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General information

Module Code 13300

Unique Identifier TechVertrVer-01-BA-M

Module Leader(s) Eghbalian, Stefan (stefan.eghbalian@haw-kiel.de)
Lecturer(s) Eghbalian, Stefan (stefan.eghbalian@haw-kiel.de)
Offered in Semester Sommersemester 2026

Module duration 1 Semester

Occurrence frequency Regular

Module occurrence In der Regel im Sommersemester

Language Deutsch

Recommended for No

international students

Can be attended with No

different study

programme

Curricular relevance (according to examination regulations)

Study Subject: B.Eng. - IVE - Internationales Vertriebs- und Einkaufsingenieurwesen
Module type: Pflichtmodul
Semester: 4

Study Subject: B.Eng. - WIVE - Wirtschaftsingenieurwesen Internationaler Vertrieb und
Einkauf

Module type: Pflichtmodul

Semester: 4

Qualification outcome

Areas of Competence: Knowledge and Understanding; Use, application and generation of
knowledge, Communication and cooperation; Scientific self-understanding /
professionalism.

Die Studierenden kennen nach erfolgreichem Abschluss des Moduls

- die Besonderheiten von Industriegitermarkten und verstehen deren Unterschiede
und Wechelbeziehungen zu Konsumglitermarkten.

- Verfligen Uber Fachwissen bzgl. der Organisation und Struktur des Technischen
Vertriebs

- Sind in der Lage den Aufbau und das Management von Vertriebsorganisationen zu
verstehen und geeigneter Vertriebspartner zu identifizieren und zu managen.

- Verstehen die Zusammenhdnge zwischen Vertriebsstrategieentwicklung,
Marktanalysen und Unternehmensspezifischer Wettbewerbsmerkmale.

- Kdénnen Vertriebsstrategieoptionen im Technischen Vertrieb bewerten und
auswahlen.

- Sind in der Lage im Rahmen der strategischen und operativen Planung auf die
Besonderheiten und Unterschiede im Produkt- , Projekt- und Systemgeschafteinzugehen.
-Kénnen den Erfolg Unternehmerischer Vertriebsaktivitaten durch Einsatz von
Vertriebscontrolling effektiv planen, messen und steuern

- Sind in der Lage Verkaufsgesprache vorzubereiten und durchzufithren sowie
Vertriebsmitarbeiter im Rahmen einer Einsatzplanung zu evaluieren.
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Die Studierenden sind nach erfolgreichem Abschluss des Moduls

- in der Lage, fUr ein Technologieunternehmen eine Markt- und Wettbewerbsanalyse
durchzufihren

- kénnen auf Grundlage des erlernten Wissens eigenstandig auf
Industriegliterunternehmen zugeschnittene Vertriebsstrategien entwickeln.

- Kénnen fir reale Unternehmen die Instrumente und Funktionen des Technischen
Vertrieb, effektiv zu Neukundenakquisition sowie Kundenbeziehungspflege einsetzten
- Kénnen Kommunikations- und Preispolitik als flankierende strategische
Instrumente des technischen Vertriebs nutzen.

- Sind in der Lage mit Hilfe von Transaktionskostenanalyse die Aktivitaten von
Handelsintermedidren im Wertschépfungsprozess zu bewerten.

Die Studierenden

- kénnen in Vortragen und Prasentationen ihre Arbeitsergebnisse vor Laien und
qualifiziertem Publikum vorstellen und verteidigen.

- In kritischen Diskussionen argumentativ, komplexe fachbezogene Probleme und
Lésungen gegeniber Dritten, darstellen und vertreten.

- sind in der Lage, eigenverantwortlich und termingerecht in Gruppen ein
Vertriebsprojekt zu bearbeiten, indem sie komplexe Probleme analysieren, strukturieren
und in Teams I6sen kénnen

- sind fahig, sich selbststandig zu organisieren, indem sie in angemessener Weise
Prioritdten setzen und den Belastungen wahrend des Moduls standhalten.

- kénnen Kritik annehmen und sich konstruktiv damit auseinandersetzen.

- kdnnen Vertriebstechnische Fragestellungen theoretisch fundiert beschreiben und
kritisch reflektieren

- Problemstellungen und Lésungsansatze in professioneller Sprache und in den Begriffen
der entsprechenden Theorie/ Literatur auszudriicken.

- Bericksichtigen die ethische Dimension im Kontext vertriebsrelevanter
Fragestellungen (z.B. im Rahmen von Vertriebsstrategieplanung,
Vertriebsmitarbeitermotivation oder Verkaufsverhandlungen.
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Content information

Content

1. Grundlagen des technischen Vertriebs - Definitionen, Ziele sowie
betriebs- und volkswirtschaftlicher Kontext)

2. Besonderheiten des Investitionsglitermarktes - Abgrenzung und
Schnittstellen zum Konsumgutermarkt, Typologien im
Industriegiitermarketing, Kauferverhalten in Industriegitermarkten (Buying
Center et all); Investitionsglitermarkte im Zeitalter von Industrie 4.0)

3. Instrumente und Funktionen des Technischen Vertrieb — Von der
Neukundenakaquisition zur Kundenpflege, Kommunikations und Preispolitik
als strategische Instrumente des technischen Vertriebs, Verkaufsplanung
Messeplanung als Instrument,

4. Organisation und Struktur des Technischen Vertriebs - Aufbau und
Management von Vertriebsorganisationen, Identifikation und Management
geeigneter Vertriebspartner

5. Entwicklung von Vertriebsstrategien - Von der Wettbewerbsanalyse zur
Vertriebsstrategie, Vertriebsstrategieoptionen im Technischen Vertrieb,
Direkt- vs. Indirekte Vertriebsstrategien, Besonderheiten und Unterschiede
im Produkt- , Projekt- und Systemgeschaft

6. Vertriebscontrolling - Planung, Messung und Steuerung des
Vertriebserfolges

7. Logistik und Vertrieb -Transaktionskostenanalyse und Aufgabe von
Handelsintermedidaren im Wertschopfungsprozess

8. Anforderungen an den Vertriebsingenieur - Kompetenzprofil,
Verkaufsgesprachsplanung und Umsetzung (Einfiihrung
Verhandlungstechniken)

Literature

-Backhaus, Klaus und Markus Voeth (2014), Industriegitermarketing.
Wiesbaden: Vahlen

-Pfértsch, Waldemar und Peter Godefroid (2013), Business-to-Business-
Marketing. Herne: NWB Verlag

-Winkelmann, Peter (2012), Vertriebskonzeptionen & Vertriebsteuerung.
Wiesbaden: Vahlen

-Werani, Thomas und Richard Kéhler (2012), Business-to-Business
Marketing. Kohlhammer: Stuttgart

Teaching formats of the courses

Teaching format SWsS

Ubung 2

Lehrvortrag 2

Workload

Number of SWS 4 SWS

Credits 5,00 Credits

Contact hours 48 Hours

Self study 102 Hours
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Module Examination

Examination prerequisites
according to exam
regulations

Die Zulassung zu der Prifung ist in den aktuellen
Versionen der Prifungsverfahrensordnung (PVO) und der
Prifungsordnung (PO) des Studiengangs geregelt.

I3300 - Projektbezogene
Arbeiten

Method of Examination: Projektbezogene Arbeiten
Weighting: 30%

wird angerechnet gem. § 11 Absatz 2 PVO: No
Graded: Yes

I3300 - Klausur

Method of Examination: Klausur

Duration: 120 Minutes

Weighting: 70%

wird angerechnet gem. § 11 Absatz 2 PVO: No
Graded: Yes

Miscellaneous

Recommended
Prerequisites

Es werden Kenntnisse aus den Modulen "Grundlagen des
Marketings", "Volkswirtschaftslehre & Recht 1"
vorausgesetzt.

Miscellaneous

Fortlaufende Uberpriifung anhand der zur Verfiigung
gestellten Aufgaben und deren Besprechung und
Présentation in den Ubungsterminen erfolgt (priméar
Gruppenarbeit der Studierenden mit Moderation des
Lehrenden)
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