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Der Management-Lehrgang basiert auf neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen und praxiserprobtem Know-how zu Ver-

kaufs-, Distributions-, Preis- und Handelsmanagement. Er bietet Teilnehmern unterschiedlicher Branchen eine ganzheitliche
Sicht der Strategien und Konzepte im vertikalen Marketing sowie moderne, umsetzungsnahe Methoden und Instrumente, um

Kundenbeziehungen in innovativen Vertriebssystemen erfolgreich zu gestalten.

Die Absolventen dieses Management-Lehrgangs sind in der Lage
die Handelsfunktionen und Verkaufsaufgaben im eigenen Unternehmen zu identifizieren;
das aktuelle Distributionskonzept des Unternehmens kritisch zu analysieren und daraus Optimierungspotenziale abzuleiten;
die Eignung von direktem und indirektem Vertrieb fiir das eigene Gesché&ft abzuschatzen;
Mehrkanalsysteme im Verkauf sowie konkrete MaBnahmen zur erfolgreichen Abstimmung der Kanéle zu konzipieren;
wertorientiertes, strategisches Pricing im Verkauf zu implementieren;
die richtigen Verkaufstechniken und -instrumente in Abhangigkeit von der Verkaufssituation auszuwahlen;
Wettbewerbsstrategien und Marketing-Mix-Konzepte fiir Handelsgesché&fte zu entwickeln;
Chancen und Risiken des Online-Handels fiir das eigene Geschéaft einzuschatzen;
die Anwendbarkeit und Nutzenpotenziale moderner Kooperationskonzepte zwischen Industrie und Handel fiir das eigene
Unternehmen zu priifen und bedarfsspezifisch zu konzipieren;
die Vor- und Nachteile einschlagiger vertraglicher Vertriebssysteme zu beurteilen (insbes. Franchisingerfolgspotenziale);

die Ziele und Nutzenvorstellungen von Verhandlungspartnern des vertikalen Marketingsystems zu beriicksichtigen.

Dieser Management-Lehrgang kann auf die vom &sterreichischen Wissenschaftsministerium akkreditierten Master-Studien-

gange General Management Executive MBA und Master of Science in Management MSc angerechnet werden.

Fiuhrungskrafte, Nachwuchsfiihrungskréfte sowie sonstige Entscheidungstréager in Marketing und Vertrieb von Industrie-,
Dienstleistungs- und Handelsunternehmen

Absolventen aller Studienrichtungen, die ihre Ausbildung um Kompetenzen auf den Gebieten Distribution, Handel und
Vertrieb ergénzen mochten

Unternehmensgrinder bzw. Jungunternehmer

Assistenten der Geschaftsfilhrung/des Vorstandes

Unternehmensberater



MODULE PRASENZTAGE

GRUNDLAGEN DES DISTRIBUTIONS-
MANAGEMENTS 1
Gegenstand und Stellenwert des
Distributionsmanagements
Absatzkanalstruktur (Direkter Vertrieb,
Distributionsgrade, Arten und Formen von
Absatzmittlern)

Grundlagen des vertikalen Marketings (Push-
Pull-Strategie)

Gegenstand und Entscheidungsbereiche des
Verkaufsmanagement

Gegenstand und Entscheidungsbereiche des
Handelsmanagement

Grundzuge der Distributionslogistik

SCHLUSSELKOMPETENZEN IM SALES
MANAGEMENT 2

Verkaufsgespréch, Verkaufs- und
Verhandlungstechniken

Verkaufsfiihrung

Entlohnungs- und Verglitungssysteme im
Verkauf

Verkaufsplanung (Budgetplanung,
Kundenselektion, Verkaufsorganisation)

Verkaufscontrolling und KenngréBen zur
Steuerung des Vertriebs

KEY ACCOUNT MANAGEMENT
Identifikation von Schlisselkunden
(Kundenportfolios, Customer Lifetime Value,
Kundenselektion)

Strategien zur Bearbeitung von Schliissel-
kunden (Verkauf an Schlusselkunden,
Team-Selling)

Kundenbindung von Key Accounts (Customer
Relationship Management und Beziehungs-
marketing)

MODULE PRASENZTAGE

VERTRAGLICHE VERTRIEBSSYSTEME
- FRANCHISING 2

Gesetzliche und vertragliche Méglichkeiten
zur Organisation des Vertriebsfranchising
(Aufbau und Fiihrung von Franchisesystemen)

PRICING

Bedeutung von Pricing in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten

Kundenwertorientiertes vs. Kostenorientiertes
Pricing

Preispositionierung und Preisstrategien

Instrumente zur Schaffung von Kundenwert
und zur Durchsetzung von Preiserhhungen

Tools zur Preisfindung, zur Optimierung von
Preisstrukturen

Konditionensysteme und Incoterms

Innovatives Preismanagement fiir Produkte
und Dienstleistungen

SCHLUSSELKOMPETENZEN IM
HANDEL

Kernherausforderungen und Trends im
internationalen Handel

Kernkompetenzen im Handelsmanagement

Wettbewerbsstrategien, Positionierung und
Profilierungskonzepte im Handel

Erlebnisorientierung im Handel (Visual Mer-
chandising, Flagship Stores, POS-Marketing)

Kundenbindung im Handel

Voraussetzungen, Besonderheiten und erfolg-
reiche Geschaftsmodelle im Online-Handel

P RAS ENZTAGE GESAMT (exkl. Vor- und Nachbereitungen, Selbststudium, Projektarbeiten, Abschlussarbeiten,

MODULE PRASENZTAGE

KOOPERATIONSSTRATEGIEN IM
VERTIKALEN MARKETING 2

Potenzielle Konflikte und Machtasymmetrien
in der Hersteller-Handels-Beziehung

Basisstrategien im vertikalen Marketing

Von der Push-Pull-Strategie zum kooperativen
Trade Marketing

Efficient Consumer Response: Category
Management und Supply Chain Management

INNOVATIVES MANAGEMENT
MULTIPLER
DISTRIBUTIONSSYSTEME

Gegenstand und Stellenwert multipler
Distributionssysteme

Chancen, Risiken und Erfolgsfaktoren des
Multikanalvertriebs

Strategien fiir Koordination, Konflikt-
vermeidung und -management in
Multikanalsystemen

Best Practices im Multi-Channeling

Das Teilnahmeentgelt betragt EUR 4.190,- und ist im Voraus zu entrichten. In diesem Entgelt sind samtliche Lehrveranstaltun-
gen, umfangreiche Unterlagen und Kursdokumentationen, Pausengetranke und die Mitgliedschaft ,FREE” im Absolventenclub

MCI Alumni & Friends enthalten.

Bei Teilnahme mehrerer Personen eines Unternehmens oder einer sonstigen Einrichtung gewéahren wir ab dem dritten
Teilnehmer eine ErméaBigung von 10% auf das Teilnahmeentgelt. Informationen zu Férderméglichkeiten finden Sie unter

www.mci.edu/foerdermoeglichkeiten.

Die Stornierung von Bewerbungen ist entsprechend den Allgemeinen Geschéaftsbedingungen des MCI méglich.

Naheres sehen Sie bitte unter Punkt Ill. der Allgemeinen Geschéaftsbedingungen auf der Rickseite des Bewerbungsbogens.
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