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Uberblick tiber die Module des Studiengangs

Module des Grundstudiums: General Management

Modul G1 (Ubergeordnet) 411000 Einfiihrung in die BWL

Modul G2 (Ubergeordnet) 411010 Angewandte Mathematik

Modul G3 (ubergeordnet) 411020 Buchfiihrung und Jahresabschluss

Modul G4 (Ubergeordnet) 411030 VWL

Modul G5 (ubergeordnet) 411040 Grundlagen des Wirtschaftsprivatrechts

Modul G6 (ubergeordnet) 411050 Business English |

Modul G7 (Ubergeordnet) 411060 Einfiihrung in die Kostenrechnung

Modul G8 (ubergeordnet) 411070 Einfiihrung in die Statistik

Modul G9 (ubergeordnet) 411080 Managemententscheidungen in betrieblichen Leistungsprozessen |

Modul G10 (ubergeordnet) 411090 Managemententscheidungen in betrieblichen Leistungsprozessen I

Modul G11 (libergeordnet) 411100 Business English Il

Modul G12 (libergeordnet) 411110 Wissenschaftliches Arbeiten

Module des Hauptstudiums: General Sales Management

Modul H1 (Ubergeordnet) 411120 Vertriebsmanagement |

Modul H2 (Gbergeordnet) 411130 Kundenmanagement

Modul H3 (Ubergeordnet) 411140 Rechtliche Rahmenbedingungen des Vertriebs

Modul H4 (Ubergeordnet) 411150 Interkulturelle Kompetenz und Ethik

Modul H5 (Ubergeordnet) 411160 Business English IlI

Modul H6 (Ubergeordnet) 411200 Vertriebsmanagement Il

Modul H7 (Ubergeordnet) 411210 Marktforschung

Modul H8 (libergeordnet) 411220 Business English IV

Modul H9 (Ubergeordnet) 411330 Vertriebsmanagement Il

Modul H10 (Ubergeordnet) 411460 Unternehmensfiihrung und Unternehmensbeurteilung

Modul H11 (ibergeordnet) 411470 International Future Management

Wahlpflichtfacher aus der Studienséaule ,,Special Sales Management (WPF)*“ — nach Regel-
Semesterzahl

Die branchenspezifische Ausrichtung der Wabhlpflichtfacher ist erkennbar anhand der arabischen Zahl, welche der rémischen Bezeich-
nung des Wahlpflichtfaches folgt: ,1“ steht fiir Veranstaltungen der Studiensaule ,Finance®, ,2“ fiir ,Handel* und ,3" und fir Industrie

3. Semester

Modul WPF | 1 (iibergeordnet) 411170 Einfihrung in die Finanzmarkte

Modul WPF | 2 (libergeordnet) 411180 Logistik im Handel

Modul WPF | 3 (iibergeordnet) 411190 Logistik in der Industrie

4. Semester

Modul WPF Il 1 (Ubergeordnet) 411230 Bankvertrieb |

Modul WPF Il 2 (Ubergeordnet) 411260 Markenfiihrung in Servicebereichen

Modul WPF Il 3 (Ubergeordnet) 411290 Dienstleistungsmarketing und Markenfiihrung in Industrieunternehmen

Modul WPF 11l 1 (Ubergeordnet) 411240 Versicherungsvertrieb |

Modul WPF Il 2 (Ubergeordnet) 411270 Handelsorganisation und Vertriebsprozesse

Modul WPF 11l 3 (ibergeordnet) 411300 Innovations- und Vertriebsmanagement in der Industrie

Modul WPF IV 1 (Ubergeordnet) 411250 Einfuhrung in die Finanzmathematik

Modul WPF IV 2 (Ubergeordnet) 411280 Personalfiihrung in Handelsunternehmen

Modul WPF IV 3 (Ubergeordnet) 411310 Technische Grundlagen fur den Industrievertrieb |

6. Semester

Modul WPF V 1 (Ubergeordnet) 411340 Bankvertrieb Il

Modul WPF V 2 (libergeordnet) 411380 Business Simulation ,Handel*

Modul WPF V 3 (Ubergeordnet) 411420 Business Simulation ,Industrie
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Modul WPF VI 1 (Ubergeordnet) 411350 Versicherungsvertrieb Il

Modul WPF VI 2 (Ubergeordnet) 411390 Marktforschung in der Praxis

Modul WPF VI 3 (Ubergeordnet) 411430 Marktbearbeitungsstrategien in Industrieunternehmen

Modul WPF VIl 1 (Ubergeordnet) 411360 Management von Finanzprodukten und rechtliche Rahmenbedingungen

Modul WPF VII 2 (ibergeordnet) 411400 Vertriebscontrolling im Handel

Modul WPF VII 3 (Ubergeordnet) 411440 Vertriebscontrolling in der Industrie

Modul WPF VIII 1 (ibergeordnet) 411370 Ausgewahlte Aspekte des Finanzvertriebs

Modul WPF VIII 2 (Ubergeordnet) 411410 Marketing und Vertriebsmanagement im Handel |

Modul WPF VIII 3 (ibergeordnet) 411450 Technische Grundlagen fiir den Industrievertrieb Il

7. Semester

Modul WPF IX 1 (Ubergeordnet) 411480 Business Simulation ,Finance*”

Modul WPF IX 2 (Ubergeordnet) 411490 Marketing und Vertriebsmanagement im Handel Il

Modul WPF IX 3 (Ubergeordnet) 411500 Vertriebsmanagement IV

Modul P 411320 Praktisches Studiensemester

Modul BT (Uibergreifend) 411510 Bachelor Thesis
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Ziele des Studiengangs Management und Vertrieb und Aufbau des
Modulhandbuches

Der unternehmerische Erfolg wird maf3geblich durch professionelles Vertriebsmanagement beein-
flusst. Die zentrale Zielsetzung des Studiums besteht somit darin den akademischen Fihrungs-
nachwuchs im Vertriebsbereich, — je nach Wahl — fiir die Branchen Finance, Handel und Industrie
auszubilden.

Das zweisemestrige Grundstudium vermittelt fundierte Kenntnisse tber den gesamten Bereich der
Betriebswirtschatt.

Im viersemestrigen Hauptstudium gewinnen die Studierenden Kenntnisse rund um das Vertriebs-
und Kundenmanagement, Marketing, Marktforschung, General Management sowie rechtlichen
Rahmenbedingungen, erganzt um eine umfassende Sprachausbildung in Business English sowie
interkulturelle Aspekte und ethisches Verhalten.

Gleichzeitig ist moglich, Uber die entsprechende Wahl von Wahlpflichtmodulen die spezifischen ver-
triebsbezogenen Fragestellungen der Wirtschafsbereiche ,Finance®, ,Handel“ und ,Industrie” zu ver-
tiefen: Im Bereich ,Special Sales Management (WPV)* sind Wabhlpflichtmodule zu belegen, die den
entsprechenden Branchen zugerechnet werden kdnnen.

Stammen von den jeweils 52 ECTS dieser drei branchenbezogenen Studiensdulen mind. 47 ECTS
aus einem Bereich, so kann der Ausweis dieser Spezialisierungsrichtung im Abschlusszeugnis be-
antragt werden: ,Management und Vertrieb“ wird dann entsprechend erganzt um ,Management und
Vertrieb — Schwerpunkt Finance®, ,Management und Vertrieb — Schwerpunkt Handel“ oder ,Ma-
nagement und Vertrieb — Schwerpunkt Industrie®.

Die ECTS-Anzahl jeder Veranstaltung des Grund- oder des Hauptstudiums bestimmt sich anhand
des entsprechenden Workloads. So ist pro ECTS-Punkt ein Workload von 25 Stunden anzusetzen.
Auf Basis von wirtschaftswissenschaftlichen Fachkenntnissen und dem gewahlten Studienschwer-
punkt er6éffnen sich Karrierechancen in der Finanzbranche, im Grof3- und Einzelhandel sowie bei In-
dustrie- und Konsumgtterunternehmen.

Der Aufbau des Modulhandbuches ist wie folgt gestaltet:

Zunachst werden die Veranstaltungen der fir alle Studierenden gleichermal3en relevanten Stu-
diensaulen ,General Management® (Grundstudium) und ,General Sales Management” (Hauptstudi-
um) aufgefiihrt und erlautert.

Darauf erfolgt nach (aufsteigenden) Semestern geordnet die Darstellung der Wabhlpflichtfach-
Studienséaulen entsprechend ihrer Bezeichnung in romischen Zahlen (WPF |, WPF Il etc.).

Fur jedes Wahlpflichtfach (WPF |, WPF Il etc.) erfolgt dann die Beschreibung der Veranstaltunge fir
die Studiensaule ,Special Sales Management“ beginnend mit ,Finance®, gefolgt von ,Handel“ und
.Industrie“. Die branchenspezifische Studienséaule ist erkennbar anhand der arabischen Zahl, wel-
che der rémischen Bezeichnung des Wabhlpflichtfaches folgt: Veranstaltungen der Studienséaule ,Fi-
nance“ beginnen mit einer ,1%, ,Handel* mit ,2“ und Industrie mit ,3“.

AbschlieRend finden sich die Ausfihrungen zum Praxissemester und zur Bachelor Thesis.
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Grundstudium

Module des Grundstudiums sind der Studiensaule
»General Management* zuzurechnen
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Ansiedlung im Studium

Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5

Voraussetzungen fur die Vergabe von Leis-
tungspunkten

Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Kai D. Kysela,
Prof. Dr. Ricarda Schlimbach

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Veranstaltung gibt einen grundlegenden Einblick in die
zentralen Funktionalbereiche der Betriebswirtschaftslehre.

Die Studierenden sind mit den zentralen Fragestellungen

von Managemententscheidungen sowohl auf einzel- als

auch auf gesamtwirtschaftlicher Ebene vertraut. Sie erken-
nen, dass die Betriebswirtschaftslehre grundsatzlich funkti-
ons- und brancheniibergreifend ausgerichtet ist und ken-

nen wesentliche Erklarungsanséatze und Entscheidungstat-
bestande wirtschaftlichen Handelns.

Die Studierenden erhalten auch einen ersten Einblick in die
typischen betriebswirtschaftlichen Anwendungsgebiete

dieser Methoden. Dariiber hinaus werden erste Kompeten-
zen bezuglich der Konzeption, Entwicklung und Anwen-

dung von Informations- und Kommunikationssystemen in
Wirtschaftsunternehmen aufgebaut. Die Studierenden sind
mit Inhalt, Bedeutung sowie Aufbau und Ablauf des Infor-
mationsmanagements in

Unternehmen vertraut. Sie erwerben Grundkenntnisse tber die
dabei eingesetzten Technologien und die hierbei bestehenden
Entwicklungstendenzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

In diesem Modul erfolgt eine gemeinsame Prifung tber die
Inhalte der Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G1.1 411001 Einfihrung in die BWL

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 1

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Introduction to Business Administration
Leistungspunkte (ECTS) 3,0

SWS 20

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Diese Fachkompetenzen beziehen sich sowohl auf
Fragestellungen des General Managements als auch

auf den Kompetenzaufbau hinsichtlich grundlegender
rechtlicher Rahmenbedingungen. Die Studierenden kennen
Gegenstand und Geschichte der BWL, verstehen die sich

aus der Wahl der Unternehmensform ergebenden rechtlichen
und wirtschaftlichen Konsequenzen sowie grundlegende un-
ternehmerische Entscheidungstatbesténde. Sie verfiigen

Uber ein integriertes vertieftes fachtheoretisches Wissen dieses
Lernbereiches.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden verfligen Uber ein sehr breites Spektrum
senserschlieung kognitiver und praktischer Fahigkeiten und Methoden zur L6-
sung von Fragestellungen in dem spezialisierten und sich
stetig veranderndem Lernbereich der Allgemeinen BWL und
kénnen dabei die Wechselwirkungen der Entscheidungen in
einzelnen betrieblichen Funktionalbereiche bei der Lésung
praktischer Problemstellungen beriicksichtigen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR 5

~regular’” und Stundenplan StarPlan 1. Geschichte und Gegenstand der BWL

* Betriebswirtschaftslehre als Wissenschaft
» Geschichtliche Entwicklung der Betriebswirtschaftslehre
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* Bedurfnis, Nutzenerwartung und Bedarf
* Betrieb, Haushalt und Unternehmen

2. Unternehmen und ihre Formen

* Der Lebenszyklus von Unternehmen
» Unternehmenstypen, Rechtsformen
» Kooperationsformen

» Konzentrationsformen

3. Unternehmensentscheidungen

* Entscheidungsfindung und Entscheidungspathologien

» Rahmenbedingungen unternehmerischer Entscheidungen
* Das Zielsystem eines Unternehmens

« Strategische und operative Planungsprozesse

* Ausgewahlte Entscheidungstechniken

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Becker, J.: Marketing-Konzeption, 11. aktual. u. erg. Aufl., Min-
chen 2019

Brecht, U.: BWL fur Fihrungskrafte, 2., Uberarb. und erw. Aufl.,
Wiesbaden 2012

Thommen, J.-P./Achleitner, A.-C.: Allgemeine Betriebswirt-
schaftslehre - Umfassende Einfihrung aus managementori-
entierter Sicht, 10., Gberarb. u. akt. Aufl., Wiesbaden 2023

Wodhe, G./Déring U.: Einfihrung in die Allgemeine Betriebswirt-
schaftslehre, 28., Uberarb. u. aktual. Aufl., Minchen 2023

Terminierung im Stundenplan ~reguladr’” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G1.2 411002 Informationsmanagement in Unternehmen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r) Prof. Dr. Ricarda Schlimbach

Semester 1

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Information Management in Industrial Enterprises
Leistungspunkte (ECTS) 2,0

SWS 20

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 30

RegelmaRige Hausaufgaben zur Anwendung des theoretisch ver-

Detailbemerkung zum Workload )
mittelten Lehrstoffes

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer 60 Minuten fur das Submodul (Modul: 120 Minuten Klausur)
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen Informations- und Kommunikationssys-
teme und -technologien benennen und definieren. Sie sind in der
Lage diese zu erklaren bzw. zu unterscheiden. Sie verstehen die
Digitalisierung als Megatrend und reflektieren individuelle und ge-
sellschaftliche Auswirkungen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden sind in der Lage passende Informations- und
senserschlieung Kommunikationssysteme auszuwahlen und zu benutzen. Im
Rahmen des Informationsmanagements sind die Studierenden in
der Lage Problemlésungen zu konstruieren.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Selbststandig Probleme der Digitalisierung mittels Herangehens-
weise der Wirtschaftswissenschaften und Wirtschaftsinformatik er-
kennen, bewerten und l6sen.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 5

Einflihrung und Begriffsverstandnis
¢ Informationsmanagement als Teilgebiet der Wirtschaftsin-
formatik
¢ Informations- und Kommunikationssysteme
¢ Anwendungssysteme

Inhalte

Digitale Okosysteme

e Grundlagen digitaler Geschaftsmodelle

e IKT an der Kundenschnittstelle

¢ Digitale Transformation und innovative Technologien
Informationssysteme selbst gestalten
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Einfihrung in Design Science Research

Praktische Anwendungen (z.B. Digitale Arbeit, Geschafts-
prozesse und deren Modellierung, Smart Cities)
Ideation mit (KI-basierten) Informationssystemen

Empfehlung fiir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Leimeister, Jan Marco (2021): Einfihrung in die Wirt-
schaftsinformatik; 13. Auflage, Springer Gabler Verlag.
ISBN-13: 9783662635599; https://doi.org/10.1007/978-3-
662-63560-5

Mertens, P., Bodendorf, F., Kénig, W., Schumann, M.,
Hess, T., Buxmann, P. (2017). Grundzuge der Wirt-
schaftsinformatik. Springer Gabler, Berlin, Heidel-

berg. https://doi.org/10.1007/978-3-662-53362-8_7
Universitat Hohenheim, Lehrstuhl fir Digitales Manage-
ment (Prof. Dr. H. Gimpel), Open Education Resources,
abrufbar unter https://digital.uni-hohenheim.de

Terminierung im Stundenplan

Lregular’” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G2 411010 Angewandte Mathematik

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5

Voraussetzungen fur die Vergabe von erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Schmid

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Den Studierenden werden die mathematischen Grundlagen

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen N X ; :
zur Nutzung 6konomischer Entscheidungsmodelle vermittelt.

Die Studierenden kdnnen insbesondere die grundlegenden
Methoden zur Beurteilung der Vorteilhaftigkeit von Investiti-
onsprojekten anwenden. Sie sind damit in der Lage die Kon-
sequenzen der Veranderung von Einflussfaktoren auf Investiti-
onsentscheidungen abzuschatzen.

Dariiber hinaus kennen sie die Grundformen der betrieblichen
Finanzierung und kdnnen die Vor- und Nachteile der Finanzie-
rungsformen aufzeigen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G2.1 411011 Angewandte Mathematik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 1

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Applied Mathematics
Leistungspunkte (ECTS) 5

SWS 4

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 13

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 32 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Dies erfolgt im Rahmen des Mathematik- Vorberei-

tungskurses.
Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fur die Teilnahme
Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Priifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen die Methoden der Finanzmathema-
tik, linearen Algebra und mehrvariablen Analysis benennen
und erklaren. Sie sind in der Lage diese Methoden aufzufiihren
bzw. zu interpretieren und auf betriebswirtschaftliche Anwen-
dungsgebiete zu Ubertragen und damit entsprechende Riick-
schlisse zu ziehen.

Die Studierenden kénnen die zentralen Aufgaben der Investiti-
onsrechnung und Finanzierung benennen und beschreiben.
Sie kdnnen typische Werkzeuge der Investitionsrechnung so-
wie wesentliche Finanzierungsarten jeweils voneinander ab-
grenzen und deren Einsatz kritisch beurteilen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden sind in der Lage fiir entsprechende Fragestel-
senserschlie3ung lungen die passenden mathematischen Methoden auszuwahlen
und anzuwenden. Anhand der Methoden kdnnen die Studierenden
o0konomische Problemstellungen l6sen und Zusammenhange er-
kennen.

Die Studierenden kénnen die einzelnen Methoden der Investitions-
rechnung anwenden und Kapitalwerte sowie interne ZinsfiiRe be-
rechnen. Darauf aufbauend sind sie befahigt Ergebnisse auszuwer-
ten, Beziehungen zueinander darzustellen und hieraus Aussagen
abzuleiten.

Die Studierenden kénnen Finanzierungsmaoglichkeiten darstellen
und deren Bedeutung ermitteln. Zudem sind diese in der Lage
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Problemldsungen im Finanzierungsbereich aufzuzeigen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbsténdigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Modul G3 411020 Buchfuhrung und Jahresabschluss

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Gerold Heizmann

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind mit den grundlegenden Rechenelementen
des betrieblichen Rechnungswesens vertraut und kénnen verlass-
lich Erfolgsgrofzen und Zahlungsgrof3en im Unternehmen differen-
zieren. Sie kennen den Aufbau und die Bestandteile

des betrieblichen Rechnungswesens und beherrschen die grund-
legende Buchfiihrungstechnik zur Abbildung betrieblicher Ge-
schéaftsvorfalle und zur Erstellung des Jahresabschlusses eines
Unternehmens..

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G3.1. 411021 Buchflihrung und Jahresabschluss

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Semester 1

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Bookkeeping

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart LK
Prafungsdauer 120 Minuten
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen die zentralen Aufgaben der Buchfiih-
rung und der Finanzberichterstattung nach HGB benennen und
sind in der Lage, die wesentlichen Rechtsgrundlagen der Buch-
fuhrung und der Buchfihrungsverpflichtung anzugeben. Sie
kénnen das System und die Technik der doppelten Buchfiihrung
erklaren.

Die Studierenden sind befahigt, die wesentlichen Instrumente und
Maflinahmen (bspw. Inventur, Inventar und Bilanz) voneinander
abzugrenzen und einzuordnen. Sie sind in der Lage, Geschéfts-
vorfalle buchhalterisch abzubilden sowie Eréffnungs- und
Schlussbuchungen vorzunehmen.

Die Studierenden kdénnen die Ansatz- und Bewertungsgrundsétze
der HGB-Rechnungslegung erklaren und demonstrieren. Ebenso
sind sie in der Lage, die einschlagigen nationalen Bilanzierungs-

Regelungen zu benennen.

Die wesentlichen Elemente der Rechenschaftslegung auf3erhalb
des Zahlenwerkes von Bilanz und GuV (insbesondere Anhang,
Lagebericht sowie Kapitalflussrechnung und Eigenkapital-
verdnderungsrechnung) kdénnen sie benennen und die Maf3nah-
men der Publizitat und Qualitatssicherung wiedergeben.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden sind in der Lage, eine Buchhaltung vollstéandig
senserschlieung anzufertigen und dabei die buchhalterisch getroffenen Aussagen
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auf Richtigkeit hin zu Uberprifen, Zusammenhénge aufzudecken
und hinsichtlich ihrer Auswirkung zu analysieren.

Die Studierenden kdnnen Abschlussbuchungen (z.B. Rech-
nungsabgrenzung, Rickstellungen, Abschreibungen) stringent
ableiten und in der Buchhaltung darstellen.

Die Studierenden sind befahigt, einen Probeabschluss zu
entwickeln und anzufertigen, diesen zu analysieren und da-
rauf aufbauend die Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung
zu erstellen.

Die Studierenden sind in der Lage, die Ansatz- und Bewer-
tungsgrundsatze des HGB auf wichtige Geschaftsvorfalle
des Unternehmens anzuwenden. Sie kénnen damit deren bi-
lanzielle Behandlung aus den bestehenden Rechtsgrundla-
gen ableiten und sind in der Lage, die erforderlichen Beurtei-
lungsschritte fiir einzelne Sachverhalte (z.B. selbstgeschaf-
fene immaterielle Anlagewerte, Riuckstellungen etc.) zu ana-

lysieren.
Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
Personale Kompetenz: Selbstéandigkeit
Kompetenzniveau gemal DQR 6
Inhalte ) eer: .
1. Hinfihrung zum Thema und zentrale Begrifflichkeiten
2. Erfolgsneutrale Bilanzveranderungen und Buchungstechnik
3. Erfolgswirksame Bilanzveranderungen und Begriffsabgren-
zung
4. Buchen auf Warenkonten I: Bestandsveranderungen
5. Buchen mit Umsatz- und Vorsteuer
6. Buchen auf Warenkonten IlI: Ein- und Verkauf
7. Industriebuchfihrung
8. Nichtmonetare Privatentnahmen
9. Buchen im Anlagevermdgen
10. Buchen mit zeitlicher Abgrenzung

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten ~reguladr” und Stundenplan StarPlan

Literatur/Lernquellen
Bieg, Hartmut: Buchfiihrung, 8. Auflage (2015).

Bieg, Hartmut; Waschbuch, Gerd: Buchfiihrung, 10. Auflage
(2021).

Ddoring, Ulrich; Buchholz, Rainer: Buchhaltung und Jahresab-
schluss, 16. Auflage (2021).

Hufnagel, Wolfgang; Burgfeld-Schéacher, Beate: Einfihrung in
die Buchfuihrung und Bilanzierung, 10. Auflage (2022).

Nickenig, Karin; Wesselmann, Carsten: Angewandtes Rech-
nungswesen: Eine Einfihrung in die manuelle und EDV-
gestutzte Buchfuihrung (2014).

Reichhardt, Michael: Grundlagen der doppelten Buchfiihrung, 4.

Auflage (2021).
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Thommen, Jean-Paul; Achleitner, Ann-Kristin; Gilbert, Dirk Ul-
rich; Hachmeister, Dirk; Kaiser, Gernot: Allgemeine Betriebs-
wirtschaftslehre, 10. Auflage (2023).

W6éhe, Gunter; Doéring, Ulrich; Brésel, Gerrit: Einfiihrung in die
Allgemeine Betriebswirtschaftslehre, 28. Auflage (2023).

Woéhe, Gunter; KuBmaul, Heinz: Grundzige der Buchfihrung
und Bilanztechnik, 11. Auflage (2022).

Terminierung im Stundenplan regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G4 411030 VWL

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5

Voraussetzungen fur die Vergabe von erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Schmid

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Die Studierenden werden in Fragestellungen der Volkswirt-
schaftslehre und in grundlegende Analysemethoden der Mikro-
und Makrodkonomik eingefiihrt. Sie werden in die Lage versetzt
wirtschaftliche und gesellschaftliche Entwicklungen vor dem Hin-
tergrund volkswirtschaftlicher Theorien zu verstehen und zu be-
urteilen. Die Studierenden kénnen die Folgen wirtschaftspoliti-
scher MaRRnahmen fir die Gesamtwirtschaft und einzelne Un-
ternehmen abschétzen.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

1

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Microeconomics

Leistungspunkte (ECTS) 2
SWS 2
Workload - Kontaktstunden 45
Workload - Selbststudium 30

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kennen Themengebiete und Fragestellungen
der Mikro6konomie. Sie verstehen das Funktionieren einzelwirt-
schaftlicher Markte sowie die Entscheidungsparameter der Un-
ternehmen und Konsumenten. Sie verflgen Uber ein integriertes
vertieftes fachtheoretisches Wissen dieses Lernbereiches.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Die Studierenden verfligen Uber ein breites Spektrum kognitiver
und praktischer Fahigkeiten und Methoden zur Lésung von Frage-
stellungen der Mikrobkonomie. Sie kbnnen dabei die Wechselwir-
kungen der Entscheidungen in einzelnen Marktsegmenten bei der
Losung praktischer Problemstellungen berlcksichtigen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Die Studierenden lernen einzeln und in Arbeitsgruppenteams eige-
ne und fremd gesetzte Lern- und Arbeitsgruppenziele selbstge-
steuert zu erreichen, zu reflektieren und zu bewerten.

Kompetenzniveau gemafl DQR

6

Inhalte

1. Problemstellungen der Mikro6konomie
2. Koordinationsfunktion des Marktes

3. Nachfrage

4. Angebot

5. Wohlfahrtsbetrachtungen

6. Optimale Konsumentscheidungen
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7. Marktformen, Gewinnmaximierung und Regulierung

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Goolsbee, A.; Levitt, S.; Syverson, C. (2014): Mikrookonomik,
Schaeffer-Pdschel

Mankiw, N.; Taylor, G. (2008): Grundztige der Volkswirtschaftsleh-
re, 4. Auflage, Schaeffer-Pdschel

Pindyck, S.; Rubinfeld, D. (2018): Mikrodkonomie, 9. Auflage,
Pearson

Varian, H. (2011): Grundzlige der Mikro6konomik, 8. Auflage, DeGy-
ter-Oldenbourg

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan sregular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

1

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Macroeconomics

Leistungspunkte (ECTS) 3
SWS 2
Workload - Kontaktstunden 45
Workload - Selbststudium 30

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Priifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kennen Themengebiete und Fragestellungen
der Makrookonomie. Sie verstehen das Funktionieren einzelner
volkswirtschaftlicher Modelle sowie die entscheidenden Stell-
schrauben gesamtwirtschaftlichen Handelns aus der Sicht der
Makrookonomie. Sie verfligen Uber ein integriertes vertieftes
fachtheoretisches Wissen dieses Lernbereiches.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieRung

Die Studierenden verfiigen Uber ein breites Spektrum kognitiver
und praktischer Fahigkeiten und Methoden zur Analyse gesamt-
wirtschaftlicher Problemstellungen. Sie kénnen dabei die Dyna-
mik und die Wechselwirkungen der makrodkonomischen Markte
einer Volkswirtschaft bei der Erdrterung gesamtwirtschaftlicher
Fragestellungen beriicksichtigen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Die Studierenden lernen einzeln und in Arbeitsgruppenteams eige-
ne und fremd gesetzte Lern- und Arbeitsgruppenziele selbstge-
steuert zu erreichen, zu reflektieren und zu bewerten.

Kompetenzniveau gemafll DQR

6

Inhalte

1. Makropolitische Problemstellungen und Ziele
2. Volkswirtschaftliche Gesamtrechnung

3. Wachstumstheorie und -empirie

4. Konjunkturanalyse

5. Faktorauslastung und Inflationstheorien
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6. Geldpolitik
7. Finanzpolitik und Staatsverschuldung
8. Finanzmarkte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Blanchard, O.; llling, G. (2014): Makrotkonomie, 6. Auflage, Pearson

Krugman, P.; Wells, R. (2015): Macroeconomics, 4. Auflage,
Worth

Mankiw, N.; Taylor M. (2012): Grundzuige der Volkswirtschaftsleh-
re, 5. Auflage, Schaeffer-Pdschel

Spahn, P. (2012): Geldpolitik: Finanzmarkte, neue Makrotkono-
mie und zinspolitische Strategien, 3. Auflage, Vahlen

Terminierung im Stundenplan .regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G5 411040 Grundlagen des Wirtschaftsprivatrechts

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen Die Studierenden sind mit den grundlegenden rechtlichen Rah-
menbedingungen der unternehmerischen Tétigkeit vertraut. Sie
kennen zum einen die privatrechtlichen Grundlagen der Ge-
schéftstatigkeit, kbnnen somit insbesondere Fragestellungen, die
sich aus Vertragsbeziehungen ergeben kénnen einordnen und
beantworten. Dartiber hinaus kennen sie die rechtlichen Aspekte
der Rechtsformwahl eines Unternehmens. Zum anderen sind sie
mit den Grundzigen des deutschen Steuersystems vertraut.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit Modul des einheitlichen Grundstudiums aller Studiengange der
Fakultat MV. In diesem Modul erfolgt eine gemeinsame Priifung
Uber die Inhalte der Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G5.1 411041 Grundlagen des Wirtschaftsprivatrechts

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

1

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Basics of Private Economic Law

Leistungspunkte (ECTS) 50
SWS 4,0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 58

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 7 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen die juristische Methodenlehre inhalt-
lich kennzeichnen und sind in der Lage die allgemeine Rechts-
geschéftslehre zu charakterisieren. Sie kdnnen damit die fach-
theoretischen Grundlagen und die praktische Bedeutung des
Wirtschaftsprivatrechts erkennen. Die Studierenden sind in der
Lage, die wichtigsten Vertragstypen und dabei auftretende
Leistungsstérungen und Haftungsfragen zu beschreiben und zu
demonstrieren. Besonderheiten von Handelsgeschéaften sowie
die wichtigsten Gesellschaftsformen kdnnen wiedergegeben,
beschrieben bzw. abgegrenzt werden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-

senserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, die Regelungen des Vertrags-
rechts auf bedeutsame Rechtsverhéltnisse der betrieblichen Pra-
xis anzuwenden. Sie sind in der Lage, eine konkrete Fallgestal-
tung zu analysieren, diese in ihre wesentlichen rechtlichen Aspek-
te zu differenzieren und einen begriindeten Losungsvorschlag zu
erarbeiten. Die Studierenden sind ferner beféhigt, die allgemeinen
Regelungen auf Handelsgeschéfte zu Ubertragen. Sie kénnen fer-
ner die Beziehungen zwischen den rechtlichen Strukturen der
Rechtsformen und der Rechtsformwahl klarlegen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemaf DQR 5

Inhalte « Juristische Methodenlehre

» Rechtssubjekte, Rechtsobjekte und allg. Rechtsgeschaftslehre
» Grundlagen des Vertragsrechts

* Wirtschaftlich relevante Vertragstypen

* Leistungsstérungen und Haftung

» Sachenrechtliche Grundlagen

» Besonderheiten des Handelsgeschéfts

» Wesentliche Gesellschaftsformen

* Aspekte der Rechtsformwahl

Empfehlung fiir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Fuhrich, E.: Wirtschaftsprivatrecht, 2022, 14. Auflage

Fuhrich, E/Werdan, I.: Wirtschaftsprivatrecht in Fragen und Fallen,
2023, 9. Auflage

Klunzinger, E.: Einflhrung in das Burgerliche Recht, 17., Uberar-
beitete und erweiterte Auflage, 2019

Klunzinger, E.: Grundziige des Gesellschaftsrechts, 16. Uberarb.
und erw. Auflage, 2012

Terminierung im Stundenplan .regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G6 411050 Business English |

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 90

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Jason Humphreys

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Dieses Modul fiihrt die Studierenden in die Welt des Geschafts-
englisch ein. Anhand von authentischen geschéftlichen Situatio-
nen werden grundlegende Fahigkeiten im Bereich Sprechen,
Schreiben und Verstehen vermittelt. Unter anderem behandelt die
Vorlesung typische Kommunikationssituationen wie

z. B. Telefonieren, einfache Geschéftskorrespondenz, Vorstellung
der eigenen Firma, Terminvereinbarung und Organisation von
Geschaftsreisen. Des Weiteren vermittelt die Veranstaltung die
notige Basisgrammatik. Dieses Modul entspricht in etwa dem Ni-
veau B1 des Gemeinsamen Europaischen Referenzrahmens fir
Sprachen (GER).

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G6.1 411051 Business English |

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

1

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Englisch

Veranstaltungsname (englisch)

Business English |

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 20 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aullerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang.

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Mit dieser Veranstaltung erschlieRen sich die Studierenden ihre
Handlungsfahigkeit im internationalen Kontext: Sie erwerben ein
breites und fur die Vertriebsarbeit unabdingbares grundlegendes
Fachwissen fur Vertriebs- und Verhandlungssituationen

mit englischsprachigen Kunden und Mitarbeitern in anwendungs-
orientierten Fragestellungen und (Rollenspiel-) Situationen.

senserschlieung

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Mit dieser Veranstaltung erschliel3en sich die Studierenden ih-

re Handlungsféahigkeit im internationalen Kontext: Typische
Fragestellungen internationaler Vertriebstatigkeit werden in
Arbeitsgruppen gemeinsam erarbeitet. Dabei sind individuelle
Anséatze der Studierenden in der Gruppe argumentativ

zu vertreten und zu einer gemeinschaftlichen Losung weiterzuent-
wickeln.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR

5

Inhalte

Emails

basics and structure
exchanging information
making arangements
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writing effective emails

Company profile

describing what a company does
talking about the history of a company
writing a company profile

presenting a company

Facts & figures
different types of graphs and charts
describing and analysing facts and figures

Business communication

requesting information

writing an enquiry

making and responding to oral and written complaints

General business and vocabulary
Business travel
doing business internationally

intercultural project

Presentation training

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Diagnosetest und Ubungsheft, Stuttgart 2010

Hees, A./Humphreys, J.: Englische Grammatik: Intensivtraining mit

Ashford, S.; Kirsten, R.: Humphreys, J.; Rogers, L.: Business Im-
pact 1.1 B1 — B2: Business English Modules, Stuttgart 2024

Terminierung im Stundenplan

~reguladr’” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G7 411060 Einfiihrung in die Kostenrechnung

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Gerold Heizmann

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen Die Studierenden sind befahigt kostenrechnerische Fragestel-

lungen mittels geeigneter Instrumente zu bearbeiten: Sie besit-
zen ein Verstandnis Uber die Entstehung von Kosten im Unter-
nehmen, deren Messung bzw. Quantifizierung, deren Verrech-
nung auf Kostentrager und Auswirkung auf das Betriebsergeb-
nis.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G7.1 411061 Einfihrung in die Kostenrechnung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

2

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Introduction to Cost Accounting

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 58

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 7 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdénnen die Funktion der Kostenrechnung
als betriebliches Informationsinstrument detailliert benennen
und beispielhaft demonstrieren. Sie sind in der Lage den
Kostenbegriff zweckorientiert zu definieren und verschiedene
Kostenbegriffe einander gegeniiberzustellen; sie kénnen da-
her die wissenschaftlichen bzw. kostentheoretischen
Grundlagen darstellen. Sie sind ferner in der Lage die Bereiche
der Kostenrechnung (Kostenarten-, Kostenstellen- und Kosten-
trAgerrechnung) zu charakterisieren und gegeneinander abzu-
grenzen. Voll- und Teilkostensysteme kénnen sie in ihrem We-
sensgehalt kennzeichnen und erklaren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieRung

Die Studierenden kdénnen die Techniken der Kostenartenrechnung
anwenden und sind damit in der Lage, Kosten nach Art und

Hohe zu bestimmen und damit betriebliche Kostenstrukturen

zu analysieren. Sie kdnnen auf Basis betrieblicher Daten Kos-
tenstellenrechnungen durchfiihren und sind in der Lage, bspw.
bei Kostenverrechnungen, implizit getroffene Annahmen zu er-
kennen und kritisch zu wirdigen. Die Studierende sind in der
Lage unter Anwendung verschiedener Verfahren bspw. die
Selbstkosten eines Produktes zu berechnen und kdnnen die dabei
bestehenden Abhangigkeiten und Beziehungen klarlegen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
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Personale Kompetenz: Selbstéandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR 6

Inhalte . Kostenrechnung als Informationsinstrument

. Kostentheoretische Grundlagen der Kostenrechnung
. Merkmale von Kostenrechnungssystemen

. Kostenartenrechnung

. Kostenstellenrechnung

. Kostentragerrechnung

. Voll- und Teilkostenrechnungssysteme

NOoO o~ WNPE

Empfehlung fiir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Brecht, U.: Controlling fur FUhrungskréfte, 2., Gberarbeitete und
erweiterte Aufl. Wiesbaden 2012

Daumler, K.-D./Grabe, J.: Kostenrechnung 1 Grundlagen, 11.,
vollst. Uberarb. Aufl., Herne/Berlin 2013

Schildbach, T. et al.: Kosten- und Leistungsrechnung, 10. bearb.
Aufl., Stuttgart 2009

Wohe, G./Ddring U.: Einfihrung in die Allgemeine Betriebswirt-
schaftslehre, 28., Uberarbeitete und aktualisierte Aufl., Wiesbaden
2023

Terminierung im Stundenplan Lregular’” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G8 411070 Einflihrung in die Statistik

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Oliver Schwarz
Prof. Dr. Danny Stadelmayer

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Studierende erwerben Kompetenzen, die sie beféhigen die
statistischen Methoden anzuwenden und einzusetzen, die

als Grundlage fur eine betriebswirtschaftliche Ausbildung

und berufliche Tatigkeit bendtigt werden. Insbesondere wird

die Befahigung vermittelt, die Erhebung, Aufbereitung und
Auswertung einer statistischen Untersuchung zu planen und
durchzufihren. Dariiber hinaus dient das Modul der Vermittlung
weiterfihrender Kenntnisse Uber die Begrifflichkeiten der elektro-
nischen Datenverarbeitung und der Wirtschaftsinformatik.

Die Studierenden kennen die Ziele, Einsatzmdglichkeiten

und Komponenten betriebswirtschaftlicher System- und
Anwendungssoftware sowie lokaler und weltweiter Netzwerke.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G8.1 411071 Einfihrung in die Statistik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 2

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Statistics

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdénnen die Methoden der Statistik benennen
und erklaren. Sie sind in der Lage diese Methoden aufzuftihren
bzw. zu interpretieren und auf betriebswirtschaftliche Anwen-
dungsgebiete zu Ubertragen und damit entsprechende Riick-
schlisse zu ziehen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Die Studierenden sind in der Lage fur entsprechende Fragestel-
lungen die passenden Methoden auszuwéhlen und anzuwenden.
Anhand der Methoden kdnnen die Studierenden 6konomische
Problemstellungen I6sen und Zusammenhénge erkennen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Inhalte

. Statistische Merkmale und Haufigkeiten
. Mittelwerte

. Streuung

. Konzentrationsmessung

. Zweidimensionale Haufigkeitsverteilung
. Regression und Korrelation

. Zeitreihenanalyse

~NOoO O~ WDNPRE
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8. Indexzahlen

9. Wahrscheinlichkeiten

10. Zufallsvariablen und Wahrscheinlichkeitsverteilungen
11. Schatzung unbekannter Parameter

12. Statistisches Testen

Empfehlung fiir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Fahrmeir, L./Kunstler, R./Pigeot, I./Tutz, G.: Statistik: der Weg zur
Datenanalyse, 7. Aufl., Berlin/Heidelberg [u.a.] 2011

Galata, R./Scheid, S.: Deskriptive und Induktive Statistik fur Studie-
rende der BWL, Leipzig 2012

Quatember, A.: Statistik ohne Angst vor Formeln: das Studienbuch
fur Wirtschafts- und Sozialwissenschaftler, 3. Aufl., Miinchen [u.a.]
2011

Schira, J.: Statistische Methoden der VWL und BWL: Theorie und
Praxis, 4. Aufl., Minchen [u.a.] 2012

Wewel, M.-C.: Statistik im Bachelor-Studium der BWL und VWL:
Methoden, Anwendungen und Interpretation, 2. Aufl, Minchen
[u.a.] 2011

Terminierung im Stundenplan .regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung

Seite 34 von 228 30.05.2024



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

Modul G9 411080 Managemententscheidungen in betrieblichen Leis-
tungsprozessen |

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit, Die Studierenden erlernen die grundlegenden Begriffe, Aufgaben,
Wissenserschlie3ung Instrumente und Ablaufe im Marketing und Vertrieb sowie der
Personalwirtschaft. Die Studierenden kénnen danach einfache
Fragestellungen aus diesen Fachgebieten bearbeiten. Die Stu-
dierenden sind nach Absolvieren des Moduls in der Lage, ver-
triebs- und personalwirtschaftliche Fragestellungen thematisch
einzuordnen und kénnen selbstandig Lésungen erarbeiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit Modul des einheitlichen Grundstudiums aller Studiengange der
Fakultat MV. In diesem Modul erfolgt eine gemeinsame Priifung
Uber die Inhalte der Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

2

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Sales / Marketing

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 20
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 41

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 4 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage, konzeptionelle Grundlagen
und institutionelle Besonderheiten des Marketings einzuordnen
und voneinander abzugrenzen.

Des Weiteren sind sie befahigt, Grundlagen der Marktforschung
und der Kaufverhaltensforschung in der richtigen Weise wie-
derzugeben. Weiterhin kénnen die Studierenden die Bedeutung
der Marketingplanung herausstellen sowie die vier Marketing-
Mix-Instrumente beschreiben. Sie sind in der Lage diverse
Marketing-Controlling-Kennzahlen zu erklaren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Die Studierenden kénnen die einzelnen Marketing-Mix- Instrumen-
te klassifizieren, deren Beziehungen zueinander herstellen und re-
levante Abhangigkeiten aufdecken.

Die Studierenden sind befahigt verschiedene Auspragungsformen
der Marktsegmentierung anzuwenden. Weiterhin kénnen sie die
Kernaussagen der Kaufverhaltensforschung in der richtigen Weise
interpretieren und hieraus praxisrelevante Schliisse ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemaf DQR 5

=

. Begrifflich-konzeptionelle Grundlegung

a. Absatzwirtschaft und Marketing:

Begriff und Bedeutungswandel

b. Der Begriff des Produktes und Varianten

c. Abgrenzung des relevanten Marktes
2. Marketingmanagement und Marketingorganisation
3. Konsumentenverhalten: Grundlagen und Prozesse
4. Marktforschung und Produktentwicklung
5. Marketingziele und Marketingstrategien
6. Absatzpolitische Instrumentalbereiche (Marketing-Mix)
6.1. Produktpolitik
6.2. Preispolitik
6.3. Kommunikationspolitik
6.4. Distributionspolitik

Inhalte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M. (2024), Marketing —
Grundlagen marktorientierter Unternehmensfiihrung, 14. Aufl.,
Wiesbaden

Bruhn, M. (2022), Marketing — Grundlagen fur Studium und Praxis,
15. Aufl., Wiesbaden

Homburg, C. (2020), Marketingmanagement: Strategie — Instru-
mente — Umsetzung — Unternehmensfuhrung, 7. Aufl., Wiesbaden

Kotler, P. et. al. (2022), Grundlagen des Marketing, 8. Aufl., Min-
chen

Kotler, P. et. al. (2023), Marketing-Management, Strategien fur
wertschaffendes Handeln, 16. Aufl., Miinchen

Terminierung im Stundenplan ~regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G9.2 411082 Personalwirtschaft

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

2

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Human Resource Management

Leistungspunkte (ECTS) 2.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 16

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 4 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Priifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage, die Grundlagen der Personal-
wirtschaft und die Rahmenbedingungen moderner Personalarbeit
wiederzugeben.

Innerhalb des Personalmanagements kénnen das Personalre-
cruiting, die Personalentwicklung, die Personalfreistellung und die
Personaleinsatzplanung erklart und voneinander abgegrenzt wer-
den. Fragen zur Entlohnung und das Personalcontrolling kébnnen
von den Studierenden erklart werden.

Rechtliche Rahmenbedingungen im Bereich der Personalwirt-
schaft kbnnen von den Studierenden benannt und in der richtigen
Weise eingeordnet werden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-

senserschlieung

Die Studierenden sind in der Lage die Bedeutung der Instru-
mente des Personalrecruiting, der Personalentwicklung, der
Personalfreistellung und der Personaleinsatzplanung heraus-
zuarbeiten, um diese fur die Praxis nutzbar zu machen.

Die Studierenden sind beféahigt, unterschiedliche Entlohnungs-
modelle zu analysieren und in der Praxis anzuwenden. Kenn-
zahlen des Personalcontrollings kdnnen von den Studierenden
analysiert und interpretiert werden.
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Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbsténdigkeit

Kompetenzniveau gemaf DQR

Inhalte

. Grundlagen der Personalwirtschaft

. Rahmenbedingungen moderner Personalarbeit
. Planung im Personalbereich

. Personalrecruiting

. Personalentwicklung

. Personalfreistellung

. Einsatz von Personal

. Fragen der Entlohnung

. Controlling im Personalbereich

O©CoO~NOOTA~WNPE

Empfehlung fir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Berthel, J./Becker f. G. (2022): Personal-Management, Grundzlige
fur Konzeptionen betrieblicher Personalarbeit, 12. Aufl., Stuttgart

Bréckermann, R. (2021) Personalwirtschaft. Lehr- und Ubungs-
buch fur Human Resource Management, 8. Aufl., Stuttgart

Terminierung im Stundenplan

~reguladr’” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G10 411090 Managemententscheidungen in betrieblichen Leis-
tungsprozessen Il

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit, Die Studierenden erlernen die grundlegenden Begriffe, Aufgaben,
WissenserschlieBung Instrumente und Abldufe im Beschaffungswesen und der Produk-
tionswirtschaft. Die Studierenden kdnnen danach einfache Fra-
gestellungen aus diesen Fachgebieten bearbeiten. Die Studie-
renden sind nach Absolvieren des Moduls in der Lage, beschaf-
fungs- und produktionswirtschaftliche Fragestellungen thematisch
einzuordnen und kénnen selbstandig Losungen erarbeiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit Modul des einheitlichen Grundstudiums aller Studiengange der
Fakultat MV. In diesem Modul erfolgt eine gemeinsame Priifung
Uber die Inhalte der Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G10.1 411091 Beschaffungswirtschaft

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 2

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Procurement

Leistungspunkte (ECTS) 2.0

SWS 20

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 20

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind in der Lage die Ziele und Aufgaben der Be-
schaffung zu beschreiben und aufzusagen. Die Studierenden kén-
nen die wesentlichen Beschaffungsstrategien erklaren, gegen-
Uberstellen und interpretieren (z.B.: Vor- und Nachteile).

Daneben sind die Studierenden befahigt die wesentlichen Instru-
mente der Beschaffung wiederzugeben und zu beschreiben. Sie
sind in der Lage den Ablauf des Beschaffungswesens anhand der
bedeutenden Kernaspekte und Vorgehensweisen zu erklaren und
in Teilbereichen relevante Vergleiche anzustellen.

Die Studierenden kénnen Lagermanagement und Kommissionie-
rung definieren, die verschiedenen Mdglichkeiten im Bereich des
Lagermanagements unterscheiden und vergleichen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden sind in der Lage Beschaffungsstrategien zu ana-
senserschlieung lysieren und wesentliche beschaffungsrelevante Aussagen abzu-
leiten. Sie konnen grundlegende Beschaffungsinstrumente anwen-
den und auswerten.

Die Studierenden sind befahigt Aufgaben und Ziele der Material-
bestandsrechnung auszufihren und allgemeine Implikationen fr
die Materialbestell- und Materialbedarfsrechnung abzuleiten. Die
Studierenden sind in der Lage die

wesentlichen Methoden im Rahmen der Materialbestell-

und Materialbedarfsrechnung anzuwenden und im Grundfall
Ergebnisse zu berechnen. Den Ablauf im Materialeinkauf sind die
Studierenden in der Lage im Grundsatz darzustellen und dabei
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Zusammenhénge aufzudecken.

Die Studierenden kdnnen die wesentlichen Formen

des Lagermanagements abbilden und im Bereich der
Kommissionierung grundlegende Méglichkeiten der Ausgestaltung
ausfihren.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemaf DQR

Inhalte

1. Grundlagen der Beschaffung

« Ziele und Aufgaben der Beschaffung
» Make-or-Buy als strategische Optionen
» Beschaffungsstrategien

2. Grundlegende Instrumente der Beschaffung

* Beschaffungsmarktforschung

* Preisstrukturanalyasen

* Total Cost of Ownership

* Incoterms

» Analysen zur Kostenreduzierung (ABC-/XYZ-Analyse)
» e-Procurement

3. Ablauf des Beschaffungswesens am Beispiel von Materialien

» Materialbestandsrechnung
oMaterialbedarfsrechnung
oMaterialbestellrechnung
oMaterialeinkauf
oMaterialstandardisierung

4. Lagermanagement und Kommissionierung

Empfehlung fir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Bichler, K. et al.: Beschaffungs- und Lagerwirtschaft: Praxisorien-
tierte Darstellung der Grundlagen, Technologien und Verfahren, 9.
aktualisierte und Uberarbeitete Auflage, Wiesbaden 2010

Kluck, D.: Materialwirtschaft und Logistik, 3. Uberarbeitete Auflage,
Stuttgart 2008

Schulte, C.: Logistik: Wege zur Optimierung der Supply Chain, 6.
Uberarbeitete und erweiterte Auflage, Miinchen 2013

Wannenwetsch, H.: Integrierte Materialwirtschaft und Logistik, 4.
aktualisierte Auflage, Heidelberg 2010

Terminierung im Stundenplan

Lregular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G10.2 411092 Produktionswirtschaft

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 2

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Production

Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Priifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind in der Lage, die Systematik der Produkti-
onsfaktoren zu erkennen und darzustellen.

Des Weiteren sind sie beféahigt Betriebsmittel, Werkstoffe und Fer-
tigungsverfahren zu benennen und zu erklaren sowie ggf. Ein-
flussgréfRen aufzuzahlen. Weiterhin kdnnen die Studierenden Be-
griff und Arten bzw. Verfahren beschreiben. Sie sind in der Lage
die Produktionsfunktionen (Typ A und Typ B) zu definieren und

anzugeben.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis- Die Studierenden kénnen die verschiedenen Produktionsfaktoren
senserschlieRung einordnen, deren Beziehungen darstellen und Zusammenhénge
aufzudecken.

Die Studierenden sind befahigt verschiedene Formen der Lager-
haltung einzuordnen und zu analysieren. Weiterhin kénnen Sie die
Bedeutung von verschiedenen Fertigungsverfahren ermitteln und
Anwendungsmadglichkeiten ableiten.

Die Studierenden sind in der Lage die Produktionsfunktionen ab-
zubilden und implizite Annahmen zu erkennen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR
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Inhalte 1. Systematik der Produktionsfaktoren
2. Menschliche Arbeit als Produktionsfaktor

» Menschliche Arbeitsleistung
* EinflussgroRen auf die menschliche Arbeitsleistung

3. Betriebsmittel

+ Begriff und Arten von Betriebsmitteln
* Ergiebigkeitskomponenten von Betriebsmitteln
+ Instandhaltung von Betriebsmitteln

4. Werkstoffe

» Werkstoffarten

* Ergiebigkeitskomponenten von Werkstoffen
» Werkstoffbeschaffung

* Lagerhaltung

5. Fertigungsverfahren

» Systematisierung der Fertigungsverfahren
* Arbeitsvorbereitung

6. Grundlagen der Produktionstheorie

* Produktionsfunktionen vom Typ A
* Produktionsfunktionen vom Typ B
+ Kostentheorie

Empfehlung fir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Corsten, H./Goéssinger, R.: Produktionswirtschaft: Einfihrung indas
industrielle Produktionsmanagement, 13. vollstandig Uberarbeitete
Auflage, Minchen/Wien 2012

Gunther, H.-O./Tempelmeier, H.: Produktion und Logistik, 9. iber-
arb. u. erw. Aufl. 2011

Wohe, G./Ddring U.: Einfihrung in die Allgemeine Betriebswirt-
schaftslehre, 25. Gberarbeitete und erweiterte Aufl., Wiesbaden
2013

Terminierung im Stundenplan Lregular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G11 411100 BusinessEnglish I

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 90

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Jason Humphreys

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Das Modul befahigt die Studierenden, ihre schon vorhandenen
Business-Englisch Kenntnisse effektiver und professioneller an-
zuwenden. Haupthemen in diesem Modul sind u. a. der Aufbau
und die Pflege von Geschéftskontakten, Banking, Beschreibung
von Diagrammen und Produkten, Verhandlungen, Jobs und Kar-
riere, sowie Vertrieb und Marketing. Dariiber hinaus baut dieses
Modul auf der Basisgrammatik auf. Diese Vorlesung entspricht
in etwa dem Niveau B2 des Gemeinsamen Européischen Refe-
renzrahmens fur Sprachen (GER).

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G11.1 411101 BusinessEnglish |l

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 2

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Englisch

Veranstaltungsname (englisch) Business English Il
Leistungspunkte (ECTS) 5.0,

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 50

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 15 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-

vorbereitung)
Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fur die Teilnahme
Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bear-
beitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorberei-
tung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Mit dieser Veranstaltung vertiefen die Studierenden ihre
Handlungsfahigkeit im internationalen Kontext: Sie erwerben

ein fundiertes Fachwissen fir tiefgehende praxisorientierte
Ausfiihrungen und Gespréache. Dabei stehen ausgewahlte,
vorwiegend funktionalorientierte Diskussionsrunden mit eng-
lischsprachigen unternehmensinternen und -externen
stakeholdern Vordergrund. Diese anwendungsorientierten Themen
werden in Rollenspielen erarbeitet.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Job applications

understanding job ads

talking about your skills and characteristics
CVs and professional social networks
application letter

taking part in an online job interview

Inhalte
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Describing products & services
looking at promaotional texts and advertising language
writing a product description

Meetings

talking about what makes an effective meeting
online meetings vs. meetings in person
meeting scenarios and role play

The world of work
start-ups and business plans
SWOT analysis

the future of work
Summarising information

Presentation training

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Hees, A./Humphreys, J.: English Grammar: Intensive Training with
Diagnostic test and exercise booklet, Stuttgart 2010

Brimage, D.; Kirstein, R.; Humphreys, A.; Humphreys, J.: Business
Expert, Stuttgart 2022.

Ashford, S.; Kirstein, R.: Humphreys, J.; Rogers, L.: Business Im-
pact 1.1 B2 — C1: Business English Modules, Stuttgart 2024

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul G12 411110 Wissenschaftliches Arbeiten

Ansiedlung im Studium Grundstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 2.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat
Prifungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind mit allen wichtigen Grundprinzipien

des wissenschaftlichen Arbeitens vertraut. Sie erhalten einen
grundlegenden, exemplarischen Einblick in wissenschatftliche
Arbeitsweisen und sind dadurch zugleich in der Lage die
Grenzen eines bestimmten methodischen Vorgehens zu er-
kennen. Sie sind mit den Arbeitsweisen vertraut, mit denen

die wissenschaftlichen Disziplinen arbeiten und Erkenntnisse
gewinnen (korrektes Zitieren, Quellenauswahl und -analyse,
Verfahren der Datengewinnung und -auswertung, interpretieren
etc.).

Die Studierenden erwerben insbesondere die nachstehenden
Kompetenzen:

* methodisch-formal: wissenschaftsbezogene Medien-
und Methodenkompetenzen sowie Arbeitstechniken,
Differenzierungsvermégen etc.
* sozial: Verantwortung, Kooperations- und
Kommunikationsfahigkeit etc.
e personal: Ausdrucksvermégen, Bekenntnis zur Ratio-
nalitat, Dispositionen wie Arbeitsdisziplin, Lernbereit-
schaft, Selbststandigkeit, Ausdauer, Genauigkeit etc.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung G12.1 411111 Wissenschaftliches Arbeiten

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

2

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Introductory Seminar

Leistungspunkte (ECTS) 5.0,
SWS 20
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 50 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modul-
vorbereitung)

Prifungsart

Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit Ubung

Selbststudium: Ausarbeitung des Proseminarthemas in Schrift-
form; Erstellung einer mediengestitzten Prasentation zum The-
ma

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-

senserschlieung

Die Studierenden sind in der Lage die zentralen Techniken des
wissenschaftlichen Arbeitens auf ihnen gestellte Themenbereiche
anzuwenden. Sie kénnen durch literaturbasiertes und/oder empiri-
sches Arbeiten das gestellte Themenfeld wissenschaftlich er-
schlieRen, wissenschaftliche Erkenntnisse beurteilen und zusam-
menfiihren sowie eigene Erkenntnisse entwickeln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Die Studierenden sind in der Lage, eigene und fremd gesetzte
Lern- und Arbeitsziele reflektieren, bewerten, selbstgesteuert
verfolgen und verantworten sowie Konsequenzen fur die Ar-
beitsprozesse in der Individualarbeit oder im Team ziehen.

Kompetenzniveau gemafl DQR

6

Inhalte

Wissenschaftliches Arbeiten
1. Grundprinzipien wissenschaftlichen Arbeitens
2. Wissenschaftlicher Arbeitsprozess

+ Uberblick; Bedeutung der Eigenstandigkeit
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* Planung

» Vorarbeiten

» Materialiibersicht und Themenabgrenzung
* Materialauswahl

» Materialauswertung

* Manuskript

» Ergebnisgestaltung und Typoskript

3. Kriterien zur Beurteilung wissenschaftlicher Arbeiten
4. Prasentation
Seminararbeit

Ubernahme einer betriebswirtschaftlichen Problemstellung zur ei-
genstandigen Bearbeitung. Hierzu gehéren im Einzelnen:

» Verfassen einer wissenschaftlichen Arbeit

» Erstellen einer mediengestiitzten Prasentation (Verbesserung
der Kommunikations-, Prasentations- und Moderations-Skills)

» Prasentation des wissenschaftlichen Vortrages und Moderation
der Diskussionsrunde

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Theisen, M. R. (2013), Wissenschatftliches Arbeiten: Erfolgreich
bei Bachelor- und Masterarbeit, 16. Aufl., Minchen

Karmasin, M./Ribing, R. (2012), Die Gestaltung wissenschatftlicher
Arbeiten: Ein Leitfaden fur Seminararbeiten, Bachelor-, Master-
und Magisterarbeiten sowie Dissertationen, 7. Aufl., Wien

Kornmeier, M. (2012), Wissenschatftlich schreiben leicht gemacht.
Fiir Bachelor, Master und Dissertation, 5. Aufl., Bern

Terminierung im Stundenplan ~regular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Die folgenden Module des Hauptstudiums sind der Studiensaule ,,Ge-
neral Sales Management“ zuzurechnen
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Modul H1. 411120 Vertriebsmanagement |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4,0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5,0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Ekkehard Kleine
Prof. Dr. Kai Kysela

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen die Entscheidungsalternativen bei der
Gestaltung des Vertriebsbereiches von Unternehmen, des Ver-
triebsmanagements inkl. der damit verbundenen Aufgaben der
vertriebsspezifischen Personalauswahl und Personalfiihrung so-
wie die grundlegenden Alternativen der Gestaltung des Absatz-
wegesystems. Dariliber hinaus sind ihnen Anforderungen an und
Anwendungsfelder von Vertriebsinformationssystemen vertraut.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung H1.1 411121 Einfuhrung in das Vertriebsmanagement

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 3

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung \Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Introduction to Sales Management

Leistungspunkte (ECTS) o0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60

55

Workload - Selbststudium

Detailbemerkung zum Workload \Workload-Modulvorbereitung: 10 h

\Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung aul3er-
halb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen Umfang. Die
Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modulvorbereitung).
Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene

Prifungsart

Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach
keine

Voraussetzungen fir die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bearbei-
tung von Fragestellungen, begleitende Priifungsvorbereitung

Die Studierenden sind in der Lage die Entscheidungsalternativen
bei der Gestaltung des Vertriebsbereiches von Unternehmen zu
bennenen und die Vertriebsorganisation zu erklaren. Sie sind be-
fahigt die Vertriebsinformationssysteme und deren Anforderungen
sowie Anwendungsfelder zu charakterisieren. Dartiber hinaus kon-
nen die Studierenden die damit verbundenen Aufgaben der ver-
triebsspezifischen Personalauswahl und Personalfiihrung abgren-
zen.

Die Studierenden kdnnen Ihr Wissen uber das Vertriebsmanage-
i ) ment umsetzen und die Zusammenhénge zwischen den Phasen
WissenserschlieBung des Vertriebsprozesses aufdecken.

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis tber
die entscheidungsrelevanten Daten im Rahmen des Vertriebscon-
trollings fiir die Erstellung von Vertriebsstrategien anzuwenden.
Ferner kdnnen sie die Bedeutung fur das Personalmanagement
ermitteln und verantwortungsbewusste Losungsansatze ableiten.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz|

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR

Gestaltung

Vertriebsmanagement / Vertriebsmanagementsystem

- Auswahl der Vertriebsorgane

Vertriebswege
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- Direkter vs. indirekter, Tiefe und Breite, Multi-Channel-Vertrieb
\Verkaufsaktivitaten
- Kundenkontakt als Ausgangspunkt der Verkaufsaktivitaten, Per-
sonlicher Verkauf, Phasen des Vertriebsprozesses
\Vertriebsorganisation
- Vertriebsabteilung, Aul3endienst, Planung
/AuBendiensteinsatz, Vertriebspartner
Informationssystem
- Anforderungen an Vertriebsinformationssystem, Data Wa-
rehouse, Data Mining, OLAP
Vertriebscontrolling
Personalmanagement im Vertrieb
- Festlegung Anforderungs- und Fahigkeitenprofils, Training, Kin-
digung, Fluktuation, Anreizsysteme

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Albers, S./Krafft, M.: Vertriebsmanagement: Organisation — Pla-
nung — Controlling — Support, Wiesbaden 2013

Bruhn, M.: Marketing, Wiesbaden 2010, 10. Auflage

Homburg, C.: Marketingmanagement: Strategie — Instrumente —
Umsetzung — Unternehmensfuhrung, Wiesbaden 2012, 4. Auflage
Kuhlmann, E.: Industrielles Vertriebsmanagement, Miinchen 2001
Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M.: Marketing — Grundlagen
marktorientierter Unternehmensfihrung, Wiesbaden 2012, 11. Auf-
lage

Pepels, W.: Vertriebsmanagement in Theorie und Praxis, Minchen
2007

L,reguldr® und Stundenplan StarPlan

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter

Prifung
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Modul H2 411130 Kundenmanagement

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4,0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5,0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Benjamin Osterle

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Die Studierenden kennen die Bedeutung der Aufrechterhaltung
des Kundenlebenszyklus und die entsprechenden operativen
Vertriebsherausforderungen. Sie sind in der Lage, diese auf-
grund ihrer analytischen Kenntnisse und Wissen um die ent-
sprechenden Managementtools zu meistern. Ferner wissen die
Studierenden, wie Zielgruppen zu identifizieren, zu bewerten
und vertriebstechnisch zu behandeln sind. Sie kennen die Be-
deutung des Beschwerdemanagements und dessen Herausfor-
derungen innerhalb des Unternehmens. Darlber hinaus sind sie
in der Lage, ihre Kenntnisse praktisch in Kundenbetreuungs-
konzepte umzusetzen.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung H2.1 411131 Kundenmanagement

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

3

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Customer Relationship Management

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mo-
dulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage die Grundlagen des Kunden-
managements zu benennen und insbesondere den Kundenle-
benszyklus zu erklaren. Daruber hinaus kdnnen die Studieren-
den die interne und externe Zielgruppe voneinander abgrenzen.
Sie sind befahigt das operative Kundenmanagement sowie Kun-
denbetreuungskonzepte zu charakterisieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis tber
Kundenbetreuungskonzepte fur die Erstellung von eben jenen
anzuwenden. Sie kdnnen Konzepte zur Messung der Kundenzu-
friedenheit umsetzen und die Zusammenhéange zwischen Be-
schwerdemanagement und der Kundenriickgewinnung aufde-
cken. Ferner kénnen sie die Bedeutung des Zielgruppenmarke-
tings flr Unternehmen ableiten und strategische Konzepte ablei-
ten.

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte 1. Begrifflich-konzeptionelle Grundlegung
* Grundlagen des Kundenmanagements

* Organisatorische, funktionale und verkaufsstrategische As-
pekte des Kundenmanagements

2. Strategisches Kundenmanagements und Zielgruppen-
marketing

* Interne Zielgruppen

» Externe Zielgruppen

3. Operatives Kundenmanagement

* Sales Lead Management

» Kundenbindung

» Kundenbewertung

» Kundenbereinigung

* Kundenriickgewinnung

» Customer-Relationship-Management-Systeme (CRM)
» Beschwerdemanagement

» Ausgewahlte Konzepte zur Messung der Kundenzufriedenheit
4. Ausgewahlte Kundenbetreuungskonzeptionen

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Bruhn, M.: Relationship Marketing — das Management von
Kundenbeziehungen. Minchen: Vahlen, aktuellste Auflage.

Kotler, P. et al.: Marketing-Management — Konzepte, Instru-
mente, Unternehmensfallstudien, Miinchen: Pearson, aktuellste
Auflage

Meffert, H. et al.: Marketing — Grundlagen marktorientierter Un-
ternehmensfiihrung, Wiesbaden: Springer, aktuellste Auflage

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H3 411140 Rechtliche Rahmenbedingungen des Vertriebs

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von  |Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind mit den rechtlichen Grundlagen und Gren-
zen der Marktforschung, Werbung und Preisgestaltung vertraut:
Sie kdnnen Vertriebssysteme aus rechtlicher Sicht gestalten und
erkennen dabei auch mdgliche Konfliktfalle. Insbesondere erwer-
ben sie Kompetenzen uber die rechtliche Gestaltung des Einsatzes
\von Handelsvertretern, Vertragshandlern, Kommissionaren, des
Franchise und des Direktvertriebes. Daruber hinaus vertieft das
Modul die zivil- und handelsrechtlichen Kompetenzen um die we-
sentlichen rechtlichen Aspekte des Markenschutzes und der Wer-
bung. Die Studierenden sind in der Lage werblichen MaRnahmen
in wettbewerbsrechtlicher Hinsicht zu beurteilen. Ferner werden
Kompetenzen uber rechtliche Fragen der Marken im Vertrieb er-
worben. Den Studierenden erhalten zudem eine Einfihrung in die
rechtliche Zuléssigkeit von Datengenerierung.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung H3.1 411141 Marketing- und Vertriebsrecht

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

3

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Marketing and Sales Law

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierende sind in der Lage die rechtlichen Aspekte des
Markenschutzes und der Werbung zu benennen und insbe-
sondere auch die Grenzen zu erklaren. Dariiber hinaus kén-
nen die Studierenden die rechtlichen Grundlagen der Preis-
gestaltung und die Rechtsvorgaben beim Vertrieb definieren.
Dariiber hinaus kénnen sie Datenschutzregelungen angeben
und auf typische rechtliche Fragestellungen zu tbertragen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind in der Lage rechtliche Aspekte im Mar-
keting- und Vertriebsrecht anzuwenden und adaquate Malf3-
nahmen abzuleiten. Dariiber hinaus sind sie in der Lage
rechtliche Regelungen des Vertriebs im Hinblick auf bran-
chenspezifische Besonderheiten umzusetzen. Ferner kdnnen
sie die Bedeutung der rechtlichen Rahmenbedingungen im
Datenschutz fur Unternehmen ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte Markenrechtliche Aspekte im Marketing

¢ Entstehung der Marke
e Schutz der Marke

Kommunikationspolitik und Recht der Werbung

¢ Rechtliche Grenzen der Werbung (Wettbewerbsrecht)
¢ Rechtsschutzmdglichkeiten

Rechtsfragen der Preise

o Kartellrechtliche Grenzen der Preisgestaltung
o Wettbewerbsrechtliche Grenzen der Preisangaben

Rechtliche Grundlagen der Vertriebssysteme

¢ Regelungsmaoglichkeiten beim Einsatz von Absatzmittlern
¢ Rechtliche Vorgaben beim Direktvertrieb
¢ Branchenspezifische Besonderheiten

Vertriebs- und Marketinginformationen
e Datengenerierung und Datenschutz

e Datenschutz im Vertrieb

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Birk, A./Loffler, J.: Marketing- und Vertriebsrecht, Lehr- und Pra-
xishandbuch zum Gewerblichen Rechtsschutz, Kartell- und Ver-
triebsrecht, Minchen 2012;

Kapp, T.: Kartellrecht in der Unternehmenspraxis — Was Unter-
nehmer und Manager wissen missen, Wiesbaden 2014, 2. Auf-
lage;

Fuhrich, E.: Wirtschaftsprivatrecht: Burgerliches Recht, Handels-
recht, Gesellschaftsrecht, Miinchen 2014, 12. Auflage, 88 10, 17,
23;

Schotthéfer, P.: Rechtspraxis im Direktmarketing: Grundlagen —
Fallstricke — Beispiele, Wiesbaden 2005;

Martinek, M./Semler, F.-J./Habermeier, S./Flohr, E.: Handbuch des
Vertriebsrechts, Miinchen 2010, 3. Auflage.

Bingener, S.: Markenrecht - ein Leitfaden fur die Praxis, Minchen
2012, 2. Auflage

Eisenmann, H./ Jautz, U.: Grundriss Gewerblicher Rechtsschutz
und Urheberrecht, mit 55 Fallen und Losungen, Heidelberg 2015,
10. Auflage;

HeRe, M.: Wettbewerbsrecht — schnell erfasst, Berlin, Heidelberg
2011, 2. Auflage;

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan
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Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H4 411150 Interkulturelle Kompetenz und Ethik

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Benjamin Osterle
Prof. Dr. Ekkehard Kleine

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Es werden den Studierenden die grundlegenden Begriffe, Theo-
rien und Konzepte der interkulturellen Kommunikation und Zu-
sammenarbeit vermittelt. Sie lernen neben verschiedenen theore-
tischen Ansétzen speziell auch ihre eigenen kulturellen Wahrneh-
mungen und Auspragungen zu reflektieren. Die Studierenden ver-
stehen, in welcher Form die Kultur menschliches Verhalten beein-
flusst, wie sich kulturelle Unterschiede auf zwischenmenschliche
Beziehungen auswirken kdnnen und sind in der Lage, kulturelle
Einflussfaktoren sicher zu erkennen und sich in konkreten Arbeits-
situationen professionell auf diese einzustellen. Damit die interkul-
turellen Themen und Fragestellungen fir die Studierenden greifbar
werden, sollen die jeweiligen Qualifizierungsinhalte und Kompe-
tenzen nicht als isoliertes kulturwissenschaftliches Wissen son-
dern so weit wie mdglich im Hinblick auf die zentralen Themen des
Unternehmensmanagements erarbeitet werden.

Die Studierenden sollen in diesem Modul ethische Fragestellun-
gen, die in der Praxis mit 6konomischem Handeln verbunden sein
kénnen, kennen lernen und vertiefen. Sie sollen dazu in der Lage
sein, die ethische Basis 6konomischen Handelns zu hinterfragen
und eigene in sich konsistente Positionen hierzu aufzubauen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
WissenserschlieBung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméafl DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan
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Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung H4.1 411151 Interkulturelle Kompetenz und Ethik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 3

Haufigkeit des Angebots Wintersemester
Art der Veranstaltung Seminar mit Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Intercultural Competence

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschliel3ung

Die Studierenden kénnen Aussagen uber interkulturelle Zu-
sammenarbeit und Wirtschaftsethik auf Richtigkeit prifen und
Schlussfolgerungen ableiten. Sie sind in der Lage, kulturelle
Einflussfaktoren und ethische Aspekte sicher zu erkennen
und aufdecken zu kdnnen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | Die Studierenden kdnnen interkulturelle Handlungspraktiken und
ethische Standpunkte erproben und auswerten sowie kritisch dazu
Stellung nehmen. Die Studierenden kénnen in der Gruppe tber
Fragestellungen zum Thema diskutieren und gemeinsam evaluie-
ren und im Anschluss im Plenum vertreten.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind auf Basis der ihnen bekannten verschie-
denen theoretischen Anséatze dazu beféhigt, ihre eigenen kultu-
rellen und ethischen Wahrnehmungen und Auspragungen kri-
tisch zu reflektieren und kénnen darauf Konsequenzen fur die
Gestaltung von Arbeitsprozessen im Team ziehen.

Kompetenzniveau gemall DQR 6
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Inhalte In der heutigen Geschaftswelt sind die Themen interkulturelle
Kompetenz und Ethik unumgéanglich. Die Fahigkeit, nicht nur effek-
tiv mit internationalen Partnern zu kommunizieren, sondern auch
kulturelle Unterschiede und ethische Sichtweisen zu erkennen und
zu respektieren, ist unerlasslich. Ob bei der Arbeit in internationa-
len Teams, mit auslandischen Zulieferern, auf neuen Markten oder
in einem multinationalen Unternehmen, eine erfolgreiche Zusam-
menarbeit mit Menschen aus unterschiedlichen Kulturkreisen ist
ebenso erforderlich wie ethisches Verhalten, um zu einer nachhal-
tigen Entwicklung beizutragen.

Das Ziel dieses Seminars ist es, wissenschaftliche Beispiele zu
betrachten und zu verstehen, wie die Theorie in die Realitat um-
gesetzt wird.

Die Studierenden recherchieren und erstellen eine eigene Semi-
nararbeit zu einem Thema der interkulturellen Kompetenz und
Wirtschaftsethik, vorzugsweise in Zusammenarbeit mit einem
Tandem/Partner aus einem anderen Kulturkreis. Ziel ist es, ihre
Fahigkeit zur kritischen Reflexion lber ein spezifisches interkultu-
relles und ethisches Thema zu verbessern, das fur sie oder ihren
zuklnftigen Berufsweg relevant ist.

Theoretische Grundlagen interkultureller Zusammenarbeit
o Definitionen und Begriffe
¢ Kulturmodelle im Vergleich
e Kategorisierung von Kulturelementen
Kulturbedingtheit des Wahrnehmens und Handelns
e Selbstwahrnehmung und Fremdwahrnehmung
e Der Einfluss von Kulturen auf Wahrnehmungsprozesse
o Kulturspezifische Denkformen
o Interkulturelle verbale und non-verbale Probleme

e Die Bedeutung von Normen und Werten fur das menschili-
che Handeln

Einlben und Erproben interkultureller Handlungspraxis

e Spezielle Kulturraumstudien

¢ Wissensvermittlung tber einzelne Zielkulturen

e FUhrung interkultureller Teams

e Kooperationen auf internationalen Markten
Wirtschaftsethik

e Grundbegriffe der Wirtschaftsethik

o Wirtschaftsethik und Nachhaltigkeit

e Verfahren und Mal3stabe ethischer Bewertung

e Wirtschaftsethisch relevante Handlungsbereiche

Empfehlung fir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten
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Literatur/Lernquellen Bolten, J.: Einfihrung in die Interkulturelle Wirtschaftskommuni-
kation, Géttingen 2018, 3. Auflage;

Emrich, C.: Interkulturelles Marketing-Management: Erfolgsstra-
tegien, Konzepte, Analysen, Stuttgart 2014, 3. Auflage;

Erll, A./Gymnich, M.: Interkulturelle Kompetenzen: Erfolgreich
kommunizieren zwischen den Kulturen, Stuttgart 2015; 3. Auf-
lage;

Muller, S./Gelbrich, K.: Interkulturelles Marketing, 2. Auflage,
Munchen 2015;

Schugk, M.: Interkulturelle Kommunikation: Kulturbedingte Un-
terschiede in Verkauf und Werbung, Stuttgart 2004.

Trevino, L., Nelson, K.: Managing Business Ethics: Straight
Talk about how to do it right, 6. Aufl., Hoboken 2014

Maria Dolores L6pez-Jiménez, Jorge Sanchez-Torres (2022).
Intercultural Competence Past, Present and Future, Springer,
Singapore. https://doi.org/10.1007/978-981-15-8245-5

Terminierung im Stundenplan ,reguldr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H5 411160 Business English I

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fiir die Vergabe von  |Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Jason Humphreys

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |In diesem Kurs entwickeln die Studierenden durch umfangreiche
Recherchen und Analysen ein umfassendes Verstandnis des von
ihnen gewéhlten Wirtschaftsthemas. Sie erwerben Kenntnisse
Uber relevante Theorien, Konzepte und aktuelle Trends in diesem
Bereich und verbessern ihre Fahigkeit, Informationen kritisch zu
bewerten und zu interpretieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit, In diesem Seminar werden die Studierenden ihre Recherche-,
Wissenserschliel3ung Analyse- und Schreibféhigkeiten verbessern, die fur die Erstellung
hochwertiger akademischer Arbeiten entscheidend sind. Sie wer-
den auch Prasentationsfahigkeiten entwickeln und lernen, komple-
xe ldeen effektiv auf Englisch zu kommunizieren, um ihre Fahig-
keit zu verbessern, mit verschiedenen Zielgruppen in einem pro-
fessionellen Umfeld zu kommunizieren.

Dieser Kurs entspricht ungefahr dem Niveau B2 - C1 des Gemein-

samen Europdischen Referenzrahmens fur Sprachen (CEFR).

Im Rahmen der Prasentationsphase werden sich die Schiler an
Diskussionen und Debatten Uber ein breites Spektrum von The-
men beteiligen und so die Kommunikation, das Verstandnis und
das kulturelle Bewusstsein férdern. Dariiber hinaus starkt die Pra-
sentationskomponente ihr Selbstvertrauen und ihre Selbstsicher-
heit beim Sprechen in der Offentlichkeit - wesentliche Fahigkeiten
fur eine effektive Kommunikation in verschiedenen sozialen und
beruflichen Kontexten.

Die Studierenden sind fur die Auswahl und Ausarbeitung ihres ei-
genen Seminarthemas verantwortlich, das auf dem Rahmen des
Kurses basiert. Dieses wird dann in Zusammenarbeit mit der Un-
terstlitzung des Kurstutors entwickelt.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan
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Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung H5.1 411161 Business English IlI

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

3

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Englisch

Veranstaltungsname (englisch)

Business English llI

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 15

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 50 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

In diesem Kurs entwickeln die Studierenden durch umfangreiche
Recherchen und Analysen ein umfassendes Verstandnis des von
ihnen gewéhlten Wirtschaftsthemas. Sie erwerben Kenntnisse
Uber relevante Theorien, Konzepte und aktuelle Trends in diesem
Bereich und verbessern ihre Fahigkeit, Informationen kritisch zu
bewerten und zu interpretieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

In diesem Seminar werden die Studierenden ihre Recherche-,
Analyse- und Schreibféhigkeiten verbessern, die fur die Erstellung
hochwertiger akademischer Arbeiten entscheidend sind. Sie wer-
den auch Présentationsfahigkeiten entwickeln und lernen, komple-
xe Ideen effektiv auf Englisch zu kommunizieren, um ihre Fahig-
keit zu verbessern, mit verschiedenen Zielgruppen in einem pro-
fessionellen Umfeld zu kommunizieren.

Dieser Kurs entspricht ungefahr dem Niveau B2 - C1 des Gemein-
samen Européischen Referenzrahmens fur Sprachen (CEFR).

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Im Rahmen der Préasentationsphase werden sich die Schiler an
Diskussionen und Debatten tber ein breites Spektrum von The-
men beteiligen und so die Kommunikation, das Verstandnis und
das kulturelle Bewusstsein fordern. Darliber hinaus starkt die Préa-
sentationskomponente ihr Selbstvertrauen und ihre Selbstsicher-
heit beim Sprechen in der Offentlichkeit - wesentliche Fahigkeiten
fur eine effektive Kommunikation in verschiedenen sozialen und
beruflichen Kontexten.
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind fur die Auswahl und Ausarbeitung ihres ei-
genen Seminarthemas verantwortlich, das auf dem Rahmen des

Kurses basiert. Dieses wird dann in Zusammenarbeit mit der Un-
terstiitzung des Kurstutors entwickelt.

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte Themenbeispiele:

The Impact of Remote Work on Employee Well-being and Produc-
tivity: A Post-Pandemic Analysis

Diversity, Equity, and Inclusion in the Workplace: Strategies for
Building an Inclusive Organizational Culture

The Role of Atrtificial Intelligence in HR: Enhancing Recruitment,
Employee Engagement, and Performance Management

Mental Health in the Workplace: Strategies for Supporting Employ-
ee Well-being

The Ethics of Al in Business: Bias, Accountability, and Transparen-
cy

Influencer Marketing: Effectiveness, Risks, and Regulatory Con-
cerns

Sustainability in Sports: Green Initiatives and Their Impact on
Branding

Emotional Branding: How Brands Create and Harness Emotional
Connections with Consumers

The Role of Big Data Analytics in Financial Decision Making
Cybersecurity in Finance: Threats and Countermeasures

The Circular Economy and its Impact on Business Sustainability

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Seite 71 von 228 27.06.2023



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

Literatur/Lernquellen Business Proficiency — Wirtschaftsenglisch fir Hochschule und
Beruf, Ashford Stephanie / Dr. Smith, Tom, 2009, Stuttgart,
Klett Verlag

Business Vocabulary in Use Intermediate, Mascull, Bill, 2013,
Cambridge, Cambridge University Press.

Business Words in Context, Gertsch-Carleton, Louise, 2013,
Stuttgart, Klett Verlag

Career Express C1, Butzphal, Gerlinde / Maier-Fairclough,
Jane, 2010, Berlin, Cornelsen Verlag.

Englische Geschaftskommunikationen von A bis Z, Feiertag,
Ruth / Dr. Hooton, Richard / Schéafer, Christian / Schéfer, Mary /
Dr. Schafer, Wolfang, 2009, Stuttgart, Klett Verlag

Englische Grammatik: Intensivtraining mit Diagnosetest und
Ubungsheft, Hees, Annely / Humphreys, Jason, 2010, Stuttgart,
Klett Verlag

Englisch sprechen von A bis Z, Bereza / Peter, 2010, Stuttgart,
Klett Verlag

International Management English: Managing Projects, Dignen,
Bob, 2012, Surrey, Delta Publishing

Market Leader Advanced, Dubicka, Iwonna / O’Keeffe,
Margeret, 2011, Pearson

Market Leader Upper Intermediate, Cotton, David / Falvey, Da-
vid / Kent, Simon, 2010, Pearson

Terminierung im Stundenplan .reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H6 411200 Vertriebsmanagement |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prufungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske
Prof. Dr. Maren Lay
Prof. Dr. Ekkehard Kleine

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen die Bedeutung der Kauf- und Verkaufs-
prozesses. Sie sind in der Lage, die einzelnen Phasen zu benen-
nen und zu erklaren. Sie kénnen die Rahmenbedingungen und
den Ablauf eines Verkaufsgespraches darstellen und demonstrie-
ren. Ferner wissen die Studierenden, wie die verschiedenen
Kommunikationselemente zu unterscheiden sind. Zudem werden
grundlegende Kenntnisse zur Verhaltens- und Verkaufspsycholo-
gie und damit zum menschlichen Verhalten bei wirtschatftlicher In-
teraktion vermittelt. Die Studierenden sind in der Lage die Model-
annahmen aus Inhalten anderer Module kritisch zu hinterfragen
und hinsichtlich Praxisanwendung einzuschétzen. Des Weiteren
sind die Studierenden in der Lage psychologische Erkenntnisse
auf wirtschaftliche Sachverhalte zu Uibertragen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fiur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Gber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung 6.1 411201 Verkaufsgespréachsfiihrung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 4

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) sales negotiations
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierende sind in der Lage die Kauf- und Verkaufspro-
zesse zu benennen und insbesondere den einzelnen Phasen
zu erklaren. Daruber hinaus kdénnen die Studierenden die Be-
standteile eines Verkaufsgesprachs abgrenzen. Sie sind be-
fahigt die verschiedenen Kommunikationselemente zu cha-
rakterisieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
WissenserschlieRung Uber die Prozesse des Kaufs und Verkaufs auf Verkaufsge-
sprache anzuwenden. Gleichzeitig sind sie aber auch in der
Lage die Rahmenbedingungen zu Uberprifen. Dartber hin-
aus koénnen sie die Kommunikationselemente anwenden und
beispielsweise Vorteilsargumentationen erstellen und ent-
sprechend im Verkaufsgesprach umsetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau geméal DQR

6

Inhalte

e Grundlagen und Definitionen
e Glaubenssatze/ Denksortierstile
¢ Kommunikationsaxiome

e Kommunkationsquadrat

Nonverbale Kommunikation und Stimme
e Erster Eindruck
¢ Nonverbale Kommunikation
e Stimme und Modulation

Verbale Kommunikation

Aktives Zuhoren

Paraphrasieren

Fragetechnken

Kundenrisiko und —nutzen

e Argumentationstechnik

Ablauf und Technik im Verkaufsgespréach
o Kontaktphase

o Préasentationsphase

e Abschlussphase

e Nachkaufphase

Einfuhrung in die Verkaufsgesprachsfihrung

e Gesprachsférderndes und —stérendes Verhalten

Empfehlung fir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Seite 75 von 228

27.06.2023



FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Bosner S und Winheller A; Gelingede Kommunikation, Band 3,
2019

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Literatur/Lernquellen

Béansch Axel, Verkaufspsychologie und Verkaufstechnik 9. Auflage,
2018

Herndl Karl; Auf dem Weg zum Profi im Verkauf 5. Auflage 2020

Menthe T. und Sieg M. Kundennutzen: die Anwendung im Ver-
kaufsgesrpach 2017

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung 6.2 411202 Verhaltens- und Verkaufspsychologie

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Behavioural Economics

Leistungspunkte (ECTS) 2.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 15

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierende sind in der Lage die Grundlagen zur Verhal-
tens- und Verkaufspsychologie zu charakterisieren und die
Unterschiede zur traditionellen Okonomik zu erklaren. Ferner
kdnnen sie die Konzepte und Theorien auffihren und die zu-
nehmende Bedeutung der Psychologie im betrieblichen Alltag
erkennen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
Uber Gegenstand, Entwicklung und Kernproblematik der Ver-
haltens- und Verkaufspsychologie fur die Ableitung von Kern-
kriterien des menschlichen Verhaltens in wirtschaftlichen Si-
tuationen Verhaltens anzuwenden. Daruber hinaus sind sie in
der Lage die Konzepte zu psychologischen Erkenntnissen auf
wirtschaftliche Sachverhalte zu Ubertragen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau geméal DQR

e Grundlagen der Wirtschaftspsychologie: Historie, Themenfel-
der und ausgewahlte Modelle

Inhalte

e Kognition: Grundlegende Mechanismen menschlicher implizi-
ter und expliziter Wahrnehmung und Informationsverarbeitung
sowie Verhaltensprozesse

e Entscheidungs- und Verhaltenspsychologie: Entstehung und
Veranderung von Einstellungen, Entscheidungsheuristiken,
Lern- und verhaltenspsychologische Aspekte.

e Beurteilung von Personen im Rahmen von Verkaufsgespra-
chen

e Verkaufs- und Werbepsychologie: soziale Einflussmdglichkei-
ten und Strategien zur Einstellungs- und Verhaltensanderung,
Gestaltung von Werbung

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Jeweils die aktuelle Auflage:

Bansch, A.: Verkaufspsychologie und Verkaufstechnik. Olden-
bourg: Miinchen

Felser, G.: Werbe- und Konsumentenpsychologie. Springer: Berlin

Fischer, P., Jander, K., Krueger, J.: Sozialpsychologie fur Ba-
chelor. Springer: Berlin

Husemann-Kopetzky, M.: Handbook on the psychology of Pricing.
Pricing School Press

Kahnemann, D.: Thinking, Fast and Slow. Penguin: Minchen

Pfister, H-R., Jungermann, H., Fischer, K.: Die Psychologie der
Entscheidung. Springer: Berlin

Spreer, P.: Psyconversation. Springer Gabler: Wiesbaden

Werth, L.: Psychologie fur die Wirtschaft. Grundlagen und Anwen-
dungen. Spektrum Akademischer Verlag: Heidelberg

Werth, L., Denzler, M., Mayer, J.: Sozialpsychologie. Das Individu-
um im sozialen Kontext. Wahrnehmen-Denken-Fiuhlen. Springer:
Berlin

Journal of Economic Psychology
Journal of Business and Psychology

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H7 411210 Marktforschung

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat
Prufungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Benjamin Osterle

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden erlernen die wichtigsten Methoden der Markt-
forschung. Sie verstehen die Rolle der Marktforschung in der be-
trieblichen Praxis und werden mit den wichtigsten Methoden der
Marktforschung vertraut gemacht. Ferner werden die Studieren-
den in die Lage versetzt die praktische Relevanz des Database
Marketing und des Data Mining in konkreten Anwendungssituati-
onen einzuschéatzen, sowie Unterschiede, aber auch Gemein-
samkeiten zu den Themenfeldern Direktmarketing und Customer
Relationship herauszuarbeiten. Den Studierenden kdnnen das
erlernte Wissen auf betriebswirtschaftliche Fragestellungen an-
wenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung H7.1 411211 Marktforschung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Market Research

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 65

Detailbemerkung zum Workload

Keine Modulvorbereitung

Prufungsart

Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit integrierter Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind mit den wichtigsten Methoden der Markt-
forschung vertraut. Sie verstehen die Rolle der Marktforschung in
der betrieblichen Praxis. Sie kénnen u.a. den Marktforschungs-
prozess, qualitative und quantitative Erhebungs- und Analyseme-
thoden darstellen, demonstrieren und durchfiihren. Zudem sind sie
in der Lage die Methoden der Marktforschung zu charakterisieren
und kénnen dabei entstehende Herausforderungen erkennen. Zu-
dem kennen die Studierenden Methoden zur Sammlung von und
dem Umgang mit big data.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, fur Praxisfalle und Fallstudien
der Marktforschung eine begriindete Lésung zu erarbeiten. Hierbei
sind sie befahigt, adaquate Arbeitsablaufe und Tools zu erstellen
und zu nutzen, sowie geeignete Methoden auszuwéhlen und ein-
zusetzen. Damit sind die Studierenden befahigt, fir konkrete
Marktforschungsprojekte Problemlésungen zu konzipieren und
umzusetzen, und diese im Plenum zu vertreten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte . Einfihrung in die Marktforschung und Marktforschungsprozess
. Wissenschaftliche Methode

. Daten und Big Data, Stichproben und Generalisierbarkeit

. Daten erheben (qualitativ und quantitativ)

. Daten analysieren (qualitativ und quantitativ)
. Ergebnisprasentation

o A W N P

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Berekoven, K./Eckert, W./Ellenrieder, P.: Marktforschung Methodi-
sche Grundlagen und praktische Anwendung, 12. Auflage, Wies-
baden 2009

Grunwald, G./Hempelmann, B.: Angewandte Marktforschung eine
praxisorientierte Einfihrung, Minchen 2012

KuR, A.: Marktforschung Grundlagen der Datenerhebung und Da-
tenanalyse, 5. Auflage, Wiesbaden 2014

Magerhans, A: Marktforschung: Eine praxisorientierte Einfihrung,
Wiesbaden 2016

Sarstedt, Marko; Mooi, Erik (2019): A Concise Guide to Market
Research. Berlin, Heidelberg: Springer Berlin Heidelberg.

Field, A. (2017). Discovering statistics using IBM SPSS statistics
(5th ed.). Thousand Oaks CA: SAGE Publications.

Eisend, Martin; Kuss, Alfred (2019): Research Methodology in
Marketing. Cham: Springer International Publishing.

Flick, Uwe (2018): An introduction to qualitative research. 6th edi-
tion. Thousand Oaks CA: SAGE Publications.

Homburg, C., Klarmann, M., & Vomberg, A. (Eds.). (2022). Hand-
book of Market Research (1st ed., Springer eBook Collection).
Cham: Springer International Publishing; Imprint: Springer.

Kumar, V.; Aaker, David A. (2019): Marketing Research. 13th edi-
tion. Hoboken, New Jersey: Wiley.

Erickson, G. S. (2017). New methods of market research and
analysis. Cheltenham, UK: Edward Elgar Publishing.

Terminierung im Stundenplan sregular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modul H8 411220 Business English IV

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Jason Humphreys

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |In diesem Kurs entwickeln die Studierenden durch umfangreiche
Recherchen und Analysen ein umfassendes Versténdnis des von
ihnen gewahlten Wirtschaftsthemas. Im Gegensatz zum Recher-
cheprojekt in Business English 11l verlangt dieser Kurs von den

Studenten, eine bestimmte Idee oder Frage auf ein Unternehmen

anzuwenden.
Fachkompetenz: Fertigkeit, In diesem Seminar werden die Studierenden ihre Recherche-,
Wissenserschliel3ung Analyse- und Schreibféhigkeiten verbessern, die fur die Erstellung

hochwertiger akademischer Arbeiten entscheidend sind. Sie wer-
den auch Prasentationsfahigkeiten entwickeln und lernen, komple-
xe Ideen effektiv auf Englisch zu kommunizieren, um so ihre Fa-
higkeit zu verbessern, mit verschiedenen Zielgruppen in einem
professionellen Umfeld zu kommunizieren.

Dieser Kurs entspricht ungefahr dem Niveau B2 - C1 des Gemein-

samen Europdischen Referenzrahmens fur Sprachen (CEFR).

Im Rahmen der Prasentationsphase werden sich die Schiler an
Diskussionen und Debatten tiber ein breites Spektrum von The-
men beteiligen und so die Kommunikation, das Verstandnis und
das kulturelle Bewusstsein férdern. Dariiber hinaus starkt die Pra-
sentationskomponente ihr Selbstvertrauen und ihre Selbstsicher-
heit beim Sprechen in der Offentlichkeit - wesentliche Fahigkeiten
fur eine effektive Kommunikation in verschiedenen sozialen und
beruflichen Kontexten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Die Studierenden sind fur die Auswahl und Ausarbeitung ihres ei-
genen Seminarthemas verantwortlich, das auf dem Rahmen des

Kurses basiert. Dieses wird dann in Zusammenarbeit mit der Un-
terstlitzung des Kurstutors entwickelt.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung H8.1 411221 Applied Business English

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Englisch

Veranstaltungsname (englisch)

Business English IV

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 15

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 50 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

In diesem Kurs entwickeln die Studierenden durch umfangreiche
Recherchen und Analysen ein umfassendes Verstandnis des von
ihnen gewahlten Wirtschaftsthemas. Im Gegensatz zum Recher-
cheprojekt in Business English Ill verlangt dieser Kurs von den
Studenten, eine bestimmte Idee oder Frage auf ein Unternehmen
anzuwenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschliel3ung

In diesem Seminar werden die Studierenden ihre Recherche-,
Analyse- und Schreibfahigkeiten verbessern, die fur die Erstellung
hochwertiger akademischer Arbeiten entscheidend sind. Sie wer-
den auch Présentationsfahigkeiten entwickeln und lernen, komple-
xe Ideen effektiv auf Englisch zu kommunizieren, um so ihre Fa-
higkeit zu verbessern, mit verschiedenen Zielgruppen in einem
professionellen Umfeld zu kommunizieren.

Dieser Kurs entspricht ungefahr dem Niveau B2 - C1 des Gemein-
samen Européischen Referenzrahmens fur Sprachen (CEFR).

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Im Rahmen der Prasentationsphase werden sich die Schiler an
Diskussionen und Debatten Uber ein breites Spektrum von The-
men beteiligen und so die Kommunikation, das Verstandnis und
das kulturelle Bewusstsein fordern. Darliber hinaus starkt die Préa-
sentationskomponente ihr Selbstvertrauen und ihre Selbstsicher-
heit beim Sprechen in der Offentlichkeit - wesentliche Fahigkeiten
fur eine effektive Kommunikation in verschiedenen sozialen und
beruflichen Kontexten.
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind fur die Auswahl und Ausarbeitung ihres ei-
genen Seminarthemas verantwortlich, das auf dem Rahmen des

Kurses basiert. Dieses wird dann in Zusammenarbeit mit der Un-
terstiitzung des Kurstutors entwickelt.

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte Themenbeispiele:

How can your company maintain, promote and improve the sense
of togetherness, teamwork, communication in the time of home of-
fice and remote working?

How can your company attract, keep, and motivate new and exist-
ing employees in the current economic and social situation?

What can your company do to operate in a more sustainable and
environmentally friendly manner?

What can your company do to become more involved with the lo-
cal community and thereby become more attractive for potential
customers and employees?

How can your company find its place in the emerging health and
wellness space as people refocus their attentions on physical and
mental wellbeing?

Which communication channels will become more relevant in
reaching customers in the future (i.e. which social networks could
play a role?) How should your company adapt its current commu-
nication strategy to these channels?

How could your company adapt its current marketing approach to
appeal to a specific new target market? Who would it be and why?

What new programs, efforts, or services does your company need
to offer to create or improve customer loyalty and set it apart from
the competition?

What can your company do to support and improve the mental
health of its employees?

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H9 411330 Vertriebsmanagement Ili

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart Prifungen auf Submodulebene, Note auf Modulebene
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Ricarda Schlimbach

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen allgemeine Konzepte des Projektmana-
gements beschreiben und die Ziele sowie einzelnen Phasen erar-
beiten und gegeniberstellen. Die Studierende sind in der Lage
Prozesse in CRM zu benennen und die Funktionsweise von ERP-
und BI-Systemen zu erklaren. Dartber hinaus kdnnen die Studie-
renden die Funktionsbereiche von operativen und analytischen
Systemen voneinander abgrenzen und Aufgabenstellungen in den
Systemen zu charakterisieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit Die Studierenden sind qualifiziert, Entscheidungsvorlagen zu er-
WissenserschlieRung stellen und sowohl Projektmanagementwerkzeuge als auch Ver-
triebsunterstitzungssysteme gezielt auszuwéhlen und anzuwen-
den.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Prifung Uber die Inhalte der
Submodule.
Terminierung im Stundenplan »reguldrund Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung H9.1 411331 Projektmanagement

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr.-Ing. Ricarda Schlimbach

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Englisch

Veranstaltungsname (englisch)

Project Management

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 35

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltungsbegleitende praktische Arbeit (PA)
Prufungsdauer Semesterbegleitende PA; Note auf Modulebene
Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage Projekte und allgemeine
Konzepte des Projektmanagements zu beschreiben. Sie kén-
nen Ziele definieren (z.B. SMART-Methode) und Projekte in-
nerhalb der gegebenen Ressourcen (Sachziel, Zeit, Kosten)
planen und umsetzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind qualifiziert, Entscheidungsvorlagen zu
erstellen und Projektmanagementwerkzeuge gezielt auszu-
wahlen, um ein praktisches Projekt zielfihrend zu managen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Studierende interagieren in Teams und schlupfen dabei in ver-
schiedene Rollen, welche fir die Umsetzung eines Projektes re-
levant sind. Sie erlernen, den Projektfortschritt effektiv zu kom-
munizieren und frihzeitig (kreative) Lésungen fur aufkommende
Herausforderungen zu finden.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte . Einfuhrung in das Projektmanagement
. Projektstart

. Projektplanung

. Projektdurchfiihrung und Controlling

. Projektabschluss

a h WO DN PP

6. Projekte im Handels-/Industrieunternehmen oder bei Finanz-
dienstleistern

7. Fallstudien oder Praxisprojekt

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen e Jakoby, W. (2021): Projektmanagement fiir Ingenieure — ein
praxisnahes Lehrbuch fir den systematischen Projekterfolg, 5.
Auflage, Springer Verlag.

e Peipe, S. (2022): Crashkurs Projektmanagement: Grundlagen
fur alle Projektphasen; 9. aktualisierte und erweiterte Auflage,
ISBN 978-3-648-15951-4

Terminierung im Stundenplan .reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung H9.2 411332 Vertriebsunterstitzungssysteme

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Sales Support Systems
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 35

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Fir das Submodul Klausur (60 Minuten); Note auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierende sind in der Lage operative und analytische
Prozesse in CRM zu benennen und die Funktionsweise von
ERP-und BI-Systemen zu erklaren. Dartber hinaus kénnen
die Studierenden die Funktionsbereiche von operativen und
analytischen Systemen voneinander abgrenzen. Sie sind be-
fahigt Aufgabenstellungen in operativen und analytischen
Systemen zu charakterisieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind in der Lage entsprechende IT-Systeme
Wissenserschlie3ung anzuwenden und praktische Umsetzungsmadglichkeiten abzu-
leiten. Sie kdnnen analytische Aufgabenstellungen bearbeiten
und Lésungsansatze entwickeln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz |---

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte

1. Prozesse CRM

1.1. Ubersicht Prozesse
1.2.1.2 Systemarchitektur

2. Operatives CRM

2.1. Kampagnenmanagement
2.2.Leadmanagement
2.3. Opportunitymanagement
2.4. Angebots- und Auftragsmanagement
2.4.1.Grundlage ERP-Systeme
2.4.2 Vertriebsprozess am Beispiel SAP ERP
2.5. Feedbackmanagement
2.6. Supportmanagement
Analytisches CRM
Business Intelligence
4.1. Grundlagen Business Intelligence
4.2. Bl-Architekturbausteine
4.3.Bl Trends

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Alpar, P. et al.: Anwendungsorientierte Wirtschaftsinformatik: Stra-
tegische Planung, Entwicklung und Nutzung von Informationssys-
temen, Wiesbaden 2014, 7. Auflage

Becker, J./Vering, O./Winkelmann, A. (Hrsg.): Softwareauswabhl
und -einflhrung in Industrie und Handel. Vorgehen bei und Erfah-
rungen mit ERP- und Warenwirtschaftssystemen, Berlin, Heidel-
berg 2007, 1. Auflage

Gluchowski, Peter/Gabriel, Roland/Dittmar, Carsten: Management
Support Systeme und Business Intelligence, 2. Aufl., Berlin Hei-
delberg 2008

Gronau, N.: Enterprise resource planning: Architektur, Funktionen
und Management von ERP-Systemen, Miinchen 2013, 3. Auflage

Jungebluth, V.: Das ERP-Pflichtenheft: Enterprise Resource Plan-
ning, Heidelberg 2008, 4. Auflage;

Helmke, S. et al. (Hrsg.): Effektives Customer Relationship Ma-
nagement: Instrumente — Einfuhrungskonzepte — Organisation, 6.
Aufl., Wiesbaden 2017

Hippner, H. et al. (Hrsg.): Grundlagen des CRM: Strategie, Ge-
schéftsprozesse und IT-Unterstitzung, 3. Aufl., Wiesbaden 2011

Kemper, Hans-Georg/Baars, Henning/Mehanna, Walid: Business
Intelligence Grundlagen und praktische Anwendungen, 3. Aufl.,
Wiesbaden 2010

Mertens, P.: Integrierte Informationsverarbeitung 1: Operative Sys-
teme in der Industrie, Wiesbaden 2013, 18. Auflage.
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Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H10 411460 Unternehmensfiihrung und Unternehmensbeurteilung

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch
Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen die Leitgedanken und Konzepte der
strategischen Unternehmensfiihrung. Sie erkennen die prakti-
sche Relevanz der bislang erworbenen Wissensgebiete und
Fahigkeiten fur strategische Managemententscheidungen und
kénnen ihr Wissen auf fallspezifische Fragestellungen anwen-
den. Dartber hinaus erkennen sie die Notwendigkeit operati-
ver Planungs- und Kontrollprozesse im Rahmen der Umset-
zung einer Unternehmensstrategie. Sie kdbnnen Planungs- und
Kontrollinstrumente zielfihrend anwenden und die fiir die ope-
rative Implementierung notwendigen organisatorischen Struk-
turen und Prozesse modellieren.

Die Studierenden sind in der Lage, Jahresabschliisse aufzuberei-
ten und mit Hilfe von geeigneten Kennzahlen zu analysieren und
auf deren Grundlage die wirtschaftlichen Verhaltnisse des bericht-
erstattenden Unternehmens abschétzen zu kénnen. Gleichzeitig
sind sie in der Lage die Aussagegrenzen von Jahresabschlussda-
ten zu erkennen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Uber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung H10.1 411461 Unternehmensfihrung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Strategic Corporate Management
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 20

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fiur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierende sind in der Lage die grundlegenden Begriff-
lichkeiten der Unternehmensfiihrung und ausgewahlter Ma-
nagementtheorien zu benennen und das System der Unter-
nehmensfiihrung zu erklaren. Dartiber hinaus kdnnen die
Studierenden das normative Management von der strategi-
schen Unternehmensfiihrung abgrenzen. Sie sind beféahigt
ausgewahlte Aspekte der strategischen Unternehmensfih-
rung zu Charakterisieren und diese im Plenum zu erklaren
sowie unterschiedliche Sichtweisen und Interessen anderer
Beteiligten anzuerkennen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt Vergleich von wert-, markt-
Wissenserschlie3ung und ressourcenorientierter Unternehmensfiihrung durchzufiih-
ren, auf Zusammenhange aufzudecken. Sie sind dabei auch
in der Lage das Problem der Strategieimplementierung unter
Berlicksichtigung von Erfolgsfaktoren zu lésen. Ferner kon-
nen sie logische Fehler in Flhrungsprozessen und Fuhrungs-
funktionen entdecken, Losungsvorschlage daraus ableiten
und diese fachlich fundiert begriinden.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6
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Inhalte Begrifflich-systematische Grundlegung

— Unternehmen und Unternehmensfiihrung
— Ausgewahlte Managementtheorien

— Managemententscheidungen im Unternehmenslebenszyk-
lus

Das System der Unternehmensfiihrung

— Fuhrungsebenen

— FUhrungsprozess und Fiihrungsfunktionen

— Das integrierte Fuhrungssystem
Normatives Management

— Grundlagen

— Ausgewahlte Aspekte der Normativen Managements
Strategische Unternehmensfiihrung

— Grundlagen

— Strategische Geschaftseinheiten und Portfolioanalyse

— Wertorientierte Unternehmensfiihrung

— Marktorientierte Unternehmensfiihrung

— Ressourcenorientierte Unternehmensfiihrung

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Baldegger, R.: Management in a Dynamic Environment : Con-
cepts, Methods and Tools, Wiesbaden 2012

Britzelmaier, B.: Kompakt-Training wertorientierte Unternehmens-
fuhrung, Ludwigshafen (Rhein) 2013

Camphausen, B.: Strategisches Management: Planung, Entschei-
dung, Controlling, 3., Uberarb. und erw. Aufl., Miinchen

2013

Dillerup, R.; Stoi, R.: Unternehmensfiihrung, 5. komplett Gberarb.
u. erw. Aufl., Miinchen 2016

Hauer, G., Ultsch, M.: Unternehmensfuhrung kompakt, Minchen
2010

Macharzina, K., Wolf, J.: Unternehmensfihrung; 8. vollst. Uberarb.
u. erw. Aufl., Wiesbaden 2012

Grant, R.: Contemporary Strategy Analysis: Text and Cases, 9.
Aufl., Wiley 2015

Terminierung im Stundenplan sregular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung H10.2 411462 Unternehmensbeurteilungen anhand von Jah-
resabschlussanalysen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Financial Statement Analysis
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor- und Nachbe-
reitung aufRerhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im ange-
gebenen Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILI-
AS (Modulvorbereitung).

Detailbemerkung zum Workload

Prufungsart LK

Priifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen Aufgaben, Adressaten und grund-
legende Arbeitsschritte einer Jahresabschlussanalyse benen-
nen. Sie sind mit den wichtigsten Grundlagen dahingehend
vertraut. Sie kénnen die Jahresabschlussanalyse als klassi-
sche Kennzahlenrechnung charakterisieren und wichtige
Kennzahlen aus allen Bereichen der Analyse definieren und
berechnen. Sie erkennen die Zusammenhéange sowie die
Verarbeitung der Kennzahlen und kénnen diese zielfuhrend in
den Kontext setzen. Darlber hinaus kénnen die Studierenden
neuere Ansatze der Analyse sowie ergdnzende bzw. angren-
zende Beurteilungsmethoden auch aus anderen Blickwinkeln
beschreiben und interpretieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind in der Lage, Jahresabschlussdaten fir
WissenserschlieRung eine ndhere Kennzahlenanalyse aufzubereiten. Sie kdnnen
die Finanz-, Vermdgens- und Ertragslage eines Unterneh-
mens zielfihrend analysieren und dabei auch die Aussage-
grenzen der jeweiligen Analysen erkennen.

Die Studierenden sind dartiber hinaus befahigt, eine ganzheit-
liche und weiterfilhrende Unternehmensbeurteilung anzuferti-
gen, diese zu analysieren und darauf aufbauend Empfehlun-
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gen abzuleiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte
Einflhrung und Praxisfall
Grundlagen

a. Zentrale Begrifflichkeiten und Ebenen der
Analyse

b. (Struktur-)Bilanz, GuV, Kapitalflussrechnung
c. Nationale vs. Internationale Rechnungslegung
d. Konzern und Konsolidierung

3. Traditionelle Jahresabschlussanalyse als Kennzahlen-
rechnung

a. Finanzwirtschaftliche Jahresabschlussanalyse
b. Analyse des Erfolgs

4. Ratingsysteme als Orientierung: Aufbau und Modellie-
rung (wichtige statistische Verfahren)

5. Strategische Ansatzpunkte zur Verbesserung des
Analyseergebnisses sowie gesetzeskonforme Beein-
flussbarkeit

6. Einfihrung in die Unternehmensbewertung: Moglich-
keiten und Grenzen

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Backhaus, K.; Erichson, B.; Plinke, W.; Weiber, R.: Multivaria-
te Analysemethoden: Eine anwendungs-orientierte Einfih-
rung, 16. Auflage (2021).

Braun, D.; Allgeier, B.; Cremers, H.: Ratingverfahren: Diskri-
minanzanalyse versus Logistische Regression, Frankfurt
School - Working Paper Series, No. 179 (2011).

Buchholz, R.: Grundziige des Jahresabschlusses nach HGB
und IFRS: mit Aufgaben und Lésungen, 10. Auflage (2019).

Coenenberg, Adolf G.; Haller, Axel; Schultze, Wolfgang: Jah-
resabschluss und Jahresabschlussanalyse, 26. Auflage
(2021).

Dreher, M.; Ernst, D.: Mergers & Acquisitions: Understanding
M&A Processes for Large- and Medium-Sized Companies, 1.
Auflage (2022).

Ernst, D.; Schneider, S.; Thielen, B: Unternehmensbewertun-
gen erstellen und verstehen, 6. Auflage (2018).
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Freidank, C.-C.: Unternehmensbewertung und Due Diligence:
Grundlagen - Methoden - Anwendungen (2022).

Heesen, B.: Basiswissen Bilanzanalyse - Schneller Einstieg in
Jahresabschluss, Bilanz und GuV, 4. Auflage (2020).

Henselmann, K; Kniest, W.: Unternehmensbewertung: Praxis-
falle mit Losungen, 5. Auflage (2015).

Schmidlin, N.: Unternehmensbewertung & Kennzahlenanaly-
se : Praxisnahe Einfihrung mit zahlreichen Fallbeispielen
borsennotierter Unternehmen, 3. Auflage (2020).

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul H11 411470 International Future Management

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart Lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela,
Prof. Dr. Ricarda Schlimbach

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Die Studierenden kdnnen das Ph&anomen der internationalen
wirtschaftlichen Verflechtungen, deren Entstehung und Auswir-
kungen auf Wirtschaft und Gesellschaft einordnen und sind in

der Lage, diese auch kiinftig weiterschreitende Entwicklung zu
beschreiben und einzuordnen.

Die Studierenden kénnen den Begriff ,Future Skills* einordnen
und sind in der Lage, den Wandel von einer wissensorientierten
Gesellschaft hin zur Kompetenzorientierung zu beschreiben.

Die Studierenden sind in der Lage, diese auch kiinftig weiterschrei-
tende Entwicklung zu managen.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit In diesem Modul erfolgt eine gemeinsame Priifung uUber die In-
halte der Submodule.

L,regular® und Stundenplan StarPlan

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung H11.1 411471 Internationale Wirtschaftsverflechtungen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Kai D. Kysela

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Leistungspunkte (ECTS) 2

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 20

Detailbemerkung zum Workload

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung auf3er-
halbVorlesungs-und Prifungszeitim angegebenen Umfang.Die
Hinweise dazu befindensich in ILIAS (Modulvorbereitung).

Prifungsart

Submodul ohne eigene Priifung, Klausur auf Modulebene (120
Minuten)

Prufungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Interaktive Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Bearbei-
tung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kénnen das Phanomen der internationalen wirt-
schaftlichen Verflechtungen, deren Entstehung und Auswirkungen
auf Wirtschaft und Gesellschaft einordnen und sind in der Lage,
diese auch kunftig weiterschreitende Entwicklung zu beschreiben
und einzuordnen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Die Studierenden sind in der Lage, diese auch kinftig weiter-
schreitende Entwicklung zu managen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Die Studierenden sind in der Lage, die Auswirkungen dieser Ent-
wicklung auf andere Wirtschaftssysteme und Gesellschaften ab-
zuschatzen und in ihren wirtschaftlichen Entscheidungen zu be-

ricksichtigen.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Die Studierenden sind in der Lage, durch Selbstreflektion und
Analyse des Umweltgeschehens eigenstandige Entscheidungen
zu treffen und selbstandig in der von ihnen verstandene und ak-
zeptierte globalisierten Wirtschaft zu bestehen.

Kompetenzniveau gemafl DQR

6

Inhalte

Einfihrung und historische Entwicklung

Theoretische Grundlagen der internationalen Wirtschaft
Institutionen und Regelwerke

Globalisierung der Produktion

Internationale Finanzmarkte

Handelspolitik und Protektionismus

Entwicklungslander und globale Wirtschaft
Arbeitsmérkte und Migration
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Umwelt und Wirtschaft

Digitale Wirtschaft und Technologietransfer
Wirtschaftspolitik und nationale Interessen
Kultur und internationale Wirtschaft
Globale Ungleichheit

Zukunft der globalen Wirtschaft

Empfehlung fur begleitende-\eranstal

tungen

* Friedman, Thomas L.: Die Welt ist flach - Eine kurze Geschich-
te des 21. Jahrhundert (2008)

= Osterhammel, Jirgen : Die Verwandlung der Welt - Eine Ge-
schichte des 19. Jahrhunderts (2009)

= Sassen, Saskia. Globalization and Its Discontents: Essays on
the New Mobility of People and Money (1998)

= Krugman, Paul R., Obstfeld, Maurice, Melitz, Marc J.: Internati-
onale Wirtschaft - Theorie und Politik der Au3enwirtschaft, 11.,
aktual. Aufl. (2019)

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan Lregular’ und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung H11.2 411472 Future Skills

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r) Prof. Dr.-Ing. Ricarda Schlimbach
Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Englisch

Veranstaltungsname (englisch) Future Skills

Leistungspunkte (ECTS) 3

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 35

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 10 h

\Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung aul3er-
halb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen Umfang. Die
Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modulvorbereitung).

Prifungsart Submodul ohne eigene Priifung, Klausur auf Modulebene (120
Minuten)

Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Interaktive Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung, Be-
arbeitung von Fragestellungen, begleitende Prifungsvorbe-
reitung

Die Studierenden kénnen den Begriff ,Future Skills* einordnen
und sind in der Lage, den Wandel von einer wissensorientierten
Gesellschaft hin zur Kompetenzorientierung zu beschreiben.

1. Critical Thinking (Kritisches Denken): Die Fahigkeit, Infor-
mationen kritisch zu analysieren, Probleme zu identifizie-
ren, Losungen zu entwickeln und fundierte Entscheidun-
gen zu treffen.

2. Communication (Kommunikation): Die Fahigkeit, effektiv
zu kommunizieren, sei es schriftlich, mindlich oder digital,
und Informationen klar und prazise zu vermitteln.

3. Collaboration (Zusammenarbeit): Die Fahigkeit, erfolgreich
mit anderen zusammenzuarbeiten, in Teams zu arbeiten,
Ideen auszutauschen und gemeinsam Ziele zu erreichen.

4. Creativity (Kreativitat): Die Fahigkeit, originelle und innova-
tive L6sungen fur Probleme zu entwickeln, neue Ideen zu
generieren und bestehende Konzepte auf neue Weise zu
betrachten.

5. Character (Charakter): Dies bezieht sich auf persénliche
Eigenschaften wie Belastbarkeit, Anpassungsfahigkeit,
Ethik und soziale Verantwortung. Es umfasst auch die Fa-
higkeit, sich kontinuierlich weiterzuentwickeln und zu ler-
nen.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung
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Die Teilnehmer verbessern ihre Fahigkeit, effektiv mit Teammit-
gliedern zu kommunizieren, Vertrauen aufzubauen und ein positi-
ves Arbeitsumfeld zu férdern.
Durch Selbstreflexion und Erfahrungslernaktivitdten werden die
Teilnehmer Widerstandsfahigkeit, Anpassungsfahigkeit und eine
Wachstumsmentalitét in praktischen Ubungen trainieren. Sie wéh-
len erlernte Konzepte (insbesondere 5C) selbststandig aus, um
diese zielgerichtet in herausfordernden Situationen zu nutzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstéandigkeit

Kompetenzniveau gemafl DQR 6

1. Einfuhrung in Future Skills
o Definition von Future Skills und deren Bedeutung
in der modernen Arbeitswelt
e Historischer Kontext und Entwicklung von Future
Skills
2. Kritisches Denken und Problemlésung
e Konzepte und Merkmale von kritischem Denken
e Probleme identifizieren und strukturiert angehen
e Entscheidungsfindung und Bewertung von Optio-
nen
3. Kommunikation und Zusammenarbeit
o Effektive Kommunikationsfahigkeiten fur verschie-
dene Kontexte (z. B. schriftlich, mindlich, digital)
¢ Teamarbeit und Kollaborationstechniken
o Konfliktmanagement und Verhandlungsfahigkeiten
4. Kreativitat und Innovation
e Forderung einer kreativen Denkweise
¢ Anwendung von Design Thinking und agilen Me-
thoden
5. Personlichkeitsentwicklung und Charakterstarke
e Selbstmanagement und Zeitmanagement
e Resilienz und Stressbewaltigung
e Kontinuierliches Lernen und berufliche Weiterent-
wicklung
6. Praktische Anwendung von Future Skills

Inhalte

Empfehlung fir begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

e The 21st Century Skills Movement: A Critical Analysis" von
Trilling, B., & Fadel, C. (2009)

e Critical Thinking: An Introduction to Analytical Reading and
Reasoning" von Larry Wright (2014)

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Die folgenden Wahlpflichtmodule des Hauptstudiums sind dem Be-
reich ,,Special Sales Management (WPF)"“ zuzurechnen.

Modulhandbuch Studiengang Management und Ver-

Es sind Wabhlpflichtmodule zu belegen, die den Studiensaulen ,Finance®, ,Handel“ oder ,Industrie*
zugerechnet werden kdnnen.

Die jeweilige branchenspezifische Studienséule ist erkennbar anhand der arabischen Zahl, welche
der rdbmischen Bezeichnung des Wahlpflichtmoduls folgt: Veranstaltungen der Studiensaule ,Fi-

nance“ beginnen mit einer 1%, ,Handel“ mit ,,2“ und Industrie mit ,3".
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Modul WPF 11411170 Einfuhrung in die Finanzmérkte

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prufungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen Finanzmarkte im Allgemeinen charakte-
risieren. Sie sind in der Lage, zentrale Aspekte darin einzuordnen.
Darlber hinaus kénnen sie theoretisch erlernte Konzepte angeben
und auf erste Problemstellungen Ubertragen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1 1.1 411171 EinfUhrung in die Finanzmarkte

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Semester

3

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Introduction to Financial Markets

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart LK
Prifungsdauer 120 Minuten
Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen Finanzmarkte, die handelnden Akteure
sowie gangige Finanzprodukte charakterisieren. Sie sind in der
Lage, diese einzuordnen sowie wesentliche Zusammenhange zu
erkennen und zu demonstrieren. Daruber hinaus kénnen sie die
Zielsetzungen der jeweiligen Akteure angeben und Finanzpro-
dukte voneinander abgrenzen. Zudem sind sie beféhigt, die ent-
sprechenden spezifischen rechtlichen Rahmenbedingungen zu
beschreiben.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, ihr Wissen und Verstand-
nis Uber Finanzmarkte im Ganzen im Rahmen von prakti-
schen Fragestellungen anzuwenden. Ferner kénnen sie kon-
zeptionell bei diversen Fragestellungen rund um Finanzmark-
te mitarbeiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

=

Einflhrung
2. Eigenschaften, Einordnung, Funktionsweise und Be-
deutung von Finanzmarkten
3. Wichtige Akteure und deren Einfluss bzw. Verknip-
fungen
a. Européische Zentralbank
b. Kreditinstitiute
c. Versicherungsunternehmen
d. FinTechs
e. Private Equity-, Hedge- und VC-Fonds
f. Ratingagenturen
4. Einfihrung in Finanzprodukte und derivative Finan-
zinstrumente
Anleihen
Aktien
Fonds/ETFs
Futures
Optionen
Swaps
g. Zertifikate
5. Steuerung von Risiko und Ertrag bzw. Diversifikation
6. Ausgewahlte aktuelle Fragestellungen

~ooooTw

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Bloss, Michael; Ernst, Dietmar: Derivate - Handbuch fir Fi-
nanzintermediare und Investoren (2010).

Bosch, Martin: Derivate: Verstehen, anwenden und bewerten,
4. Auflage (2020).

Bdsch, Martin: Finanzwirtschaft: Investition, Finanzierung, Fi-
nanzmarkte und Steuerung, 5. Auflage (2022).

Bossert, Thomas: Derivate im Portfoliomanagement (2017).

Cottin, Claudia; Dohler, Sebastian: Risikoanalyse: Modellie-
rung, Beurteilung und Management von Risiken mit Praxis-
beispielen, 2. Auflage (2013).

Ettman, Bernd; Wolff, Karl: Bankbetriebslehre, 27. Auflage
(2019).

Gischer, Horst; Herz, Bernhard; Menkhoff, Lukas: Geld, Kredit
und Banken, Eine Einfiihrung, 4. Auflage (2020).

Gondring, Hanspeter: Versicherungswirtschaft (2015).

Grill, Hannelore; Perczynski, Hans; Int-Veen, Thomas; Menz,
Heiko; Pastor, Dominik: Wirtschaftslehre des Kreditwesens,
54. Auflage (2020).

Hofmann, Jonathan; Scholz, Sandra: Controlling und Basel llI
in der Unternehmenspraxis: Strategien zur Bewaltigung er-
hohter Bonitatsanforderungen (2014).

Hull, John C.: Optionen, Futures und andere Derivate, 11., ak-
tualisierte Auflage (2022).
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Hull, John C.: Options, Futures and Other Derivatives, Global
Edition (2017).

Mishkin, Frederic S.: The Economics of Money, Banking and
Financial Markets, 12. Auflage (2018).

Schulenburg, J.-Matthias Graf v. d.; Lohse, Ute: Versiche-
rungsokonomik, 2. Auflage (2014).

Schuster, Thomas; Uskova, Margarita: Finanzierung: Anlei-
hen, Aktien, Optionen (2015).

Steiner, Manfred; Bruns, Christoph: Wertpapiermanagement.
Professionelle Wertpapieranalyse und Portfoliostrukturierung,
11. Auflage (2017).

Sperber, Herbert: Finanzmarkte - Eine praxisorientierte Ein-
fuhrung, 2. Auflage (2020).

Spremann, Klaus: Portfoliomanagement, 4. Auflage (2008).

Spremann, Klaus; Gantenbein, Pascal: Finanzmarkte, 5. Auf-
lage (2019).

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF 12 411180 Logistik im Handel

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Das Modul vermittelt ein grundlegendes und praxisorientiertes
Verstandnis fir die Rahmenbedingungen, Strukturen und Prozes-
se der Logistik des Handels und deren vorgelagerten Industrieun-
ternehmen.

Die Veranstaltung vertieft neben den logistischen Hauptprozessen
der Distributions-, Produktions- und Beschaffungslogistik wichtige
handelsrelevante logistische Querschnittsaufgaben wie Informati-
onsmanagement, Warenmanagement, Lagerhaltung, Kommissio-
nierung und Verpackung.

Nach Abschluss des Moduls haben die Studierenden ein Ver-

standnis Uber die Gestaltungsaufgaben und Entscheidungsfelder
der Logistik sowie die dabei zu beriicksichtigenden Abhéngigkei-
ten und Interdependenzen zu anderen Unternehmensfunktionen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF | 2.1 411181 Einfuhrung in die Logistik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 3

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Introduction to Logistics
Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind in der Lage den Begriff der Logistik in den
unterschiedlichsten Facetten zu erklaren und dabei wesentliche
Teilbereiche wie bspw. die Beschaffungs-, Produktions- und Dis-
tributionslogistik zu beschreiben. Die Studierenden sind beféhigt
konkrete Logistikprobleme zu charakterisieren sowie in konkrete
Arbeitsschritte zu unterteilen und proaktiv Losungen herbeizufih-

ren.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden entwickeln ein umfassendes Versténdnis tber
WissenserschlieBung operative und strategische Problemstellungen und Lésungs-

ansatze in der Logistik. Dabei sind die Studierenden in der Lage
die Logistikkonzepte als solche mit ihren Organisationsprinzipien
sowie der der Aufbau- und Ablauforganisation darzustellen. Im
Rahmen der Wissensvermittlung in der Veranstaltung werden die
Studierenden befahigt das Logistikmanagement als solches in die
wesentlichen Elemente und Schritte zu zergliedern und zu be-
grunden. Die Studierenden sind in der Lage, die einzelnen Aufga-
benbereiche innerhalb des Logistikmanagements zu konzipieren
und die sich daraus ergebenden Herausforderungen abzuleiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte 1. Gru_nd_lagen dgr Logistik
2. Logistikstrategie
3. Hauptprozesse der Logistik
4. Erganzende Prozesse der Handelslogistik
5. Informations- und Warenmanagement
6. Logistikdienstleistungen / Outsourcing in der Logistik
7. Logistik-Controlling

Empfehlung fiir begleitende

Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Literatur jeweils in der aktuellsten Auflage:

Gopfert, I.: Logistik — Fihrungskonzeption und Management von
Supply Chains, 3. Auflage, Minchen 2013

Huber, A./Laverentz, K.: Logistik, Minchen 2012
Schulte, C.: Logistik, 6. Auflage, Minchen 2013

Toporowski, W.: Logistik im Handel - Optimale Lagerstruktur und
Bestellpolitik einer Filialunternehmung Berlin/Heidelberg 1996

Wannenwetsch, H.: Integrierte Materialwirtschaft, Logistik und Be-
schaffung, 5. Auflage, Heidelberg 2014

Weber, J./Wallenburg, C.: Logistik- und Supply Chain Controlling,
6. Auflage, Stuttgart 2010

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF |1 3411190 Logistik in der Industrie

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Das Modul vermittelt ein grundlegendes und praxisorientiertes
Verstandnis fir die Rahmenbedingungen, Strukturen und Prozes-
se der Logistik des Handels und deren vorgelagerten Industrieun-
ternehmen.

Die Veranstaltung vertieft neben den logistischen Hauptprozessen
der Distributions-, Produktions- und Beschaffungslogistik wichtige
handelsrelevante logistische Querschnittsaufgaben wie Informati-
onsmanagement, Warenmanagement, Lagerhaltung, Kommissio-
nierung und Verpackung.

Nach Abschluss des Moduls haben die Studierenden ein Ver-

standnis Uber die Gestaltungsaufgaben und Entscheidungsfelder
der Logistik sowie die dabei zu beriicksichtigenden Abhéngigkei-
ten und Interdependenzen zu anderen Unternehmensfunktionen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF | 3.1 411191 EinfUhrung in die Logistik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

3

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Introduction to Logistics

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage den Begriff der Logistik in den
unterschiedlichsten Facetten zu erklaren und dabei wesentliche
Teilbereiche wie bspw. die Beschaffungs-, Produktions- und Dis-
tributionslogistik zu beschreiben. Die Studierenden sind beféhigt
konkrete Logistikprobleme zu charakterisieren sowie in konkrete
Arbeitsschritte zu unterteilen und proaktiv Lésungen herbeizufuh-
ren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden entwickeln ein umfassendes Versténdnis tber
operative und strategische Problemstellungen und Lésungs-
ansatze in der Logistik. Dabei sind die Studierenden in der Lage
die Logistikkonzepte als solche mit ihren Organisationsprinzipien
sowie der der Aufbau- und Ablauforganisation darzustellen.

Im Rahmen der Wissensvermittlung in der Veranstaltung werden
die Studierenden befahigt das Logistikmanagement als solches in
die wesentlichen Elemente und Schritte zu zergliedern und zu be-
griinden. Die Studierenden sind in der Lage, die einzelnen Aufga-
benbereiche innerhalb des Logistikmanagements zu konzipieren
und die sich daraus ergebenden Herausforderungen abzuleiten.
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Personale Kompetenz: Sozialkompetenz |---

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau geméal DQR 6

Inhalte 1. Gru'ndilagen dgr Logistik
2. Logistikstrategie
3. Hauptprozesse der Logistik
4. Erganzende Prozesse der Handelslogistik
5. Informations- und Warenmanagement
6. Logistikdienstleistungen / Outsourcing in der Logistik
7. Logistik-Controlling

Empfehlung fir begleitende

Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Literatur jeweils in der aktuellsten Auflage:

Gopfert, I.: Logistik — Fihrungskonzeption und Management von
Supply Chains, 3. Auflage, Minchen 2013

Huber, A./Laverentz, K.: Logistik, Minchen 2012
Schulte, C.: Logistik, 6. Auflage, Minchen 2013

Wannenwetsch, H.: Integrierte Materialwirtschaft, Logistik und Be-
schaffung, 5. Auflage, Heidelberg 2014

Weber, J./Wallenburg, C.: Logistik- und Supply Chain Controlling,
6. Auflage, Stuttgart 2010

Terminierung im Stundenplan »reguladr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF 1l 1 411230 Bankvertrieb |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 6.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von  |Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Danny Stadelmayer

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Veranstaltungen vermitteln die wesentlichen Grundlagen
der Bankbetriebslehre. Die Studierenden sind in der Lage die
Bedeutung der Banken im Finanzsystem einzuordnen. Sie sind
mit verschiedenen Bankensystemen vertraut und kennen die
wesentlichen Geld- und Kapitalanlagegeschéfte. Sie sind damit
in der Lage, die Téatigkeit, Funktion und Bedeutung dieser Un-
ternehmen als Finanzintermediére an den Finanzmarkten ein-
zuordnen. Die Studierenden sind mit den Grundsétzen der er-
tragsteuerlichen Behandlung wichtiger Finanzprodukte vertraut.
Sie kennen die grundlegende Besteuerungssystematik und
kénnen diese auf Finanzinstrumente anwenden, um die ertrag-
steuerlichen Be- und Entlastungswirkungen bei Privatkunden
abzuschéatzen. Damit sind sie in der Lage an entsprechenden
Beratungsgesprachen maRgeblich mitzuwirken.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1l 1.1 411231 Bankbetriebslehre

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 4

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Banking

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen die grundlegende Bedeutung der Ban-

ken im Finanzsystem beschreiben. Sie kdnnen die verschiedenen
Bankensysteme definieren und die wesentlichen Geld- und Kapi-
talanlagegeschéfte gegeniberstellen. Zudem sind sie qualifiziert,

die Grundlagen der Finanzmarktaufsicht aufzufihren und abzu-

grenzen.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
WissenserschlieRung Uber die Banken fur die Einordnung in der Gesmtwirtschaft

anzuwenden. Gleichzeitig sind sie aber auch in der Lage
rechtliche Rahmenbedingen zu Uberprifen. Sie kénnen die
wichtigsten Merkmale der Finanzmarkte analysieren und de-
ren Bedeutung ermitteln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau gemal DQR 6
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Inhalte ¢ Grundlagen und Existenz von Banken
e Bankensysteme

¢ Einlagen und Kredite

e Einfihrung in die Finanzmarkte

e Grundlagen der Finanzmarktaufsicht
e Ausgewahlte Bankprodukte

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Becker, H.P. / Peppmeier, A.: Bankbetriebslehre, 10. aktual. Aufl.,
Herne 2015
Buschgen, H.E./Borner, C. J.: Bankbetriebslehre, 4. Aufl., Stuttgart
2003

Eilenberger, G.: Bankbetriebswirtschaftslehre, Grundlagen. Inter-
nationale Bankleistungen. Bank-Management., 8., vollig Gberarbei-
tete Aufl., Minchen 2012

Grill, H./Percynski, H.: Wirtschaftslehre des Kreditwesens, 47.
Aufl., Troisdorf 2013

Hartmann-Wendels, T./Pfingsten, A./Weber, M.: Bankbetriebsleh-
re, 6. Aufl., Berlin [u.a.] 2015

Spremann, K./Gantenbein, P.: Kapitalméarkte, Stuttgart 2005

Terminierung im Stundenplan ,reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung

Seite 115 von 228 27.06.2023



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

Modul WPF 1l 2 411260 Markenflihrung in Servicebereichen

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 2.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fir die Vergabe von  |Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske,
Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen die Bedeutung des Wertes von Produkt-
und Unternehmensmarken fir die Gesamtbewertung eines Han-
delsunternehmens. Sie verstehen die Basis der Entstehung einer
Markenidentitat und die Herausforderungen einer Markenpositio-
nierung im aktiven Wettbewerbsumfeld.

Die Studierenden sind in der Lage, zielgerichtet MaRhahmen zur
unternehmeninternen und unternehmenexternen Durchsetzung ei-
ner Product- oder Corporate Brand zu planen, implementieren und
zu kontrollieren. Sie sind in der Lage, ein Markenportfolio zu struk-
turieren und zu managen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
WissenserschlieBung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1l 2.1 411261 Markenfihrung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Brand Management

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 39

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 6 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierende sind in der Lage die Bedeutung der Mar-
kenidentiat und Markenpositionierung zu beschreiben. Dar-
Uber hinaus kénnen sie die unternehmensinterne und unter-
nehmensexterne Durchsetzung der Marke voneinander ab-
grenzen. Sie sind zudem befahigt das Markenportfolio und die
Herausforderungen einer Markenpositionierung zu charakteri-
sieren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis tber
Markenfiihrung fir die Erstellung von zielgerichteten Maf3hahmen
zu Durchsetzung einer Marke anzuwenden. Sie kdnnen Marken-
strategien umsetzen und die Zusammenhange zwischen Mar-
kenidentitat und Markenpositionierung aufdecken. Ferner kdnnen
sie die Bedeutung fir das gesamte Markenportfolio ermitteln und
Handlungsempfehlungen ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte . Begrifflich-konzeptionelle Grundlegung

. Markenidentitat und Markenpositionierung

1
2
3. Die unternehmensinterne Durchsetzung der Marke
4. Die unternehmensexterne Durchsetzung der Marke
5

. Das Management des Markenportfolios

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Aaker, D./ Stahl, F./ Stockle, F.: Marken erfolgreich gestalten - Die
20 wichtigsten Grundséatze der Markenfihrung, Wiesbaden 2015

Esch, F.-R.: Strategie und Technik der Markenfiihrung, 8. Auflage,
Munchen 2014

Esch, F.-R. (Hrsg.): Moderne Markenfuihrung, 4. Auflage, Wiesba-
den 2005

Esch, F.-R./Armbrecht, W. (Hrsg.): Best Practice der Markenftih-
rung, Wiesbaden 2009

Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M.: Marketing — Grundlagen
marktorientierter Unternehmensfiihrung, 11. Auflage, Wiesbaden
2012

Meffert, H./Burmann, H./Koers, M. (Hrsg.): Markenmanagement:
Identitatsorientierte Markenfiihrung und praktische Umsetzung, 2.
Auflage, Wiesbaden 2005

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1l 2.2 411262 Dienstleistungsmanagement

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 4

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Management of Services

Leistungspunkte (ECTS) 2.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 20

Detailbemerkung zum Workload Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung au-

Berhalb Vorlesungs- und Prifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Modulvorbe-

reitung)
Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Priifung, hier: Priifung auf Modulebene
Prifungsdauer
Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fir die Teilnahme keine
Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierten Ubungen

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende
Prifungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompe-
tenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemafl DQR
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Modul WPF 1l 3 411290 Dienstleistungsmarketing und Markenfihrung in
Industriebetrieben

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prifungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske
Prof. Dr. Benjamin Osterle

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Die Studierende erlangen ein fundiertes Verstandnis fur die theore-
tischen Konzepte, Modelle und Prinzipien des Dienstleistungsmar-
ketings. Sie werden beféahigt, die wesentlichen Merkmale und Be-
sonderheiten von Dienstleistungen im Vergleich zu materiellen
Produkten zu erkennen und zu analysieren. Dies umfasst die
Kenntnis der grundlegenden Begriffe, Theorien und Strategien, die
in der Dienstleistungsmarketingpraxis relevant sind. Sie kénnen
die verschiedenen Phasen des Dienstleistungsprozesses sowie
die damit verbundenen Herausforderungen und Chancen identifi-
zieren und verstehen. Sie sind in der Lage, die Bedeutung von
Kundenbeziehungen und Kundenerlebnissen im Dienstleistungs-
kontext zu erkennen und zu analysieren.

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Zudem kennen die Studierenden kennen die Bedeutung des Wer-
tes von Produkt- und Unternehmensmarken fir die Gesamtbewer-
tung eines Unternehmens. Sie verstehen die Basis der Entstehung
einer Markenidentitat und die Herausforderungen einer Markenpo-
sitionierung im aktiven Wettbewerbsumfeld in Industriebetrieben.
Die Studierenden sind in der Lage, zielgerichtet Malinahmen zur
unternehmensinternen und unternehmensexternen Durchsetzung
einer Product- oder Corporate Brand zu planen, implementieren
und zu kontrollieren. Sie sind in der Lage, ein Markenportfolio zu
strukturieren und zu managen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemafll DQR

Voraussetzungen fir die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit Es erfolgt eine gemeinsame Prifung Uber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung WPF 1l 3.1 411291 Dienstleistungsmarketing in
Industrieunternehmen

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Service Marketing in Industrial Enterprises

Leistungspunkte (ECTS) 2.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 15

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulRerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kbnnen den Begriff und die Besonderheiten
von Dienstleistungen charakterisieren. Sie kénnen die Infor-
mationsgrundlagen im Dienstleistungsbereich benennen und
erklaren. Dartiber hinaus kénnen die Studierenden die opera-
tiven und strategischen Entscheidungen im Dienstleistungs-
management voneinander abgrenzen und die Grundlagen
des Qualitatsmanagements aufzufiihren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage auf Basis von Informatio-
nen die Dienstleistungsmarkte zu segmentieren. Sie kdnnen
die Methoden von Dienstleistungsmanagement anwenden
und Entscheidungen ableiten. Darliber hinaus sind sie in der
Lage Qualititsmanagement im Dienstleistungsbereich umzu-
setzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte Gegenstand und Besonderheiten
e Bedeutung und Entwicklung

e Begriff und Systematisierung und Besonderheiten von

Dienstleistungen
e Konzepte des Dienstleistungsmarketings

Informationsgrundlagen
e Kaufverhalten/Marktforschung im Dienstleistungsbereich

e Segmentierung in Dienstleistungsmarkten

Strategisches Dienstleistungsmarketing
e Strategische Analyse

e Ziele im Dienstleistungsmarketing
e Strategien im Dienstleistungsbereich

Qualitatsmanagement im Dienstleistungsbereich
¢ Grundlagen des Qualitdtsmanagements

e Messung der Dienstleistungsqualitat

Operatives Dienstleistungsmarketing
e Leistungs-, Kommunikations-, Preis-, Distributions- und

Personalpolitik

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Bruhn, M./Meffert, H.: Dienstleistungsmarketing: Grundlagen —
Konzepte — Methoden, Wiesbaden 2012, 7. Auflage;

Bruhn, M./Meffert, H.: Handbuch Dienstleistungsmarketing: Pla-
nung — Umsetzung — Kontrolle, Wiesbaden 2012;

Haller, S.: Dienstleistungsmanagement: Grundlagen — Konzepte —
Instrumente, Heidelberg 2012, 5. Auflage;

Kotler, P./Armstrong, G./Wong, V./Saunders, J.: Grundlagen des
Marketing, Minchen 2011, 5. Auflage;

Kotler, P./Keller, K. L./Bliemel, F.: Marketing-Management- Strate-
gien fur wertschaffendes Handeln, Miinchen 2007, 12. Auflage;

Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M.: Marketing — Grundlagen
marktorientierter Unternehmensfihrung, Wiesbaden 2012, 11.
Auflage.

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan
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Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1l 3.2 411292 Markenfihrung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Brand Management

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierende sind in der Lage die Bedeutung der Markeniden-
tiat und Markenpositionierung zu beschreiben. Darlber hinaus
kdnnen sie die unternehmensinterne und unternehmensexterne
Durchsetzung der Marke voneinander abgrenzen. Sie sind zu-
dem befahigt das Markenportfolio und die Herausforderungen ei-
ner Markenpositionierung zu charakterisieren. Mit Blick auf Digi-
tales Marketing kennen die Studierenden die Konzepte und An-
wendungsmadglichkeiten von Brand Co-Creation und Brand Expe-
rience.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
Uber Markenfihrung fur die Erstellung von zielgerichteten
MaRnahmen zur Durchsetzung einer Marke, inshesondere in
einem digitalen Markenkontext, anzuwenden. Sie kdnnen
Markenstrategien umsetzen und die Zusammenhange zwi-
schen Markenidentitdt und Markenpositionierung aufdecken.
Ferner kénnen sie die Bedeutung fir das gesamte Marken-
portfolio ermitteln und Handlungsempfehlungen ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte 1. Grundlagen der Identitats-Basierten Markenfiihrung
2. Strategisches Markenmanagement
3. Operatives Markenmanagement
3.1 Operatives internes Markenmanagement
3.2 Operatives Externes Markenmanagement
4. Brand Co-Creation und Brand Experience Management
5. Markensteuerung

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Esch, F.-R. (2017). Strategie und Technik der Markenfiihrung (9th
ed.). Munchen: Verlag Franz Vahlen.

Burmann, C., Halaszovich, T., Schade, M., & Piehler, R. (2018).
Identitatsbasierte Markenfuhrung. Wiesbaden: Springer Fach-
medien Wiesbaden.

Keller, K. L., & Swaminathan, V. (2020). Strategic brand manage-
ment: Building, measuring, and managing brand equity / Kevin
Lane Keller, Vanitha Swaminathan. Harlow: Pearson Education
Limited.

Beverland, M. (2021). Brand management: Co-creating meaningfu
brands. Los Angeles: SAGE.

Burmann, C., Riley, N.-M., Halaszovich, T., & Schade, M. (2017).
Identity-Based Brand Management: Fundamentals-Strategy-
Implementation-Controlling. Wiesbaden: Springer Fachmedien
Wiesbaden.

Iglesias, O., Ind, N., & Schultz, M. (2022). The Routledge compan-
ion to corporate branding (1st ed., Routledge companions in busi-
ness, management and marketing). London: Routledge.

Ind, N., & Schmidt, H. J. (2019). Co-creating brands: Brand man-
agement from a co-creative perspective

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modul WPF 11l 1 411240 Versicherungsvertrieb |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind mit den Aufgaben bzw. Funktionen von
Versicherungen und deren gesamtwirtschaftlicher Bedeutung
vertraut. Sie kennen die unterschiedlichen entscheidungsrele-
vanten Situationen bei Versicherungsangebot bzw. -nachfrage,
die regulatorischen Rahmenbedingungen und besitzen dartber
hinaus Kenntnisse Uber die Spezifika von Versicherungs-
unternehmen, im Speziellen deren Risiken und den Umgang da-
mit (Risikomanagement). Die Studierenden beherrschen die
grundlegenden Methoden der Finanz- und Versicherungs-
mathematik. Sie sind mit typischen Anwendungen dieser Metho-
den auf finanzwirtschaftliche Probleme vertraut.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung

Seite 127 von 228 27.06.2023



FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Veranstaltung WPF 11l 1.1 411241 Versicherungsbetriebslehre

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Insurance Economics and Products |

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fiur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen Versicherungsunternehmen und
deren Spezifika charakterisieren. Sie sind in der Lage, das
Versicherungsgeschéft addquat einzuordnen, Besonderheiten
des Geschéfts in qualitativer, quantitativer und rechtlicher
Hinsicht zu erkennen sowie erlernte Konzepte sicher zu be-
schreiben, abzugrenzen und auch zielgerichtet einzusetzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt, ihr Wissen und Verstandnis
Uber Versicherungen im Allgemeinen und erste Produkte im
Speziellen in der Praxis anzuwenden. Sie kénnen theoretisch
erlernte Inhalte auf versicherungstechnische Anwendungs-
falle in der Praxis umsetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau geméal DQR

Inhalte

1. Einflhrung in die Versicherungsbetriebslehre
Die Bedeutung der Versicherung in der Wirtschaft
3. Quantitative Grundlagen
a. Diskrete und stetige Zufallsvariablen
b. Verteilungen
c. Risikomalie
d. Korrelationen
4. Entscheidungen unter
a. Unsicherheit
b. Ungewissheit
5. Risikowahrnehmung sowie Risikomanagement in Versi-
cherungsunternehmen
a. Risikodarstellung
b. Risikoidentifikation, -bewertung, -steuerung, -
Uberwachung
6. Angewandte Versicherungsmathematik
Rechtliche Rahmenbedingungen und Regulierung
8. Einordnung von Versicherungsprodukten

n

~

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Becker, Torsten: Mathematik der privaten Krankenversicherung
(2017).

Cottin, Claudia; Dohler, Sebastian: Risikoanalyse: Modellierung,
Beurteilung und Management von Risiken mit Praxisbeispielen, 2.
Auflage (2013).

Eckstein, Andreas; Liebetrau, Axel; Nolte, Lukas: Insurance & In-
novation 2023 (2023).

Fahrmeir, Ludwig, et al.: Statistik: der Weg zur Datenanalyse, 9.
Auflage (2024).

Farny, Dieter: Versicherungsbetriebslehre, 5. Auflage (2011)

Geigengack, Ralph, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen
Band 1 - Proximus 5: kompetent beraten, 8. Auflage (2022).

Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V.:
http://www.gdv.de & www.dieversicherer.de

Gondring, Hanspeter: Versicherungswirtschaft: Handbuch fir Stu-
dium und Praxis (2015).

Grill, Elisabeth, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen Band 2 -
Proximus 5, 8. Auflage (2022).

Grill, Elisabeth, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen Band 3 -
Proximus 5, 8. Auflage (2023).

Grimmer, Arnd: Statistik im Versicherungs- und Finanzwesen
(2014).

Grundl, Helmut, et al.: Solvency Il - Eine Einfihrung: Grundlagen
der neuen Versicherungsaufsicht, 3. Auflage (2019).
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Harle, llona, et al.: Kranken- und Unfallversicherungen, 4. Auflage
(2023).

Henking, Andreas; Bluhm, Christian; Fahrmeir, Ludwig: Kreditrisi-
komessung (2006).

Robold, Markus, et al.: Sachversicherungen fir private und ge-
werbliche Kunden, 4. Auflage (2023).

Lemberg, Jorg; Luksch, Andreas: Die Hausratversicherung, 2. Auf-
lage (2020).

Méobius, Christian; Pallenberg, Catherine: Risikomanagement in
Versicherungsunternehmen, 3. Auflage (2016).

Nguyen, Tristan.; Romeike, Frank.: Versicherungswirtschaftslehre
(2013).

Schulenburg, J. Matthias Graf von der; Lohse, Ute: Versiche-
rungsokonomik, 2. Auflage (2014).

Schulenburg, J.-Matthias Graf von der; Zuchandke, Andy: Ubun-
gen zur Versicherungsdkonomik (2011).

Seehafer, Martin, et al.: Actuarial Data Science: Maschinelles Ler-
nen in der Versicherung (2021).

Stadler, Martin; Gail, Uwe: Die Kfz-Versicherung (2015).
Verband der Privaten Krankenversicherung e.V.: www.pkv.de
Wilke, Hans Joachim: Die Private Haftpflichtversicherung (2016).

Zweifel, Peter; Eisen, Roland: Versicherungsdkonomie, 2. Auflage
(2013).

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
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Modul WPF 1ll 2 411270 Handelsorganisation und Vertriebsprozesse

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart Lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden verstehen die Besonderheiten der Handelsleis-
tung und kénnen dem Vorwurf der ,Unproduktivitat des Handels®
argumentativ erfolgreich entgegentreten. Sie kennen die Rahmen-
bedingungen fir die Organisation von Handelsunternehmen.
Grundsatzliche strategische Mdglichkeiten zur Ergebnisverbesse-
rung kénnen sie planen und implementieren. Basierend auf diesen
Kenntnissen sind sie in der Lage, die Basisentscheidungen zur
zielorientierten Organisation des Unternehmens zu treffen und da-
bei die Anforderungen des Arbeitsrechts und der Compliance-
Vorgaben zu berlcksichtigen. Ferner erwerben die Studierenden
handlungs- und wirkungsorientierte Kenntnisse der Mitarbeiterfiih-
rung, die sie zum Einsatz auf den obersten Management-Ebenen
eines Handelsunternehmens beféahigen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF 11l 2.1 411271 Handelsorganisation und Vertriebspro-

Modulhandbuch Studiengang Management und Ver-

Zesse

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Trading Companies & Sales Processes

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 53

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 12 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen die Geschichte des Handels be-
schreiben. Sie kdnnen grundlegende Begrifflichkeiten definie-
ren und die verschiedenen Betriebsformen des Handels ge-
geniberstellen. Zudem sind sie qualifiziert, Rahmenbedin-
gungen sowie Basisentscheidungen einer Handelsorganisati-
on aufzufiihren und abzugrenzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
Uber die Organisation von Handelsunternehmen fir die Er-
stellung von Vertriebsprozessen anzuwenden. Sie kdnnen
strategische Mdglichkeiten umsetzen und die Zusammenhéan-
ge zwischen einzelnen Malinahmen aufdecken. Ferner kon-
nen sie die Bedeutung fur die Organisation ermitteln und L6-
sungsansétze ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

1. Geschichte des Handels u. Entwicklung der speziellen BWL
des Handels
2. Begrifflich-systematische Grundlegung
Der Begriff des Handels
Leistungskomponenten des Handels
Handelsfunktionen - Gesamtwirtschaftliche Funktionen
¢ ,Handelsfunktionen® und Rechtsprechung
Der Bedingungsrahmen einer Handelsorganisation
4. Betriebsformen und Erklarungsansétze zum Betriebsformen-
wandel
5. Strategisches Handelsmanagement
6. Basisentscheidungen einer Handelsorganisation
e Die Wahl der Betriebsform und der Vertriebssystemgestal-
tung
e Die Wahl des Standortes
e Die Festlegung der Zahl der Betriebsstatten
¢ Die Festlegung der Kooperationsintensitat
¢ Die Entwicklung eines Unternehmensprofils

Inhalte

w

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Barry Berman, B./Evans, J.: Retail management - A strategic ap-
proach, 12th (internat.) ed., Boston 2013

Hansen, U.: Absatz- und Beschaffungsmarketing des Einzelhan-
dels - eine Aktionsanalyse, 2. neubearb. u. erw. Aufl., Gottingen

1990

Levy, M./Weitz, B.: Retailing Management, 8th ed., New York
2012

Nieschlag, R.: Die Dynamik der Betriebsformen im Handel; Essen
1954

Tietz, B.: Der Handelsbetrieb, 2. neubearb. Aufl., Miinchen 1993

Zentes, J./Morschett, D./Schramm-Klein, H.: Strategic Retail Ma-
nagement - Text and International Cases, Wiesbhaden 2007

Terminierung im Stundenplan sregular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modulhandbuch Studiengang Management und Ver-
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Modul WPF 11l 3411300 Innovations- und Vertriebsmanagement in der In-

dustrie

Ansiedlung im Studium

Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart Lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS)

5

Voraussetzungen fur die Vergabe von
Leistungspunkten

Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Christian Buske;
Prof. Dr. Benjamin Osterle
Prof. Dr. Ricarda Schlimbach

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbsténdigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung WPF 11l 3.1 411301 Vertriebsmanagement fur Industriegter

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Sales Management of Industrial Goods

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden konnen die Grundlagen des Vertriebsma-
nagements beschreiben. Sie kdnnen die Besonderheiten des
Vertriebs in Industriegitermarkten definieren und die Typolo-
gien in solchen gegenuberstellen. Zudem sind sie qualifiziert,
verschiedene Vertriebsstrategien abzugrenzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
Uber den Vertrieb in Industriegltermarkten fur die Erstellung
von Vertriebsstrategien anzuwenden. Dariber hinaus sind sie
in der Lage die Besonderheiten des Dienstleistungs-
marketings zu analysieren und MarketingmafRnahmen zu
entwickeln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte Grundlagen des Vertriebsmanagements
Organisationales Beschaffungsverhalten
Besonderheiten des Vertriebs in Industriegtterméarkten

° Typologien in Industriegiterméarkten
. Produktgeschaft

° Zuliefergeschaft

. Systemgeschaft

o Anlagengeschéft

Vertriebsstrategie (ausgewahlte Aspekte)

. Auslandsmarkte: Internationalisierungsstrategie
. Multi-Channel-Strategie
o Pricing-Strategie

Vertriebspartner-Strategie

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Albers, S./Krafft, M.: Vertriebsmanagement — Organisation —
Planung — Controlling — Support, Wiesbaden 2013;

Backhaus, K./Voeth, M.: Industriegitermarketing, Miinchen 2010,
9. Auflage;

Backhaus, K., & Voeth, M. (2015). Handbuch Business-to-
Business-Marketing. Wiesbaden: Springer Fachmedien Wiesba-
den.

Foscht, T.; Swoboda, B.; Schramm-Klein, H. (2017): Kauferverhal-
ten. Wiesbaden 2017.

Hofbauer, G./Hellwig, C.: Professionelles Vertriebsmanagement:
Der prozessorientierte Ansatz aus Anbieter- und Beschaffersicht,
Erlangen 2012, 3. Auflage;

Homburg, C./Schafer, H./Schneider, J.: Sales Excellence —
Vertriebsmanagement mit System, Heidelberg 2012, 7. Auflage;

Kleinaltenkamp, M., & Saab, S. (2021). Technischer Vertrieb.
Wiesbaden: Springer Fachmedien Wiesbaden.

Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M.: Marketing — Grundlagen
marktorientierter Unternehmensfiihrung, Wiesbaden 2019, 13.
Auflage;

Purle, E., Arica, M., Korte, S., & Hummels, H. (2023). B2B-
Marketing und Vertrieb. Wiesbaden: Springer Fachmedien Wies-
baden.

Winkelmann, P.: Vertriebskonzeption und Vertriebssteuerung: Die
Instrumente des integrierten Kundenmanagements — CRM, Min-
chen 2012, 5. Auflage.

Terminierung im Stundenplan »reguldr® und Stundenplan StarPlan
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Veranstaltung WPF Il 3.2 411302 Innovationsmanagement

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Innovation Management

Leistungspunkte (ECTS) 2.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 15

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen das Fundament des Innovationsmana-
gements beschreiben. Sie kdnnen die Antriebskrafte, Erfolgsfakto-
ren und Ziele definieren. Zudem sind sie qualifiziert, den Pla-
nungs- und Entwicklungsprozess von Innovationen aufzufiihren
und abzugrenzen. Darliber hinaus kénnen sie Informationen zum
Schutzrecht angeben.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
Uber Innovationen fir die Entwicklung solcher anzuwenden.
Sie kdnnen die einzelnen Phasen der Planung und Entwick-
lung umsetzen sowie die Bedeutung der Innovation ermitteln
und Strategien zum Schutz des Wissens ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte Fundament des Innovationsmanagements
e Grundlagen des Innovationsmanagements
o Antriebskrafte fur Innovationen
o Klassifizierung und Differenzierung von Innovationen
¢ Innovationen: Barrieren und Widerstande
¢ Erfolgsfaktoren des Innovationsmanagements
¢ Innovationsziele
Innovation planen
¢ Entwicklung von Innovationsstrategien
e Organisatorische Verankerung des Innovationsmanagements
¢ Innovationsférdernde Unternehmenskultur: Bedeutung, Voraus-
setzungen und Merkmale
Innovation entwickeln
¢ Innovationsprozessmodelle
¢ Impulsgeber fur Innovationen
¢ Ausgewahlte Ideengenerierungsmethoden
- Intuitiv-kreative Verfahren
- Systematisch-logische/analytische Verfahren
- Kombinierte Methoden
e Ideenbewertung und Ideenauswahl
¢ Innovationscontrolling
Schutzrechte und Schutzrechtsstrategie
¢ Schutzrechte

e Schutzrechtsstrategie

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Vahs, D./Brem, A. (2015), Innovationsmanagement: Von der Idee
zur erfolgreichen Vermarktung, 5. Auflage, Stuttgart

Konig, M., Volker, R.: Innovationsmanagement in der Industrie:
Lehr- und Praxisbuch fiir Wirtschaftsingenieure, Betriebswirt-
schaftler und Ingenieure, Miinchen 2002

Heiden, B. (Hrsg.): Mit Innovationsmanagement zu Industrie 4.0 :
Grundlagen, Strategien, Erfolgsfaktoren und Praxisbeispiele,
Wiesbaden 2018

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF IV 1 411250 Einfuhrung in die Finanzmathematik

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls

SWS 4

Prifungsart Lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prafungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prufungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung WPF IV 1.1 411251 Finanzmathematik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 4

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Financial and Insurance Mathematics
Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 60

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen finanzmathematische Problem-
stellungen erkennen und daraus Schlisse fir die korrekte Lo-
sung ziehen. Sie sind beféahigt, zentrale finanzmathematische
Verfahren aufzufiihren und deren Ergebnisse zu interpretie-

ren.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind in der Lage, finanzmathematische Re-
WissenserschlieRung chenverfahren anzuwenden und Entscheidungsvorlagen dar-

aus abzuleiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemall DQR 6
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Inhalte ¢ Zinseszinsrechnung

e Rentenrechnung

¢ Tilgungsrechnung

¢ Finanzmathematik festverzinslicher Wertpapiere

¢ Finanzmathematische Verfahren der Investitionsrechnung

¢ Besonderheiten der Versicherungsmathematik

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Albrecht, Peter; Jensen, Soren: Finanzmathematik fir Wirt-
schaftswissenschaftler: Grundlagen, Anwendungsbeispiele, Fall-
studien, Aufgaben und Lésungen, 3. Uberarbeitete und erweiterte
Auflage (2014)

Albrecht, Peter: Grundprinzipien der Finanz- und Versicherungs-
mathematik: Grundlagen und Anwendungen der Bewertung von
Zahlungsstromen (2007)

Bosch, Karl: Finanzmathematik (2007)

Kobelt, Helmut; Schulte, Peter: Finanzmathematik: Methoden, be-
triebswirtschaftliche Anwendungen und Aufgaben mit Losungen, 8.
Auflage (2006)

Kruschwitz, Lutz.: Finanzmathematik - Lehrbuch der Zins-, Ren-
ten-, Tilgungs-, Kurs- und Renditerechnung, 6. Auflage (2018)

Tietze, Jurgen: EinfUhrung in die Finanzmathematik: klassische
Verfahren und neuere Entwicklungen: Effektivzins- und Renditebe-
rechnung, Investitionsrechnung, derivative Finanzinstrumente, 12.
erweiterte Auflage (2015)

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF IV 2 411280 Personalfiihrung in Handelsunternehmen

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden verstehen die Besonderheiten der Handelsleis-
tung und kénnen dem Vorwurf der ,Unproduktivitat des Handels®
argumentativ erfolgreich entgegentreten. Sie kennen die Rahmen-
bedingungen fir die Organisation von Handelsunternehmen.
Grundsatzliche strategische Mdglichkeiten zur Ergebnisverbesse-
rung kénnen sie planen und implementieren. Basierend auf diesen
Kenntnissen sind sie in der Lage, die Basisentscheidungen zur
zielorientierten Organisation des Unternehmens zu treffen und da-
bei die Anforderungen des Arbeitsrechts und der Compliance-
Vorgaben zu berlcksichtigen. Ferner erwerben die Studierenden
handlungs- und wirkungsorientierte Kenntnisse der Mitarbeiterfiih-
rung, die sie zum Einsatz auf den obersten Management-Ebenen
eines Handelsunternehmens beféahigen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF IV 2.1 411281 Arbeitsrecht und Compliance im Handel

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Employment Law and Compliance in Trade Enterprises

Leistungspunkte (ECTS) 2.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 20

Detailbemerkung zum Workload

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mo-
dulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden konnen die Grundzige des individuellen
und kollektiven Arbeitsrechts beschreiben. Sie kbnnen Com-
pliance Vorgaben definieren und gegenuberstellen. Zudem
sind sie qualifiziert, deren Einhaltung in einem Handelsunter-
nehemen aufzufuhren und abzugrenzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis tber
die rechtlichen Rahmenbedingungen fur die Erstellung von Ar-
beitsvertragen anzuwenden. Sie kdnnen dabei Arbeitsschutzvor-
schriften umsetzen und die Zusammenhange zwischen Arbeits-
schutzvorschriften und Arbeitnehmerhaftung aufdecken. Ferner
kénnen sie die Bedeutung fur die Unternehmen ermitteln und
MalRnahmen ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Seite 144 von 228 27.06.2023



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

1. Individuelles Arbeitsrecht, u.a.:
e Abschluss und Inhalte des Arbeitsvertrags

¢ Beendigung des Arbeitsverhaltnisses, insbesondere Kindi-
gungsschutz, Arbeitszeugnisse

e Befristung von Arbeitsverhéaltnissen, Teilzeitarbeit

o Wettbewerbsverbote

¢ Arbeitsschutzvorschriften

¢ Arbeitnehmerhaftung

¢ Arbeitsrechtlicher Instanzenzug

Inhalte

2. Kollektives Arbeitsrecht
o Aufgaben des Betriebsrats

o Tarifvereinbarungen

¢ Streikrecht

e Arbeitsschutzvorschriften

e Arbeitnehmerhaftung

o Arbeitsrechtlicher Instanzenzug

3. Compliance in Handelsunternehmen
e Compliance Risiken erkennen und vermeiden

Empfehlung fur begleitende

Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Prufung Uber die Inhalte der
Submodule.

Literatur/Lernquellen Senne, Arbeitsrecht, 10. neu bearbeitete Auflage 2018, Vahlen
Brox/Rithers/Henssler, Arbeitsrecht, 19. neu bearbeitete Auflage
2016, Kohlhammer,
Budenbender/Will, Crash-Kurs Arbeitsrecht, 1. Aufl. 2007, UTB
Rolfs, Studienkommentar Arbeitsrecht, 4. Auflage 2014, C.H. Beck
Kirchner, J., Kremp, P., Magotsch, M.: Key Aspects of German
Employment and Labour Law, 2nd edition, 2018
Umnuf3, K.: Corporate Compliance Checklisten, 3. Aufl. 2017, C.H.
Beck

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF IV 2.2 411282 Leadership in Handelsunternehmen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Leadership in Trade Enterprises

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 39

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 6 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Auf Basis der Kenntniss Uber die Bedeutung des strategi-
schen HR Managements kénnen die Studierenden grundle-
gende Ansatze kennzeichnen. Sie kénnen das Verhalten von
Individuen und Gruppen darstellen und demonstrieren. Die
Studierenden sind in der Lage das Performance Management
sowie Talentmanagement zu charakterisieren und Hand-
lungsempfehlungen zu erkennen. Die Studierenden kénnen
zudem die Organisationsentwicklung beschreiben und Perso-
nalplanung und -controlling unterscheiden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden kdnnen Strategien zur Mitarbeiterfiihrung an-
fertigen und auswerten. Gleichzeitig sind sie auch in der Lage
MaRnahmen zu Uberprifen. Dariiber hinaus kdnnen sie Vor-
schlage zur Mitarbeitermotivation erstellen und entsprechend
ausgewahlte Ansatze umsetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

1. HR Strategie
° Bedeutung des strategischen HR Managements
e  Grundlegende Anséatze des strategischen HR Manage-
ments
2. Verhalten von Individuen und Gruppen
o Aspekte des Individualverhaltens
e  Aspekte des Verhaltens in und von Gruppen, Gruppendy-
namik, Teamdiagnostik und -entwicklung
3. Performance Management
. Ausgewdhlte Anséatze zur Mitarbeitermotivation - Leis-
tungsmanagement in Organisationen (Ziele, Beurteilung
etc.)
° Entgeltmanagement
4. Talentmanagement
° HR Marketing und Recruiting
. Entwicklung von Talenten- Bindung von Talenten
5. Organisationsentwicklung und
. Lernende Organisation
. Leadership
6. HR Planung und -controlling
¢  Quantitative und qualitative Personalplanung
. Kennzahlen im Personalcontrolling

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Es erfolgt eine gemeinsame Prufung Uber die Inhalte der
Submodule.

Literatur/Lernquellen

Becker, F.: Mitarbeiter wirksam motivieren - Mitarbeitermotivation
mit der Macht der Psychologie; Berlin, Heidelberg, 2019

Berthel, J./Becker, F.G. (2013): Personalmanagement; 10.Auflage;
Stuttgart

Elger, C.: Neuroleadership: Erkenntnisse der Hirnforschung fir die
Fuhrung von Mitarbeitern, 2. Aufl., Freiburg 2013

Robbins, S.; Judge, T.A.: Organizational Behavior, 17. Aufl., Bos-
ton, Minchen 2017

Schuler, H. (Hrsg.): Lehrbuch der Personalpsychologie, 3. tUber-
arb. u. erw. Aufl., Géttingen e.a. 2014

Schulte, C. (2011): Personalcontrolling mit Kennzahlen; 3. Aufla-
ge; Miinchen

Stock-Homburg, R. (2013): Personalmanagement; 3. Auflage;
Wiesbaden

Pflaging, N./ Hermann, S.: Modernist Leadership: Unternehmens-
fuhrung fur unsere Zeit, Minchen 2018

Robbins, S. (2001): Organisation der Unternehmung

Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modul WPF IV 3411310 Technische Grundlagen fur den Industrievertrieb |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen technische Zeichnungen lesen und ver-
stehen. Sie kennen die wichtigsten Fertigungsverfahren und deren
Einfluss auf Form und Genauigkeit der Bauteile. Sie kennen die
Bedeutung von Mal3-, Form- und Lagetoleranzen sowie Oberfla-
chengite und deren Darstellung in technischen Zeichnungen. Die
Studierenden kénnen wesentliche technisch relevante Anwen-
dungsgebiete aus den Zustandsdiagrammen flr technische Legie-
rungen und fir deren Grundmetalle ableiten. Sie kbnnen in be-
grundeter Form die Einsatzméglichkeiten von Eisen-metallen vs.
Nichteisenmetallen sowie von nichtmetallisch anorganischen
(NMA) gegeniiber nichtmetallisch organischen Werkstoffen (NMO)
ableiten und entwickeln und das erworbene Wissen auf konkrete
Problemstellungen anwenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Uber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF IV 3.1 411311 Grundlagen der Konstruktionslehre

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

4

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Introduction to Construction

Leistungspunkte (ECTS) 25
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 28

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdénnen technische Zeichnungen lesen und ver-
stehen. Sie kennen die wichtigsten Fertigungsverfahren und deren
Einfluss auf Form und Genauigkeit der Bauteile. Zudem kennen sie
die Bedeutung von Maf3-, Form- und Lagetoleranzen sowie Ober-
flachengute und deren Darstellung in technischen Zeichnungen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind in der Lage technische Zeichnungen
selbst zu erstellen. Sie kénnen Vorgaben fur Genauigkeiten in
Technische Zeichnungen eintragen und kénnen bei der Ge-
staltung von Bauteilen geeignete Fertigungsverfahren ein-
grenzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

e Linientypen und Projektionsarten

e Zeichnerische Darstellung von Bauteilen und Baugruppen

e Funktions- und fertigungsgerechte Bemalfiung

o Einteilung der Fertigungsverfahren

e Toleranzen, Passungen Form- und Lageabweichungen Ober-
flachengiite

o Einfluss auf Form, Funktion und Genauigkeit

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Fritz, A.: Hoischen Technisches Zeichnen, 36. Auflage, Cornelsen,
Berlin, 2018

Kurz, U.; Wittel, H.: Konstruktives Zeichnen Maschinenbau, Sprin-
ger Vieweg, Berlin, 2017

Labisch, S.; Wahlisch, G.: Technisches Zeichnen, 5. Auflage,
Springer Vieweg, Berlin, 2017

Kurz, U.; Wittel, H.: Boéttcher/Forberg Technisches Zeichnen, 26.
Auflage, Springer Vieweg, Berlin, 2013

Fritz, A. H.: Fertigungstechnik, 12. Auflage, Springer Vieweg, Ber-
lin, 2018

Terminierung im Stundenplan
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Veranstaltung WPF IV 3.2 411312 Grundlagen der Werkstoffkunde

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 4

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Material Science of Electrical Engineering and Mechatronics
Leistungspunkte (ECTS) 25

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 28

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kbnnen den Aufbau und die Eigenschaften ver-
schiedener Werkstoffe beziglich der mechanischen, elektrischen
und magnetischen Eigenschaften gegentberstellen.Sie kénnen
kompetent Uber die Auswahl von Werkstoffen fir unterschiedliche
Anwendungen in der Elektrotechnik und Mechatronik und deren
Einsatzgrenzen entscheiden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden kénnen wesentliche technisch relevante
WissenserschlieBung Anwendungsgebiete aus den Zustandsdiagrammen fiir tech-
nische Legierungen und fiir deren Grundmetalle ableiten. Sie
kdénnen in begriindeter Form die Einsatzmdglichkeiten von Ei-
senmetallen vs. Nichteisenmetallen sowie von nichtmetallisch
anorganischen (NMA) gegenuber nichtmetallisch organischen
Werkstoffen (NMO) ableiten und entwickeln. Sie kénnen das
erworbene Wissen auf konkrete Problemstellungen anwenden
und relevante Literatur effizient recherchieren bzw. sich selb-
standig in technische Systeme einarbeiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Inhalte

¢ Aufbau von Materie

e Chemische Bindungen

e Aggregatzustande der Materie

e Werkstoffe und Umwelt

e Mechanische Werkstoffeigenschaften
e Thermische Werkstoffeigenschaften
o Elektrische Werkstoffeigenschaften

e Magnetische Werkstoffeigenschaften
o Werkstoffarten und ihre Anwendungen
e Metalle

e Halbleiter

¢ Dielektrische Werkstoffe

o Keramische Werkstoffe

¢ Kunststoffe

¢ Magnetische Werkstoffe

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Ivers-Tiffée, E.; von Minch, W.: Werkstoffe de Elektrotechnik, 10.

Auflage, Teubner, Wiesbaden, 2007

Hofmann, H.; Spindler, J.: Werkstoffe in der Elektrotechnik. 8.
Auflage, Hanser, Miinchen, 2018

Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modul WPF V 1 411340 Bankvertrieb Il

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Das Modul beinhaltet die Vermittlung vertiefter Kenntnisse von
Finanzprodukten. Hierzu gehdren neben den originaren Bank-
produkten auch Kenntnisse tber derivative bzw. innovative Fi-
nanzprodukte. Die Studierenden besitzen ein umfangreiches
Wissen Uber die verschiedenen Bankprodukte und deren prakti-
schen Anwendungsmadglichkeiten. Die Studierenden kénnen auf
ein umfassendes und anwendungsrelevantes Produktwissen in
Bezug auf das Standardsortiment von Versicherungen zurlck-
greifen und sind damit in der Lage, sich schnell in den Strukturen
von Versicherungsprodukten zurecht zu finden. Sie erwerben
Kompetenzen bezlglich der grundlegenden Gestaltung von Ver-
sicherungsvertragen und kénnen die Vorgehensweise bei Prami-
enkalkulationen einschéatzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
WissenserschlieBung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF V 1.1 411341 Bankprodukte

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Banking products Il - Innovative financial products
Leistungspunkte (ECTS) 5.0,

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen wichtige Finanzprodukte ausfihrlich
beschreiben. Sie sind in der Lage, diese einzuordnen sowie
deren Einsatzmaoglichkeiten zu erkennen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind beféhigt, ihr Wissen und Verstandnis
Wissenserschlie3ung Uber Bankprodukte und Derivate bedarfsgerecht anzuwen-
den. Sie kénnen sowohl Anlageentscheidungen adaquat tref-
fen als auch Absicherungsstrategien risikoorientiert umsetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte e Einfiihrung und Grundlagen
¢ Anleihen
e Aktien
o Portfoliotheorie
e Aktives versus passives Investment
e Einfihrung Termingeschafte
e Futures und Forwards
e Optionen
e Swaps
e Innovative Finanzprodukte
Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen
Sonstige Besonderheiten
Literatur/Lernquellen Bloss, Michael; Ernst, Dietmar: Derivate (2007)

Bosch, Martin: Derivate: Verstehen, anwenden und bewerten, 3.
Auflage (2014)

Bdsch, Martin: Finanzwirtschaft: Investition, Finanzierung, Fi-
nanzmarkte und Steuerung, 4. Auflage (2019)

Bossert, Thomas: Derivate im Portfoliomanagement (2017)
Eurex Frankfurt AG, http://www.eurexchange.com

Eurex Frankfurt AG: Aktien- und Aktienindexderivate: Handelsstra-
tegien (2007)

Eurex Frankfurt AG: Clearing: Risk Based Margining (2007)

Eurex Frankfurt AG: Zinsderivate: Fixed Income - Handelsstrate-
gien (2007)

Pastor, Dominik; Int-Veen, Thomas; Menz, Heiko: Wirtschaftslehre
des Kreditwesens, 52. Auflage (2018)

Hull, John C.: Optionen, Futures und andere Derivate, 9., aktuali-
sierte Auflage (2015)

Hull, John C.: Optionen, Futures und andere Derivate. Das
Ubungsbuch, 9., aktualisierte Auflage (2015)

Hull, John C.: Options, Futures and Other Derivatives, Global Edi-
tion (2017)

Schuster, Thomas; Uskova, Margarita: Finanzierung: Anleihen,
Aktien, Optionen (2015)

Steiner, Manfred; Bruns, Christoph: Wertpapiermanagement. Pro-
fessionelle Wertpapieranalyse und Portfoliostrukturierung, 11. Auf-
lage (2017)

Sperber, Herbert: Finanzmarkte: Eine praxisorientierte Einfihrung
(2014)

Spremann, Klaus.: Portfoliomanagement, 4. Auflage (2008)

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF V 2 411380 Business Simulation “Handel”

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch praktische Arbeit
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen das bisher erworbene theoretische
Vertriebswissen auf praxisbezogene und aktuelle Themenstel-
lungen aus verschiedenen Branchen und Bereichen des Grol3-
und Einzelhandels anwenden. Sie sind in der Lage, ihre For-
schungsergebnisse erfolgreich in schriftlicher und mindlicher
Form zu prasentieren und in kritischen Podiumsdiskussionen ih-
ren Standpunkt Gberzeugend zu vertreten. Die Studierenden ha-
ben im Team gelernt, die im Studium und praktischen Studien-
semester erworbene Kompetenzen sowohl im Bereich der allge-
meinen BWL als auch im fachspezifischen Bereich des Handels-
vertriebs anzuwenden und in den Gesamtkontext des Studiums
zu stellen. Sie kdnnen im Umfeld von Gruppendynamik und Zeit-
druck fundierte Entscheidungen treffen. Sie verstehen es, spezi-
fische sowohl handelsbetriebswirtschaftliche als auch vertriebs-
bezogene Problemstellungen mit wissenschaftlichen Methoden
aufarbeiten und zielorientiert einer Lésung zuftihren. Die Studie-
renden kénnen auf Basis zielorientierter Analyse von typischen
unternehmerischen Entscheidungssituationen im Handel Ent-
scheidungen vornehmen und deren Konsequenzen abschatzen.
Sie haben ferner gelernt, diese Entscheidungen in Form von Be-
richten und Préasentationen souverén vorzutragen und ggf. zu
verteidigen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
WissenserschlieRung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Gber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF V 2.1 411381 Business Simulation ,,Handel*

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Business Simulation ,Retailing*

Leistungspunkte (ECTS) 6.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 80

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschliel3ung

Die Studierenden sind in der Lage im Rahmen der Unternehmens-
simulation spezifische betriebswirtschaftliche Situationen zu ana-
lysieren, zielorientiert eine Losung zu entwickeln und diese vorzu-
stellen und zu vertreten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | Die Studierenden kénnen im Rahmen des Planspiels Arbeitser-
gebnisse gemeinsam erarbeiten und die getroffenen Entscheidun-
gen und Arbeitsergebnisse insbesondere Form von Prasentatio-
nen vertreten.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind in der Lage selbstandig bestimmte unter-
nehmerische Situationen zu evaluieren, auf deren Basis eine Ent-
scheidung zu treffen und dazu entsprechend Stellung zu nehmen.

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte Auf Basis einer IT-gestitzten Unternehmenssimulation tiberneh-
men die Studierenden in Teams die Fuhrung eines Unternehmens,

Den Teams kommen dabei insbesondere die folgenden Aufgaben
zu:

¢ Anwendung der wertorientierten Unternehmensfihrung

¢ Entwicklung, Implementierung und Uberpriifung von Unterneh-
mensstrategien

¢ Analyse der Marktbedingungen

¢ Entwicklung und Implementierung von Planungswerkzeugen,
Uberprufung von Prognose- und Planungsqualitét

¢ Treffen von Entscheidungen in allen Unternehmensbereichen

Den Teams kommt die Aufgabe zu, die getroffenen Entscheidun-
gen und deren Folgen in Form von Gruppenprasentationen ge-
geniuber einem Auditorium zu erlautern und zu vertreten (z.B. in
Form einer "Hauptversammlung"). Dartber hinaus analysiert und
erlautert jeder einzelne Spieler die Situation des Unternehmens
gegenuber dem Spielleiter in individuellen Befragungsrunden.

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Planspielspezifische Literatur wird zu Beginn der Veranstaltung
zur Verfligung gestellt

Terminierung im Stundenplan »reguldr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF V 3 411420 Business Simulation “Industrie”

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch praktische Arbeit
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Oliver Schwarz

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen das bisher erworbene theoretische
Vertriebswissen auf praxisbezogene und aktuelle Themenstel-
lungen anwenden. Sie sind in der Lage, ihre Ergebnisse erfolg-
reich in schriftlicher und miindlicher Form zu prasentieren und in
kritischen Diskussionen ihren Standpunkt tGberzeugend zu vertre-
ten.

Die Studierenden haben im Team gelernt, die im Studium und
praktischen Studiensemester erworbene Kompetenzen sowohl
im Bereich der allgemeinen BWL als auch im fachspezifischen
Bereich des Industrievertriebs anzuwenden und in den Gesamt-
kontext des Studiums zu stellen. Sie knnen im Umfeld von
Gruppendynamik und Zeitdruck fundierte Entscheidungen treffen.
Sie verstehen es, spezifische betriebswirtschaftliche als auch
vertriebsbezogene Problemstellungen mit wissenschaftlichen
Methoden aufarbeiten und zielorientiert einer Losung zuzufihren.
Die Studierenden kdnnen auf Basis zielorientierter Analyse von
typischen unternehmerischen Entscheidungssituationen in der
Industrie Entscheidungen vornehmen und deren Konsequenzen
abschéatzen. Sie haben ferner gelernt, diese Entscheidungen in
Form von Berichten und Prasentationen souverén vorzutragen
und ggf. zu verteidigen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF V 3.1 411421 Unternehmensplanspiel Industrie

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Business Simulation Industry

Leistungspunkte (ECTS) 6.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 50 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar und Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschliel3ung

Die Studierenden sind in der Lage im Rahmen der Unternehmens-
simulation spezifische betriebswirtschaftliche Situationen zu analysie-|
ren, zielorientiert eine Lésung zu entwickeln und diese vorzustellen
und zu vertreten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | Die Studierenden kénnen im Rahmen des Planspiels Arbeitsergeb-
nisse gemeinsam erarbeiten und die getroffenen Entscheidungen und
Arbeitsergebnisse insbesondere Form von Prasentationen vertreten

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind in der Lage selbsténdig bestimmte unterneh-
merische Situationen zu evaluieren, auf deren Basis eine Entschei-
dung zu treffen und dazu entsprechend Stellung zu nehmen

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte Im Rahmen einer IT-gestitzten Unternehmenssimulation flhren
die Studierenden in Teams Unternehmen.

Fir diese Teams ergeben sich insbesondere folgende Aufgaben-

stellungen
. Anwendung der wertorientierten Unternehmensfihrung
° Entwicklung, Implementierung und Uberpriifung von Un-

terneh-mensstrategien
. Analyse der Marktbedingungen

° Entwicklung und Implementierung von Planungswerkzeu-
gen sowie Uberpriifung von Prognose- und Planungsqualitét

. Treffen von Entscheidungen in verschiedenen Unterneh-
mensbereichen

. Préasentation der Unternehmensentwicklung im Rahmen
von Hauptversammlungen und als schriftliche Ausarbeitung

Erganzt wird das Planspiel durch Lerneinheiten, in denen beson-
ders relevante betriebswirtschaftliche Zusammenhénge, Instru-
mente, Methoden etc. aufgegriffen und intensiv diskutiert werden.

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Eiselt, A: Erfolgreiche Unternehmensfihrung mit TOPSIM - Gene-
ral Management, Wiesbaden 2018

Jorasz, W./Baltzer, B.: Kosten- und Leistungsrechnung : Lehrbuch
mit Aufgaben und Ldésungen, Stuttgart 2023

TATA Interactive Systems: TOPSIM — General Management, Teil-
nehmerhandbuch. Version 15.6, Pro-Szenario, Tubingen o. J.;

Weitere Literaturquellen und Materialien entsprechend der auftre-
tenden Problemstellungen.

Terminierung im Stundenplan »reguladr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VI 1 411350 Versicherungsvertrieb Il

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Das Modul beinhaltet die Vermittlung vertiefter Kenntnisse von
Finanzprodukten. Hierzu gehdren neben den originaren Bank-
produkten auch Kenntnisse tber derivative bzw. innovative Fi-
nanzprodukte. Die Studierenden besitzen ein umfangreiches
Wissen Uber die verschiedenen Bankprodukte und deren prakti-
schen Anwendungsmadglichkeiten. Die Studierenden kénnen auf
ein umfassendes und anwendungsrelevantes Produktwissen in
Bezug auf das Standardsortiment von Versicherungen zurlck-
greifen und sind damit in der Lage, sich schnell in den Strukturen
von Versicherungsprodukten zurecht zu finden. Sie erwerben
Kompetenzen bezlglich der grundlegenden Gestaltung von Ver-
sicherungsvertragen und kénnen die Vorgehensweise bei Prami-
enkalkulationen einschéatzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
WissenserschlieBung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VI 1.1 411351 Versicherungsprodukte

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Insurance Products Il

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage, Versicherungsprodukte zu be-
nennen und anschaulich zu erklaren. Sie sind befahigt, Pro-
duktspezifika zu charakterisieren und sie kennen die zentralen Pa-
rameter und (gesetzlichen) Bedingungen von Versicherungspro-
dukten. Dartber hinaus kénnen die Studierenden Versicherungs-
sparten voneinander abgrenzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden kdnnen ihr Wissen und Verstandnis tber
die Einsatzmdglichkeiten von Versicherungsprodukten an-
wendungs- und fallorientiert einsetzen. Ferner sind sie in der
Lage, eine zielgruppen- und bedarfsgerechte Beratung
durchzufihren und wichtige Eckpunkte im Sinne einer ada-
guaten Produktabdeckung abzuleiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte

1. Einfihrung
2. Zentrale gesetzliche Grundlagen

a. Versicherungsvertragsrecht (VVG)
Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG)
VVG-InfoV
Krankenversicherungsaufsichtsverordnung (KVAV)

Pflichtversicherungsgesetz

-~ o a0 T

Allgemeine und spezifische Versicherungsbed-
ingungen

Schaden- und Unfallversicherung

Lebens- und Rentenversicherung

Gesetzliche Sozialversicherung

Private Kranken- und Pflegeversicherung

Betriebliche und private Altersversorgung

Firmenkundenversicherungen

© © N o g b~ w

Ausgewahlte innovative Produkte

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Geigengack, Ralph, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen
Band 1 - Proximus 5: kompetent beraten, 8. Auflage (2022).

Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V.:
http://www.gdv.de & www.dieversicherer.de

Gondring, Hanspeter: Versicherungswirtschaft: Handbuch fir Stu-
dium und Praxis (2015).

Grill, Elisabeth, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen Band 2 -
Proximus 5, 8. Auflage (2022).

Grill, Elisabeth, et al.: Versicherungen und Finanzanlagen Band 3 -
Proximus 5, 8. Auflage (2023).

Harle, llona, et al.: Kranken- und Unfallversicherungen, 4. Auflage
(2023).

Robold, Markus, et al.: Sachversicherungen fiir private und ge-
werbliche Kunden, 4. Auflage (2023).

Lemberg, Jorg; Luksch, Andreas: Die Hausratversicherung, 2. Auf-
lage (2020).

Stadler, Martin; Gail, Uwe: Die Kfz-Versicherung (2015).
Verband der Privaten Krankenversicherung e.V.: www.pkv.de
Wilke, Hans Joachim: Die Private Haftpflichtversicherung (2016).
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Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VI 2 411390 Marktforschung in der Praxis

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungstibergreifend durch praktische Arbeit
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von  |Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Oliver Schwarz

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind nach dem erfolgreichen Abschluss des Mo-
duls in der Lage, eigenstandig Marktforschungsprojekte durchzu-
fuhren. Anhand konkreter Praxisprojekte werden die Studierenden
den gesamten Marktforschungsprozess bearbeiten. Dabei wird die
Befahigung vermittelt den Informationsbedarf zu analysieren und
darauf aufbauend das Marktforschungsdesign zu definieren. Zu
den Qualifikationszielen zahlt auch die adéaquate Auswahl von Er-
hebungsverfahren und Auswertungsmethoden in der betrieblichen
Marktforschungspraxis. Nach erfolgreichem Abschluss des Moduls
sind die Studierenden in der Lage eigenstandig Marktforschungs-
berichte zu erstellen und die Ergebnisse vor einem Auditorium zu
prasentieren. Im Rahmen der Veranstaltung lernen die Studieren-
den mit gangigen Statistiksoftwarepaketen umzugehen und auf die
verschiedenen Problemstellungen anzuwenden. Im Rahmen der
Veranstaltung lernen die Studierenden mit gangigen Statistiksoft-
warepaketen umzugehen und auf die verschiedenen Problemstel-
lungen anzuwenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme Bei Wahl des Moduls ,Marktforschung in der Praxis® wird dringend
empfohlen, zuvor das Modul ,Marktforschung“ zu absolvieren.

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Gber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VI 2.1 411391 Techniken der Datenerhebung

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Methods of data collection and data analysis

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fir die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind mit den wichtigsten Methoden der Markt-
forschung vertraut. Sie verstehen die Rolle der Marktforschung in
der betrieblichen Praxis. Sie kénnen u.a. den Marktforschungs-
prozess, Erhebungs- und Analysemethoden darstellen und de-
monstrieren. Zudem sind sie in der Lage die Methoden der Markt-
forschung zu charakterisieren und kénnen dabei entstehende Her-
ausforderungen erkennen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, fur Praxisfalle und Fallstudien
der Marktforschung eine begriindete Lésung zu erarbeiten. Hier-
bei sind sie befahigt, adaquate Arbeitsablaufe und Tools zu er-
stellen, sowie geeignete Methoden auszuwéahlen und einzuset-
zen. Damit sind die Studierenden beféahigt, fur konkrete Marktfor-
schungsprojekte Problemlésungen zu konzipieren und diese im
Plenum zu vertreten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | ---

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte 1. Marktforschungsprozess

2. Fragebogengestaltung

3. Erhebungsmethoden

4. Stichprobenziehung

5. Anwendung von Analysemethoden
6. Ergebnisprasentation

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Berekoven, K./Eckert, W./Ellenrieder, P.: Marktforschung Methodi-
sche Grundlagen und praktische Anwendung, 12. Auflage, Wies-
baden 2009

Grunwald, G./Hempelmann, B.: Angewandte Marktforschung eine
praxisorientierte Einfihrung, Minchen 2012

Koch, J./Riedmiller, F.: Marktforshcung: Grundlagen und prakti-
sche Anwendungen, 8. Auflage, Berlin 2021

Kreis, H./Wildner, R./Ku3, A.: Marktforschung Grundlagen der Da-
tenerhebung und Datenanalyse, 7. Auflage, Wiesbaden 2021

Magerhans, A: Marktforschung: Eine praxisorientierte Einfihrung,
Wiesbaden 2016

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VI 2.2 411392 Marktforschungstools in der Praxis

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Seminar mit Ubung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Market research tools in business practice
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen Programmiersprachen zur statistischen
Datenanalyse und kénnen deren Anwendungsfelder benennen.
Sie sind in der Lage fur gegebene Problemstellung Scripte (,R*
und/oder ,Python®) zu erstellen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind in der Lage, bei der Losung von Praxisfal-
Wissenserschliel3ung len und Fallstudien der Marktforschung adéquate Statistiksoftware
auszuwahlen und anzuwenden. Damit sind die Studierenden be-
fahigt, fir konkrete Marktforschungsprojekte Problemlésungen un-
ter Anwendung von geeigneter Software zu konzipieren und ihre
Lésungsvorschlage fachlich fundiert zu argumentieren.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | ---

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |---

Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte Aufbereitung von Erhebungsdaten und Anwendung quantitativer
Analysemethoden unter Einsatz von R und/oder Python.
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Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Nelli, F.: Python Data Analytics : With Pandas, NumPy, and Mat-
plotlib, Berkeley 2018

Sauer, S.: Moderne Datenanalyse mit R : Daten einlesen, aufbe-
reiten, visualisieren, modellieren und kommunizieren, Wiesbaden
2019

VanderPlas, J.: Handbuch Data Science mit Python : grundlegen-
de Tools firr die Arbeit mit Daten, Heidelberg 2024

Wentura, D./Pospeschill, M./Wierth, B.: Multivariate Datenanalyse
mit R : eine kompakte Einfihrung mit Online-Extras, Berlin 2023

Wollschlager, D.: Grundlagen der Datenanalyse mit R : eine an-
wendungsorientierte Einfilhrung, 5. Auflage, Berlin 2020

Terminierung im Stundenplan ,reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VI 3 411430 Marktbearbeitungsstrategien in Industrieunter-
nehmen

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prufungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fir die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske

Prof. Dr. Benjamin Osterle
Draf Dr FElklkohard Klaina

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen die verschiedenen markteintrittsformen
im internationalen Kontext charakterisieren. Sie sind in der Lage
das Verhalten der Kaufer einzuordnen, Mdglichkeiten zu erkennen
und zu demonstrieren. Dariiber hinaus kénnen sie Besonderheiten
einer internationalen Marktforschung angeben und auf das Marke-
ting Ubertragen. Darlber hinaus kennen Sie Formen, Geschéfts-
modelle und Erfolgsfaktoren des E-Commerce sowie dessen
rechtliche Risiken. Sie sind in der Lage, diese Chancen und Her-
ausforderungen erfolgreich zu managen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF VI 3.1 411431 Internationale Marktbearbeitungsstrate-
gien in Industrieunternehmen

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

International marketing strategy in Industrial Enterprises

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Auf Basis der grundlegenden Begriffsdefinition kénnen die Studie-
renden Internationale Markteintrittsformen fir Industrieunterneh-
men kennzeichnen. Sie kdnnen internationales Kéuferverhalten
darstellen und demonstrieren. Die Studierenden sind in der Lage
die Besonderheiten der internationalen Marktfoschung zu charak-
terisieren und kénnen dabei den Marketingmix im internationalen
Kontext beschreiben.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind in der Lage eine Markteintrittsform fur
Industrieunternehmen abzuleiten. Sie kdnnen internationale
Mérkte analysieren und MarketingmalRnahmen entwickeln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte Grundlagen und Begriffsbestimmungen
Internationale Markteintrittsformen fiir Industrieunternehmen
Markteintritt durch Au3enhandel
e  Export/Import
e Aktives und passives Veredelungsgeschaft
e  Transit und Durchfuhr
o Kompensation
Markteintritt auf Basis von Vertragen
Kontraktmanagement
Lizenzgeschéaft
Kooperationen
Strategische Allianzen
e Managementvertrag
Markteintritt durch Direktinvestitionen
e Beteiligungen
e Ubernahmen
e Alleingriindungen
e Joint Ventures
Internationales Kauferverhalten

Besonderheiten internationaler Marktforschung
Inhalte und Besonderheiten des internationalen Marketingmix

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Meffert, H.; Bruhn, M.; Hadwich, K.; Dienstleistungsmarketing:
Grundlagen — Konzepte — Methoden; 9. Auflage, Wiesbaden 2018;

Berndt, R.; Fantapié Altobelli, C.; Sander, M.; Internationales Mar-
keting-Management; 5. Auflage, Wiesbaden 2016;

Meffert, H,; Burmann, CH.; Kirchgeorg, M.; Marketing: Grundlagen
marktorientierter Unternehmensfiihrung Konzepte — Instrumente —
Praxisbeispiele; 13. Auflage; Wiesbaden 2019;

Doole, I, Lowe, R., & Kenyon, A. J. (2019). International marketing
strategy: Analysis, development and implementation / Isobel
Doole, Robin Lowe and Alexandra Kenyon. Australia: Cengage.

Glowik, M. (2020). Market Entry Strategies. De Gruyter.

Kotler, P., Keller, K., & Chernev, A. (2022). Marketing Manage-
ment, Global Edition. Harlow: Pearson Education.

Brennan, D. R., Canning, L., & McDowell, R. (2020). Business-to-
business marketing (5th ed., Core textbook). Thousand Oaks:
SAGE Publications.

Terminierung im Stundenplan »reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF VI 3.2 411432 E-Commerce-Strategien in Industrieunter-
nehmen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Englisch

Veranstaltungsname (englisch) E-Commerce

Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulRerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen die Geschaftsmodelle sowie For-
men des Online-Vertriebs beschreiben. Sie kdnnen die Ge-
schéftssysteme und Erfolgsfaktoren im E-Commerce definie-
ren und diese gegeniberstellen. Ferner kdnnen sie die Be-
deutung von Risk Benefit im Online-Vertrieb ermitteln und L6-
sungsansétze ableiten.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt die Chancen und Herausfor-
WissenserschlieBung derungen im E-Commerce zu analysieren und sind gleichzei-
tig befahigt handlungsalternativen fir die Praxis abzuleiten.
Dariiber hinaus sind sie in der Lage Empfehlungen unter Be-
ricksichtigung einer Risiko-Nutzen-Analyse umzusetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau geméal DQR

6

In

Introduction

Digital B2C Models
e Qverview
Content
Commerce
Context
Connection

Online Marketing

From Push to Pull
Corporate Website

Search engine optimization
Online advertising

Search engine advertising

Social Media Marketing
e Social Media basics
o Deep dive plattforms
e Social media ad campaings
¢ Influencer Marketing

Digital B2B Marketing

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Wirtz B.; Digital Business and Electronic Commerce, 2021

Kreutzer R.; Online Marketing; 2022

Kelsey T.; Introduction to Social Media Marekting

Seebacher U.; B2B Marketing; 2022

Terminierung im Stundenplan

»reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VII 1 411360 Management von Finanzprodukten und rechtliche
Rahmenbedingungen

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 6

Prifungsart Lehrveranstaltungsibergreifend durch Klausur
Prafungsdauer 180

Leistungspunkte (ECTS) 8

Voraussetzungen fur die Vergabe von
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan L,regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Portfolio- and Riskmanagement

Leistungspunkte (ECTS) 5.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 55

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden sind in der Lage, den Zweck und die Not-
wendigkeit des Portfolio- und Risikomanagements zu erken-
nen und daraus Schlusse fir das Management zu ziehen. Sie
sind beféahigt, Methoden und Modelle aufzufiihren und zu in-
terpretieren. Die Studierenden kennen die Risikoarten und
kénnen zentrale Elemente der Risikomessung und -steuerung
beschreiben. Darlber hinaus kénnen sie Portfolien optimieren
und gemalR Zielvorgabe steuern.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind befahigt, ihr Wissen und Verstandnis
Uber Portfoliomanagement fur die Steuerung und Verwaltung
von Anlagemadglichkeiten anzuwenden. Aul3erdem kdnnen sie
im Rahmen des Risikomanagements die Risiken aufdecken,
diese bewerten sowie die Bedeutung fiir das Portfolio ableiten
und selbige adaquat steuern sowie Uberwachen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Seite 178 von 228

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN




Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Inhalte

1. Portfoliomanagement

a. Grundlagen des Wertpapiermanagements (Moderne Port-
foliotheorie, Tobin-Separation, CAPM, Effizienz)

b. Asset Allocation (Rendite, Risiko, Konzept der Asset Allo-

cation)

Einschrankungen und Erweiterungen der Asset Allocation

Aktien- und Anleihenbewertung

Einsatz derivativer Instrumente

. Technische Umsetzung

2. Risikomanagement

a. Einfuhrung

b. Mindestanforderungen an das Risikomanagement -
MaRisk

c. Risikoarten und Risikomanagementprozess (Methoden
bzw. Konzepte der Risikoidentifikation, Risikomessung,
Risikosteuerung sowie Risikoliberwachung)

- oa o0

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Bruns C.; Meyer-Bullerdiek, F.: Professionelles Portfoliomanage-
ment: Aufbau, Umsetzung und Erfolgskontrolle strukturierter Anla-
gestrategien, 6. Auflage (2020).

Hull, J. C.: Risikomanagement: Banken, Versicherungen und an-
dere Finanzinstitutionen, 4. Auflage (2016).

Hull, J. C.: Risk Management and Financial Institutions, 6.Auflage
(2023).

Miller, M. B.: Quantitative Financial Risk Management (2018).

Steiner, M., Bruns, C.: Wertpapiermanagement, Schéaffer-
Poeschel, 11. Auflage (2017).

Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF VII 1.2 411362 Bank- und Kapitalanlagerecht, Versiche-

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

rungsvertragsrecht

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Banking and Investement Law, Insurance Contract Law

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 35

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aulerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Priifung, hier: Priifung auf Modulebene
Prifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme Keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden konnen wesentliche Vorgaben des Bank-,
Kapitalanlage- und Versicherungsvertragsrechts charakteri-
sieren. Sie sind in der Lage, diese Vorgaben in rechtlicher
Hinsicht einzuordnen. Dariiber hinaus kénnen sie das Verfah-
ren zur Gestaltung von Vertragen angeben und auf konkrete
Vertrage Ubertragen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, rechtliche Aspekte im
Bank- und Kapitalanlage- sowie Versicherungsvertragsrecht
anzuwenden und adaquate MaBnahmen abzuleiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Seite 180 von 228




Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

1. Bankrecht
a. Uberblick Gber das Bankrecht

b. Aufsichtsrechtliche Vorgaben an das Bankma-
nagement
c. Recht des Kreditgeschéafts

d. Recht des Zahlungsverkehrs
2. Kapitalanlagerecht
a. Uberblick tGber das Kapitalanlagerecht

b. Prospektrecht einschlie3lich Prospekthaftung
c. Verbot von Insidergeschéaften und Marktmanipula-
tion
d. Wohlverhaltenspflichten bei der Anlageberatung
und -vermittlung
3. Versicherungsvertragsrecht

Inhalte

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen
Buck-Heeb, P.: Kapitalmarktrecht, 13. Auflage (2023).

Derleder, P.; Knops, K.-O.; Bamberger, H. G. (Hrsg.), Deutsches
und europdisches Bank- und Kapitalmarktrecht, 3. Auflage (2017).

Krepold, H.-M.; Fischbeck, S.; Kropf, C.; Werner, S.: Bankrecht:
Konto, Zahlungsverkehr, Darlehensvertrag, Kreditsicherheiten,
Wertpapierberatung, 2. Auflage (2018).

Poelzig D.: Kapitalmarktrecht, 2. Auflage (2023).
Schimikowski, P.: Versicherungsvertragsrecht, 7. Auflage (2023).

Staudinger, A.; Halm, W. E.; Wendt, D. H. (Hrsg.): Versicherungs-
recht: VVG | EGVVG | EuGVVO | PfIVG | HaftPflG | VAG | Rele-
vante AVB, 3. Auflage (2023).

Terminierung im Stundenplan sregular und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VII 2 411400 Vertriebscontrolling im Handel

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind aufgrund der Vermittlung theoretischen
Wissens in Verbindung mit praktischen Anwendungsbeispielen
aus dem GrolRhandel und dem Einzelhandel befahigt, Konzepte
fur grundlegende strategische und operative Fragestellungen im
Handelsvertrieb zu erarbeiten.

Sie kennen die Elemente einer vollstandigen Marketing- und Ver-
triebsstrategie des Handels und kdnnen die sich daraus ergeben-
den Konsequenzen fir die marketingpolitischen Instrumentalberei-
che des Handels sowie fur die Vertriebsaktionen des Grof3- und
Einzelhandels ableiten und in konkrete Maf3nahmen umsetzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Prifung tber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

Veranstaltung WPF VII 2.1 411401 Vertriebscontrolling im Handel

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Sales Controlling in Trade

Leistungspunkte (ECTS) 6.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 90

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kénnen die Begriffe und Aufgabenfelder
des Controllings charakterisieren. Sie sind in der Lage das
Handelscontrolling auf Basis des internen Rechnungswesens
einzuordnen, sowie strategische Ansatze zu erkennen und zu
demonstrieren. Dariiber hinaus kdnnen sie die Bestandteile
des operativen Handelscontrollings angeben.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage die Instrumente des stra-
tegischen Handelscontrollings anzuwenden und Empfehlun-
gen abzuleiten. Dartiber hinaus sind sie in der Lage auf ope-
rationaler Ebene tagesgeschéftliche Aufgaben umzusetzen
und die Bedeutung fur das Unternehmen zu ermitteln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR
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Begrifflich-systematische Grundlegung
o Der Begriff des Controllings

o Aufgabenfelder des Controllings
¢ Das interne Rechnungswesen als eine Grundlage des Handels-
controllings

Strategisches Handelscontrolling
e Shareholder Value Ansatz

e SWOT-Analyse

* Wettbewerbsanalyse

* Betriebsformenanaylse

e Touchpoint-Analyse, insbes. Vertriebsanalyse
o Gap-Analyse

e Szenario-Technik

e Balanced Score Card

Operatives Handelscontrolling
e Sortimentscontrolling

¢ Preiscontrolling

o Kommunikationscontrolling

¢ Vertriebs- und Filialcontrolling
¢ Personalcontrolling

¢ Kundencontrolling

Inhalte

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Becker, J./Winkelmann, A.: Handelscontrolling, 3. Auflage, Berlin,
Heidelberg 2014

Buchholz, L.: Strategisches Controlling, 2. Auflage, Wiesbaden
2013

Haller, S.: Handels-Marketing, Ludwigshafen 2008

Mohlenbruch, H. (Hrsg.): Der Handel im Informationszeitalter,
Wiesbaden 2002

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VII 3 411440 Vertriebscontrolling in der Industrie

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai D. Kysela
Prof. Dr. Ekkehard Kleine

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen das Aufgabenprofil eines Ver-
triebscontrollers in einem Industrieunternehmen. Sie sind in der
Lage, Chancen und Risiken sich wandelnder Verhaltnisse auf
den Markten eines Industrieunternehmens zu antizipieren so-
wie die unterschiedlichen Betriebsformen des Unternehmens
und deren Vertriebsorganisation rechtzeitig neu auszurichten.
Sie kdnnen in Industrieunternehmen den Einsatz von Multi-
Channel-Vertriebskanélen implementieren und deren Niveau
der Vertriebsaktivitdten optimieren. Sie beherrschen die wich-
tigsten Anséatze des strategischen und des operativen Ver-
triebscontrollings in der Industrie und kénnen diese in prakti-
schen Aufgabenstellungen anwenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VII 3.1 411441 Vertriebscontrolling in der Industrie

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Sales Controlling in Industrial Enterprises

Leistungspunkte (ECTS) 6.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 80

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fiur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kennen die Aufgaben und die Zielsetzung
des Vertriebscontrollings in einem Industrieunternehmen. Sie
sind in der Lage das des strategische und operative Ver-
triebscontrolling zu charakterisieren und die jeweiligen Me-
thoden und Werkzeuge zu beschreiben und zu unterschei-
den.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind in der Lage die Instrumente des COn-
trollings anzuwenden und Empfehlungen abzuleiten. Dartber
hinaus sind sie in der Lage auf operationaler Ebene tagesge-
schéaftliche Aufgaben umzusetzen und die Bedeutung fur das
Unternehmen zu ermitteln.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

Grundlagen des Vertriebscontrollings
Organisatorische Verankerung und Prozess des Vertriebscon-
trollings

° Organisatorische Einbindung
° Aufgaben und Zielsetzung des Vertriebscontrollings
° Funktionen des Vertriebscontrollings

Strategisches Vertriebscontrolling: Analysen und Werkzeuge
o Delphi-Methode

. Szenarioanalyse

o Lebenszyklusanalyse

o Portfolio-Analyse

. Chancen-/Risiken-Analyse

° SWOT-Analyse

. Erfolgskennzahlen

. Balanced Scorecard

. Businessplan

Operatives Vertriebscontrolling: Analysen und Werkzeuge
. Verkaufsinstanzenerfolgsrechnung
. Kundenerfolgsrechnung

. Produkterfolgsrechnung

) Vertriebsprozesscontrolling

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Albers, S./Krafft, M.: Vertriebsmanagement: Organisation — Pla-
nung — Controlling — Support, Wiesbaden 2013;

Dietzel, A.: Vertriebscontrolling optimieren: Grundlagen und Pra-
xis, Wiesbaden 2013;

Hahn, K./Steinhardt, J.: Vertriebscontrolling im Mehrkanal-vertrieb:
Kennzahlen und Instrumente, Miinchen 2012;

Hofbauer, G./Bergmann, S.: Professionelles Controlling in Marke-
ting und Vertrieb: Ein integrierter Ansatz. Mit Kennzahlen und
Checklisten, Erlangen 2013;

Hofbauer, G./Hellwig, C.: Professionelles Vertriebsmanagement:
Der prozessorientierte Ansatz aus Anbieter- und Beschaffer-sicht,
Erlangen 2012, 3. Auflage;

Homburg, C./Schéafer, H./Schneider, J.: Sales Excellence: Ver-
triebsmanagement mit System, Wiesbaden 2012, 7. Auflage;

Kuhnapfel, J. B.: Vertriebscontrolling, Methoden im praktischen
Einsatz, Wiesbaden 2013;

Polstermiiller, C.: Vertriebscontrolling: Instrumente zur Kundenbe-
wertung, Schlagzahlenmanagement in der Praxis, Saarbriicken
2009;

Pufahl, M.: Vertriebscontrolling: So steuern Sie Absatz, Umsatz
und Gewinn, Wiesbaden 2012, 4. Auflage;

Weber, J./Linnenlicke, A./ Krigerke, C.: Herausforderungen im
Vertriebsmanagement: Was Controller leisten kdnnen, Weinheim
2009;

Winkelmann, P.: Vertriebskonzeption und Vertriebssteuerung: Die
Instrumente des integrierten Kundenmanagements (CRM), Min-
chen 2012.

Seite 187 von 228

27.06.2023



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VIII 1 411370 Ausgewahlte Aspekte des Finanzvertriebs

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 2.0

Prifungsart Prifungen auf Submodulebene, Note auf Modulebene
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Danny Stadelmayer
Prof. Dr. Jens Koch

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Auf Basis der zentralen Techniken des wissenschaftlichen Arbei-
tens kdnnen die Studierenden eine betriebswirtschaftliche Prob-
lemstellung aus den Themengebieten Banken und/oder Versiche-
rungen bearbeiten, wissenschaftliche Erkenntnisse beurteilen so-
wie eigene Erkenntnisse entwickeln.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VIII 1.1 411371 Praxisseminar Banken und Versiche-

Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb

rungen

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Danny Stadelmayer

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Wintersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Englisch

Veranstaltungsname (englisch)

Seminar paper Banking and Insurance

Leistungspunkte (ECTS) 3.0
SWS 2.0
Workload - Kontaktstunden 30
Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Prufungsart Lehrveranstaltungbegleitend durch Referat; Note auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden kdnnen eine wissenschaftliche Arbeit zu einer
betriebswirtschaftlichen Problemstellung aus den Themengebie-
ten Banken und/oder Versicherungen erstellen. Sie sind in der
Lage die zentralen Techniken des wissenschaftlichen Arbeitens
eigenstandig auf das ihnen gestellte Thema anzuwenden.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Die Studierenden sind dazu beféahigt, sich in konkreten Arbeits-
situationen im Bereich Banken und/oder Versicherungen profes-
sionell zu entscheiden. Sie kénnen auch in global verteilten
Teams verantwortlich arbeiten und mit sich daraus ergebenden
Problemen im Team umgehen.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Die Studierenden sind in der Lage selbstandig bestimmte un-
ternehmerische Situationen im globalen Rahmen zu evaluieren,
auf deren Basis eine Entscheidung zu treffen und dazu ent-
sprechend Stellung zu nehmen.

Kompetenzniveau geméal DQR

6

Inhalte

¢ Ubernahme einer betriebswirtschaftlichen Problemstellung zur
eigenstandigen Bearbeitung aus den Themengebieten Banken

und/oder Versicherungen
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¢ Abgrenzung der Aufgabenstellung in Abstimmung mit einem(r)

hauptamtlichen Professor(in) im Rahmen regelméRiger Arbeits-
sitzungen

¢ Umfassende eigenstandige Literaturrecherche und -analyse

e Erstellung von Gliederungsentwurfen und Diskussion mit ei-
nem(r) hauptamtlichen Professor(in) im Rahmen regelmagiger
Arbeitssitzungen

e Schriftliche Ausarbeitung des Themas unter Beachtung der for-
malen Anforderungen an wissenschatftliche Arbeiten sowie Be-
achtung einer wissenschaftlicher Zitierweise

¢ Mediengestltzte Prasentation der Arbeitsergebnisse (wissen-

schaftlicher Vortrag) und Diskussion mit Zuhérern

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

onstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Bansch, A.; Alewell, D.: Wissenschaftliches Arbeiten (2013).

Theisen, M. R.: Wissenschaftliches Arbeiten: Technik - Methodik -
Form, 15. Auflage (2011).

Terminierung im Stundenplan »reguldr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF VIII 1.2 411372 Sustainable Finance (Nachhaltige Fi-
nanzierung)

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r) Prof. Dr. Jens Koch

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Sustainable Finance
Leistungspunkte (ECTS) 3

SWS 2

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload . . )
Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung

aulRerhalb Vorlesungs- und Prufungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur; Note auf Modulebe-
ne

Prifungsdauer 120 Minuten

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind in der Lage, regulatorische Vorgaben
im ESG Umfeld zu beschreiben und einzuordnen. Sie sind
beféahigt, ESG-Ratings zu charakterisieren und deren Einsatz
an den Finanzmarkten in Bezug auf Investition und Finanzie-
rung zu erklaren.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt, in Kenntnis der gesetzlichen
WissenserschlieBung Grundlagen beim ESG-Reporting mitzuarbeiten.

Die Studierenden kdnnen Nachhaltigkeitsaspekte im Rah-
men einer Finanzierungs- und/oder Investitions-
entscheidungen adaquat beleuchten und zielfihrend anwen-
den.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6

Inhalte . - .
1. Einflhrung in die Thematik

2. Regulatorik
a. Corporate Sustainability Reporting Directive
(CSRD)
b. EU Taxonomieverordung (EU TaxVO)
c. Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG)
d. Corporate Sustanability Due Dilligence Directive
(CSDDD)
3. ESG Accounting
a. European Sustainability Reporting Standards
(ESRS)
b. International Sustainability Standards Board
(ISSB): IFRS S1 und S2
¢. Herausforderungen und Umsetzung
4. Grundzige eines ESG Ratings und wichtige Anbieter
5. ESG Finanzierung/Green Finance
a. Entwicklung und Bedeutung
b. Umsetzung
6. ESG Investment und Allokation
a. Entwicklung und Zielkonflikte
b. Umsetzung
7. ESG Strategie und Innovation
a. Kapitalmarkt
b. Realwirtschaft

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen
q Glaser, Christian: Nachhaltige Finanzwirtschaft: Wie die Vorgaben

der Sustainable Finance in Banken und Finanzdienstleistern pra-
xisnah umgesetzt werden kénnen (2021).

Kirchhoff, Klaus Rainer; Nieftind, S6nke; von Pressentin, Julian A.:
ESG: Nachhaltigkeit als strategischer Erfolgsfaktor (2024).

Schoenmaker, Dirk; Schramade, Willem: Principles of Sustainable
Finance (2022).

Smiles, Simon; Purcell, James: Sustainable Investing in Practice:
ESG Challenges and Opportunities (2023).

Thompson, Simon: Green and Sustainable Finance: Principles and
Practice in Banking, Investment and Insurance (2023).

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VIII 2 411410 Marketing und Vertriebsmanagement im Handel |

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch Klausur
Prifungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind aufgrund der Vermittlung theoretischen
Wissens in Verbindung mit praktischen Anwendungsbeispielen
aus dem GrolRhandel und dem Einzelhandel befahigt, Konzepte
fur grundlegende strategische und operative Fragestellungen im
Handelsvertrieb zu erarbeiten.

Sie kennen die Elemente einer vollstandigen Marketing- und Ver-
triebsstrategie des Handels und kdnnen die sich daraus ergeben-
den Konsequenzen fir die marketingpolitischen Instrumentalberei-
che des Handels sowie fur die Vertriebsaktionen des Grof3- und
Einzelhandels ableiten und in konkrete Maf3nahmen umsetzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF VIII 2.1 411411 Handelsmarketing und Vertriebsaktio-

nen |

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Vorlesung mit integrierter Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Trade Marketing & Sales Campaigns |

Leistungspunkte (ECTS) 6.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 80

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen Grundlegende Begrifflichkeiten wie
den Marketing-Mix des Handels charakterisieren. Sie sind in
der Lage Methoden der Handelsbetriebslehre einzuordnen,
sowie Aktionsbereiche des Handels zu erkennen und zu de-
monstrieren. Darliber hinaus kénnen sie Marketingstrategien
angeben und auf konkrete Vertriebsaktionen tbertragen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden kdnnen Marketing- und Vertriebsstrategien
anfertigen und auswerten. Gleichzeitig sind sie aber auch in
der Lage die Vertriebsaktionen zu tberprifen. Ferner kénnen
sie die Bedeutung der sich daraus ergebenden Konsequen-
zen ermitteln und Handlungsempfehlungen ableiten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit
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Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhalte Begrifflich-konzeptionelle Grundlegung

e Marketing und Marketingmanagement

e Der Marketing-Mix des Handels

¢ Materielle Methoden (approaches) der Handelsbetriebslehre
(insbes. Aktionsanalyse)

e Absatzpolitische Aktionsbereiche des Handels

Strategische Marketingplanung im Handel

¢ Marketingkonzeption, Zielbildungsprozess und Marketingstra-
tegien nach J. Becker

¢ Die Marketingkonzeption im Handel

Aktionsbereiche des Handelsmarketings und Vertriebsaktio-

nen

e Gestaltung der Leistungskomponente des Handels

- Sortimentsgestaltung

- Marktwegegestaltung
Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen
Sonstige Besonderheiten
Literatur/Lernquellen Haller, S.: Handels-Marketing, Ludwigshafen 1997

Hansen, U.: Absatz- und Beschaffungsmarketing des Einzelhan-
dels: eine Aktionsanalyse, 2. Auflage, Gottingen, 1990

Kysela, K. D.: GroRhandelsmarketing, Bergisch Gladbach 1994
Tietz, B.: Der Handelsbetrieb, 2. Auflage, Minchen 1993

Muller-Hagedorn, L./Toporowski, W./Zielke, S.: Der Handel :
Grundlagen - Management - Strategien, 2. Auflage, Stuttgart 2012

Terminierung im Stundenplan »reguldr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF VIIl 3 411450 Technische Grundlagen fir den Industrievertrieb
Il

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prufungsdauer 120

Leistungspunkte (ECTS) 6.0

Voraussetzungen fir die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Kai Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kennen die Einteilung der Fertigungsverfahren
in die sechs Hauptgruppen und beherrschen die Mdglichkeiten
und Grenzen malfgeblicher ur- und umformender, sowie tren-
nender Verfahren. Sie verstehen wichtige Besonderheiten und
Verfahrensparameter einzelner Verfahren.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fiur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF VIII 3.1 411451 Grundlagen der Fertigungstechnik

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Manufacturing Technologies
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prifungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kdnnen die Fertigungsverfahren in die sechs
Hauptgruppen klassifizieren. Sie kénnen die Méglichkeiten und
Grenzen maf3geblicher urformender und umformender, sowie
trennender Verfahren gegenuiberstellen und die technisch relevan-
ten, spezifischen Besonderheiten und Verfahrensparameter ein-
zelner Fertigungsverfahren im Detail gegeniberstellen.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden kénnen anhand konstruktiver und werk-
WissenserschlieBung stofflicher Anforderungen geeignete Verfahren auswahlen und
kombinieren. Sie kénnen aufgrund ihrer erworbenen Kenntnisse
der wichtigen Besonderheiten und Verfahrensparameter industri-
ell bedeutsamer Fertigungsverfahren bei der Konstruktion und
Gestaltung sowie bei der Arbeitsvorbereitung einsetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR 6
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Inhalte

Urformen

e GielRverfahren, Formentypen

e Schwindung und Schrumpfen

e Modell und Formenbau

e Kunststoffe- und Metallguss

e Giel3gerechte Gestaltung

e CAD-gestutzte generative Verfahren (Rapid Prototyping / R.
Tooling / R. Manufacturing)

Umformen

e Freiformen/-schmieden - Gesenkformen

e Zug bzw. Druckumformen, Zugdruckumformen

e Biegeumformen, Schubumformen

¢ Mogliche Umformgrade

e Gestaltungsrichtlinien

Trennen

e Spanende und spanlose Verfahren

e Geometrisch bestimmte Schneide(n)

e Geometrisch unbestimmte Schneiden

e Zusammenhang Verfahren, Werkzeuggeometrie — Bauteilge-
ometrie

e Gestaltungsrichtlinien

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Risse, A.: Fertigungsverfahren der Mechatronik, Feinwerk- und
Prazisionsgeratetechnik, 1. Auflage, Springer, 2012

Westkamper, E.; Warnecke, H.-J.: Einfihrung in die Fertigungs-
technik, 8. Auflage, Springer, 2010

Koénig, W.; Klocke, F.: Fertigungsverfahren 1 - Drehen, Frasen,
Bohren, 8. Auflage, Springer, 2008

Konig, W.; Klocke, F.: Fertigungsverfahren 3 - Abtragen, Generie-
ren und Lasermaterialbearbeitung, 4. Auflage, Springer, 2007

Konig, W.; Klocke, F.: Fertigungsverfahren 4 - Umformen, 5. Auf-
lage, Springer, 2006

Gebhardt, A.: Additive Fertigungsverfahren — Additive Manufac-
turing und 3D-Drucken firr Prototyping — Tooling — Produktion, 5.
Auflage, Hanser, Minchen, 2016

Awiszus, B; Bast, J.; u.a.: Grundlagen der Fertigungstechnik, 6.
Auflage, Hanser, Minchen, 2016

Terminierung im Stundenplan

»reguladr® und Stundenplan StarPlan
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Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 6

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 40

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 5 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kennen die Grundlagen der Elektrotechnik
in Form der theoretischen, physikalischen und chemischen
Grundlagen sowie deren mathematische Zusammenhange.
Wesentliche technisch relevante Anwendungsgebiete der
Elektrotechnik kdnnen Bauteilen zugeordnet werden. Gestal-
tung von elektrotechnischen Bauteilen und deren Zuordnung
in Baugruppen bezogen auf Funktionen und Wirtschaftlich-
keit ist verstanden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Das erworbene Wissen kann auf konkrete Problemstellungen
angewendet werden.

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

Ubersicht physikalischer mathematischer Grundlagen der
Elektrotechnik

Elektrische- und magnetische-Felder

Strom, Widerstand und Spannung

Werkstoffe der Elektrotechnik, Magnetwerkstoffe, Leiter
und Halbleiter

Ubersicht elektrotechnischer Bauteile, Herstellungsverfah-
ren und Geschichte

Elektrische Maschinen

Elektromobilitat

Regenerative Energien, Solar und Wasserstofftechnik
Fertigungsgerechte Gestaltungsrichtlinien von elektrischen
Bauteilen

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

,reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF IX 1 411480 Business Simulation “Finance”

Ansiedlung im Studium

Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 4

Prifungsart lehrveranstaltungsbegleitend durch praktische Arbeit
Prifungsdauer

Leistungspunkte (ECTS)

Voraussetzungen fur die Vergabe von
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung WPF 1X 1.1 411481 Business Simulation ,,Finance*

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jens Koch

Semester

6

Haufigkeit des Angebots

Sommersemester

Art der Veranstaltung

Seminar mit Ubung

Lehrsprache

Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Business Simulation ,Finance”

Leistungspunkte (ECTS) 8.0
SWS 4.0
Workload - Kontaktstunden 60
Workload - Selbststudium 85

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 10 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Priifung, hier: Priifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar mit Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und
WissenserschlieRung

Die Studierenden sind in der Lage, im Rahmen der Unterneh-
menssimulation spezifische bankbetriebswirtschaftliche Situatio-
nen zu analysieren, zielorientiert eine Lésung zu entwickeln, diese
vorzustellen und zu vertreten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | Die Studierenden kénnen im Rahmen des Planspiels Arbeitser-
gebnisse gemeinsam erarbeiten und die getroffenen Entscheidun-
gen und Arbeitsergebnisse insbesondere Form von Préasentatio-
nen vertreten.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind in der Lage, selbstandig bestimmte unter-
nehmerische Situationen zu evaluieren, auf deren Basis eine Ent-
scheidung zu treffen und dazu entsprechend Stellung zu nehmen.

Kompetenzniveau gemall DQR 6

Inhal Auf Basis einer IT-gestltzten Unternehmenssimulation Uberneh-
men die Studierenden in Teams die Steuerung einer Bank.

Den Teams kommen dabei schwerpunktmafiig die nachfolgenden
Aufgaben zu:
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1. Volumen- und Zinsgeschéaft
2. Vermégensverwaltung
3. Investment Banking
4. Einhaltung von regulatorischen Anforderungen
5. Zielgruppen- und Konkurrenzanalyse
6. Marketing
7. Personalmanagement
Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen
Sonstige Besonderheiten
Literatur/Lernquellen Planspielspezifische Literatur wird zu Beginn der Veranstaltung
zur Verfiigung gestellt
Terminierung im Stundenplan .reguladr® und Stundenplan StarPlan
Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF I1X 2 411490 Marketing und Vertriebsmanagement im Handel Il

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 6.0

Prufungsart lehrveranstaltungsubergreifend durch Klausur
Prufungsdauer 180

Leistungspunkte (ECTS) 8.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske,
Prof. Dr. Kai D. Kysela

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind aufgrund der Vermittlung theoretischen
Wissens in Verbindung mit praktischen Anwendungsbeispielen
aus dem GrofRhandel und dem Einzelhandel befahigt, Konzepte
fur grundlegende strategische und operative Fragestellungen im
Handelsvertrieb zu erarbeiten.

Sie kennen die Elemente einer vollstandigen Marketing- und Ver-
triebsstrategie des Handels und kdnnen die sich daraus ergeben-
den Konsequenzen fiir die marketingpolitischen Instrumentalberei-
che des Handels sowie fiur die Vertriebsaktionen des Grof3- und
Einzelhandels ableiten und in konkrete Ma3hahmen umsetzen.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fiur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung Gber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1X 2.1 411491 Handelsmarketing und Vertriebsaktionen
Il

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch) Trade Marketing & Sales Campaigns I
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen die verschiedenen Leistungskom-
ponenten des Handels benennen und erklaren. Dartber hin-
aus sind sie befahigt die Preis- und Konditionspolitik als Ge-
genleistungsforderung des Handels aufzufihren und abzu-

grenzen.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind in der Lage ihr Wissen und Verstandnis
Wissenserschlie3ung Uber die Gestaltung der Komponenten wie bspw. Standort, Logi-

sitk und Kommunikation anzuwenden. Sie kdnnen Vertriebsaktio-
nen des GroR3- und Einzelhandel erstellen und Gegenleistungsan-
forderungen konzipieren.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemall DQR 6
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Inhalte Aktionsbereiche des Handelsmarketings und Vertriebsaktio-
nen (Fortsetzung)

e Gestaltung der Leistungskomponente des Handels

- Gestaltung des Standortes und der Logistik
- Gestaltung des Serviceprogrammes
- Gestaltung der Kommunikation
e Gestaltung der Gegenleistungsforderung des HandelS

- Preispolitik
- Konditionenpolitik

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Haller, S.: Handels-Marketing, Ludwigshafen 2008

Hansen, U.: Absatz- und Beschaffungsmarketing des Einzelhan-
dels: eine Aktionsanalyse, 2. Auflage, Géttingen, 1990

Kysela, K. D.: GroRhandelsmarketing, Bergisch Gladbach 1994
Tietz, B.: Der Handelsbetrieb, 2. Auflage, Miinchen 1993

Muller-Hagedorn, L.; Toporowski, W.; Zielke, S.: Der Handel:
Grundlagen - Management - Strategien, 2. Auflage, Stuttgart 2012

Terminierung im Stundenplan ,reguladr® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1X 2.2 411492 E-Commerce im Handel

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Sommersemester

Art der Veranstaltung Vorlesung mit integrierter Ubung
Lehrsprache Englisch

Veranstaltungsname (englisch) E-Commerce

Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 50

Detailbemerkung zum Workload

Workload-Modulvorbereitung: 15 h

Workload Vorbereitung/Nachbereitung: Vor/Nachbereitung
aufRerhalb Vorlesungs- und Priifungszeit im angegebenen
Umfang. Die Hinweise dazu befinden sich in ILIAS (Mod-
ulvorbereitung).

Prufungsart Lehrveranstaltung ohne Prifung, hier: Prifung auf Modulebene
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Vorlesung mit integrierter Ubung

Selbststudium: Vor- und Nachbereitung der Vorlesung,
Bearbeitung von Fragestellungen, begleitende Pri-
fungsvorbereitung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Die Studierenden kdnnen die Geschaftsmodelle sowie Formen
des Online-Handels beschreiben. Sie kdnnen die Geschéaftssys-
teme und Erfolgsfaktoren im E-Commerce definieren und diese
gegeniberstellen. Ferner kdnnen sie die Bedeutung von Risk Be-
nefit im Online-Handel ermitteln und Lésungsansétze ableiten.

Fachkompetenz: Fertigkeit und
Wissenserschlie3ung

Die Studierenden sind beféahigt die Chancen und Herausfor-
derungen im E-Commerce zu analysieren und sind gleichzei-
tig befahigt handlungsalternativen fur die Praxis abzuleiten.
Dariiber hinaus sind sie in der Lage Empfehlungen unter Be-
ricksichtigung einer Risiko-Nutzen-Analyse umzusetzen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR
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Inhalte

Introduction

Digital B2C Models
e Overview
Content
Commerce
Context
Connection

Online Marketing

From Push to Pull
Corporate Website

Search engine optimization
Online advertising

Search engine advertising

Social Media Marketing
e Social Media basics
¢ Deep dive plattforms
e Social media ad campaings
¢ Influencer Marketing

Digital B2B Marketing

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Wirtz B.; Digital Business and Electronic Commerce, 2021

Kreutzer R.; Online Marketing; 2022

Kelsey T.; Introduction to Social Media Marekting

Seebacher U.; B2B Marketing; 2022

Terminierung im Stundenplan

»reguldr” und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Modul WPF I1X 3 411500 Vertriebsmanagement IV

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 6.0

Prufungsart lehrveranstaltungsiibergreifend durch Referat
Prufungsdauer

Leistungspunkte (ECTS) 8.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von Erfolgreiche Absolvierung der Priifungsleistung.
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r) Prof. Dr. Christian Buske,
Prof. Dr. Maren Lay

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden sind in der Lage eine Problemstellung aus den
Bereichen des Vertriebsmanagements, des Marketings und der
Marktforschung im Rahmen einer wissenschaftlichen Arbeit zu
bearbeiten. Sie sind in der Lage die zentralen Techniken des wis-
senschaftlichen Arbeitens auf das Thema anzuwenden. Sie er-
werben vertieftes Wissen lber verschiedene Fihrungsaspekte
und -formen. Uber das Kennenlernen der Vor- und Nachteile der
verschiedenen Stile sowie durch die Diskussion ausgewahlter
Probleme werden die Studierenden in die Lage versetzt, konkrete
Situationen zu analysieren und zu bewerten.

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten Es erfolgt eine gemeinsame Priifung tUber die Inhalte der
Submodule.

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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Veranstaltung WPF 1X 3.1 411501 Vertriebsmanagement in der industriel-
len Praxis

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Seminar mit Ubung

Lehrsprache Englisch

Veranstaltungsname (englisch) Sales Management in Industrial Practice
Leistungspunkte (ECTS) 5.0

SWS 4.0

Workload - Kontaktstunden 60

Workload - Selbststudium 65

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart 2PR
Prufungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach
Voraussetzungen fur die Teilnahme keine
Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar und Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden kénnen eine wissenschatftliche Arbeit zu einer
Problemstellung aus den Bereichen des Vertriebsmanagements,
des Marketing und der Marktforschung sowie verwandter Gebiete
erstellen. Sie sind in der Lage die zentralen Techniken des wis-
senschaftlichen Arbeitens eigensténdig auf das ihnen gestellte
Thema anzuwenden.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind dazu beféahigt, sich in konkreten Ar-
Wissenserschliel3ung beitssituationen im Vertriebsmanagement, Marketing und der
Marktforschung oder ahnlichen Bereichen von Industrie-
betrieben professionell zu entscheiden. Sie kénnen auch in
global verteilten Teams verantwortlich arbeiten und mit sich
daraus ergebenden Problemen im Team umgehen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR 6

Seite 213 von 228 27.06.2023



Modulhandbuch Studiengang Management und Vertrieb I I N

HOCHSCHULE HEILBRONN

Inhalte Die konkreten Inhalte der Seminararbeit hdngen von der jeweili-
gen Aufgabenstellung ab, die durch die Dozenten und die Studie-
renden individuell zu erarbeiten sind. Die Themen sollen aus den
Bereichen des Vertriebsmanagements, des Marketing und der
Marktforschung sowie verwandter Gebiete gewéhlt werden und
missen in einem engen sachlichen Zusammenhang zum Vertie-
fungsbereich ,Industrie” des Studiengangs Management und
Vertrieb stehen

Empfehlung fiir begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen Die Literatur ist durch die Studierenden — in enger Abstimmung
mit den Dozenten - in Abhangigkeit der Themenstellung — aus-
zuwahlen

Terminierung im Stundenplan ~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prifung
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Veranstaltung WPF 1X 3.2 411502 Sozial- und Fihrungskompetenzen im
Vertrieb

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Wintersemester

Art der Veranstaltung Seminar mit Ubung
Lehrsprache Deutsch
Veranstaltungsname (englisch) Social & Leadership Skills
Leistungspunkte (ECTS) 3.0

SWS 2.0

Workload - Kontaktstunden 30

Workload - Selbststudium 45

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart Lehrveranstaltungsbegleitend durch Referat, Note auf Modulebeneg
Prifungsdauer

Verpflichtung Pflichtfach

Voraussetzungen fiur die Teilnahme keine

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen) Seminar und Ubung

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierende sind in der Lage verschiedene Fuhrungsas-
pekte und -formen zu benennen und zu erklaren. Darlber
hinaus kénnen die Studierenden ausgewahlte Methoden und
Techniken voneinander abgrenzen. Sie sind in der Lage sozi-
opsychologische Aspekte zu charakterisieren und im Plenum

zu erklaren.
Fachkompetenz: Fertigkeit und Die Studierenden sind befahigt ihr Wissen und Verstandnis
WissenserschlieRung Uber verantwortungsbewusstes Handeln fur die Losung von

Problemen aus dem Bereich Fihrung anzuwenden. Sie kon-
nen konkrete Situationen des Fihrungsalltags analysieren
und bewerten sowie die Bedeutung fir das Verhalten in der
Gruppe ableiten. Die Studierenden fertigen Handlungsemp-
fehlungen an und stellen diese im Plenum vor.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau geméal DQR 6
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Inhalte

1. Relevanz von Sozial- und Fihrungskompetenz
2. Aufgabe und Rollen(konflikte) einer Fihrungskraft

3. Fihrungstheorien und Fihrungserfolg

4. Mitarbeiter- und Teamfiihrung

e Eigenschafts- und Personlichkeitsorientierte Ansatze
e Verhaltensorientierte Anséatze
e Situative Fihrungsansatze

Motivationstheorien

Teambuilding und Effekte sozialen Einflusses
Performancemanagement
Changemanagement

Agile & Digital Leadership

Empfehlung fur begleitende
Veranstaltungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Jeweils die aktuelle Auflage:

Graevenstein, A.J./ Hintz, J.: Erfolgreiche Mitarbeiterfuhrung durch
soziale Kompetenz, Springer, Berlin
Kaudela-Baum, S.; Meldau, S.; Brasser, M.: Leadership und Peop-
le Management: Fiihrung und Kollaboration in Zeiten der Digitali-
sierung und Transformation. Springer, Berlin

Kotter, J.P.: Leading Change. Harvard Business Review Press

Krass, P. (Hrsg.): The Book of Leadership Wisdom: Classic Writ-
ings by Legendary Business Leaders, New York

Lundin, S. C./Paul, H./Christensen, J.: FISH! A Remarkable Way
to Boost Morale and Improve Results, London

Petry, T. (Hrsg.): Digital Leadership. Erfolgreiches Fihren in Zei-
ten der Digital Economy, Freiburg

van Dick, R., West, M.: Teamwork, Teamdiagnose, Teamentwick-
lung, Hogreve, Goéttingen

Yukl, G. A.: Leadership in Organizations, Upper Saddle River

The Leadership Quarterly
Journal of Leadership Studies

Journal of Leadership & Organizational Studies

Terminierung im Stundenplan

~regular® und Stundenplan StarPlan

Leistungsnachweis bei kombinierter
Prufung
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https://www.amazon.de/Stephanie-Kaudela-Baum/e/B0045A50B0/ref=dp_byline_cont_book_1
https://www.amazon.de/s/ref=dp_byline_sr_book_2?ie=UTF8&field-author=Sandrina+Meldau&text=Sandrina+Meldau&sort=relevancerank&search-alias=books-de
https://www.amazon.de/s/ref=dp_byline_sr_book_3?ie=UTF8&field-author=Martin+Brasser&text=Martin+Brasser&sort=relevancerank&search-alias=books-de
https://onlinelibrary.wiley.com/journal/1935262X
https://onlinelibrary.wiley.com/journal/1935262X
https://journals.sagepub.com/home/jlo
https://journals.sagepub.com/home/jlo
https://journals.sagepub.com/home/jlo
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Modul P (Ubergreifend) 411320 Praktisches Studiensemester

Veranstaltung P Modulnummer Praktisches Studiensemester

Ansiedlung im Studium

Hauptstudium

Dauer des Moduls 1 Semester

SWS 2.0

Prifungsart Prufungsvorleistung durch Referat
Prifungsdauer

Leistungspunkte (ECTS)

30.0

Voraussetzungen fur die Vergabe von
Leistungspunkten

Erfolgreiche Absolvierung der Prifungsleistung. Ab-
lauf:

Im 4. Semester:

» Vorbereitung der Bewerbungsunterlagen

* Auswahl der in Frage kommenden Betriebe und
Praktikumsstellen

* Ausarbeitung eines Praktikumsplans

Im 5. Semester:

Betreute Praxisphase in geeigneten Unternehmen oder
Institutionen im Inland oder Ausland (mind. 100 Présenztage)

Im 6. Semester:
Nachbereitung des praktischen Studiensemesters durch

+ Dokumentation der praktischen Erfahrungen durch
Ausarbeitung eines Berichts tber das praktische Studiensemes-
ter

* Kurzdokumentation der praktischen Erfahrungen und
Bewertung des Praxiseinsatzes per Fragebogen

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Andreas Gary

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte
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Fachkompetenz: Wissen und Verstehen |Die Studierenden Gibernehmen qualifizierte praktische Tatigkeiten
in geeignetem Unternehmen (Praxisstelle) in einem oder mehre-
ren ausgewahlten betrieblichen Bereichen. Hierbei wenden sie
das bisher erarbeitete Wissen des Studiums an und vertiefen
dieses durch die Anwendung in der Praxis.

Die Studierenden erkennen die Relevanz des Studiums fir die Be-
rufspraxis. Das praktische Studiensemester soll auch dazu dienen,
das selbstandige und eigenverantwortlichen Handelns

der Studierenden zu férdern. Nach Abschluss des praktischen
Studiensemesters sollen die Studierenden praktische Erfahrungen
in den Bereichen, fur die der Studiengang ausbildet, gesammelt
haben, um fir den weiteren Verlauf des Studiums und/oder fur die
Bachelorthesis wichtige Impulse zu erhalten.

Fachkompetenz: Fertigkeit, Die Studierenden sind in der Lage im Rahmen der praktischen Ta-
Wissenserschlie3ung tigkeit in Unternehmen das bisher erarbeitete Wissen des Studi-
ums anzuwenden und kdnnen das Wissen selbsténdig vertiefen.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz | Die Studierenden sind befahigt, verantwortlich in betrieblichen
Teams zu arbeiten. Sie sind in der Lage fachbezogene Probleme
und Lésungen argumentativ zu vertreten und diese im Team wei-
terzuentwickeln.

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit |Die Studierenden sind in der Lage die eigen- und fremdgesetzten
Arbeits- und Lernziele selbstandig zu reflektieren und zu bewer-
ten. Sie kdnnen die Ziele selbstgesteuert verfolgen und verant-
worten und kdnnen Konsequenzen fiir die Gestaltung von Ar-
beitsprozessen im Team ziehen.

Kompetenzniveau geméal DQR 6

Voraussetzungen fur die Teilnahme Erfolgreich absolvierte Prifungsleistungen und Prifungsvorleis-
tungen der Semester 1 — 3, wobei bis zu zwei Prifungsleistungen
aus dem Semester 3 noch offen sein kénnen.

Besonderheiten / Verwendbarkeit Lehrform:

» Selbststudium/praktische Tatigkeit im Unternehmen

» Betreuung wahrend des praktischen Studiensemesters durch
eine(n) Professor/in der Fakultat

+ Dokumentation und Prasentation der praktischen Erfahrungen
durch Ausarbeitung eines Berichts Uber das praktische Studi-
ensemester .

» Kurzdokumentation der praktischen Erfahrungen und
Bewertung des Praxiseinsatzes per Fragebogen

Terminierung im Stundenplan
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Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung BT Modulnummer Bachelor Thesis
Diese Veranstaltung ist Pflichtveranstaltung im Modul

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Prof. Dr. Kai D. Kysela

Semester 7

Haufigkeit des Angebots Sommersemester
Art der Veranstaltung

Lehrsprache Deutsch

Veranstaltungsname (englisch)

Bachelor's Thesis

Leistungspunkte (ECTS)

12.0

SWS

Workload - Kontaktstunden

Workload - Selbststudium

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Abschlussarbeit (Bachelorarbeit)

Prifungsdauer

Verpflichtung

Pflichtfach

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Praktisches Studiensemester

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Mit der Erstellung der Bachelorthesis weisen die Studierenden
nach, dass sie in der Lage sind, unter Anwendung wissenschaftli-
cher Methoden und der im Studium erworbenen Fertigkeiten eine
umfassende wissenschaftliche Fragestellung innerhalb einer vor-
gegebenen Frist selbstandig zu bearbeiten und zu I6sen. Neben
einer Vertiefung der fachlichen Kompetenzen, Uiben sie die Einhal-
tung wissenschatftlicher Standards ein und

sind in der Lage die Erstellung der Bachelorthesis als Projekt in
zeitlicher, sachlicher und personeller Hinsicht zu steuern.

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlieung

Die Studierenden sind befahigt, den aktuellen Kenntnisstand
der Wissenschaft zur gestellten Thematik abzuleiten und

zu analysieren. Sie kdnnen Losungsvorschlage entwickeln, be-
grinden, beweisen oder ableiten, die gewonnenen Ergebnisse
abwagen und beurteilen. Sie sind in der Lage die Prinzipien des
wissenschaftlichen Arbeitens strikt einzuhalten.

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Insbesondere bei praxisbezogenen Arbeiten sind die Studierenden
in der Lage, in betrieblichen Expertenteams verantwortlich zu ar-
beiten und dabei vorausschauend mit Problemen im Team umzu-
gehen. Sie kénnen komplexe fachbezogene Probleme

und Lésungen ihrer gestellten Thematik gegentber Fachleuten ar-
gumentativ vertreten und mit ihnen weiterentwickeln.
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Personale Kompetenz: Selbstandigkeit | Die Studierenden sind in der Lage, eigen- und fremdgesetzte Ar-
beitsziele zu reflektieren und zu bewerten. Sie kdnnen die gesetz-
ten Ziele selbstgesteuert verfolgen und verantworten. Sie sind in
der Lage, Konsequenzen aus ihren Erfahrungen fir die Arbeits-
prozesse im Team zu ziehen.

Kompetenzniveau geméal DQR 6

Inhalte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten Lehrform:

Schriftliche Arbeit unter Anleitung und Hilfestellung von betreuen-
den Professoren bzw. von geeigneten Personen aus Betrieben, In-
stitutionen.

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung Hcc Modulnummer cc

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

Haufigkeit des Angebots

Art der Veranstaltung

Lehrsprache

Veranstaltungsname (englisch)

Leistungspunkte (ECTS)

SWS

Workload - Kontaktstunden

Workload - Selbststudium

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Prifungsdauer

Verpflichtung

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Inhalte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Modul Hc Modulnummer cc

Ansiedlung im Studium Hauptstudium

Dauer des Moduls
SWS

Prifungsart

Prifungsdauer

Leistungspunkte (ECTS)

Voraussetzungen fur die Vergabe von
Leistungspunkten

Modulverantwortliche(r)

Lehr-, Lern- und Prifungsformen

Lerninhalte

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit,
Wissenserschliel3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Besonderheiten / Verwendbarkeit

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung Hcc Modulnummer cc

FFN
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

Haufigkeit des Angebots

Art der Veranstaltung

Lehrsprache

Veranstaltungsname (englisch)

Leistungspunkte (ECTS)

SWS

Workload - Kontaktstunden

Workload - Selbststudium

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Prifungsdauer

Verpflichtung

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Inhalte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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Veranstaltung Hcc Modulnummer cc

FFN
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Lehrveranstaltungsverantwortliche(r)

Semester

Haufigkeit des Angebots

Art der Veranstaltung

Lehrsprache

Veranstaltungsname (englisch)

Leistungspunkte (ECTS)

SWS

Workload - Kontaktstunden

Workload - Selbststudium

Detailbemerkung zum Workload

Prifungsart

Prifungsdauer

Verpflichtung

Voraussetzungen fur die Teilnahme

Lehr-/Lernmethoden (Lehrformen)

Fachkompetenz: Wissen und Verstehen

Fachkompetenz: Fertigkeit und Wis-
senserschlie3ung

Personale Kompetenz: Sozialkompetenz

Personale Kompetenz: Selbstandigkeit

Kompetenzniveau gemal DQR

Inhalte

Empfehlung fur begleitende Veranstal-
tungen

Sonstige Besonderheiten

Literatur/Lernquellen

Terminierung im Stundenplan

Leistungsnachweis bei kombinierter Pri-
fung
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