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MODULBESCHREIBUNG

Dieses Modul vermittelt den Studierenden einen wissenschaftlich fundierten
Zugang zum Vertriebs- und Preismanagement aus einer theoretischen,
informationsbezogen-analytischen, strategischen, instrumentellen,
implementations- und fihrungsbezogenen Perspektive.

LEHRINHALTE

e Vertriebsstrategie: Kunden, Wettbewerbsvorteile und Preispolitik

e Preispositionierungsstrategien und preisstrategische Optionen

e Planung und Kontrolle im Vertrieb

e Vertriebsorganisation und Key Account Management

e Personalmanagement im Vertrieb

e Kulturim Vertrieb

e Informationsmanagement im Vertrieb, CRM und CAS

e Preisinformationen, Preisforschung und Preiscontrolling

e Verhaltenswissenschaftliche Aspekte der Preispolitik: Preisverhalten und
Preispsychologie

e Kundenbeziehungsmanagement im Vertrieb

e Verkauferpersonlichkeit und notige Kompetenzen

e Preisfindung und mehrdimensionale Preise

e Preispolitische Instrumente

e Umsetzung im Rahmen der Preispolitik: Organisation, Rolle des Vertriebs,
Preiskommunikation

e Preisverhandlungen
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