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Lernergebnisse / Studierenden sind nach Abschluss des Marketing- und
Kompetenzen Vertriebsmanagement Il in der Lage, aktuelle Marketing- und
Vertriebsthemen selbstandig aufzubereiten, kritisch zu analysieren,
tw. eigenstandige Strukturen/Modelle zu entwickeln sowie
professionell zu prasentieren.

Wissen / Verstehen

Die Studierenden kennen Veréanderungen durch die Digitalisierung im
Bereich Kommunikation, Vertrieb und Preissetzung. Sie sind in der
Lage aktuelle Entwicklungen und Trends im Bereich Marketing und
Vertrieb zu verstehen, sowie sich ihrer Bedeutung fur die Praxis
Bewusst zu sein.

Kénnen / WissenserschlielRung

Studierende kdnnen die Veranderung der digitalen Transformation in
den Bereichen Kommunikation, Vertrieb und Preissetzung einordnen
und eigenstandige Problemlésungen erarbeiten. Hierfir werden
Fallstudien und ggf. geeignete Praxisprojekte angeboten. Diese
erarbeiten die Studierenden unter Anleitung selbstéandig und
verfestigen somit Kompetenzen im Bereich Projektmanagement und
Prasentationstechnik, sowie die Fahigkeit Modelle eigensténdig
weiterzuentwickeln. Studierende erarbeiten sich selbstéandig Trends
im Rahmen der Digitalisierung.

Inhalte Inhaltlich stehen aktuelle Marketing- und Vertriebsthemen im
Vordergrund. Wobei hier Wert auf die Analyse von aktueller
Fachliteratur gelegt wird. Diese Fachbeitrage passen thematisch zu
den folgenden Uberbegriffen:

e Digitales Marketing
e Vertriebsmanagement

e Preisfindung & Adaptives Preismanagement

Medien Beamer mit Laptop, Internet, Gruppenkommunikation tiber Moodle
falls von den Gruppen gewiinscht;

Literatur Kotler, P., Keller, K., Opresnik, M (2015): Marketing-Management:
Konzepte, Instrumente, Unternehmensfallstudien, Person;

Biesel, Hame, (2018): Vertrieb und Marketing in der digitalen Welt,
Springer;

Gentsch (2018): Kunstliche Intelligenz fur Sales, Marketing und
Service, Springer

Insbesondere themenbezogene Vertiefungsliteratur - semesterweise
wechselnd — aus ausgewahlten Fachzeitschriften (u.a. aus
Zeitschriften wie Marketing Review St. Gallen, Journal of Marketing,
Sales Management Review etc.)
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