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MARKETING & SALES
Der Absatz von Produkten und Dienstleistungen  

gehört traditionell zu den kritischen Erfolgsfaktoren 

von Unternehmen. Für viele Unternehmen wird es 

aufgrund der Veränderungen im Nachfrageverhalten, 

eines zunehmend globalen Wettbewerbs und neuer 

technologischer Herausforderungen zunehmend 

schwieriger, auf angestammten Absatzmärkten er-

folgreich zu sein. Neue Ansätze und Instrumente sind 

erforderlich, um in der Erfolgsspur zu bleiben oder 

dorthin zurückzukehren bzw. zu wechseln. Grund-

lage hierfür ist eine radikale Customer Centricity, die 

auf einem umfassenden Verständnis des Kundenver-

haltens aufbaut und auf die Schaffung überragender, 

unverwechselbarer Kundenerlebnisse ausgerichtet ist. 

Genau hier setzt das Zertifikatsprogramm „Marke-

ting & Sales“ an. Eröffnen Sie sich neue Aufstiegs-

chancen in Ihrem Unternehmen in den Bereichen 

Key Account Management, Produkt- und Category 

Management, sowie Customer Relationship Manage-

ment, Digital Marketing oder Customer Experience 

Management. Als Absolventin oder Absolvent erhal-

ten Sie einen fundierten Einblick in Konzepte  

und Methoden des modernen Marketings und eines 

erfolgreichen Vertriebsmanagements.

ÜBERSICHT



Wie Kundenerlebnisse systematisch überprüft und ge-
schaffen werden, wird im Modul „Customer Experience 
Management“ behandelt. Sie lernen spezifische Beson-
derheiten von Kundenerlebnissen kennen und diese als 
Treiber der Kundenbindung zu nutzen. Sie perfektionie-
ren die Erstellung von Buyer-Personas, die Analyse von 
Customer Journeys und die wirkungsvolle Gestaltung 
von Touchpoints.

In diesem Modul werden Ihnen die Grundlagen für das 
Verständnis der zunehmend stärker datengetriebenen 
sowie von psychologischen und neurophysiologischen 
Erkenntnissen geprägten Marketingwissenschaft und 
-praxis vermittelt. Sie eignen sich die Methoden zur Ana-
lyse von Märkten und Ziel- / Kundengruppen an und ver-
tiefen Ihr Know-How in den verhaltenswissenschaftlichen 
Grundlagen des Käuferverhaltens. 

Als Resultat können Sie nachhaltige Kundenerlebnisse 
schaffen, die zu einer Förderung der Kundenloyalität 
gegenüber Anbietern und ihren angebotenen Leistungen 
bzw. Marken beitragen.

In diesem Modul lernen Sie die Marketingphilosophie für 
marktorientierte Unternehmensführung zu verstehen und 
beherrschen den Aufbau eines integrierten Marketing-
konzepts. Sie erfassen die Zusammenhänge strategischer 
und operativer Marketingentscheidungen, erhalten Ein-
blicke in die wichtigsten Bereiche des Vertriebsmanage-
ments und verstehen die Grundlagen der Verkaufspro-
zessgestaltung. Zudem können sie Ressourceneinsätze 
im Vertrieb effizient beurteilen.

+	Besonderheiten der Customer Experience
+	Buyer-Personas im B2C und B2B-Bereich
+	Customer Journey
+	Customer Touchpoint-Controlling
+	Messung der Customer Experience anhand  

verschiedener KPI und Verfahren
+	Methoden zur Marktanalyse und Zielgruppenanalyse
+	Verhaltenswissenschaftliche Grundlagen  

des Käuferverhaltens
+	Einflussgrößen und Prozesse von Kaufentscheidungen 
+	Nachhaltige Kundenerlebnisse und Kundenloyalität

+	Strategische Kernentscheidungen für Markt- 
segmentierung, Targeting und Marktpositionierung

+	Zusammenspiel verschiedener Marketing- 
Maßnahmenbereiche wie Marktkommunikation,  
Pricing und Markierung 

+	Aufbau und Steuerung wertvoller Kunden- / 
Geschäftsbeziehungen
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