MASTER-VERANSTALTUNG ,, ADVANCED ISSUES IN MARKETING AND SALES”
(02-BWL:MSC-B1-3)

Jeweils im Wintersemester wird die 6 ECTS-Master-Veranstaltung “Advanced Issues in Marketing and
Sales” von der Professur fur Marketing und Verkaufsmanagement angeboten. In dieser Veranstaltung
werden erfolgskritische Aspekte des modernen Marketing- und Vertriebsmanagements vertieft.

Die Veranstaltung setzt sich aus den folgenden beiden Teil-Veranstaltungen zusammen:
Marketing und Vertrieb in einer digitalen Welt

Die Digitalisierung bietet Unternehmen vollig neue Chancen, aber auch vielfiltige Bedrohungen. Ziel
dieser Veranstaltung ist ein vertieftes Verstandnis der Moglichkeiten der Digitalisierung fir eine
effektive marktorientierte Unternehmensfilhrung. Dazu wird aus einer Marketing- und
Vertriebsperspektive behandelt, wie Unternehmen die Digitalisierung fiir ihren Marktauftritt (z.B.
innovative Produkte und Dienstleistungen) sowie ihre externen und internen Prozesse (z.B.
Wertschopfungsnetzwerke, Kollaboration) nutzen kénnen.

Die Veranstaltungen finden voraussichtlich freitags von 8:00 Uhr bis 10:00 Uhr statt. Die
tatsachlichen Termine werden Uber Stud.IP bekanntgegeben.

Verhandeln und Verkaufen

Effektives Verhandeln und das ,Verkaufen” der eigenen Ideen ist eine Kernkompetenz erfolgreicher
Manager. Die Veranstaltung vermittelt die erforderlichen Kenntnisse und Fahigkeiten fiir eine
effektive Verhandlungsfiihrung. Die Vermittlung aktueller Theorien, Konzepte und Methoden zum
Verhandeln und Verkaufen werden durch Ubungseinheiten und Rollenspiele unterstiitzt. Auf diese
Weise werden Verkaufs - und Verhandlungskompetenzen erworben, die in der spateren Berufspraxis
flexibel an unterschiedliche Verhandlungssituationen angepasst werden kénnen.

Die Veranstaltungen finden voraussichtlich donnerstags von 14:00 Uhr bis 16:00 Uhr statt. Die
tatsachlichen Termine werden Uber Stud.IP bekanntgegeben.

Die Veranstaltung ist sehr anwendungsorientiert. Neben

AR Praxisvortragen, Praxisworkshops oder Exkursionen, werden

Ml Rollenspiele durchgefiihrt und Verkaufsgespréche simuliert.

Zudem ist die Veranstaltung international ausgerichtet.

Mit unserem Vertriebsmanagement-Schwerpunkt ist unsere
Professur, als einzige Uni auBerhalb der USA, Mitglied der USCA.

UNIVERSITY SALES CENTER ALLIANCE



Priifungsleistung

Die Note der Master-Veranstaltung ,Advanced Issues in Marketing and Sales” ergibt sich aus zwei
Teilleistungen.

Die Teilleistung zu ,Marketing und Vertrieb in einer digitalen Welt“ erfolgt in Form einer
Seminararbeit zu themenspezifischen Aspekten.

Die Teilleistung zu ,Verhandeln und Verkaufen” basiert auf  durchgefiihrten
Verhandlungsgesprachen.

Organisatorische Hinweise

Diese Veranstaltung ist zulassungsbeschrankt mit einer maximalen Teilnehmerzahl von 20 Personen.
Da die Bewerberzahlen schwanken und die Platze begrenzt sind, kann ein Platz in der Veranstaltung
nicht garantiert werden.

Bitte senden Sie uns bei Interesse lhre verbindliche Bewerbung bis zum 31.07. des Jahres an
marketing@wirtschaft.uni-giessen.de. Spater eingehende Bewerbungen werden nicht beriicksichtigt.

Unterlagen, die wir flr die Bewerbung benétigen, umfassen einen Kurzlebenslauf, einen aktuellen
Flex-Now-Auszug und ein Motivationsschreiben.

Auf Basis dieser Informationen erfolgt eine zeitnahe Vorauswahl der Bewerber. Nach erfolgter
Vorauswahl werden Sie zu Auswahlinterviews im August eingeladen. Die Zu- oder Absagen werden
Ihnen dann zeitnah mitgeteilt.

Verbindliche Bewerbung bis zum 31.07. des Jahres
Bewerbung | (Kurzlebenslauf, aktueller Flex-Now-Auszug & Motivationsschreiben)

an: marketing@wirtschaft.uni-giessen.de

Teilnahme am Auswahlinterviews:

Interviews Interviews im August

Zulassungsvoraussetzungen existieren nicht. Es wird jedoch empfohlen die Veranstaltungen
,Verkaufsmanagement” oder ,Produktmanagement” zu besuchen und die Veranstaltung in einer
fortgeschrittenen Phase des Master Studiums zu absolvieren.

Die Veranstaltung kann in die BWL-Majors ,Management” und ,General Business” eingebracht
werden. Alternativ kann die Veranstaltung im Rahmen des Master-Minors eingebracht werden.

Bei Riickfragen wenden Sie sich bitte an Herrn Volpers (stephan.Volpers@wirtschaft.uni-giessen.de ).
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EUROPEAN SALES COMPETITION

2 Teilnehmer fahren zur
European Sales Competition
nach Holland

EUROPEAN

SALES
COMPETITION

Auf Basis der Verkaufsgespriache werden 2 Teilnehmer des Kurses fiir die European Sales
Competition ausgewdhlt. Diese finden Ende Mai/Anfang Juni statt.

e Die ausgewadhlten Teilnehmer erhalten eine intensive Vorbereitung durch die Professur und
professionelle Vertriebscoaches.

e Bei der European Sales Competition werden die Teilnehmer in Verhandlungsgesprachen
gegen Studierende aus ganz Europa antreten.

e Dort werden Sie auch die Gelegenheit erhalten mit Sales- und HR-Managern grofRer
Unternehmen in Kontakt zu kommen.

e Eine Vielzahl sozialer und professioneller Events rundet die European Sales Competition ab.

Hochsenule 17062015

"Europas beste Verkiuferin" liisst sich nicht beirren

Hochachule

Mannliche Vertriebstalente

Hochschule
Mission Titelverteidigung endet im Halbfinale
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