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Lerninhalte Verkaufstechniken

Verkaufsorganisation

Personalmanagement, Fiihrungs- und Motivationssysteme,
Vergutungssysteme

Kundenakquisition, Kundenpflege, Umgang mit Meinungsfiihrern und
Absatzhelfern

Verkaufsgesprdch, Zeitplanung, Umgang mit Einwdnden sowie Vorwdnden,
Preisargumentationstechniken und Verkaufsabschluss
Reklamationsbehandlung

Methoden und Werkzeuge des Einkaufs wie

Linear Performance Pricing (LPP)

External Balanced Scorecard (EBSC)

Kostenplanung, Wertanalyse ’

Best-of-Bench-Analyse

Verschiedene Vergabemethoden (z. B. Auktion, Konzeptwettbewerb)

E-Business

Formen des E-Business

Rahmenbedingungen und Strategien im Rahmen von E-Business
Normen und Standards des E-Business

Entwicklungen im E-Business

Purchasing-Systeme Strategien des modernen Einkaufers

Einkaufsfunktionen und Einkaufsabwicklung
Einkaufscontrolling und Lieferantenbeurteilung
Purchasing Systeme inkl. Purchasing-Card

Supply Chain Management

Effizient Consumer Response

Supply Chain Management-Strukturen und —Komponenten
SCM Umsetzung

SCM-Software

Konzeption von SCM-Systemen

Zu den Modultypen:

Kernmodul

Pflichtfach fur diesen Studiengang (an allen Standorten)

Allgemeines Profilmodul

Pflichtfach fur diesen Studiengang in der speziellen Vertiefung / Schwerpunkt an allen Standorten
Lokales Profilmodul

Pflichtfach fir diesen Studiengang in der speziellen Vertiefung / Schwerpunkt am gewdhlten Standort

Die Anderungen der neuen Priifungssatzung sind hier nur teilweise abgebildet. Fiir detaillierte Informationen wenden Sie sich bitte an Ihren
Studiengangsleiter.



