
M.A. Strategic Sales Management (SSM)

Berufsbegleitender Master of Arts mit der ESB Business School

Zielgruppe

 ■ Absolventen von Bachelor-Programmen, die sich im 
Geschäftsfeld des beratenden Vertriebs positionieren 
möchten.

 ■ Professionals, die eine Karriere im beratenden 
Vertrieb anstreben.

 ■ Vertriebsmanager, die sich auf das veränderte 
Wettbewerbsumfeld einstellen möchten.

Voraussetzungen

 ■ Überdurchschnittlicher Bachelor-Abschluss mit 210 
ECTS (Bewerber mit 180 ECTS können 30 ECTS in 
einem Zusatzmodul erwerben)

 ■ Bestehender Arbeitsvertrag (wir empfehlen eine Frei-
stellung von 25-30%) oder eine Bescheinigung der 
Selbständigkeit

 ■ Nachgewiesene Englischkenntnisse Niveau B2 (nach 
GER) gemäß § 2 der Sprachensatzung der HSRT 

 ■ Ggf. nachgewiesene Deutschkenntnisse gemäß § 1 
der Sprachensatzung der HSRT

 ■ Zeugnisanerkennung bei nicht-deutschem Abschluss

 ■ Erfolgreiche Teilnahme am Auswahlverfahren

Bewerbung 

Zwei getrennte Verfahren – Bewerbung bei der Knowledge 
Foundation @ Reutlingen University und beim 
(zukünftigen) Arbeitgeber.

4
Semester

90
ECTS

DE/EN
Sprache

Studienort Hochschule Reutlingen

Dauer 75 Präsenztage im Block 
(je Mi-Sa) + 6 Monate Thesis

Unterrichtssprache Deutsch und Englisch
In der Regel ist die Unterrichtssprache auf Deutsch 
und die Unterrichtsmaterialien auf Englisch.

Teilnehmer max. 25 Teilnehmer

Gehalt Die Studiengebühren werden i.d.R. 
von den Kooperationspartnern über-
nommen. Zusätzlich erhalten die Teil-
nehmer ein festes Gehalt.

Bewerbung bis 15.07. eines Jahres

Beginn Anfang Oktober eines Jahres

Kontakt Knowledge Foundation @ Reutlingen University 
programme@kfru.de
0049 7121 271-9600

Das Studienprogramm M.A. SSM ist...

 ■ ...die ideale Vorbereitung auf eine angestrebte 
Position im Management.

 ■ ...angepasst an die Anforderungen eines hoch  
dynamischen Wettbewerbsumfelds.

 ■ ...eine ausgezeichnete Kombination aus Sales, 
Consulting und Digital Technology Management.



Studienverlaufsplan Strategic Sales Management

Dieses Factsheet dient der Übersicht. Wir behalten uns vor, den Studienverlaufsplan, Zulassungs-
kriterien, den Ablauf oder Teile daraus zu ändern. Dies gilt auch für Studiengebühren sowie Laufzeit.

www.kfru.de

Eine gute Ausbildung hat nichts mit der Identität zu tun. Zur besseren Lesbarkeit greifen wir auf das generische Maskulin zurück, sprechen aber alle 
an, unabhängig von Geschlecht, Ethnizität oder Religion.

Reutlingen Academic Education umfasst alle berufsbegleitenden Studienprogramme der Knowledge Foundation in Zusammenarbeit mit der
Hochschule Reutlingen. Die Knowledge Foundation @ Reutlingen University ist die gemeinnützige Weiterbildungsstiftung der Hochschule Reutlingen 
und bundesweit führend in ihrem Bereich.
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Presentation Skills and 
Techniques (2 ECTS)

Problem Structuring & 
Communication (2 ECTS)

Change Management in 
Sales (2 ECTS)

Transformation & Leadership in Sales

Advanced Digital  
Technologies (4 ECTS)

 (2 ECTS)

Sales Management & 
Leadership (4 ECTS)

Advanced Sales Skills 
(5 ECTS)

Company Insight (5 ECTS) 
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International Strategic
Sourcing (2 ECTS)

Lean Sales & Distribution
(3 ECTS)

Transaction Management

Customer Orientation & 
Service Excellence (4 ECTS)

Business Model  
Development (2 ECTS)

Customer Centric Management

International Negotiation 
Skills (2 ECTS)

Sales Skills & Tools

Negotiation & Game Theory 
(3 ECTS)

Digital Marketing 
(2 ECTS)

Introduction to Sales & Marketing

Introduction to Data 
Science (2 ECTS)

Digital Technology 
Essentials (2 ECTS)

Digital Technology Management

Sales & Marketing 
Fundamentals (3 ECTS)

Legal Topics in Sales 
(2 ECTS)

Complex Sales Methods 
(5 ECTS)

Business Consulting 
Analytics (4 ECTS)

Business Analytics

Master 

Thesis

(30 ECTS)


