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Lernergebnisse/ Die Studierenden kennen und beherrschen die grundlegenden
Kompetenzen Elemente, Methoden und Prozesse in Marketing und Vertrieb. Im
Mittelpunkt sollen die theoretischen Grundlagen von Marketing und
Vertrieb stehen, die sich an den Bereichen Leistungsprogrammpolitik,
Konditionenpolitik, Vertriebspolitik, Kommunikationspolitik orientieren.

Wissen und Verstehen:

Die Studierenden haben breites Wissen Uber die Grundlagen im Fach
Marketing und Vertrieb, welches mit der gangigen Standard-Lehr-
Literatur vergleichbar ist. Dartber hinaus, sind die Studierenden in
der Lage, die wesentlichen Theorien und praxisrelevante
Fragestellungen kritisch zu reflektieren und einen Bezug zum
Gelernten herzustellen.

Kénnen (WissenserschlieRung):

Die Studierenden sind in der Lage, die gelernten Modelle auf
praxisrelevante Sachverhalte anzuwenden und Lésungskonzepte zu
erarbeiten. Diese Losungskonzepte entsprechen dem Stand des 4.
Semesters.

Die Studierenden erlernen Uber Fallstudienarbeit eigenstéandige
Reflexion. Einzelne, abgegrenzte Teilbereiche miissen sich die
Studierenden selbstandig erarbeiten und somit ihre Kompetenzen in
der WissenserschlieBung verfestigen.

Inhalte 1. Einfihrung / Marktorientierte Unternehmensfiihrung
2. Strategisches Marketing
3. Situations- und Umfeldanalyse
4. Marktforschung
5. Leistungsprogrammpolitik
6. Konditionenpolitik
7.  Kommunikationspolitik
8. Vertriebspolitik
Medien Laptop, Beamer, Pinnwand, Info-Austausch ber Twitter
Literatur Zentrales Arbeitsbuch: Scharf, A., Schubert, B., Hehn, P. (2015):
Marketing: Einfihrung in Theorie und Praxis; 6. Auflage
Erganzende Grundlagen-Literatur:
Winkelmann, P. (2013): Marketing und Vertrieb, 8. Auflage.
Daneben ergdnzende Literatur passend zum jeweiligen Lernbereich.
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