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Lernziele und Inhalt 
 
Richtziel 
 
Vermittlung von methodischem Basiswissen des IT-Vertriebs im Kontext von strategischen 
Geschäftszielen. Des Weiteren werden Anforderungen an die Soft-Skills 
(Persönlichkeitsmerkmale, Kommunikationstechniken, Emphatie, Gesprächspsychologie, 
etc.) eines vertriebsorientierten Informatikers diskutiert.  
 
 
Inhalt 
 
Die Vorlesung bedient sich verschiedener Bausteine, die ein Anforderungsprofil an einen 
vertriebsorientierten Informatiker ergeben. Angereichert durch Praxisbeispiele aus der 
Wirtschaft werden Vertriebstechniken erlernt, die die berufliche Entwicklung nachhaltig 
beeinflussen.    
 
Generell besteht jede Doppelstunde aus zwei Komponenten:  
 
„Vertriebs-Manager“ Grundlagenwissen 
(Unternehmensstrategie, Marketing-Mix, Vertriebsstrategie, Organisation, Personalauswahl, 
Mitarbeiterentwicklung,  Erfolgskontrolle, Führungsstile und –techniken, Informations- 
Management, Geschäftsethik, Wertkette, Key Account Management), begleitet und unterlegt 
durch aktuelle Praxisbeispiele und persönliche Erfahrungen des Dozenten. 
„Verkäufer“ Soft-Skills 
(Kommunikation, Motivation, Verhandeln, Gesprächsführung, Moderationstechniken, 
Energie- und Zeitmanagement und Arbeitsorganisation, Benimm-Knigge, Körpersprache, 
Käufertypen, persönliche Kariereplanung) 
 
Methoden und Konzepte, die im Rahmen dieser Vorlesung besprochen werden: 
Management-by-Objectives, Balanced-Scorecard, Mind-Map, CRM, work-life-balance, value-
chain, Harvard-Konzept, Vier-Ohren-Modell, Pareto, ALPEN-Methode, S.M.A.R.T., 
Eisenhower-Methode, Maslow, HBDI, KPI, Target Account Selling, DABA 
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