche

Aktivitaten und reale Falle lernen,
komplexe Situationen in realen
Geschaftsumgebungen zu losen”

Die Fallmethode ist das am weitesten verbreitete Lernsystem an den besten
Wirtschaftsschulen der Welt, und das schon so lange, wie es sie gibt. Die Fallmethode
wurde 1912 entwickelt, damit die Jurastudenten das Recht nicht nur anhand
theoretischer Inhalte erlernen, sondern ihnen reale, komplexe Situationen vorlegen,
damit sie fundierte Entscheidungen treffen und Werturteile dartber fallen konnen, wie
diese zu I0sen sind. Sie wurde 1924 als Standardlehrmethode in Harvard eingefiihrt.

Was sollte eine Fachkraft in einer bestimmten Situation tun? Mit dieser Frage
konfrontieren wir Sie in der Fallmethode, einer handlungsorientierten Lernmethode.
Wahrend des gesamten Programms werden Sie mit mehreren realen Fallen
konfrontiert. Sie mussen Ihr gesamtes Wissen integrieren, recherchieren,
argumentieren und lhre Ideen und Entscheidungen verteidigen.
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Relearning Methodik

TECH kombiniert die Methodik der Fallstudien effektiv mit einem
100%igen Online-Lernsystem, das auf Wiederholung basiert und
in jeder Lektion verschiedene didaktische Elemente kombiniert.

Wir ergénzen die Fallstudie mit der besten 100%igen Online-
Lehrmethode: Relearning.

Unser Online-System ermaoglicht es Ihnen,
lhre Zeit und Ihr Lerntempo zu organisieren
und an lhren Zeitplan anzupassen. Sie
konnen die Inhalte von jedem festen oder

mobilen Gerat mit Internetanschluss abrufen.

Bei TECH lernen Sie mit einer hochmodernen Methodik, die darauf
ausgerichtet ist, die Fiihrungskrafte der Zukunft auszubilden. Diese
Methode, die an der Spitze der weltweiten Padagogik steht, wird
Relearning genannt.

Unsere Wirtschaftsschule ist die einzige spanischsprachige Schule,
die fUr die Anwendung dieser erfolgreichen Methode zugelassen ist.
Im Jahr 2019 ist es uns gelungen, die Gesamtzufriedenheit unserer
Studenten (Qualitat der Lehre, Qualitat der Materialien, Kursstruktur,
Ziele...) in Bezug auf die Indikatoren der besten Online-Universitat in
Spanisch zu verbessern.

learning
from an
expert
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In unserem Programm ist das Lernen kein linearer Prozess, sondern erfolgt in

einer Spirale (lernen, verlernen, vergessen und neu lernen). Daher kombinieren wir
jedes dieser Elemente konzentrisch. Mit dieser Methode wurden mehr als 650.000
Hochschulabsolventen mit beispiellosem Erfolg in so unterschiedlichen Bereichen
wie Biochemie, Genetik, Chirurgie, internationales Recht, Managementfahigkeiten,
Sportwissenschaft, Philosophie, Recht, Ingenieurwesen, Journalismus,

Geschichte, Finanzmarkte und -Instrumente ausgebildet. Dies alles in einem sehr
anspruchsvollen Umfeld mit einer Studentenschaft mit hohem soziookonomischem
Profil und einem Durchschnittsalter von 43,5 Jahren.

Das Relearning ermdglicht es Ihnen, mit weniger
Aufwand und mehr Leistung zu lernen, sich mehr auf Ihr
Spezialisierung einzulassen, einen kritischen Geist zu
entwickeln, Argumente zu verteidigen und Meinungen
Zu kontrastieren: eine direkte Gleichung zum Erfolg.

Nach den neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen der Neurowissenschaften
wissen wir nicht nur, wie wir Informationen, Ideen, Bilder und Erinnerungen
organisieren, sondern auch, dass der Ort und der Kontext, in dem wir etwas
gelernt haben, von grundlegender Bedeutung daftr sind, dass wir uns daran
erinnern und es im Hippocampus speichern kdnnen, um es in unserem
Langzeitgedachtnis zu behalten.

Auf diese Weise sind die verschiedenen Elemente unseres Programms im
Rahmen des so genannten neurokognitiven kontextabhangigen E-Learnings mit
dem Kontext verbunden, in dem der Teilnehmer seine berufliche Praxis entwickelt.
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Dieses Programm bietet die besten Lehrmaterialien, die sorgfaltig fiir Fachleute aufbereitet sind:

>

Studienmaterial

Alle didaktischen Inhalte werden von den Fachleuten, die den Kurs unterrichten
werden, speziell fir den Kurs erstellt, so dass die didaktische Entwicklung wirklich
spezifisch und konkret ist.

Diese Inhalte werden dann auf das audiovisuelle Format angewendet, um die TECH-
Online-Arbeitsmethode zu schaffen. Und das alles mit den neuesten Techniken,

die dem Studenten qualitativ hochwertige Stiicke aus jedem einzelnen Material zur
Verfligung stellen.

Meisterklassen

Die Ntzlichkeit der Expertenbeobachtung ist wissenschaftlich belegt.

Das sogenannte Learning from an Expert baut Wissen und Gedachtnis auf und
schafft Vertrauen fir zuklnftige schwierige Entscheidungen.

Praxis der Managementfahigkeiten

Sie werden Aktivitaten durchfihren, um spezifische Managementfahigkeiten in jedem
Fachbereich zu entwickeln. Praktiken und Dynamiken zum Erwerb und zur Entwicklung
der Fahigkeiten und Fertigkeiten, die ein leitender Angestellter im Rahmen der
Globalisierung, in der wir leben, entwickeln muss.

Weitere Lektiiren

Aktuelle Artikel, Konsensdokumente und internationale Leitfaden, u.a. In der
virtuellen Bibliothek von TECH haben die Studenten Zugang zu allem, was sie
fur ihre Ausbildung bendtigen.




Methodik |49 tecn

Fallstudien

Sie werden eine Auswahl der besten Fallstudien vervollstandigen, die speziell fur
diese Qualifizierung ausgewahlt wurden. Falle, die von den besten Experten in Senior
Management der internationalen Szene prasentiert, analysiert und betreut werden.

Interaktive Zusammenfassungen

Das TECH-Team prasentiert die Inhalte auf attraktive und dynamische Weise in
multimedialen Pillen, die Audios, Videos, Bilder, Diagramme und konzeptionelle
Karten enthalten, um das Wissen zu vertiefen.

Dieses einzigartige Bildungssystem flr die Prasentation multimedialer Inhalte
wurde von Microsoft als "européische Erfolgsgeschichte" ausgezeichnet.

Priifung und Nachpriifung

Die Kenntnisse der Studenten werden wahrend des gesamten Programms
regelmanig durch Bewertungs- und Selbsteinschatzungsaktivitaten und -Ubungen
beurteilt und neu bewertet, so dass die Studenten Uberprifen konnen, wie sie ihre

Ziele erreichen.
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Profil unserer Studenten

Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement von TECH ist ein Programm, das
sich an erfahrene Fachleute richtet, die ihr Wissen aktualisieren und ihre berufliche
Karriere vorantreiben wollen. Die Vielfalt der Teilnehmer mit unterschiedlichen
akademischen Profilen und mehreren Nationalitaten macht den multidisziplinaren
Ansatz dieses Programms aus.
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Unsere Studenten sind erfahrene Fachleute,
die an eine kontinuierliche Spezialisierung zur
Verbesserung ihrer Karrieren glauben”
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Durchschnittliches Alter Ausbildung

Zwischen 35 und 45 Jahren Wirtschaft und Business 32%
Internationaler Handel 26%

Jahre der Erfahrung Recht 11%

Sozialwissenschaften 18%

Mehr als 15 Jahre 22% Sonstige 13%

Bis 5 Jahre 18%

Von 10 bis 15 Jahren 31% Akademisches Profil

Von 5 bis 10 Jahren 29% Bankwesen 19%

Kaufmannisch 32%

Kaufmannischer Direktor 25%

Dienstleistungen 10%

Sonstige 14%
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Geografische Verteilung

USA 12%
Spanien 34%
Mexiko 19%
Kolumbien 7%
Argentinien 8%
Chile 7%

Peru 5%

Sonstige 8%

Marcos Peérez

Vertriebsleiter in einem multinationalen Unternehmen

,Dieses Programm von TECH hat mir die Moglichkeit gegeben, eine hohere
Spezialisierung im kaufméannischen Vertriebsmanagement zu erwerben, so dass ich jeden
Tag mit mehr Selbstvertrauen in meiner taglichen Praxis agiere. Zweifellos empfehle ich
dieses Programm all jenen, die sich in diesem Bereich spezialisieren mochten”
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Kursleitung

TECH is Zu den Dozenten des Programms gehdren flihrende Experten aus dem
Fashion Retail Bereich, die ihre jahrelange Erfahrung in dieses Programm einbringen.
DarUber hinaus sind weitere anerkannte Spezialisten aus verwandten Bereichen

an der Gestaltung und Vorbereitung beteiligt, die den Executive Master auf
interdisziplinare Weise vervollstandigen und ihn somit zu einer einzigartigen und sehr
nahrhaften Erfahrung auf akademischer Ebene fur den Studenten machen.
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Unser Dozententeam wird Ihnen helfen,
sich die wichtigsten Kenntnisse auf
diesem Gebiet anzueignen, so dass Sie
sich in lhrer taglichen Praxis problemlos
weiterentwickeln kénnen”
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Internationaler Gastdirektor

Dr. Aric Rindfleisch ist eine international flihrende Personlichkeit auf dem Gebiet des Marketings und
der Innovation. Er widmet sich auch der Forschung in Schliisselbereichen wie dem 3D-Druck, der

Entwicklung neuer Produkte und den Werten der Verbraucher.

Er hatte leitende Funktionen inne, unter anderem als President fir Marketing und CEO des lllinois
MakerLab, dem weltweit ersten 3D-Drucklabor einer Business School. Hier hat er sich darauf
konzentriert, Dozenten und Studenten mit dem Wissen und den Ressourcen auszustatten, die sie
bendtigen, um an der Spitze der aufkommenden Maker-Bewegung zu stehen und den Nutzern

beizubringen, wie sie physische Objekte entwerfen, herstellen und vermarkten kdnnen.

Seine berufliche Laufbahn ist gepragt von auergewohnlichem Engagement und umfassender
Erfahrung in einer Vielzahl von Bereichen. So hat er beispielsweise im Account Management bei J.
Walter Thompson Japan gearbeitet, eine Erfahrung, die ihm ein tiefes Verstandnis der Geschaftswelt
und der Marktdynamik vermittelt hat. Er hat auch in der Krankenhausverwaltung des Connecticut

Valley Hospital gearbeitet, wo er niitzliche Management- und Fuhrungsfahigkeiten erworben hat.

Sein Beitrag geht jedoch Uber die Forschung hinaus, da er eine wichtige Rolle im Verlagswesen
gespielt hat, indem er im Redaktionsbeirat und als Herausgeber bekannter Fachzeitschriften in

den Bereichen Marketing, Verbraucherpsychologie und Supply Chain Management tatig war. Seine
herausragenden Leistungen in der Lehre wurden ebenfalls durch mehrere Auszeichnungen gewdirdigt,

darunter die Aufnahme in die Liste der ,Top 300 Professoren” in Amerika von The Princeton Review.

Zweifellos hat Dr. Rindfleisch einen unausloschlichen Eindruck in der globalen Gemeinschaft
hinterlassen. Er hat zahlreiche Artikel in international renommierten akademischen Zeitschriften

veroffentlicht, in denen er relevante und aktuelle Themen aus dem Bereich des Marketings behandelt.




Dr.

Rindfleisch, Aric
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*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

Prasident flr Marketing und CEOQ des lllinois MakerLab, Urbana-Champaign, USA
Assistent im Bereich Advertising Account Management bei J. Walter Thompson Japan
Assistent der Krankenhausverwaltung am Connecticut Valley Hospital

Promotion an der Universitét von Wisconsin-Madison

Masterstudiengang in Betriebswirtschaftslehre an der Cornell University

Bachelor of Science an der Connecticut State University

Mitherausgeber bei:

Zeitschrift fir Supply Chain Management
Zeitschrift fir Produktinnovationsmanagement

Mitglied des Redaktionsausschusses bei:

Zeitschrift der Akademie fir Marketingwissenschaft
Zeitschrift fr Verbraucherpsychologie

Zeitschrift flr offentliche Politik und Marketing

Marketingwissenschaftliche Uberpriifung der Akademie fiir Marketingwissenschaft

Dank TECH werden Sie mit
den besten Fachleuten der
Welt lernen konnen”
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Auswirkung auf lhre Karriere

TECH ist sich bewusst, dass die Teilnahme an einem Programm mit diesen Merkmalen JII . "
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Wir mochten Ihnen dabei helfen, sich beruflich zu
verbessern, und dafur stellen wir lhnen alle unsere
Ressourcen zur Verfugung"
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Schreiben Sie sich

bei TECH ein und

Sind Sie bereit, den Sprung zu wagen? erhalten Sie Zugang
Es erwartet Sie eine hervorragende berufliche Weiterentwicklung zu allen Ressourcen,

Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement der TECH Technologischen mit denen Sie lhre

Universitat ist ein intensiver Studiengang, der die Fachkraft darauf vorbereitet, Kenntnisse in diesem
unternehmerische Herausforderungen und Entscheidungen sowohl auf nationaler
als auch auf internationaler Ebene zu treffen. Das Hauptziel ist es, ihre personliche -
und berufliche Entwicklung zu fordern. Wir helfen ihr, erfolgreich zu sein. kénnen.

Bereich erweitern
Erreichen Sie mit

dem Abschluss

dieses umfassenden
Programms die positive
Verdnderung, die Sie
verdienen.

Wenn Sie sich verbessern, eine positive Veranderung auf professioneller Ebene
erreichen und mit den Besten interagieren mochten, sind Sie hier genau richtig.

Zeit fiir Veranderungen

Wahrend des Programms Wahrend des ersten Jahres Zwei Jahre spater

15% > 59% 26%

Art der Anderung

Interne Beforderung 47%
Wechsel des Unternehmens 40%
Unternehmertum 13%
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Verbesserung der Gehalter

Der Abschluss dieses Programms fiihrt zu einer Gehaltserhohung von mehr als
25,22% flr unsere Auszubildenden.

Gehaltserhohung von Spateres Gehalt

> 25,22% 72.500 €

Vorheriges Gehalt

57.900 €
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Vorteile fur Ihr Unternehmen

Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement tragt dazu bei, dass die Talente
der Organisation durch die Spezialisierung hochrangiger Fuhrungskrafte ihr volles
Potenzial entfalten konnen. Daher wird die Teilnahme an diesem akademischen
Programm nicht nur auf personlicher Ebene, sondern vor allem auf professioneller
Ebene zu einer Verbesserung der Kenntnisse und der Managementfahigkeiten des
Studenten fihren. Dartiber hinaus bietet der Beitritt zur TECH-Bildungsgemeinschaft
die einmalige Gelegenheit, ein leistungsfahiges Netz von Kontakten zu knipfen, um
kinftige berufliche Partner, Kunden oder Lieferanten zu finden.
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@ 6 Nach Abschluss dieses weiterbildenden
Masterstudiengangs werden Sie eine neue

Geschaftsvision in das Unternehmen einbringen”
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Die Entwicklung und Bindung von Talenten in Unternehmen
ist die beste langfristige Investition.

Wachsendes Talent und intellektuelles Kapital

Sie werden neue Konzepte, Strategien und Perspektiven in
das Unternehmen einbringen, die bedeutende Veranderungen
in der Organisation bewirken konnen.

Bindung von Fiihrungskraften mit hohem
Potenzial und Vermeidung der Abwande-
rung von Fachkraften

Dieses Programm starkt die Verbindung zwischen
dem Unternehmen und der FUhrungskraft und eroffnet
neue Wege flr die berufliche Entwicklung innerhalb
des Unternehmens.

Aufbau von Akteuren des Wandels

Sie werden in der Lage sein, in Zeiten der Ungewissheit
und der Krise Entscheidungen zu treffen und der
Organisation zu helfen, Hindernisse zu berwinden.

Verbesserte Moglichkeiten zur internationalen
Expansion

Dank dieses Programms wird das Unternehmen mit den
wichtigsten Markten der Weltwirtschaft in Kontakt kommen.



Vorteile fir Ihr Unternehmen | 65 tecf‘;

Entwicklung eigener Projekte

Die Moglichkeit, an einem echten Projekt zu arbeiten
oder neue Projekte im Bereich FUE oder Business
Development lhres Unternehmens zu entwickeln.

Gesteigerte Wettbewerbsfahigkeit

Dieses Programm wird die Studenten mit den
notwendigen Fahigkeiten ausstatten, um neue
Herausforderungen anzunehmen und so die
Organisation voranzubringen.
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Qualifizierung

Der MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement garantiert neben der strengsten
und aktuellsten Ausbildung auch den Zugang zu einem von der TECH Technologischen
Universitat ausgestellten Diplom.
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@ @ Schlielen Sie dieses Programm erfolgreich ab

und erhalten Sie Ihren Universitatsabschluss
ohne lastige Reisen oder Formalitaten”
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Dieser MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement enthalt das vollstandigste und
aktuellste Programm auf dem Markt.

Sobald der Student die Priifungen bestanden hat, erhalt er/sie per Post* mit
Empfangsbestatigung das entsprechende Diplom, ausgestellt von der
TECH Technologischen Universitat.

Q
t e C technologische
» universitat

Verleiht dieses

DIPLOM

an

Herr/Frau _________ mit Ausweis-Nr. _______
Fiir den erfolgreichen Abschluss und die Akkreditierung des Programms

WEITERBILDENDER MASTERSTUDIENGANG
in
MBA in Kaufménnisches Vertriebsmanagement

Es handelt sich um einen von dieser Universitat verliehenen Abschluss, mit einer Dauer von 3.000 Stunden,
mit Anfangsdatum tt/mm/jjjj und Enddatum tt/mm/jjjj.

TECH ist eine private Hochschuleinrichtung, die seit dem 28. Juni 2018 vom
Ministerium fiir 6ffentliche Bildung anerkannt ist.

Zum 17. Juni 2020

Fme

Tere Guevara Navarro
Rektorin

einzigartiger Code TECH: AFWOR23S _ techitute.comttel

Das von TECH Technologische Universitat ausgestellte Diplom drtickt die erworbene
Qualifikation aus und entspricht den Anforderungen, die in der Regel von Stellenborsen,
Auswahlprifungen und Berufsbildungsausschissen verlangt werden.

Titel: Weiterbildender Masterstudiengang MBA in Kaufmannisches Vertriebsmanagement

Weiterbildender Masterstudiengang MBA in Kaufmé&nnisches Vertriebsmanagement

Allgemeiner Aufbau des Lehrplans

Kurs  Modul Stunden Kategorie ~ Kurs  Modul Stunden Kategorie
1°  Fihrung, Ethik und CSR 150 OB 2° Kaufmannisches Management 150 0B
1° i und L i 150 oB 2° Marktforschung 150 OB
1°  Personal- und Talentmanagement 150 0B 2°  Planung von Verkaufskampagnen 150 0B
1° Wirtschafts- und Finanzmanagement 150 0B 2° K: anni [o] i und Of isati 175 0B
19 Operations- und Logistikmanagement 150 0B des Vertriebsteams 175 0B
1° von 150 0B 2° Auswahl, Schulung und Coaching des Vertriebsnetzes 175 0oB
1°  Kaufménnisches Management, Marketing und 150 OB 2° Geschiftsprozess

Unternehmenskommunikation 2° Customer Relationship Management 175 0B
1° Innovation und Projektleitung 150 [o]:] 20 Integration digitaler Kanale in die Geschaftsstrategie 175 0B
1°  Management und Fiihrung 150 OB 2° Internationaler Handel und Marketing 175 OB
1°  Logistik und wirtschaftliches Management 150 0B

ZW t e C } technologische

Tere Guevara Navarro » universitdt
Rektorin

*Haager Apostille. Fiir den Fall, dass der Student die Haager Apostille fiir sein Papierdiplom beantragt, wird TECH EDUCATION die notwendigen Vorkehrungen treffen, um diese gegen eine zusatzliche Gebiihr zu beschaffen.
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Weiterbildender
Masterstudiengang
MBA in Kaufmannisches
Vertriebsmanagement

» Modalitat: online

» Dauer: 2 Jahre

» Qualifizierung: TECH Technologische Universitét
» Zeitplan: in lhrem eigenen Tempo

» Priifungen: online



Weiterbildender Masterstudiengang

MBA in Kaufmannisches
Vertriebsmanagement

e
t e C technologische
» universitat



