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Jetzt
starten!



Genau
	    richtig!

Erfolg durch vernetztes 
vertriebliches Denken 
Einzigartige Kombination aus Lehrinhalten im Bereich der Marktanalyse, 
B2B Vertriebsmanagement, Leadership sowie Verkaufs- & Verhandlungsführung.

Es handelt sich um ein Management Studium mit 
einem Fokus auf den Bereich Vertrieb. Sie lernen 
Marktentwicklungen zu verstehen und daraus Trends 
und Potentiale abzuleiten. Sie entwickeln neue Ge-
schäftsfelder für bestehende Produktbereiche, er-
gänzen diese mit innovativen Servicekomponenten 
& erstellen Markt-bearbeitungsstrategien.

Außerdem analysieren Sie bestehende Vertriebsorgani-
sationen und Verkaufsprozesse, gegebenenfalls reorgani-
sieren Sie diese auch. Dabei identifizieren Sie Effizienzstei-
gerungspotentiale durch den Einsatz von digitalen Tools.  
Als Führungskraft wenden Sie situativ Leadership-Stra-
tegien an und entwickeln Ihre Mitarbeiter*innen weiter. 
In vielseitigen Workshops und Trainings vermitteln wir 
Ihnen Kompetenzen für B2B Verkaufs- & Verhandlungs-

gespräche. Das Training schließt vertriebspsychologische 
Aspekte im top ausgestatteten Sales Science Lab mit 
ein. Top qualifizierte Vertriebskräfte und Expert*innen 
in der Geschäftsfeldentwicklung zählen zu begehrten 
Fachkräften am Arbeitsmarkt, da Sie mit Ihrer Tätigkeit 
unmittelbar Einfluss auf die Ertragskraft, das Firmen-
wachstum und das Ansehen von Unternehmen haben.

Über das Studium

HIGHLIGHTS:
•	 Neue Geschäftsfelder identifizieren

•	 Vertriebsstrategien entwickeln

•	 Geschäftsmodelle analysieren (als 1. in der Liste)

•	 Von Vertriebspsychologie &  
Verkaufstrainings profitieren

NEXT STEP:
TRAUMJOB!
•	 Business Development Manager*in 

•	 Vertriebsorientierte/r B2B Produkt  
Manager*in

•	 Key Account Manager*in

•	 Large-, Major- bzw. Global Account  
Manager*in

•	 Sales Manager*in & Vertriebsleiter*in  
für B2B Lösungen

•	 Vertriebsberater*in & Vertriebstrainer*in

Vertriebsmanagement
im B2B Bereich neu definieren 

Mag. (FH) Dr. Johannes Reiterer, MA 
Studiengangsleitung 



	    Praxisnah

 & Zukunfts-

		  orientiert

Karrierechancen & 
Berufsfelder

Lehrinhalte & Schwerpunkte 
im Studium
Vertrieb beginnt bereits weit vor dem ersten Kun-
denkontakt. Daher verbindet das Studium die syste-
matische Identifikation von Marktchancen mit dem 
Management von Verkaufsprozessen & der Verkaufs-
gesprächs- bzw. Verhandlungsführung. 

Die einzigartige Kombination von Kompetenzen im 
Bereich der Analyse, Leadership & Verhandlungsfüh-
rung bildet die Grundlage für eine erfolgreiche Karriere 
im B2B Vertriebsmanagement. Die Ziele des Studiums 
werden durch neun Module erreicht & lassen sich in vier 
Themenbereiche zusammenfassen: 

•	 Business Development: Entwicklung von Unter
nehmensstrategien, Analyse von Geschäftsmodel-
len, Internationalisierung, Prognose von Marktent-
wicklungen

•	 Sales Management: Konzeption von Vertriebs-
abteilungen, Lead Generierung, Marketing & Sales 
Integration, Vertriebssteuerung

•	 Leadership: Führungsmodelle im Vertrieb, Konflikt-
management, Personalentwicklungskonzepte

•	 Verkaufs- & Verhandlungstechniken: Problemana-
lyse Techniken, Selling to Top Executives, Value-Ba-
sed Selling, Preisverhandlungen

Dynamische und globalisierte Märkte, individuelle  
Anforderungen von Kund*innen und die Digitalisierung  
führen zur Notwendigkeit, Vertriebsmanagement holis
tischer zu betrachten. Eine vertiefende wie auch umfang-
reiche Managementausbildung für den Verkauf von B2B  
Lösungen gewinnt somit immer mehr an Bedeutung.
 
Das Studium bildet Expert*innen im Bereich der  
Geschäftsfeldentwicklung, Führungspersonen in Ver-
kaufsorganisationen und Berater*innen im Bereich des 
Vertriebsmanagements aus. Der Lehrfokus liegt dabei auf  
Märkten im Business-to-Business Bereich (z. B. technische  
Produkte, Dienstleistungen, IT Lösungen, Pharma, B2B 
Großhandel, Consulting).

„Gerade in herausfordernden wirtschaftlichen Zeiten ist
vernetztes vertriebliches Denken ein wichtiger Erfolgs-
faktor und zugleich auch Karrieremotor.“
Mag. (FH) Dr. Johannes Reiterer, MA – Studiengangsleitung

Nach dem Studium

Im Studium

Absatzpotentiale 
identifizieren & Strategien 

ableiten

GUT ZU WISSEN:
Die Nachfrage nach 

spezifisch und gut aus

gebildeten Profis im B2B 

Vertriebsmanagement 

steigt stark.



	    Praxisnah

 & Zukunfts-

		  orientiert

Lehrinhalte & Schwerpunkte 
im Studium

Forschung & 
Praxisprojekte

PRAXISNAH & BERUFS-
BEGLEITEND STUDIEREN
 
Die Lehrveranstaltungen weisen einen Workshop-Cha-
rakter mit hohem Interaktionsgrad auf. Durch externe 
wie auch interne Expert*innen erhalten Sie eine praxis-
orientierte Ausbildung, die keinen Trend auslässt. 

Das Lehr- und Lernkonzept kombiniert Online- und Prä-
senzlehrveranstaltungen. Dadurch lassen sich Beruf und  
Ausbildung bestmöglich vereinbaren.

•	 Hoher Interaktionsgrad in Lehrveranstaltungen

•	 Keynote Speaker aus unterschiedlichen Bereichen: 
Management, Leadership, Unternehmensberatung 
& Verhandlungsführung 

•	 Kombination aus Online- & Präsenz-Lehre

Im Studium bearbeiten Sie spannende Vertriebspro-
jekte und Aufgabenstellungen von Kooperationspar
tner*innen. Dazu zählt z. B. die Vertriebskonzeption. 

Dabei identifizieren Sie – basierend auf bestehenden 
Unternehmensstrategien – Marktchancen und lei-
ten Vertriebskonzepte ab. In einem weiteren Projekt 
erarbeiten und visualisieren sie Lead Generierungs-
prozesse. Sie bewerten dabei die Relevanz einzelner 
Customer Touchpoints und entwickeln Konzepte für 
die Zusammenarbeit zwischen Marketing & Vertrieb. 
Ein weiteres Beispiel sind Fallstudien im Bereich des 
Preismanagements. Dabei entwickeln Sie Preisstrate-
gien, erstellen Value-Based Selling Konzepte und erar-
beiten Tools für die Visualisierung des Mehrwerts einer 
Lösung im B2B Bereich. 

Aus dem Studium

Praxisorientierte Lehre 
Kooperationen mit Unterneh-

men kombiniert mit moderner 

Lehrinfrastruktur erhöhen den 

Lernerfolg. 

GUT ZU WISSEN:
Studierende können 

erlernte Kompeten-

zen umgehend in 

Ihrem Berufsalltag 

umsetzen.



Ein kleiner
Studieneinblick
„Dieser Master liefert das notwendige Wissen, um
Marktchancen zu erkennen, Vertriebsstrategien zu
entwickeln und Organisationen erfolgreich zu führen.“

QR-Code scannen & 
Video starten! 

Videos &

         Podcasts!Freiler Michael BSc, MA, Msc
Absolvent



Studienplan mit Praxisgarantie
für Heute und Morgen

MODULE

Mit analytischen Fähigkeiten, Leadership und exzellenter 
Verkaufs- & Verhandlungsgesprächsführung zum Erfolg!

Der modulare Aufbau des Studiums  
ermöglicht eine themenübergreifende  
und praxisnahe Bearbeitung von Aufga
benstellungen. Kompetenzen werden  
semesterübergreifend vermittelt.

1. Semester 	 ECTS 30

Strategisches Management EN*  	 4

Markt- & Branchenanalysen EN* 	 4

Vertriebskonzeption	 4

Betriebswirtschaftliche Unternehmens-
analysen 	 3

Führungsstrategien	 3

Vertriebspsychologie	 4

Verkaufstraining 1 – Gesprächsführung	 4

Auftritt & Visualisierung im Vertrieb	 4

	
2. Semester 	 ECTS 30

Angebots- & Portfoliomanagement	 4

Vertriebscontrolling & Forecasting	 4

Customer Touchpoint Management	 5

Opportunity & Relationship Management 	 5

Rechtliche Aspekte im Vertrieb & der 
Geschäftsfeldentwicklung	 4

Verkaufstraining 2 – Kundenanalysen	 4

Forschungsdesigns	 4

	
3. Semester 	 ECTS 30

Business Creation EN  	 4

Preis- & Value Management	 5

English for Sales Manager EN   	 3

Change Management	 3

Proposal Master-Arbeit	 1

Forschungsmethoden & Master-Arbeit	 14

	
4. Semester 	 ECTS 30

Economics of Strategy & Competitiveness EN 	 3

Business Development Challenge	 4

Global Sales Development EN  	 4

Personalentwicklung im Vertrieb	 3

Verkaufstraining 3 – 
B2B Expert*innentools	 5

Critical Thinking	 2

Master-Arbeit	 8

Defensio Master-Arbeit	 1

Studienplan vorbehaltlich inhaltlicher Änderungen. Den aktuellen Studienplan finden Sie unter fhwn.ac.at/mbdsa  EN  Englisch EN*  Teilweise Englisch

Neun unterschiedliche Module bilden die Grundlage, um Ver-
triebsmanagement neu zu definieren und Managementfähig-
keiten mit Expert*innenwissen zu kombinieren. Unsere Präsenz
zeiten sind in Blockform organisiert (2-3 Wochenend Präsenzblöcke 

pro Monat, Freitag ab 13:30 Uhr und Samstag von 9:00 Uhr bis 
17:00 Uhr). Ergänzend werden Onlineelemente flexibel oder außer-
halb von Kernarbeitszeiten für Sie angeboten. Die folgende Dar-
stellung skizziert den modularen Aufbau des Studiums.

Curriculum

Business Development

Kundenmanagement

Leadership

Academic Research Skills

Betriebswirtschaftliche 
Analysen

Rechtliche Aspekte im Vertrieb 
& der Geschäftsfeldentwicklung

Verkaufsgesprächs- & 
Verhandlungsführung

Sales Management

International Sales

1. Semester 	 ECTS 8

Strategisches Management EN*  	 4
Markt- & Branchenanalysen EN* 	 4	
3. Semester 	 ECTS 4

Business Creation EN  	 4	
4. Semester 	 ECTS 7

Economics of Strategy & 
Competitiveness EN  	 3
Business Development Challenge	 4

2. Semester 	 ECTS 10

Customer Touchpoint Management	 5

Opportunity und Relationship 
Management	 5

1. Semester 	 ECTS 3

Customer Touchpoint Management	 5

3. Semester 	 ECTS 3

Change Management	 3	
4. Semester 	 ECTS 3

Personalentwicklung im Vertrieb	 3

2. Semester 	 ECTS 4

Forschungsdesigns	 4

3. Semester 	 ECTS 15

Master-Arbeit Proposal	 1

Forschungsmethoden & Master-Arbeit	 14	
4. Semester 	 ECTS 11

Critical Thinking	 2

Master-Arbeit	 8

Defensio Master-Arbeit	 1

1. Semester 	 ECTS 3

Betriebswirtschaftliche 
Unternehmensanalysen	 3	
2. Semester 	 ECTS 4

Vertriebscontrolling & Forecasting	 4

2. Semester 	 ECTS 4

Rechtliche Aspekte im Vertrieb & der 
Geschäftsfeldentwicklung	 4

1. Semester 	 ECTS 12

Vertriebspsychologie	 4

Verkaufstraining 1 – Gesprächsführung	 4

Auftritt & Visualisierung im Vertrieb	 4

2. Semester 	 ECTS 4

Verkaufstraining 2 – Kundenanalysen	 4	
4. Semester 	 ECTS 5

Verkaufstraining 3 – 
B2B Expert*innentools	 5

1. Semester 	 ECTS 8

Vertriebskonzeption	 4	
2. Semester 	 ECTS 4

Angebots- & Portfoliomanagement	 4	
3. Semester 	 ECTS 4

Preis- & Value Management	 5

3. Semester 	 ECTS 3

English for Sales Manager EN  	 3	
4. Semester 	 ECTS 4

Global Sales Development EN   	 4



GUT ZU WISSEN:
Eine kritische Auseinandersetzung 

mit KI Implementierungsmöglich-

keiten ist ein zentrales Thema des 

Studiengangs. 

Training im
Sales Science Lab

Digitalisierung im B2B Vertrieb

Für die Vermittlung von Verkaufskompetenzen  
steht Ihnen das Sales Science Lab am City Cam-
pus zur Verfügung. Dort werden vertriebspsycho-
logische Aspekte mit hochmoderner digitaler  
Trainingsinfrastruktur verbunden. 

Das Equipment im Sales Science Lab setzen Sie im  
Studium für unterschiedliche Trainingssituationen  
ein. Das Labor ist unter anderem mit Video- & 
Thermokameras, Tools zur Messung des Hautleit-
werts sowie Eye-Tracking Geräten ausgestattet. 

Ziel der Messungen ist es, durch die Analyse von 
biometrischen Daten, einen Rückschluss auf Ihr 
Stresslevel und Ihre Leistungsfähigkeit in einem 
Verkaufsgespräch zu erhalten. So entwickeln Sie  
im Laufe des Studiums Ihre individuellen Verkaufs
kompetenzen weiter.

Und weiter?

Individuelles Feedback
Messung von Emotionen und 

Stress in Verkaufsgesprächen

Vertriebspsychologie
kombiniert mit digitaler 

Trainingsinfrastruktur

Die Digitalisierung von Prozessen beinhaltet ein hohes  
Effizienz- & Effektivitätssteigerungspotential. Im Stu-
dium betrachten Sie diese Potentiale aus Sicht von  
Vertriebsorganisationen. 

Dabei behandeln wir vor allem die Implementierung 
und Verwendung von vertriebsunterstützender Soft-
ware (CRM und BI Systeme). Weiters analysieren Sie im 
Studium die Customer Journey im B2B Bereich. Dabei 
konzentrieren wir uns auf die Online- & Social Media 
Kommunikation (z. B. Social Selling) von Vertriebsab-
teilungen und deren Mitarbeiter*innen. Ein neuer Lehr-
schwerpunkt beschäftigt sich mit dem Einsatz von KI in 
den Bereichen Vertriebsmanagement und Geschäfts-
feldentwicklung. 

VERTRIEB DER ZUKUNFT
•	 Identifizierung von Verbesserungspotentialen 

durch digitale Tools

•	 Analyse der Customer Journey im B2B Bereich

•	 Online- & Social Media Kommunikation aus Sicht 
von Vertriebsmitarbeiter*innen

•	 Digital unterstütztes Verkaufs- & Verhandlungs
training im Sales Science Lab



Jetzt
starten!

Gudrun Wagner
Study Services

Master of Arts in 
Business

Studienbeginn:

Akademischer Grad:

ECTS:

Aktuelles zum Campus & zu Ihrem 
Studienprogramm: fhwn.ac.at/mbdsa

FH Wiener Neustadt GmbH
City Campus
Schlögelgasse 22-26, 2700 Wiener Neustadt
+ 43 5 0421 1
office@fhwn.ac.at
fhwn.ac.at

Stand: 007 (02/2024), Foto-Credits: FH Wiener Neustadt, 
istockphoto.com (Cover, Über das Studium, Im Studium)

•	 Infos unter fhwn.ac.at/mbdsa

•	 6 Semester Bachelor-Abschluss oder gleich-/
höherwertiges facheinschlägiges Studium 
(180 ECTS)

•	 Als facheinschlägig gelten Studien der 
Fächergruppen Wirtschafts-, Sozial-, Natur-, 
Ingenieur- & Gesundheitswissenschaften.  
Näheres auf der Webseite.

1.	 Bewerben Sie sich unter  
onlinebewerbung.fhwn.ac.at

2.	 Sie erhalten eine Einladung zum  
Aufnahmetag – die Aufnahmeprüfungen 
finden von Jänner bis Juli statt.

3.	 Wir informieren Sie schriftlich über  
Ihr Ergebnis.

Check us out!

gudrun.wagner@fhwn.ac.at

+ 43 5 0421 1 397

Für Sie da!

Aufnahme

MA

120

Anfang 
September

Zugang

Auslandssemester
möglich: Ja :)

Semester

Dauer:

Studienort:

4

City Campus
Wiener Neustadt

& teilweise Englisch

Sprache:

Deutsch


