Auf einen Blick

Zielgruppe

Sie sind sowohl an Technik, als
auch an Wirtschaft
interessiert und begeistern
sich fur fremde Kulturen?

Abschluss

Bachelor of Engineering

(B. Eng.) Oberflachentechno-
logie / Neue Materialien

Studiendauer

Die Studiendauer betragt sie-

ben Semester, wobei das

5. Semester das Praxissemes-
ter ist, das in einem Unterneh-
men abgeleistet wird.

Besonderheiten

+ Bis zum Ende des Grund-
studiums ist ein TOEIC Test
mit einem B2-Niveau
nachzuweisen.

- Mindestens ein Semester
wird im nicht-deutschspra-
chigen Ausland absolviert.
Dies kann als Praxissemester
im Unternehmen oder als
Studiensemester an einer
internationalen Hochschule
erfolgen.

- Das Erlernen einer zusatzli-
chen Fremdsprache ist in das
Studium integriert.

Zulassungs-

voraussetzungen

- Allgemeine bzw. fachgebun-
dene Hochschulreife oder
Fachhochschulreife

- 10-wochiges Vorpraktikum in
Entwicklung, Fertigung oder
technischem Vertrieb, das
bis zum Ende des
Grundstudiums absolviert
sein muss

Bewerbung

Die Bewerbung um einen Stu-
dienplatz erfolgt bis zum 15.
Januar (Sommersemester) und
15. Juli (Wintersemester). unter
www.hochschulstart.de.

Nach einer Registrierung im
DoSV-Bewerbungsportal
geben Sie bei der Bewerbung
bitte folgendes ein:

unter Hochschule: Aalen
unter Studienfach:
International Sales
Management and

Technology
Fragen
Bei Fragen wenden Sie sich

bitte an die Studentische
Abteilung:

+49(0) 7361 576-1299
X zulassungsamt@hs-aalen.de

Die Hochschule Aalen
Praxisnah, innovativ und
forschungsstark: An der
Hochschule Aalen lassen sich
derzeit knapp 6.000 Studie-
rende in mehr als 50 Studien-
gangen zu den Fachkraften
von morgen ausbilden. Das,
was die Studierenden in den
Vorlesungen in der Theorie
lernen, konnen sie auf einem
der attraktivsten Campusse
Deutschlands in modernsten
Laboren und Werkstdtten
oder dem Innovationszentrum
direkt ausprobieren und
umsetzen. Durch die enge
Zusammenarbeit mit der regi-
onalen Wirtschaft - darunter
zahlreiche WeltmarktfUhrer -
bekommen die Studierenden
die Moglichkeit, sich schon
wahrend ihres Studiums mit
den Unternehmen vor Ort

zu vernetzen. So haben die
Absolventinnen und Absolven-
ten der Hochschule Aalen die
besten Chancen beim Start ins
Berufsleben.

hs-aalen.de/s/vi

N B Pridikat,
t
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Kontakt

Studiendekan

Prof. Dr. Christian Uhl
Telefon +49 7361 576-2556
christian.uhl@hs-aalen.de

Studienberatung

Tim Schéllkopf, M.Eng.
Telefon +49 7361 576-2733
tim.schoellkopf@hs-aalen.de

Studienberatung

Manuel Nagel, M.Eng.
Telefon +49 7361 576-2733
manuel.nagel@hs-aalen.de
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International Sales
Management and Technology

Sie sind offen und am Umgang mit Menschen interessiert? Sie
maochten spater eine Schlidsselposition im Management in der
Industrie einnehmen? Sie haben Interesse, fur neue Produkte
eine optimale technische und wirtschaftliche Losung zu finden
und die Kunden hiervon zu Uberzeugen? Wenn Sie unterneh-
mungslustig sind, gerne im Team arbeiten, viel von der Welt ken-
nen lernen mochten und entscheidende Impulse setzen wollen,
sind Sie im technischen Vertrieb richtig. Wir sind innovativ und
richtungsweisend und bilden im Studiengang International Sales
Management and Technology Spitzenkrafte aus, die interdiszipli-
nar an der Schnittstelle zwischen Firmen und ihren Kunden Her-
vorragendes leisten. In keiner anderen Abteilung kdnnen Sie so
flexibel und selbstbestimmt arbeiten wie im Kundenmanagement
- und werden spater dafur auch entsprechend gut entlohnt.

Studienubersicht
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Pro Semester kdnnen 30 Credit Points erreicht werden, insgesamt also 210 Credit Points. .

Praxissemester

Studienangebot

Durch ein breit angelegtes Grundstudium der natur- und
ingenieurwissenschaftlichen Disziplinen, erwerben die Studie-
renden das notige technische Know-how. Betriebswirtschaftliche
Lehrveranstaltungen zu Management, Finanzierung und Quali-
tatsmanagement vermitteln die unternehmerischen Grundlagen.
Studiengangspezifische Schwerpunkte, wie Industriegltermar-
keting, Service Engineering, Vertriebslabor und Digitaler Vertrieb
bereiten unsere Studierenden ideal auf Positionen im techni-

schen Vertrieb vor.

Case Studies:
Sales Project

Qualltats- und Antriebstechnik
Projektmanagement
Sales Lab und
Verhandlungs-
fuhrung

International
Marketing

Digitaler
Vertrieb

Weiter-
qualifizierungs-
Operativer und moglichkeiten

} Weltwirtschafts-
strategischer

Finanzierung und

Investition Vertrieb sprache A2
Leadership in
Grundlagen des Service Weltwirtschafts- Industrial Sales
Managements Engineering sprache Al and Technology

(M. Eng.)
Technical and
Business Communi-
cation Englisch

Betriebswirt-
schaftslehre

Industrieguter-
marketing

Grundlagen Werk-
stoffkunde und
Allgemeine Chemie

Technisches
Zeichnen und CAD

Fertigungs-
technologie

, Master |

Pflichtmodul

Studienverlauf

Vorlesungs- und Prifungszeiten
- Sommersemester: Marz bis Juli

- Wintersemester:  Oktober bis Februar

Studienformat und didaktisches Konzept

Zahlreiche Fallstudien, Projektarbeiten und Prasentationen
wahrend des Studiums férdern organisatorische und kommu-
nikative Fahigkeiten. Zudem werden dadurch Eigeninitiative
und Teamfahigkeit geschult. Das Erlernen einer zusatzlichen
Fremdsprache und Einblicke in technische Vertriebs- und
Einkaufslabore unterstutzen die praxisorientierte Ausbildung.
International Sales Management and Technology ist ein Voll-
zeitstudium.

Nach dem Studium

Unsere Absolventinnen und Absolventen sind pradestiniert
fur einen Berufseinstieg in international tatigen Firmen mit
technisch anspruchsvollen Produkten. Ob als Produktma-
nager eines Automobilherstellers, Vertriebsmitarbeiter fur
Anlagentechnik oder als Marketingmanager eines Maschinen-
produzenten - im Studium erlernen die Studierenden das
notige technische und betriebswirtschaftliche Know-how, um
interdisziplindr an der Schnittstelle zwischen Unternehmen
und Kunde agieren zu kdnnen. Oder Sie studieren im Anschluss
einen unserer fachlich angepassten Master, z.B. ,Leadership in
Industrial Sales and Technology”.



