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Modul DLBMAWDSPR: Digitales Sportmarketing und PR
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .393
Kurs DLBSMDISP01: Digitales Sportmarketing . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 396
Kurs DLBSMSMM02: Public Relations Management im Sport . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .400

Modul DLBMAWPUP: Printmedien und -produktion
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 403
Kurs DLBKDPP01: Printproduktion . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 406
Kurs DLBMMPPM01: Projekt: Printmedien . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 411

Modul BWAV: Angewandter Vertrieb
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .415
Kurs BWAV01: Angewandter Vertrieb I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 418
Kurs BWAV02: Angewandter Vertrieb II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 422

Modul DLBMAWUXEP: UX und Experience Psychology
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .427
Kurs DLBMIUEX01: User Experience . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 430
Kurs DLBUXEP01: Experience Psychology . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 434
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Modul DLBMAWBDWA: Big Data und Web-Analytics
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .439
Kurs DLBINGDABD01: Data Analytics und Big Data  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .442
Kurs DLBECWC01: Web-Analytics . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 447

Modul BWAF: Advanced Leadership
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .453
Kurs BWAF01: Advanced Leadership I  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 456
Kurs BWAF02: Advanced Leadership II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .460

Modul BWCN: Business Consulting
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 465
Kurs BWCN01: Business Consulting I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 467
Kurs BWCN02: Business Consulting II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .470

Modul BWBC: Business Controlling
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .473
Kurs BWBC01: Business Controlling I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 476
Kurs BWBC02: Business Controlling II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 480

Modul BWEM: Eventmanagement
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 483
Kurs BWEM01: Eventmanagement I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 486
Kurs BWEM02: Eventmanagement II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .490

Modul BWINT-01: International Management
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 495
Kurs BWINT01: International Management . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 498
Kurs DLSPENETH01-01: International Management - Englisch . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 502

Modul BWIT: IT Management
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 505
Kurs IGIS01: Grundlagen der industriellen Softwaretechnik . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .508
Kurs IREN01: Requirements Engineering . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 513

Modul DLBNEGE: Negotiation
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 519
Kurs DLBNEGE01: Negotiation I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 521
Kurs DLBNEGE02: Negotiation II . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 524

Modul BWPW: Personalwesen Spezialisierung
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 527
Kurs BWPW01: Personalwesen Spezialisierung I (Einführung) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 530
Kurs BWPW02: Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 535
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Modul BWPM: Projektmanagement (Spezialisierung)
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .541
Kurs BWPM01: Spezialaspekte des Projektmanagements . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 544
Kurs BWPM02: IT-Aspekte des Projektmanagements . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 548

Modul BWSC: Supply Chain Management
Modulbeschreibung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 551
Kurs BWSC01: Supply Chain Management I . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .554
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Modul BWTO: Tourismusmanagement
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Kurs BWTO01: Tourismusmanagement I (Einführung) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .567
Kurs BWTO02: Tourismusmanagement II (Vertiefung) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .571

Modul DLSPEN-01: Fremdsprache Englisch
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Kurs SPEN01: Fremdsprache Englisch . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .579

Modul DLSPFR-01: Fremdsprache Französisch
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1. Semester





Betriebswirtschaftslehre
Modulcode: BBWL-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ keine
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Michael Broens (BWL I ) / Prof. Dr. Michael Broens (BWL II)

Kurse im Modul

▪ BWL I (BBWL01-01)
▪ BWL II (BBWL02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

BWL I
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten

BWL II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

BWL I
▪ Gegenstand der Betriebswirtschaftslehre
▪ Wandel der Anforderungen an Unternehmen
▪ Systembeziehungen eines Unternehmens
▪ Wirtschaften als Erkenntnisgegenstand der BWL (ökonomisches Prinzip, Wirtschaftlichkeit,

Produktivität, Renditen etc.)
▪ Unternehmerisches Handeln (Ziele von Unternehmen, Entscheidungsprozess)
▪ Konstitutive Entscheidungen (Standortwahl und Rechtsformwahl)
▪ Grundbegriffe der Organisation und organisatorische Ansätze

BWL II
▪ Wertschöpfungsprozess
▪ Betriebswirtschaftliche Funktionsbereiche:

▪ Beschaffung (Strategische und operative Beschaffung)
▪ Produktion (Produktionsfaktoren und Produktionsverfahren)
▪ Absatz (Absatz- und Marktbearbeitungsstrategien, Marketing-Instrumente)

▪ Personalmanagement und -führung (Führungsstile, Management-by-Modelle)
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Qualifikationsziele des Moduls

BWL I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die betriebswirtschaftlichen sowie wirtschaftswissenschaftlichen Denk- und Arbeitsweisen

anzuwenden.
▪ Wirtschaftssubjekte erläutern zu können sowie Modelle der Betriebswirtschaftslehre zu

hinterfragen.
▪ ein Dilemma zwischen begrenzten Gütern und unendlichen Bedürfnissen zu erkennen sowie

die Anwendung von ökonomischen Prinzipien zu reflektieren.
▪ Unternehmensziele zu klassifizieren und zu formulieren.
▪ einen allgemeinen unternehmerischen Entscheidungsprozess zu beschreiben und

anzuwenden.
▪ konstitutive Entscheidungen wie die Standortwahl und Rechtsformwahl von Betrieben zu

verstehen und zu hinterfragen.
▪ Aufbau- und Ablauforganisation im Unternehmen zu erkennen und zu gestalten.

BWL II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den betriebswirtschaftlichen Wertschöpfungsprozess zu skizzieren und Verknüpfungen

innerhalb der Wertschöpfungskette zu erkennen.
▪ kernorientierte, unterstützende und führungsbezogene Prozesse zu beurteilen.
▪ Beschaffungsaufgaben zu unterscheiden sowie die optimale Bestellmenge zu bestimmen.
▪ Fertigungstypen und -verfahren zu unterscheiden und nach Nutzungserfordernis zu

beurteilen.
▪ Marketing-Instrumente anzuwenden und deren Einsatzerfolg zu beurteilen.
▪ Aufgaben und Ziele des Personalmanagements und der Personalführung zu analysieren und

zu planen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Betriebswirtschaft & Management

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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BWL I
Kurscode: BBWL01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
3

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Kurs BWL I setzt sich mit den Grundlagen und Grundbegriffen der Allgemeinen
Betriebswirtschaftslehre auseinander. Er vermittelt den Studierenden einen Überblick über die
unterschiedlichen Funktionsbereiche eines Betriebs und schafft damit ein Grundverständnis zu
den grundsätzlichen Fragen des Wirtschaftens in Unternehmen. Mit dem erfolgreichen Abschluss
des Kurses verfügen die Studierenden über das Basiswissen, um darauf aufbauend das
betriebswirtschaftliche Spezialwissen im weiteren Verlauf des Studiums zu erwerben.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die betriebswirtschaftlichen sowie wirtschaftswissenschaftlichen Denk- und Arbeitsweisen
anzuwenden.

▪ Wirtschaftssubjekte erläutern zu können sowie Modelle der Betriebswirtschaftslehre zu
hinterfragen.

▪ ein Dilemma zwischen begrenzten Gütern und unendlichen Bedürfnissen zu erkennen sowie
die Anwendung von ökonomischen Prinzipien zu reflektieren.

▪ Unternehmensziele zu klassifizieren und zu formulieren.
▪ einen allgemeinen unternehmerischen Entscheidungsprozess zu beschreiben und

anzuwenden.
▪ konstitutive Entscheidungen wie die Standortwahl und Rechtsformwahl von Betrieben zu

verstehen und zu hinterfragen.
▪ Aufbau- und Ablauforganisation im Unternehmen zu erkennen und zu gestalten.

Kursinhalt
1. Grundelemente der BWL

1.1 Definition BWL
1.2 Sektoren der Wirtschaft
1.3 Wandel der Anforderungen an Unternehmen
1.4 Systembeziehungen eines Unternehmens

2. Wirtschaften als Erkenntnisgegenstand der BWL
2.1 Der Mensch als Wirtschaftssubjekt
2.2 Bedürfnisse, Bedarf, Nachfrage
2.3 Prinzipien und Ziele wirtschaftlichen Handelns
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3. Unternehmerisches Handeln
3.1 Unternehmensziele
3.2 Entscheidungsprozess

4. Konstitutive Entscheidungen
4.1 Standort
4.2 Rechtsformen am Beispiel Deutschlands

5. Organisation
5.1 Begriffsdefinitionen und organisatorische Elemente
5.2 Organisatorische Strukturmodelle

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Allbach, H. (2009): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Einführung. 4. Auflage, Gabler,

Wiesbaden.
▪ Balderjahn, I./Specht, G. (2016): Einführung in die Betriebswirtschaftslehre. 7. Auflage,

Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Schierenbeck, H./Wöhle, C. (2016): Grundzüge der Betriebswirtschaftslehre. 19. Auflage,

Oldenbourg, München.
▪ Staehle, W.H./Conrad, P./Sydow, J. (2018): Management. Eine verhaltenswissenschaftliche

Perspektive. 9. Auflage, Vahlen, München.
▪ Steinmann, H./Schreyögg, G. (2013): Management. Grundlagen der Unternehmensführung.

Konzepte – Funktionen – Fallstudien. 7. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Thommen, J.-P./Achleitner, A.-K. (2016): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Umfassende

Einführung aus managementorientierter Sicht. 8. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Thommen, J-P./Achleitner, A.-K./Hachmeister, D./ Jarchow, S./ Kaiser, G. (2017): Allgemeine

Betriebswirtschaftslehre Arbeitsbuch. 8. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Wöhe, G./Döring, U. (2016): Einführung in die Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. 26. Auflage,

Vahlen, München.
▪ Wöhe, G./ Döring, U./Brösel, G. (2016): Übungsbuch zur Allgemeinen Betriebswirtschaftslehre.

15. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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BWL II
Kurscode: BBWL02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
2

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Kurs BWL II baut auf den mit dem Kurs BWL I gesetzten Grundlagen und Grundbegriffen der
Allgemeinen Betriebswirtschaftslehre auf. Er vermittelt den Studierenden einen vertiefenden
Einblick in den güterwirtschaftlichen Leistungsprozess, wobei Aspekte der betriebswirtschaftlichen
Teilfunktionen Beschaffung, Produktion, Absatz sowie Personalmanagement und -führung
behandelt werden. Mit dem erfolgreichen Abschluss des Kurses verfügen die Studierenden über
das Detailwissen, um darauf aufbauend Kurse zu betriebswirtschaftlichen Spezialfragen sowie
Funktions- und Branchenvertiefungen zu studieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den betriebswirtschaftlichen Wertschöpfungsprozess zu skizzieren und Verknüpfungen
innerhalb der Wertschöpfungskette zu erkennen.

▪ kernorientierte, unterstützende und führungsbezogene Prozesse zu beurteilen.
▪ Beschaffungsaufgaben zu unterscheiden sowie die optimale Bestellmenge zu bestimmen.
▪ Fertigungstypen und -verfahren zu unterscheiden und nach Nutzungserfordernis zu

beurteilen.
▪ Marketing-Instrumente anzuwenden und deren Einsatzerfolg zu beurteilen.
▪ Aufgaben und Ziele des Personalmanagements und der Personalführung zu analysieren und

zu planen.

Kursinhalt
1. Der betriebliche Wertschöpfungsprozess

1.1 Betriebliche Prozesse und Wertschöpfung
1.2 Wertschöpfungskette

2. Beschaffung
2.1 Operative Beschaffung
2.2 Strategische Beschaffung
2.3 Lagerhaltung

3. Produktion
3.1 Grundlagen der Produktionswirtschaft
3.2 Produktionsverfahren und Kundenintegration
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4. Absatz
4.1 Absatz- und Marktbearbeitungsstrategien
4.2 Marketinginstrumente

5. Personalmanagement und -führung
5.1 Personalmanagement
5.2 Personalführung und Motivation
5.3 Wissensmanagement

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Allbach, H. (2009): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Einführung. 4. Auflage, Gabler,

Wiesbaden.
▪ Balderjahn, I./Specht, G. (2016): Einführung in die Betriebswirtschaftslehre. 7. Auflage,

Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Hutzschenreuter, T. (2015): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Grundlagen mit zahlreichen

Praxisbeispielen. 6. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Schierenbeck, H./Wöhle, C. (2016): Grundzüge der Betriebswirtschaftslehre. 19. Auflage,

Oldenbourg, München.
▪ Schmalen, H./Pechtl, H. (2013): Grundlagen und Probleme der Betriebswirtschaft. 15. Auflage,

Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Staehle, W.H./Conrad, P./Sydow, J. (2018): Management. Eine verhaltenswissenschaftliche

Perspektive. 9. Auflage, Vahlen, München.
▪ Steinmann, H./Schreyögg, G. (2013): Management. Grundlagen der Unternehmensführung.

Konzepte – Funktionen – Fallstudien. 7. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Thommen, J-P./Achleitner, A.-K./Hachmeister, D./ Jarchow, S./ Kaiser, G. (2017): Allgemeine

Betriebswirtschaftslehre Arbeitsbuch. 8. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Wöhe, G./Döring, U. (2016): Einführung in die Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. 26. Auflage,

Vahlen, München.
▪ Wöhe, G./ Döring, U./Brösel, G. (2016): Übungsbuch zur Allgemeinen Betriebswirtschaftslehre.

15. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Marketing
Modulcode: BMAR-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maren Weber (Marketing I) / Prof. Dr. Maren Weber (Marketing II)

Kurse im Modul

▪ Marketing I (BMAR01-01)
▪ Marketing II (BMAR02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Marketing I
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten

Marketing II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Marketing I
▪ Grundlagen des Marketings
▪ Produktpolitik
▪ Kommunikationspolitik
▪ Preispolitik
▪ Distributionspolitik

Marketing II
▪ Grundlagen der Konsumentenverhaltensforschung
▪ Marketingbotschaft
▪ Kaufentscheidungsmodelle
▪ Marktforschung und Segmentierung
▪ Kundenzufriedenheit

Qualifikationsziele des Moduls

Marketing I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Grundbegriffe und Grundlagen im Marketing zu skizzieren.
▪ die Begriffe Markenmanagement und Positionierung zu erläutern.
▪ die Marketing-Instrumente (4 Ps) zu unterscheiden.
▪ die Zusammenhänge im Marketingmix zu erkennen.

Marketing II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung des Konsumentenverhaltens zu verstehen.
▪ den Kaufentscheidungsprozess und die Einflussfaktoren auf diesen Prozess zu skizzieren.
▪ das Thema Kundensegmentierung differenziert zu betrachten.
▪ die Wichtigkeit der Kundenzufriedenheit sowie der Kundenbindung zu erfassen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Marketing I
Kurscode: BMAR01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
3

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel des Kurses ist es, den Studierenden die grundlegenden Konzepte und Begriffe des operativen
Marketings zu vermitteln. Sie erhalten einen Einblick in die unterschiedlichen Ansätze des
Marketings im Unternehmen und werden vertraut mit dem Management von Produkten und
Marken sowie mit dem Begriff der Positionierung im Markt. Der Kurs vermittelt den Studierenden
das Grundwerkzeug des Marketings anhand des Marketingmix. Im Detail wird auf die vier Elemente
des Marketingmix eingegangen, also die Produkt-, Kommunikations-, Preis- und
Distributionspolitik. Die Zusammenhänge und das Zusammenspiel der einzelnen Elemente wird
durch Beispiele aus der Praxis verdeutlicht. Die Studierenden lernen, dass der Erfolg eines
Produkts von einer konsistenten und konsequenten Umsetzung der einzelnen Elemente im
operativen Marketing abhängt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Grundbegriffe und Grundlagen im Marketing zu skizzieren.
▪ die Begriffe Markenmanagement und Positionierung zu erläutern.
▪ die Marketing-Instrumente (4 Ps) zu unterscheiden.
▪ die Zusammenhänge im Marketingmix zu erkennen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Marketings

1.1 Begriffe des Marketings
1.2 Markenführung, Positionierung und Wettbewerbsstrategien
1.3 Marketingmanagement

2. Produktpolitik
2.1 Begriffe der Produktpolitik
2.2 Gestaltungsfelder der Produktpolitik
2.3 Innovationsmanagement

3. Kommunikationspolitik
3.1 Integrierte Marketingkommunikation.
3.2 Kommunikationsinstrumente
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4. Preispolitik
4.1 Die Stellung der Preispolitik im Marketing
4.2 Preispolitische Strategien
4.3 Preisbestimmung und Konditionierung

5. Distributionspolitik
5.1 Grundlagen der Distributionspolitik
5.2 Vertikale Gestaltung des Vertriebssystems
5.3 Horizontale Gestaltung des Vertriebssystems

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Armstrong, G./Kotler, P./Opresnik, M. O. (2016): Marketing. An Introduction. 13. Auflage,

Pearson, London.
▪ Blythe, J. (2006): Essentials of Marketing Communications. 3. Auflage, Prentice Hall, Upper

Saddle River (NJ).
▪ Blythe, J. (2012): Essentials of Marketing. 5. Auflage, Pearson, London.
▪ Bruhn, M. (2014): Unternehmens- und Marketingkommunikation. Handbuch für ein

integriertes Kommunikationsmanagement. 3. Auflage, Vahlen, München.
▪ Diller, H. (2007): Preispolitik. 4. Auflage, Kohlhammer, Stuttgart.
▪ Egan, J. (2015): Marketing Communications. 2. Auflage, SAGE, Thousand Oaks (CA).
▪ Großklaus, R. H. G. (2009): Praxisbuch Produktmanagement. Marktanalysen und

Marketingstrategien. Positionierung und Preisfindung. Mediaplanung und Agenturauswahl.
Verlag Moderne Industrie, Landsberg am Lech.

▪ Homburg, C./Krohmer, H. (2009): Marketingmanagement. Strategie – Instrumente –
Umsetzung – Unternehmensführung. 3. Auflage, Gabler, Wiesbaden.

▪ Kotler, P. et al. (2010): Grundlagen des Marketing. 5. Auflage, Pearson, München.
▪ Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M. (2014): Marketing. Grundlagen marktorientierter

Unternehmensführung. Konzepte – Instrumente – Praxisbeispiele. 12. Auflage, Springer
Gabler, Wiesbaden.

▪ Simon, H./Fassnacht, M. (2016): Preismanagement. Strategie – Analyse – Entscheidung –
Umsetzung. 4. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

BMAR01-01 29

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Marketing II
Kurscode: BMAR02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
2

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel des Kurses ist es, ein tieferes Verständnis für das Verhalten der unterschiedlichen
Konsumenten zu wecken. Die Studierenden lernen die Grundlagen der
Konsumentenverhaltensforschung kennen. Der Kurs geht auf verschiedene
Kaufentscheidungsmodelle ein und untersucht die Faktoren der Konditionierung, Lernen und
Emotionen, welche Kaufentscheidungen maßgeblich beeinflussen. Auch hier dienen Beispiele
dazu, die Verbindung zwischen Theorie und Praxis herzustellen.Das Thema Segmentierung des
Marktes wird im Zusammenhang mit der Marktforschung detailliert beleuchtet. Hier werden die
Studierenden mit den wichtigsten Instrumenten und Methoden vertraut. Ein weiterer wichtiger
Themenbereich des Marketings ist die Kundenzufriedenheit und die Kundenbindung, welche eng
miteinander verbunden sind. Hier werden Kundenerwartungen und verschiedene Maßnahmen zur
Kundenbindung vorgestellt und vertieft.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung des Konsumentenverhaltens zu verstehen.
▪ den Kaufentscheidungsprozess und die Einflussfaktoren auf diesen Prozess zu skizzieren.
▪ das Thema Kundensegmentierung differenziert zu betrachten.
▪ die Wichtigkeit der Kundenzufriedenheit sowie der Kundenbindung zu erfassen.

Kursinhalt
1. Grundlagen der Konsumentenverhaltenforschung

1.1 Relevanz und Begriffe der Konsumentenverhaltensforschung
1.2 Private und professionelle Konsumenten
1.3 Theoretische Grundlagen

2. Konsumenten und die Marketingbotschaft
2.1 Aktivierende Prozesse
2.2 Kognitive Prozesse
2.3 Moderatoren aus der Umwelt
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3. Kaufentscheidungsmodelle
3.1 Der Kaufentscheidungsprozess
3.2 Arten von Kaufentscheidungen
3.3 Theorien zur Kaufentscheidungen

4. Marktforschung und Segmentierung
4.1 Relevanz und Begriffe der Marktforschung
4.2 Methoden und Instrumente der Marktforschung
4.3 Methoden der Segmentierung

5. Kudenzufriedenheit
5.1 Relevanz und Begriff der Kundenzufriedenheit
5.2 Kundenbindung
5.3 Beziehungsmarketing

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Babin, B. J./Harris, E. G. (2015): Consumer Behavior. 7. Auflage, South-Western/Cengage,

Boston.
▪ Foscht, T./Swoboda, B./Schramm-Klein, H. (2015): Käuferverhalten. Grundlagen – Perspektiven

– Anwendungen. 5. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kroeber-Riel, W./Gröppel-Klein, A. (2013): Konsumentenverhalten. 10. Auflage, Vahlen,

München.
▪ Sethna, Z./Blythe, J. (2016): Consumer Behavior. 3. Auflage, SAGE, Thousand Oaks (CA).
▪ Solomon, M. R. (2014): Consumer Behavior. Buying, Having, and Being. 11. Auflage, Prentice

Hall, Upper Saddle River (NJ).
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Einführung in das wissenschaftliche Arbeiten
Modulcode: DLBWIR-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maya Stagge (Einführung in das wissenschaftliche Arbeiten)

Kurse im Modul

▪ Einführung in das wissenschaftliche Arbeiten (BWIR01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Workbook (best. / nicht bestanden)

Studienformat: Fernstudium
Workbook (best. / nicht bestanden)

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Wissenschaftstheoretische Grundlagen und Forschungsparadigmen
▪ Anwendung guter wissenschaftlicher Praxis
▪ Methodenlehre
▪ Bibliothekswesen: Struktur, Nutzung und Literaturverwaltung
▪ Formen wissenschaftlichen Arbeitens an der IUBH
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Qualifikationsziele des Moduls

Einführung in das wissenschaftliche Arbeiten
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ formale Kriterien einer wissenschaftlichen Arbeit zu verstehen und anzuwenden.
▪ grundlegende Forschungsmethoden zu unterscheiden und Kriterien guter wissenschaftlicher

Praxis zu benennen.
▪ zentrale wissenschaftstheoretische Grundlagen und Forschungsparadigmen sowie deren

Auswirkungen auf wissenschaftliche Forschungsergebnisse zu beschreiben.
▪ Literaturdatenbanken, Literaturverwaltungsprogramme sowie weitere Bibliotheksstrukturen

sachgerecht zu nutzen, Plagiate zu vermeiden und Zitationsstile korrekt anzuwenden.
▪ die Evidenzkriterien auf wissenschaftliche Texte anzuwenden.
▪ ein Forschungsthema einzugrenzen und daraus eine Gliederung für wissenschaftliche Texte

abzuleiten.
▪ ein Literatur-, Abbildungs-, Tabellen- und Abkürzungsverzeichnis für wissenschaftliche Texte

zu erstellen.
▪ die unterschiedlichen Formen des wissenschaftlichen Arbeitens an der IUBH zu verstehen

und voneinander zu unterscheiden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Methoden

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Einführung in das wissenschaftliche Arbeiten
Kurscode: BWIR01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Anwendung guter wissenschaftlicher Praxis gehört zu den akademischen Basisqualifikationen,
die im Verlaufe eines Studiums erworben werden sollten. In diesem Kurs geht es um die
Unterscheidung zwischen Alltagswissen und Wissenschaft. Dafür ist ein tieferes
wissenschaftstheoretisches Verständnis ebenso notwendig, wie das Kennenlernen grundlegender
Forschungsmethoden und Instrumente zum Verfassen wissenschaftlicher Texte. Die Studierenden
erhalten daher erste Einblicke in die Thematik und werden an Grundlagenwissen herangeführt,
dass ihnen zukünftig beim Erstellen wissenschaftlicher Arbeiten hilft. Darüber hinaus erhalten die
Studierenden einen Überblick über die unterschiedlichen IUBH Prüfungsformen und einen
Einblick in deren Anforderungen und Umsetzung.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ formale Kriterien einer wissenschaftlichen Arbeit zu verstehen und anzuwenden.
▪ grundlegende Forschungsmethoden zu unterscheiden und Kriterien guter wissenschaftlicher

Praxis zu benennen.
▪ zentrale wissenschaftstheoretische Grundlagen und Forschungsparadigmen sowie deren

Auswirkungen auf wissenschaftliche Forschungsergebnisse zu beschreiben.
▪ Literaturdatenbanken, Literaturverwaltungsprogramme sowie weitere Bibliotheksstrukturen

sachgerecht zu nutzen, Plagiate zu vermeiden und Zitationsstile korrekt anzuwenden.
▪ die Evidenzkriterien auf wissenschaftliche Texte anzuwenden.
▪ ein Forschungsthema einzugrenzen und daraus eine Gliederung für wissenschaftliche Texte

abzuleiten.
▪ ein Literatur-, Abbildungs-, Tabellen- und Abkürzungsverzeichnis für wissenschaftliche Texte

zu erstellen.
▪ die unterschiedlichen Formen des wissenschaftlichen Arbeitens an der IUBH zu verstehen

und voneinander zu unterscheiden.

Kursinhalt
1. Wissenschaftstheorie

1.1 Einführung in Wissenschaft und Forschung
1.2 Forschungsparadigmen
1.3 Grundentscheidungen der Forschung
1.4 Auswirkungen wissenschaftlicher Paradigmen auf das Forschungsdesign
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2. Anwendungen guter wissenschaftlier Praxis
2.1 Forschungsethik
2.2 Evidenzlehre
2.3 Datenschutz und eidesstattliche Erklärung
2.4 Orthografie und Form
2.5 Themenfindung und Abgrenzung
2.6 Forschungsfragestellung und Gliederung

3. Forschungsmethoden
3.1 Empirische Forschung
3.2 Literatur- und Übersichtsarbeiten
3.3 Quantitative Datenerhebung
3.4 Qualitative Datenerhebung
3.5 Methodenmix
3.6 Methodenkritik und Selbstreflexion

4. Bibliothekswesen: Struktur, Nutzung und Literaturverwaltung
4.1 Plagiatsprävention
4.2 Datenbankrecherche
4.3 Literaturverwaltung
4.4 Zitation und Autorenrichtlinien
4.5 Literaturverzeichnis

5. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – die Hausarbeit / Seminararbeit

6. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – der Projektbericht

7. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – die Fallstudie

8. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – Bachelorarbeit

9. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – die Fachpräsentation

10. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – die Projektpräsentation

11. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – das Kolloquium

12. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – das Portfolio

13. Wissenschaftliches Arbeiten an der IUBH – die Klausur
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bortz, J./Döring, N. (2012): Forschungsmethoden und Evaluation. Für Human- und

Sozialwissenschaftler. 5. Auflage, Springer Medizin Verlag, Heidelberg.
▪ Braunecker, C. (2016): How to do Empirie, how to do SPSS – eine Gebrauchsanleitung. Facultas

Verlags- und Buchhandels AG, Wien.
▪ Engelen, E.M. et al. (2010): Heureka – Evidenzkriterien in den Wissenschaften, ein

Kompendium für den interdisziplinären Gebrauch. Spektrum akademischer Verlag,
Heidelberg.

▪ Flick, U. et al. (2012): Handbuch Qualitative Sozialforschung. Grundlagen, Konzepte, Methoden
und Anwendungen. 3. Auflage, Beltz Verlag, Weinheim.

▪ Hug, T./Poscheschnik, G. (2015): Empirisch Forschen, 2. Auflage, Verlag Huter & Roth KG, Wien.
▪ Hussy, W. et al. (2013): Forschungsmethoden in Psychologie und Sozialwissenschaften. 2.

Auflage, Springer Medizin Verlag, Heidelberg.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Workbook (best. / nicht bestanden)

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Workbook (best. / nicht bestanden)

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Wirtschaftsmathematik
Modulcode: BWMA-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Andreas Herrmann (Wirtschaftsmathematik)

Kurse im Modul

▪ Wirtschaftsmathematik (BWMA01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Mathematische Grundlagen
▪ Funktionen einer Variablen
▪ Differentiation
▪ Optimierung
▪ Funktionen mehrerer Variablen
▪ Finanzmathematik
▪ Weiterführende Themengebiete
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Qualifikationsziele des Moduls

Wirtschaftsmathematik
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die grundlegenden wirtschaftsmathematischen Werkzeuge und Methoden zu kennen und

diese bei Bedarf abzurufen und auf andere wirtschaftswissenschaftliche Fragestellungen
anzuwenden.

▪ mathematische Herleitungen in anderen Modulen nachzuvollziehen und zu verstehen.
▪ einen Zugang zu eigenen analytischen Schlussfolgerungen zu besitzen.
▪ quantitative Zusammenhänge eigenständig zu erkennen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Methoden

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Wirtschaftsmathematik
Kurscode: BWMA01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Wirtschaftsmathematik vermittelt als Grundlagenfach quantitative Methoden, die für alle
Bereiche der Wirtschaftswissenschaften unumgänglich sind. Studierende von
wirtschaftswissenschaftlichen Studiengängen müssen in der Lage sein, komplexe ökonomische
Prozesse sachlogisch zu beschreiben und zu analysieren. Die Wirtschaftsmathematik stellt für
diese Aufgabe ein wichtigstes Instrument dar. Mit ihrer Hilfe ist es möglich, Entscheidungen und
Optimierungen innerhalb einer Firma vorzunehmen, und Konsumenten- bzw.
Produzentenverhalten auf Märkten zu analysieren. Der Kurs Wirtschaftsmathematik zielt daher
darauf ab, Studierende mit den elementaren Grundlagen der (Wirtschafts-)Mathematik vertraut zu
machen. Es wird zudem anhand von Anwendungsbeispielen aufgezeigt, wie die erlernten
mathematischen Werkzeuge in der wirtschaftswissenschaftlichen Praxis zur Anwendung kommen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die grundlegenden wirtschaftsmathematischen Werkzeuge und Methoden zu kennen und
diese bei Bedarf abzurufen und auf andere wirtschaftswissenschaftliche Fragestellungen
anzuwenden.

▪ mathematische Herleitungen in anderen Modulen nachzuvollziehen und zu verstehen.
▪ einen Zugang zu eigenen analytischen Schlussfolgerungen zu besitzen.
▪ quantitative Zusammenhänge eigenständig zu erkennen.

Kursinhalt
1. Mathematische Grundlagen

1.1 Mathematik
1.2 Zahlenbereiche
1.3 Rechenregeln
1.4 Gleichungen
1.5 Ungleichungen
1.6 Mengenlehre - ein kurzer Überblick
1.7 Prozentrechnungen - ein kurzer Überblick
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2. Funktionen einer Variablen
2.1 Grundlegende Definitionen
2.2 Darstellung von Funktionen
2.3 Arten von Funktionen
2.4 Eigenschaften von Funktionen
2.5 Ökonomische Anwendungen

3. Differentiation
3.1 Differenzen und Differentialquotient
3.2 Ableitungsregeln
3.3 Steigung und Krümmung
3.4 Ökonomische Anwendungen

4. Optimierung
4.1 Extrempunkte
4.2 Kurvendiskussion
4.3 Ökonomische Anwendungen

5. Funktionen mehrerer Variablen
5.1 Einführung
5.2 Differentiation
5.3 Optimierung
5.4 Ökonomische Anwendungen

6. Finanzmathematik
6.1 Grundlagen
6.2 Anwendungen

7. Weiterführende Themengebiete
7.1 Integration
7.2 Lineare Algebra
7.3 Differenzen und Differentialgleichungen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Albrecht, P. (2019): Finanzmathematik für Wirtschaftswissenschaftler: Grundlagen,

Anwendungsbeispiele, Fallstudien, Aufgaben und Lösungen, 4. Auflage, Schäffer-Poeschel,
Stuttgart.

▪ Hoffmann, S./ Krause, H. (2013): Mathematische Grundlagen für Betriebswirte, 9. Auflage,
NWB-Verlag, Hamm.

▪ Merz, M./ Wüthrich, M. (2013): Mathematik für Wirtschaftswissenschaftler – Die Einführung mit
vielen ökonomischen Beispielen, Vahlen Verlag, München.

▪ Sydsæter, K./Hammond, P./ Strom, A./ Carvajal, A. (2018): Mathematik für
Wirtschaftswissenschaftler – Basiswissen mit Praxisbezug. 5. Auflage, Pearson Studium,
Hallbergmoos.

▪ Tietze, J. (2019): Einführung in die angewandte Wirtschaftsmathematik – Das praxisnahe
Lehrbuch – inklusive Brückenkurs für Einsteiger, 18. Auflage, Springer Spektrum, Berlin.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Computer Training
Modulcode: BCTR

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Andreas Kaiser (Computer Training)

Kurse im Modul

▪ Computer Training (BCTR01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Windows 10
▪ Cloud und Sicherheit
▪ E-Mail-Programm am Beispiel von Outlook
▪ E-Mails – Umgang und Sicherheit
▪ Textverarbeitung am Beispiel von Word
▪ Tabellenverarbeitung am Beispiel von Excel
▪ Präsentationsprogramme am Beispiel von PowerPoint
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Qualifikationsziele des Moduls

Computer Training
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ über grundlegende Kenntnisse in Standard-Software eines modernen Office-Arbeitsplatzes

im Unternehmensumfeld zu verfügen.
▪ ein Bewusstsein für den sicheren Umgang mit Informationen in dezentralen

Systemstrukturen (Cloud) zu haben und zu wissen, wie sie sowohl Desktop- als auch mobile
Geräte sicher einsetzen können.

▪ berufs- und studienbezogene Texte, Tabellen und Präsentationen eigenständig und in Teams
in geeigneten Programmen konzipieren, erstellen und überarbeiten zu können.

▪ mit dem Medium E-Mail geeignet, bewusst und sicher umgehen zu können und zu wissen,
wie ein Standardprogramm zum Austausch und der Verwaltung von E-Mails einzusetzen ist.

▪ komplexe Datensätze über Tabellenkalkulations- und Datenbankprogramme strukturieren,
aufbereiten und analysieren zu können.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Informatik & Software-Entwicklung

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich IT &
Technik
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Computer Training
Kurscode: BCTR01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Kurs vermittelt Studierenden zentrale Kenntnisse in der Anwendung von Standard-Software,
die in modernen Office-Arbeitsplätzen eingesetzt wird. Der Schwerpunkt liegt hierbei auf dem
Umgang mit dem Betriebssystem sowie mit Text-, Tabellen-, und Präsentationsprogrammen.
Außerdem wird der bewusste und sichere Umgang mit dem Medium E-Mail vermittelt und das
Thema Informationssicherheit und Umgang mit dezentralen Daten/Diensten (Cloud)
thematisiert.Im Rahmen zusätzlicher Wahlthemen können weitere Kompetenzen auf freiwilliger
Basis vertieft und je nach Interesse und Bedarf spezialisiert werden. Die Wahlthemen sind nicht
prüfungsrelevant. Hierzu zählt der Umgang mit Systemen für das Projekt- oder
Datenbankmanagement oder die Besonderheiten der digitalen Zusammenarbeit und die dafür
benötigte Infrastruktur.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ über grundlegende Kenntnisse in Standard-Software eines modernen Office-Arbeitsplatzes
im Unternehmensumfeld zu verfügen.

▪ ein Bewusstsein für den sicheren Umgang mit Informationen in dezentralen
Systemstrukturen (Cloud) zu haben und zu wissen, wie sie sowohl Desktop- als auch mobile
Geräte sicher einsetzen können.

▪ berufs- und studienbezogene Texte, Tabellen und Präsentationen eigenständig und in Teams
in geeigneten Programmen konzipieren, erstellen und überarbeiten zu können.

▪ mit dem Medium E-Mail geeignet, bewusst und sicher umgehen zu können und zu wissen,
wie ein Standardprogramm zum Austausch und der Verwaltung von E-Mails einzusetzen ist.

▪ komplexe Datensätze über Tabellenkalkulations- und Datenbankprogramme strukturieren,
aufbereiten und analysieren zu können.

Kursinhalt
1. Windows 10

1.1 Anmeldung und erster Eindruck
1.2 Hardware, Software, Sicherheitseinstellungen
1.3 Anpassung von Windows 10
1.4 Neue Features
1.5 Internetbrowser Edge
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2. Cloud und Sicherheit
2.1 Desktop-Computer und mobile Geräte sicher verwenden
2.2 Einführung in die Informationssicherheit
2.3 Einführung in Cloud Computing
2.4 Microsoft Office 365: Anwendungen

3. E-Mail-Programm am Beispiel von Outlook
3.1 Kennenlernen der Funktionen in Outlook
3.2 Verwalten von Unterhaltungen und E-Mails in Outlook
3.3 Verwalten von Anhängen und Einfügen von Elementen und Signaturen in Outlook

4. E-Mails – Umgang und Sicherheit
4.1 Wirksames Einsetzen von E-Mails und Instant Messaging
4.2 Adressieren und Weiterleiten von E-Mails
4.3 Verwalten Ihrer E-Mails
4.4 E-Mails, Internet und soziale Medien im Unternehmensumfeld sicher verwenden

5. Textverarbeitung am Beispiel von Word
5.1 Die Benutzeroberfläche und allgemeine Aufgaben in Word
5.2 Formatieren von Text in Word
5.3 Anpassen von Einstellungen und Verwenden von Dokumentansichten in Word
5.4 Erstellen und Formatieren von Tabellen in Word
5.5 Kopfzeilen, Fußzeilen, Seitenzahlen und Layout in Word

6. Tabellenverarbeitung am Beispiel von Excel
6.1 Erstellen, Bearbeiten und Speichern von Tabellen
6.2 Formatieren von Daten
6.3 Darstellen von Daten
6.4 Formeln und Funktionen

7. Präsentationsprogramme am Beispiel von PowerPoint
7.1 Eine Präsentation planen
7.2 Erstellen von Präsentationen
7.3 Präsentationen ansprechend gestalten
7.4 Animationen und Medien
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Fahnenstich, K./Haselier, R. (2016): Microsoft Office 2016. Das Handbuch. O’Reilly/

dpunkt.verlag, Heidelberg.
▪ Hauenherm, E. (2017): Effiziente Kommunikation im Unternehmen. Konzepte & Lösungen mit

Microsoft-Plattformen. Hanser, München.
▪ Hölscher, L. (2016): Microsoft Access 2016. Das Handbuch. O’Reilly/dpunkt.verlag, Heidelberg.
▪ McConnell, S./Munzel, M. (2017): Schnelleinstieg in SAP. 2. Auflage, Espresso Tutorials,

Gleichen.
▪ Langer, W. (2016): Access 2016. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk Computing, Bonn.
▪ Philipp, G. (2016): Office 2016. Das Praxishandbuch. Markt + Technik Verlag, Burgthann.
▪ Rosenstock, J. (2016): Microsoft Project 2016. Das umfassende Handbuch. 3. Auflage,

Rheinwerk Computing, Bonn.
▪ Saumweber, W. (2015): Windows 10. Das große Handbuch. Vierfarben Verlag/ Rheinwerk, Bonn.
▪ Vossen, G./Haselmann, T./Hoeren T. (2012): Cloud-Computing für Unternehmen. Technische,

wirtschaftliche, rechtliche und organisatorische Aspekte. dpunkt.verlag, Heidelberg.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Ja

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Content Management Systeme
Modulcode: DLBDBCMS

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Adelka Niels (Content Management Systeme)

Kurse im Modul

▪ Content Management Systeme (DLBDBCMS01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Studienformat: Fernstudium
Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Begriffe und Grundlagen
▪ HTML
▪ CSS
▪ JavaScript
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Qualifikationsziele des Moduls

Content Management Systeme
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ verschiedene Arten von Content Management voneinander abzugrenzen.
▪ typische Prozesse des Content Management anzuwenden.
▪ den Aufbau und die Funktionsweise verschiedener Content Management-Systeme zu

verstehen.
▪ bestehende HTML-, CSS- und JavaScript-Artefakte zu lesen und zu verstehen.
▪ bestehende HTML-, CSS und JavaScript-Artefakte im Rahmen der Webseite-Pflege

anzupassen.
▪ neue Webseiten mit einem CMS-System einzurichten, mit Inhalten zu füllen und zu pflegen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Informatik & Software-Entwicklung

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich IT &
Technik
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Content Management Systeme
Kurscode: DLBDBCMS01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs werden den Studierenden im ersten Schritt die wesentlichen Grundkenntnisse
vermittelt, die sie für die professionelle Anwendung von CMS-Systemen benötigen. Hierzu gehört
vor allem eine Grundausbildung in den gängigen Web-Technologien HTML, CSS und JavaScript.
Darüber hinaus werden auch grundlegende Prozesse im Umgang mit CMS-Systemen
vorgestellt.Dieses Wissen bereitet die Studierenden auf die Fallstudie vor. Hier werden den
Studierenden Aufgaben gestellt, die sie unter Einsatz von Content Management-Systemen lösen
müssen. Dabei wenden sie das zuvor vermittelte Wissen praktisch an.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ verschiedene Arten von Content Management voneinander abzugrenzen.
▪ typische Prozesse des Content Management anzuwenden.
▪ den Aufbau und die Funktionsweise verschiedener Content Management-Systeme zu

verstehen.
▪ bestehende HTML-, CSS- und JavaScript-Artefakte zu lesen und zu verstehen.
▪ bestehende HTML-, CSS und JavaScript-Artefakte im Rahmen der Webseite-Pflege

anzupassen.
▪ neue Webseiten mit einem CMS-System einzurichten, mit Inhalten zu füllen und zu pflegen.

Kursinhalt
1. Begriffe und Grundlagen

1.1 Motivation und Problemstellung
1.2 Aufbau und Funktionen
1.3 Arten von Content Management Systemen
1.4 Abgrenzung zu Enterprise Content Management
1.5 Überblick Basistechnologien (Tools zur Zusammenarbeit)
1.6 Content-Management-Prozesse
1.7 SEO
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2. HTML
2.1 Struktur
2.2 Tag-Konzept
2.3 Textauszeichnung
2.4 Medien
2.5 Tabellen
2.6 Navigation

3. CSS
3.1 Motivation für die Nutzung und Integration mit HTML
3.2 Syntax
3.3 Klassen-Konzept
3.4 Box-Modell
3.5 Kaskaden
3.6 Vererbung
3.7 Framework

4. JavaScript
4.1 Einsatz von HTML und CSS
4.2 Variablen und Anweisungen
4.3 Kontrollstrukturen
4.4 Funktionen
4.5 DOM

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Hetzel, A. (2017): WordPress 4. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk Computing, Bonn.
▪ Koch, D. (2018): Joomla! 4.0 Das Kompendium. Markt + Technik Verlag, Burgthann.
▪ Löffler, M. (2014): Think Content!. Content-Strategie, Content-Marketing, Texten fürs Web.

Rheinwerk Computing Verlag, Bonn.
▪ Wolf, J. (2016): HTML5 und CSS3. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk Computing, Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Buchhaltung und Bilanzierung in Österreich
Modulcode: DLBBUBOE

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Christian Winkler (Buchhaltung und Bilanzierung in Österreich)

Kurse im Modul

▪ Buchhaltung und Bilanzierung in Österreich (DLBBUBOE01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Ziele, Funktionen und Adressaten des Rechnungswesens
▪ Gesetzliche Vorschriften und Rahmenbedingungen
▪ Instrumente des Jahresabschlusses
▪ Verbuchung von Geschäftsfällen und Abschlussarbeiten
▪ Einnahmen- und Ausgabenrechnung
▪ Sonderfälle des österreichischen Steuerrechts
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Qualifikationsziele des Moduls

Buchhaltung und Bilanzierung in Österreich
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die fundamentalen Grundlagen des Rechnungswesens zu kennen.
▪ die Instrumente des Jahresabschlusses zu kennen.
▪ die gesetzlichen Vorschriften und Rahmenbedingungen gemäß UGB und BAO zu kennen.
▪ die Zusammenhänge zwischen Bilanz, GuV und Kapitalflussrechnung zu erkennen und zu

verstehen.
▪ einfache Geschäftsfälle selbstständig zu verbuchen, nachzuvollziehen und zu interpretieren.
▪ einfache Jahresabschlüsse selbstständig zu erstellen und zu analysieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für alle weiteren Module aus
dem Bereich Finanzen & Steuern

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Buchhaltung und Bilanzierung in Österreich
Kurscode: DLBBUBOE01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs erhalten die Studierenden einen praxisorientierten Überblick über das
Rechnungswesen sowie die Funktionsweise der Buchhaltung in Österreich. Es folgen Abschnitte
über die Instrumente des Jahresabschlusses, die Grundsätze der ordnungsgemäßen Buchhaltung,
die Verbuchung von Geschäftsfällen, den Gewinnfreibetrag, die steuerliche Mehr-Weniger-
Rechnung sowie der Einnahmen- und Ausgabenrechnung. Der Kurs orientiert sich am UGB und der
BAO.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die fundamentalen Grundlagen des Rechnungswesens zu kennen.
▪ die Instrumente des Jahresabschlusses zu kennen.
▪ die gesetzlichen Vorschriften und Rahmenbedingungen gemäß UGB und BAO zu kennen.
▪ die Zusammenhänge zwischen Bilanz, GuV und Kapitalflussrechnung zu erkennen und zu

verstehen.
▪ einfache Geschäftsfälle selbstständig zu verbuchen, nachzuvollziehen und zu interpretieren.
▪ einfache Jahresabschlüsse selbstständig zu erstellen und zu analysieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen der Buchhaltung und Rechnungslegung

1.1 Ziele und Funktionen des Rechnungswesens
1.2 Adressaten und Teilgebiete des betrieblichen Rechnungswesens
1.3 Gesetzliche Vorschriften und Rahmenbedingungen
1.4 Grundsätze ordnungsgemäßer Buchhaltung

2. Instrumente des Jahresabschlusses
2.1 Bilanz
2.2 Gewinn- und Verlustrechnung
2.3 Kapitalflussrechnung
2.4 Inventur und Inventar
2.5 Überblick über den Zusammenhang der Instrumente
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3. Die doppelte Buchhaltung
3.1 Gewinnermittlungsarten
3.2 Grundlagen und Hilfsmittel der Buchhaltung
3.3 Bücher der doppelten Buchhaltung

4. Buchungen des Warenverkehrs
4.1 Das geteilte Warenkonto
4.2 Grenzüberschreitende Warenbewegungen
4.3 Wareneinsatz
4.4 Kunden- und Lieferantenskonti, Rabatte
4.5 Eigenverbrauch – Privatentnahme

5. Verbuchung ausgewählter Geschäftsfälle
5.1 Verbuchung von An- und Vorauszahlungen
5.2 Verbuchung von Fremdwährungen
5.3 Verbuchung von Steuern und Abgaben
5.4 Verbuchung von Reisekosten
5.5 Verbuchung von Darlehen, Krediten und Zinszahlungen

6. Abschlussbuchungen und Abschreibungen
6.1 Anlagenbewertung
6.2 Bewertung von Verbindlichkeiten und Forderungen
6.3 Rechnungsabgrenzungen
6.4 Rückstellungen
6.5 Besonderheiten bei PKWs und Kombis

7. Die Einnahmen- und Ausgaben-Rechnung
7.1 Grundlagen der Einnahmen- und Ausgaben-Rechnung
7.2 Aufzeichnungen zur Umsatzsteuer

8. Sonderfälle des österreichischen Steuerrechts
8.1 Gewinnfreibetrag
8.2 Die steuerliche Mehr-Weniger-Rechnung
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Auer K. V. (2005): Buchhaltung – Bilanzierung – Analyse. Linde Verlag, Wien.
▪ Auer K.V. (2006): Jahresabschluss.
▪ Doralt W. (2016): Kodex des österreichischen Rechts. Steuergesetz 2016/2017. Linde Verlag,

Wien.
▪ Geirhofer S., Hebrank C. (2016): Grundlagen Buchhaltung und Bilanzmanagement. Linde

Verlag, Wien.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Ja

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Buchführung und Bilanzierung
Modulcode: BBUB-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Michael Broens (Buchführung und Bilanzierung I) / Prof. Dr. Michael Broens (Buchführung
und Bilanzierung II)

Kurse im Modul

▪ Buchführung und Bilanzierung I (BBUB01-01)
▪ Buchführung und Bilanzierung II (BBUB02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Buchführung und Bilanzierung I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten

Buchführung und Bilanzierung II
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Buchführung und Bilanzierung I
▪ Die Aufgaben und Ziele der Finanzbuchhaltung
▪ Die Bilanz als Ausgangspunkt der doppelten Buchführung
▪ Die Buchungen des Warenverkehrs
▪ Die Verbuchung ausgewählter Geschäftsvorfälle
▪ Die Erstellung des Jahresabschlusses

Buchführung und Bilanzierung II
▪ Basiselemente der Bilanzierung
▪ Ansatz und Bewertung des Anlagevermögens nach HGB
▪ Ansatz und Bewertung des Umlaufvermögens nach HGB
▪ Ansatz und Bewertung des Fremdkapitals nach HGB
▪ Jahresabschlussanalyse nach HGB

Qualifikationsziele des Moduls

Buchführung und Bilanzierung I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die fundamentalen Grundlagen des externen Rechnungswesens zu skizzieren.
▪ die einschlägigen Fachbegriffe auf dem Gebiet der Bilanzierung zu erläutern.
▪ den Stellenwert der externen Rechnungslegung im Gesamtunternehmenskontext zu

beurteilen.
▪ die Elemente der Rechnungslegung in der Buchhaltungspraxis zu unterscheiden und

anzuwenden.
▪ Geschäftsvorfälle selbstständig unter Anwendung der Methode der doppelten Buchführung,

dazurstellen und zu analysieren.
▪ selbstständig einfache Jahresabschlüsse zu erstellen.

Buchführung und Bilanzierung II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die verschiedenen Positionen der Aktiv- und Passivseite der Bilanz zu erläutern.
▪ die Grundregeln der Bilanzierung und Bewertung der verschiedenen Positionen der Bilanz zu

benennen.
▪ Transaktionen, welche die genannten Bilanzpositionen betreffen, zu erfassen und

selbstständig zu verbuchen.
▪ die wichtigsten Instrumente der Bilanzanalyse selbstständig zu benennen und anzuwenden.
▪ die Jahresabschlüsse von verschiedenen Unternehmen zu vergleichen und zu evaluieren.
▪ selbstständig komplexere Jahresabschlüsse zu erstellen und zu werten.
▪ basierend auf dem Jahresabschluss den Erfolg eines Unternehmens zu beurteilen.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Finanzen & Steuern

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Buchführung und Bilanzierung I
Kurscode: BBUB01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs erhalten die Studierenden einen praxisorientierten Überblick über das externe
Rechnungswesen sowie die Grundbegriffe und verrechnungstechnischen Grundlagen der
doppelten Buchführung. Es folgen Abschnitte über Bilanzierungsgrundsätze, die Erfassung von
Geschäftsvorfällen und die Aufstellung von Finanzberichten. Der Kurs orientiert sich am
Handelsgesetzbuch (HGB).

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die fundamentalen Grundlagen des externen Rechnungswesens zu skizzieren.
▪ die einschlägigen Fachbegriffe auf dem Gebiet der Bilanzierung zu erläutern.
▪ den Stellenwert der externen Rechnungslegung im Gesamtunternehmenskontext zu

beurteilen.
▪ die Elemente der Rechnungslegung in der Buchhaltungspraxis zu unterscheiden und

anzuwenden.
▪ Geschäftsvorfälle selbstständig unter Anwendung der Methode der doppelten Buchführung,

dazurstellen und zu analysieren.
▪ selbstständig einfache Jahresabschlüsse zu erstellen.

Kursinhalt
1. Die Aufgaben und Ziele der Finanzbuchhaltung

1.1 Begriffe und Ziele des Rechnungswesens
1.2 Adressaten und Teilgebiete des betrieblichen Rechnungswesens
1.3 Gesetzliche Vorschriften und Rahmenbedingungen
1.4 Grundsätze ordnungsmäßiger Buchführung und Rechnungslegungsgrundsätze
1.5 Rechengrößen des Rechnungswesens

2. Die Bilanz als Ausgangspunkt der doppelten Buchführung
2.1 Inventar und Inventur
2.2 Bilanz
2.3 Gewinn- und Verlustrechnung
2.4 Technik der doppelten Buchführung
2.5 Organisation der Buchhaltung
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3. Die Buchungen des Warenverkehrs
3.1 Sachkonten beim Einkauf und Verkauf
3.2 Kunden- und Lieferantenskonti, Rabatte und Boni
3.3 Debitoren- und Kreditorenkonten

4. Die Verbuchung ausgewählter Geschäftsvorfälle
4.1 Buchungen im Personalbereich
4.2 Buchungen im Anlagevermögen
4.3 Darlehen und Zinsen
4.4 Steuern
4.5 Anzahlungen

5. Die Erstellung des Jahresabschlusses
5.1 Funktionen und gesetzliche Vorschriften
5.2 Irrelevanz der Zahlungswirkung, Rechnungsabgrenzungen und Rückstellungen
5.3 Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung
5.4 Eigenkapitalveränderungsrechnung und Kapitalflussrechnung
5.5 Anhang und Lagebericht

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Coenenberg, A. G. et al. (2016): Einführung in das Rechnungswesen. Grundlagen der

Buchführung und Bilanzierung. 6. Auflage, Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Eisele, W./Knobloch, A. P. (2011): Technik des betrieblichen Rechnungswesens. Buchführung

und Bilanzierung, Kosten- und Leistungsrechnung, Sonderbilanzen. 8. Auflage, Vahlen,
München.

▪ Möller, H.P./Hüfner, B./Ketteniß, H. (2012): Buchführung und Finanzberichte. Grundlagen,
Anwendung. 4. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Weber, J./Weißenberger, B. E. (2010): Einführung in das Rechnungswesen. Bilanzierung und
Kostenrechnung. 9. Auflage, Schäffer-Poeschel, Stuttgart.

▪ Wöhe, G. (2011): Bilanzierung und Bilanzpolitik. Betriebswirtschaft, Handelsrecht und
Steuerrecht. 10. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

BBUB01-0176

www.iubh.de



Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Buchführung und Bilanzierung II
Kurscode: BBUB02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
2

Zugangsvoraussetzungen
BBUB01-01

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs befasst sich – aufbauend auf Grundlagenwissen – mit den wesentlichen Elementen
des Jahresabschlusses. Insbesondere werden die einzelnen Bilanzpositionen im Hinblick auf die
Bilanzierung dem Grunde nach wie auch in ihrer Erst- und Folgebewertung näher analysiert.
Darauffolgend werden Ziele und Methoden der Bilanzanalyse dargestellt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die verschiedenen Positionen der Aktiv- und Passivseite der Bilanz zu erläutern.
▪ die Grundregeln der Bilanzierung und Bewertung der verschiedenen Positionen der Bilanz zu

benennen.
▪ Transaktionen, welche die genannten Bilanzpositionen betreffen, zu erfassen und

selbstständig zu verbuchen.
▪ die wichtigsten Instrumente der Bilanzanalyse selbstständig zu benennen und anzuwenden.
▪ die Jahresabschlüsse von verschiedenen Unternehmen zu vergleichen und zu evaluieren.
▪ selbstständig komplexere Jahresabschlüsse zu erstellen und zu werten.
▪ basierend auf dem Jahresabschluss den Erfolg eines Unternehmens zu beurteilen.

Kursinhalt
1. Basiselemente der Bilanzierung

1.1 Ansatz von Vermögensgegenständen und Schulden
1.2 Bilanzausweis
1.3 Grundlagen der Bewertung
1.4 Zugangsbewertung: Anschaffungs- und Herstellungskosten
1.5 Grundlagen der Folgebewertung

2. Ansatz und Bewertung des Anlagevermögens nach HGB
2.1 Definition, Erst- und Folgebewertung, Abgänge
2.2 Sachanlagevermögen
2.3 Immaterielles Anlagevermögen
2.4 Finanzanlagen
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3. Ansatz und Bewertung des Umlaufvermögens nach HGB
3.1 Definition, Erst- und Folgebewertung
3.2 Vorräte
3.3 Forderungen
3.4 Bewertungseinheiten
3.5 Wertpapiere und flüssige Mittel

4. Ansatz und Bewertung des Fremdkapitals nach HGB
4.1 Definition und Ausweis
4.2 Rückstellungarten
4.3 Bewertung von Verbindlichkeiten und Rückstellungen
4.4 Behandlung des Disagios

5. Jahresabschlussanalyse nach HGB
5.1 Ziele und Grundlagen der Jahresabschlussanalyse
5.2 Analyse der Vermögens-, Finanz- und Ertragslage

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Coenenberg, A. G. et al. (2016): Einführung in das Rechnungswesen. Grundlagen der

Buchführung und Bilanzierung. 6. Auflage, Schäffer-Poeschel, Stuttgart
▪ Eisele, W./Knobloch, A. P. (2011): Technik des betrieblichen Rechnungswesens. Buchführung

und Bilanzierung, Kosten- und Leistungsrechnung, Sonderbilanzen. 8. Auflage, Vahlen,
München.

▪ Möller, H. P./Hüfner, B./Ketteniß, H. (2012): Buchführung und Finanzberichte. Grundlagen,
Anwendung. 4. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Weber, J./Weißenberger, B. E. (2010): Einführung in das Rechnungswesen. Bilanzierung und
Kostenrechnung. 9. Auflage, Schäffer-Poeschel, Stuttgart.

▪ Wöhe, G. (2011): Bilanzierung und Bilanzpolitik. Betriebswirtschaft, Handelsrecht und
Steuerrecht. 10. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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2. Semester





Online-Marketing
Modulcode: DLBDBOM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Anne-Kristin Langner (Online-Marketing)

Kurse im Modul

▪ Online-Marketing (DLBMSM01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen, Formen und Kanäle des Online-Marketings
▪ Online Marketing-Strategie
▪ Mediaplanung online
▪ Vorzüge und Probleme einer Webpräsenz
▪ Viralmarketing und Word-of-Mouth
▪ Mobile Marketing und M-Commerce
▪ Online-Recht
▪ Online-Kundenbindung und -Service
▪ Messen und Bewerten von Online-Marketing-Programmen

Qualifikationsziele des Moduls

Online-Marketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die unterschiedlichen Online Marketing Kanäle zu nennen und zu bewerten.
▪ eine Online-Marketing-Strategie zu konzipieren.
▪ Kunden durch Online-Marketing-Maßnahmen zu gewinnen und zu binden.
▪ Online-Marketing-Programme zu messen und zu bewerten.
▪ die Vermarktungschancen eines Unternehmens im World Wide Web grundlegend

einzuschätzen.
▪ erste strategische Entscheidungen im Bereich Online-Marketing zu treffen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Online & Social Media Marketing.

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation.
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Online-Marketing
Kurscode: DLBMSM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs bedient sich der Grundlagen betriebs- und volkswirtschaftlicher Prinzipien um dem
Teilnehmer eine strategische Auseinandersetzung mit dem Thema Online-Marketing zu
ermöglichen. Strategische Positionierung von Unternehmen im World Wide Web, Optimierung der
Präsenzen sowie die Erfolgsmessung und Auswertung relevanter Kennzahlen bilden einheitlich die
Grundlage für das übergeordnete Modul.Der Kurs Online-Marketing vermittelt grundlegende
Fachbegriffe und Konzepte aus dem elektronischen Geschäftsverkehr und geht hierbei auf
unterschiedliche Formen der Vermarktung und deren Verbreitung im Internet ein. Er erweitert das
Verständnis des Online-Marketings um Elemente des strategischen und vor allem operativen
Marketings, besonders der Planung und Realisierung von Werbekampagnen über verschiedene
Absatzkanäle.Basierend auf dem Verständnis des Verhaltens von Onlinekunden werden Taktiken
zur Erhöhung der Kundenzahlen und Kampagnen über das Internet und die Wichtigkeit von
Online-Beziehungen diskutiert. Dieser Kurs bietet den Studenten die Möglichkeit die
verschiedenen Aspekte des Online Marketing Managements in der Praxis kennenzulernen und
umzusetzen. Sie lernen wie die Online Medienplanung durch Webanalytics und gezieltes
Monitoring zu beurteilen ist. Weiterhin wird auf die Optimierung der Online-Strategie zur Erhöhung
der Lead- und Conversionsraten eingegangen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die unterschiedlichen Online Marketing Kanäle zu nennen und zu bewerten.
▪ eine Online-Marketing-Strategie zu konzipieren.
▪ Kunden durch Online-Marketing-Maßnahmen zu gewinnen und zu binden.
▪ Online-Marketing-Programme zu messen und zu bewerten.
▪ die Vermarktungschancen eines Unternehmens im World Wide Web grundlegend

einzuschätzen.
▪ erste strategische Entscheidungen im Bereich Online-Marketing zu treffen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Online-Marketings

1.1 Entwicklung und Begriff des Online-Marketings
1.2 Die Rolle des Online Marketing im Marketingmix
1.3 Organisatorische Voraussetzungen
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2. Formen und Kanäle des Online-Marketings
2.1 Überblick über die Formen des Online-Marketings
2.2 Affiliate- und Suchmaschinen-Marketing
2.3 Display-Werbung und E-Mail-Marketing

3. Online Marketing-Strategie
3.1 Ziele festlegen und eine Basis schaffen
3.2 Die Customer Journey
3.3 Der richtige Channel Mix
3.4 KPIs definieren und analysieren

4. Mediaplanung online
4.1 Prinzipien erfolgreicher Mediaplanung
4.2 Mediabudgets zielgerichtet kreieren und strukturieren
4.3 Vorteile integrierter Kampagnen
4.4 Erfolgreicher Mediamix durch Kampagnenmanagement

5. Vorzüge und Probleme einer Webpräsenz
5.1 Die Corporate Website
5.2 Vorteile des Online-Handels
5.3 Möglichkeiten der Präsentation und Verbreitung von Produkten / Dienstleistungen
5.4 Nachteile von Vermarktungsstrategien über das Internet

6. Viralmarketing und Word of Mouth
6.1 The Power of Storytelling
6.2 Der richtige Content im richtigen Kontext
6.3 Virale Container – Welche Inhalte für welchen Zweck?
6.4 Viral Strategien – Wie verbreite ich meine Inhalte?
6.5 Die Bedeutung von YouTube und anderen Plattformen

7. Mobile Marketing und M-Commerce
7.1 Grundlagen des Mobile Marketings
7.2 Apps vs. Mobile Web
7.3 QR-Code-Marketing & In-App-Advertising
7.4 Erfolgsfaktoren mobiler Kampagnen
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8. Online-Recht
8.1 Rechtliche Aspekte des Online-Marketings I
8.2 Rechtliche Aspekte des Online-Marketings II
8.3 Das Urheberrecht und der Umgang mit User-generated Content
8.4 Das Recht am eigenen Bild

9. Online-Kundenbindung und -Service
9.1 Kundengewinnung und Kundenbindung im Online-Marketing
9.2 Online-Kundenbindung im Kundenbeziehungslebenszyklus
9.3 Online-Kundenservice

10. Messen und Bewerten von Online-Marketing-Programmen
10.1 Kennzahlen im Online-Marketing
10.2 Web-Monitoring
10.3 Big Data - Herausforderungen und Chance

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Broschart, S. (2011): Suchmaschinenoptimierung & Usability. 2. Auflage, Franzis, Haar.
▪ Hassler, M. (2011): Web Analytics. Metriken auswerten, Besucherverhalten verstehen, Website

optimieren. 3. Auflage, Mitp, Frechen.
▪ Kollmann, T. (2013): Online-Marketing. Grundlagen der Absatzpolitik in der Net Economy. 2.

Auflage, Kohlhammer, Stuttgart.
▪ Kreutzer, R. T. (2014): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –

Checklisten. 2. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Lammenett, E. (2009): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,

Keyword-Advertising, Online-Werbung, Suchmaschinen-Optimierung. 2. Auflage, Gabler,
Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Kosten- und Leistungsrechnung
Modulcode: BKLR-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ nein
▪ BKLR01-01

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Michael Broens (Kosten- und Leistungsrechnung I) / Prof. Dr. Michael Broens (Kosten- und
Leistungsrechnung II)

Kurse im Modul

▪ Kosten- und Leistungsrechnung I (BKLR01-01)
▪ Kosten- und Leistungsrechnung II (BKLR02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Kosten- und Leistungsrechnung I
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten

Kosten- und Leistungsrechnung II
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 45 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

45 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Kosten- und Leistungsrechnung I
▪ die Kosten- und Leistungsrechnung im betrieblichen Rechnungswesen einzuordnen.
▪ die verschiedenen Kosten- und Leistungs- bzw. Erlösbegriffe zu unterscheiden.
▪ die Grundbegriffe der Kostentheorie zu formulieren und anzuwenden.
▪ die Kostenarten zu unterscheiden und aufzuschlüsseln.
▪ eine Kostenstellenrechnung aufzubauen und durchzuführen.
▪ eine geeignete Methode der Kostenträgerrechnung auszuwählen und anzuwenden.

Kosten- und Leistungsrechnung II
▪ die Kritik an der Vollkostenrechnung nachzuvollziehen.
▪ die grundlegenden Elemente der Teilkostenrechnung zu beschreiben.
▪ eine Deckungsbeitragsrechnung zur Entscheidungsoptimierung anzuwenden.
▪ eine Prozesskostenrechnung zu konzipieren und zu implementieren.
▪ eine Plankostenrechnung zu strukturieren und durchzuführen.
▪ neuere Instrumente der Kostenrechnung aufzuzählen und zu erläutern.

Qualifikationsziele des Moduls

Kosten- und Leistungsrechnung I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Kosten- und Leistungsrechnung im betrieblichen Rechnungswesen einzuordnen.
▪ die verschiedenen Kosten- und Leistungs- bzw. Erlösbegriffe zu unterscheiden.
▪ die Grundbegriffe der Kostentheorie zu formulieren und anzuwenden.
▪ die Kostenarten zu unterscheiden und aufzuschlüsseln.
▪ eine Kostenstellenrechnung aufzubauen und durchzuführen.
▪ eine geeignete Methode der Kostenträgerrechnung auszuwählen und anzuwenden.

Kosten- und Leistungsrechnung II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Kritik an der Vollkostenrechnung nachzuvollziehen.
▪ die grundlegenden Elemente der Teilkostenrechnung zu beschreiben.
▪ eine Deckungsbeitragsrechnung zur Entscheidungsoptimierung anzuwenden.
▪ eine Prozesskostenrechnung zu konzipieren und zu implementieren.
▪ eine Plankostenrechnung zu strukturieren und durchzuführen.
▪ neuere Instrumente der Kostenrechnung aufzuzählen und zu erläutern.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Planung & Controlling

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Kosten- und Leistungsrechnung I
Kurscode: BKLR01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
3

Zugangsvoraussetzungen
nein

Beschreibung des Kurses
Die Kosten- und Leistungsrechnung (KLR) ist wesentlicher Bestandteil des betrieblichen
Rechnungswesens und dient – im Gegensatz zum externen Rechnungswesen – vornehmlich der
unternehmerischen Selbstinformation. Dafür wird das Geschehen im Unternehmen und der
betriebliche Kombinationsprozess zahlenmäßig abgebildet, um somit beispielsweise eine
Wirtschaftlichkeit oder den kalkulatorischen Erfolg ermitteln zu können. Die KLR ist damit
unverzichtbarer Bestandteil einer wirtschaftlich sinnvollen Entscheidungsfindung in
Unternehmen.Der Kurs Kosten- und Leistungsrechnung I dient der Einführung in das Thema. Zu
Beginn des Kurses wird die KLR zunächst im Kontext des betrieblichen Rechnungswesens
eingeordnet um folgend die Aufgaben, Systeme und den Aufbau der KLR näher zu erläutern. Im
nächsten Schritt werden die Grundlagen der Kostenbegriffe, Kostentheorie und Kostenverrechnung
beschrieben, um die theoretische Basis abzurunden. Darauf aufbauend werden die drei
wesentlichen Bestandteile der KLR unter Betrachtung von Vollkosten aufgezeigt. Zunächst werden
die Kosten in der Kostenartenrechnung erfasst und systematisiert. Sodann werden die Kosten
verursachungsgerecht im Rahmen der Kostenstellenrechnung auf die entsprechenden
Betriebsteile verteilt. Im letzten Schritt werden die Kosten durch die Kostenstellenträgerrechnung
einem Kostenträger (z. B. einem Unternehmensprodukt auf Zeit- oder Mengenbasis) zugeordnet
um damit beispielsweise eine Verkaufspreiskalkulation durchführen zu können.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Kosten- und Leistungsrechnung im betrieblichen Rechnungswesen einzuordnen.
▪ die verschiedenen Kosten- und Leistungs- bzw. Erlösbegriffe zu unterscheiden.
▪ die Grundbegriffe der Kostentheorie zu formulieren und anzuwenden.
▪ die Kostenarten zu unterscheiden und aufzuschlüsseln.
▪ eine Kostenstellenrechnung aufzubauen und durchzuführen.
▪ eine geeignete Methode der Kostenträgerrechnung auszuwählen und anzuwenden.

Kursinhalt
1. Einführung in das betriebliche Rechnungswesen

1.1 Überblick: Notwendigkeit und Einordnung des betrieblichen Rechnungswesens
1.2 Gliederung des betrieblichen Rechnungswesens
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2. Grundlagen der Kosten- und Leistungsrechnung
2.1 Der Kosten- und Leistungsbegriff
2.2 Grundlagen der Kostentheorie
2.3 Systeme der Kosten- und Leistungsrechnung
2.4 Aufbau der Kosten- und Leistungsrechnung auf Vollkostenbasis

3. Kostenartenrechnung
3.1 Aufgabe und Gegenstand der Kostenartenrechnung
3.2 Vorgehen der Kostenartenrechnung
3.3 Erfassung und Bewertung von Materialkosten
3.4 Erfassung und Bewertung von Personalkosten, Dienstleistungskosten und Abgaben
3.5 Erfassung und Bewertung von kalkulatorischen Kosten

4. Kostenstellenrechnung
4.1 Aufgaben und Vorgehen der Kostenstellenrechnung
4.2 Verteilung der primären Gemeinkosten
4.3 Innerbetriebliche Leistungsverrechnung
4.4 Bildung von Gemeinkostensätzen
4.5 Kostenkontrolle

5. Kostenträgerrechnung
5.1 Aufgaben und Arten der Kostenträgerrechnung
5.2 Kostenträgerstückrechnung I: Divisionskalkulation
5.3 Kostenträgerstückrechnung II: Äquivalenzziffernverfahren
5.4 Kostenträgerstückrechnung III: Zuschlagskalkulation
5.5 Kostenträgerzeitrechnung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Coenenberg, A. G./Fischer, T. M./Günther, T. W. (2016): Kostenrechnung und Kostenanalyse. 9.

Auflage, Schaeffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Däumler, K. D./Grabe, J. (2013): Kostenrechnung 1. Grundlagen. 11. Auflage, NWB, Herne.
▪ Jórasz, W. (2009): Kosten- und Leistungsrechnung. Lehrbuch mit Aufgaben und Lösungen. 5.

Auflage, Schäffer-Poeschel Verlag, Stuttgart.
▪ Olfert, K. (2018): Kostenrechnung. 18. Auflage, NWB, Herne.
▪ Plinke, W. et al. (2015): Industrielle Kostenrechnung. 8. Auflage, Springer Vieweg, Berlin/

Heidelberg.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
54 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
18 h

Selbstüberprüfung
18 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
90 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Kosten- und Leistungsrechnung II
Kurscode: BKLR02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
2

Zugangsvoraussetzungen
BKLR01-01

Beschreibung des Kurses
Aufbauend auf den Kenntnissen des Kurses KLR I wird das Wissen zur Kosten- und
Leistungsrechnung im Kurs KLR II erweitert und vertieft. Im Vordergrund steht dabei nicht mehr
nur die Abbildung des betrieblichen Geschehens, sondern vielmehr die Unterstützung und
Verbesserung von Entscheidungen wie z. B. Produkt-, Produktions- oder Preisentscheidungen. In
einem ersten Schritt wird die Aussagekraft der bisher genutzten Vollkostenbetrachtung diskutiert
und diese um die Teilkostenrechnung ergänzt. Nachfolgend werden verschiedene
Anwendungsmöglichkeiten der Teilkosten- und Deckungsbeitragsrechnung aufgezeigt und
angewendet. So lassen sich mit ihr beispielsweise Break-Even-Analyse oder eine Optimierung des
Produktionsprogramms durchführen. Im Anschluss wird mit der Prozesskostenrechnung eine
alternative Form der KLR-Methodik eingeführt und deren Anwendung und Aussagekraft erläutert.
In einem weiteren Schritt wird das bisher genutzte System der IST-Kostenrechnung um die
Plankostenrechnung erweitert. Daraufhin wird ein Einblick in sonstige, praxisrelevante
Kostenmanagementmethoden wie z. B. dem Target Costing gegeben und deren Nutzen diskutiert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Kritik an der Vollkostenrechnung nachzuvollziehen.
▪ die grundlegenden Elemente der Teilkostenrechnung zu beschreiben.
▪ eine Deckungsbeitragsrechnung zur Entscheidungsoptimierung anzuwenden.
▪ eine Prozesskostenrechnung zu konzipieren und zu implementieren.
▪ eine Plankostenrechnung zu strukturieren und durchzuführen.
▪ neuere Instrumente der Kostenrechnung aufzuzählen und zu erläutern.

Kursinhalt
1. Teilkostenrechnung

1.1 Schwächen der Vollkostenrechnung
1.2 Aufgabe und Grundlagen der Teilkostenrechnung
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2. Deckungsbeitragsrechnung
2.1 Systeme der Deckungsbeitragsrechnung
2.2 Break-Even-Analyse
2.3 Produktions- und Absatzprogramm
2.4 Weitere Anwendungsbereiche der einstufigen Deckungsbeitragsrechnung
2.5 Anwendung der mehrstufigen Deckungsbeitragsrechnung

3. Prozesskostenrechnung
3.1 Begriff und Gegenstand der Prozesskostenrechnung
3.2 Ermittlung der Prozesse und Prozessgrößen
3.3 Prozesskostenrechnung in der Kostenstellenrechnung
3.4 Kalkulation mit der Prozesskostenrechnung
3.5 Aussagekraft der Prozesskostenrechnung

4. Plankostenrechnung
4.1 Aufgabe und Vorgehen der Prozesskostenrechnung
4.2 Starre Plankostenrechnung
4.3 Flexible Plankostenrechnung auf Vollkostenrechnung
4.4 Grenzplankostenrechnung

5. Weitere Instrumente der Kostenrechnung
5.1 Target Costing
5.2 Life Cycle Costing
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Coenenberg, A. G./Fischer, T. M./Günther, T. W. (2016): Kostenrechnung und Kostenanalyse. 9.

Auflage, Schaeffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Däumler, K. D./Grabe, J. (2013): Kostenrechnung 1: Grundlagen. 11. Auflage, NWB, Herne.
▪ Däumler, K. D./Grabe, J. (2013): Kostenrechnung 2: Deckungsbeitragsrechnung. 10. Auflage,

NWB, Herne.
▪ Däumler, K. D./Grabe, J. (2015): Kostenrechnung 3: Plankostenrechnung und

Kostenmanagment. 9. Auflage, NWB, Herne.
▪ Jórasz, W. (2009): Kosten- und Leistungsrechnung. Lehrbuch mit Aufgaben und Lösungen. 5.

Auflage, Schäffer-Poeschel Verlag, Stuttgart.
▪ Olfert, K. (2018): Kostenrechnung. 18. Auflage, Kiehl, Herne.
▪ Plinke, W./Rese, M./Utzig, P. (2015): Industrielle Kostenrechnung. 8. Auflage, Springer Vieweg,

Berlin/Heidelberg.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 45 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
36 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
12 h

Selbstüberprüfung
12 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
60 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Sales und Distribution
Modulcode: DLBMASD

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Caterina Fox (Sales und Distribution)

Kurse im Modul

▪ Sales und Distribution (DLBMASD01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen einer „Customer-Driven-Organisation“
▪ Aufbau des Distributionsorganisation
▪ Omni-, Cross und Multi Channel
▪ Distributionsgestaltung, -planung, -management und -controlling
▪ Kompetenz, Auswahl und Anreizsysteme im Sales Force Management
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Qualifikationsziele des Moduls

Sales und Distribution
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Aufgaben des Marketing in einer „Customer-Driven-Organisation“ zu verstehen.
▪ den Aufbau des Distributionsnetzes in einem Unternehmen zu analysieren.
▪ das Vertriebs- und das Key Account Management zu unterstützen.
▪ die Planung, das Management und das Controlling des Distributionsnetzes mit zu gestalten.
▪ die Herausforderungen von Omni-, Cross und Multi Channel zu kennen.
▪ die Auswahl und die Anreizsysteme des Vertriebspersonals und der Händler zu verstehen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Sales und Distribution
Kurscode: DLBMASD01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Um ein erfolgreiches Distributionssystem zu etablieren, bedarf es des Zusammenspiels von
Marketing und Vertrieb. Mit einem kundenzentrischen Ansatz gewinnen „Customer-Driven-
Organisations“ den Kampf um den Kunden. Dabei gilt es, das Distributionsnetz mit dem Fokus auf
den Kunden zu gestalten und zu managen. Es ist wichtig, das Distributionsnetz einer Organisation
analysieren zu können und die Vor- und Nachteile der unterschiedlichen Ausprägungen zu
verstehen.Unternehmen müssen bei der Gestaltung und Struktur der Absatzkanäle ihre Strategien
und Prozesse intern und extern anpassen. Vor allem Omni-, Cross und Multi Channel Systeme
müssen derart gestaltet werden, dass das Zusammenspiel der Absatzkanäle möglichst reibungs-
und konfliktlos funktioniert. Es ist wichtig, nicht nur die Möglichkeiten unterschiedlicher
Distributionsmodelle zu kennen, sondern sich auch der Herausforderungen bei der
Zusammenarbeit mit Distributionspartnern bewusst zu sein.Das hat zur Folge, dass sich
gleichzeitig auch die Anforderungen an die Mitarbeiter erhöhen. Im Bereich der Distribution ist es
wichtig, qualitativ hochwertige Mitarbeiter und Partner einzustellen und diese zu
motivieren.Distributionssysteme, vor allem wenn diese mehrdimensional sind, müssen gemanagt
werden. Dafür ist es, wichtig fortwährend Daten zu erheben und zu analysieren, die von der
Erfassung des Potenzials, über Leads bis zu einem effizienten Beschwerdemanagement reichen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Aufgaben des Marketing in einer „Customer-Driven-Organisation“ zu verstehen.
▪ den Aufbau des Distributionsnetzes in einem Unternehmen zu analysieren.
▪ das Vertriebs- und das Key Account Management zu unterstützen.
▪ die Planung, das Management und das Controlling des Distributionsnetzes mit zu gestalten.
▪ die Herausforderungen von Omni-, Cross und Multi Channel zu kennen.
▪ die Auswahl und die Anreizsysteme des Vertriebspersonals und der Händler zu verstehen.

Kursinhalt
1. Grundlagen einer „Customer-Driven-Organisation“

1.1 Einführung und Elemente der Vertriebspolitik
1.2 Der Kunde im Zentrum
1.3 Trends und Herausforderungen im Vertrieb
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2. Aufbau der Distributionsorganisation
2.1 Eindimensionale Distributionsorganisation: nach Regionen, Produkten, Kunden
2.2 Mehrdimensionale Distributionsorganisation
2.3 Zentrale oder dezentrale Vertriebsorganisation
2.4 Push versus Pull
2.5 Aufbau einer Distributionsorganisation durch Werteschaffung für die

Zielgruppensegmente

3. Omni-, Cross und Multi Channel
3.1 Grundlagen & Begriffserklärung
3.2 Festlegung der Kanalstufen und -prozesse
3.3 Steuerung und Bewertung der Vertriebskanäle
3.4 Erfolgsfaktoren und Konfliktpotenziale

4. Distributionsgestaltung
4.1 Gestaltung der Struktur der Absatzkanäle
4.2 Partner: Absatzmittler und Absatzhelfer
4.3 Trends

5. Sales Force Management
5.1 Kompetenz- und Qualifikationsprofile, qualitativ hochwertige Vertriebsmitarbeiter

einstellen, Auswahl des Vertriebspersonals/der Händler
5.2 Einsatzplanung
5.3 Vergütungs- und Anreizsysteme
5.4 Leistungsbewertung und -kontrolle

6. Controlling des Distributionssystems
6.1 Inhalt und Aufgaben des Vertriebscontrolling
6.2 Strategisches Vertriebscontrolling
6.3 Operatives Vertriebscontrolling
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Albers, S./Kraft, M. (2013): Vertriebsmanagement. Organisation-Planung-Controlling-Support.

Springer und Gabler, Wiesbaden.
▪ Bergmeier, M. (2017): Vertrieb in differenzierten Mehrkanalsystemen: Gestaltung, Koordination,

Gewinnmaximierung (Beiträge zur empirischen Marketing- und Vertriebsforschung). Springer
Gabler, Wiesbaden.

▪ Dent, J. (2008): Distribution Channels: Understanding and Managing Channels to Market.
Kogan Page, London.

▪ Homburg, C./Wieseke, J. (2011): Handbuch Vertriebsmanagement: Strategie – Führung
Informationsmanagement – CRM. Springer, Wiesbaden.

▪ Hofbauer, G./Hellwig, C. (2016): Professionelles Vertriebsmanagement. 4. Auflage, Publicis,
Erlangen.

▪ Homburg, C./Schäfer, H./Schneider, J. (2016): Sales excellence. 8. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Huxold, S. (o.J.): Handelsmanagement. Einführung in die Grundlagen des Managements von

Handelsbetrieben. Selbstverlag, ebook.
▪ Kleinaltenkamp, M./Saab, S. (2009): Technischer Vertrieb – eine praxisorientierte Einführung

in das Business-to-Business-Marketing. VDI, Heidelberg.
▪ Kollmann, T. (2019): E-Business: Grundlagen elektronischer Geschäftsprozesse in der Net

Economy. 6. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Meier, A./Stormer, H. (2012): eBusiness & eCommerce. 3. Auflage, Springer, Berlin/Heidelberg.
▪ Rittinger, S. (2014): Multi-Channel Retailing: Prinzip, Konzepte und Erfolgsfaktoren. Springer

Gabler, Wiesbaden.
▪ Schögel, M. (2012): Distributionsmanagement: Das Management der Absatzkanäle. Vahlen,

München.
▪ Shaw, J. D./Gupta, N. (2015): Let the evidence speak again! Financial incentives are more

effective than we thought. In: Human Resource Management Journal, Vol. 25, No. 3, 2015.
▪ Swoboda, B./Foscht, T./Schramm-Klein, H. (2019): Handelsmanagement, Offline-, Online- und

Omni-Channel-Handel. 4. Auflage, Vahlen, München.
▪ Winkelmann, P. (2013): Marketing und Vertrieb. 8. Auflage, De Gruyter, München.
▪ Wirtz, B. W. (2013): Handbuch Multi-Channel-Marketing. 2. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Zoltners, A. et al. (2009): Building a Winning Sales Force: Powerful Strategies for Driving High

Performance. AMACOM Books, o.O.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Konsumentenverhalten
Modulcode: DLBMKV

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Julia Pitters (Konsumentenverhalten)

Kurse im Modul

▪ Konsumentenverhalten (DLBMPS02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Verhaltenswissenschaftliche Grundlagen des Konsumverhaltens
▪ Einflussfaktoren auf das Konsumverhalten
▪ Konsumverhalten auf Dienstleistungsmärkten
▪ Organisationales Kaufverhalten
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Qualifikationsziele des Moduls

Konsumentenverhalten
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ zentrale Begriffe der Konsumentenpsychologie zu erklären sowie die grundlegenden

psychologischen Modelle zur Erklärung des Konsumentenverhaltens zu unterscheiden und
hinsichtlich ihrer Aussagekraft und Einsatzfähigkeit zu beurteilen.

▪ psychologische Theorien und Modelle über Faktoren darzulegen, die das Verhalten auslösen
bzw. beeinflussen und daraus Empfehlungen für zielführende Marketing- und
Werbemaßnahmen abzuleiten.

▪ verhaltenswissenschaftliche Modelle zu Kaufentscheidungen und Kaufprozessen zu
diskutieren und darauf basierend Handlungsempfehlungen für Unternehmen zu entwickeln.

▪ die wesentlichen verhaltenswissenschaftlichen Aspekte und Instrumente der Kundenbindung
zu erklären und Lösungsansätze für konkrete betriebliche Aufgabenstellungen in diesem
Bereich zu erarbeiten.

▪ die besonderen Anforderungen beim Verkauf von Dienstleistungen zu beschreiben und
Maßnahmen zu planen, um ihnen erfolgversprechend zu begegnen.

▪ organisationales Kaufverhalten und dessen Determinanten modellhaft zu erläutern und
Vorschläge zu unterbreiten, um das Handeln in den einzelnen Prozessphasen zielführend zu
gestalten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Vertrieb
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Konsumentenverhalten
Kurscode: DLBMPS02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Unternehmen müssen ihre Kunden und deren Kauf- und Konsumverhalten kennen, um Trends
frühzeitig wahrzunehmen und Chancen der Bedarfsdeckung zu nutzen. Deshalb ist es unerlässlich,
zu analysieren, wie Kunden ihre Ressourcen (Zeit, Geld, Aufwand) einteilen und welche Faktoren
zur Kaufentscheidung beitragen. Hierzu müssen beispielsweise die folgenden Fragen beantwortet
werden: Was, warum, wann, wie, wie oft und wo kauft der Kunde? Wie beeinflussen die Merkmale
von Produkten und Dienstleistungen den Kaufentscheidungsprozess? Und welche anderen
Aspekte und Faktoren sind wichtig? Dieser Kurs macht die Studierenden mit wesentlichen
psychologischen Erklärungsansätzen und Modellen des Konsumentenverhaltens vertraut. Er
beleuchtet die Kaufentscheidungsprozesse von privaten Haushalten und beschaffenden
Organisationen, untersucht die individuellen und sozialen Faktoren, die diese Prozesse jeweils
beeinflussen und zeigt zentrale Konzepte zur Kundenbindung auf. Zudem vermittelt er die
Besonderheiten der Vermarktung von Dienstleistungen und stellt Ansätze vor, wie Unternehmen
diesen spezifischen Anforderungen wirksam begegnen können.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ zentrale Begriffe der Konsumentenpsychologie zu erklären sowie die grundlegenden
psychologischen Modelle zur Erklärung des Konsumentenverhaltens zu unterscheiden und
hinsichtlich ihrer Aussagekraft und Einsatzfähigkeit zu beurteilen.

▪ psychologische Theorien und Modelle über Faktoren darzulegen, die das Verhalten auslösen
bzw. beeinflussen und daraus Empfehlungen für zielführende Marketing- und
Werbemaßnahmen abzuleiten.

▪ verhaltenswissenschaftliche Modelle zu Kaufentscheidungen und Kaufprozessen zu
diskutieren und darauf basierend Handlungsempfehlungen für Unternehmen zu entwickeln.

▪ die wesentlichen verhaltenswissenschaftlichen Aspekte und Instrumente der Kundenbindung
zu erklären und Lösungsansätze für konkrete betriebliche Aufgabenstellungen in diesem
Bereich zu erarbeiten.

▪ die besonderen Anforderungen beim Verkauf von Dienstleistungen zu beschreiben und
Maßnahmen zu planen, um ihnen erfolgversprechend zu begegnen.

▪ organisationales Kaufverhalten und dessen Determinanten modellhaft zu erläutern und
Vorschläge zu unterbreiten, um das Handeln in den einzelnen Prozessphasen zielführend zu
gestalten.
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Kursinhalt
1. Einführung in das Konsumentenverhalten

1.1 Begriffe und Entwicklung des Konsumentenverhaltens
1.2 Ziele der Konsumentenforschung
1.3 Konsum und Konsumenten

2. Modelle des Konsumentenverhaltens
2.1 Modellansätze zur Erklärung des Konsumentenverhaltens
2.2 Wichtige Modellarten des Konsumentenverhaltens
2.3 Einführung in die Determinanten des Konsumentenverhaltens

3. Aktivierung
3.1 Grundlagen zur Aktivierung
3.2 Aktivierung des Konsumenten

4. Emotion, Motivation und Einstellung
4.1 Emotion
4.2 Motivation
4.3 Einstellung

5. Kognitive Prozesse
5.1 Kognition und Gedächtnis
5.2 Lernen durch Konditionierung und kognitive Lerntheorien

6. Weitere Einflüsse auf das Konsumentenverhalten
6.1 Persönliche Einflussgrößen
6.2 Soziale Einflussgrößen
6.3 Kulturelle Einflussgrößen

7. Der Kaufprozess
7.1 Arten der Kaufentscheidung und Kaufentscheidungstyp
7.2 Vorkaufphase
7.3 Kaufphase
7.4 Nachkauf- und Nutzungsphase

8. Der Kunde ist König: Von der Kundenorientierung zum Kundenwert
8.1 Kundenorientierung und Kundenzufriedenheit
8.2 Kundenbindung und Kundenwert
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9. Konsumentenverhalten auf Dienstleistungsmärkten
9.1 Kaufentscheidungsprozess im Dienstleistungsbereich
9.2 Die Service-Erfolgskette
9.3 Marktsegmentierung auf Dienstleistungsmärkten

10. Organisationales Kaufverhalten
10.1 Grundlagen des organisationalen Kaufverhaltens
10.2 Ein Modell organisatorischer Kaufentscheidung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Kroeber-Riel, W./Gröppel-Klein, A. (2013): Konsumentenverhalten. 10. Auflage, Vahlen,

München.
▪ Meffert, H./Bruhn, M. (2009): Dienstleistungsmarketing. Grundlagen – Konzepte – Methoden.

6. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Solomon, M. R. (2011): Konsumentenverhalten. 9. Auflage, Pearson, München.
▪ Trommsdorf, V./Teichert, T. (2011): Konsumentenverhalten. 8. Auflage, Kohlhammer, Stuttgart.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Kollaboratives Arbeiten
Modulcode: DLBKA

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Karin Halbritter (Kollaboratives Arbeiten)

Kurse im Modul

▪ Kollaboratives Arbeiten (DLBKA01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Fachpräsentation

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Fachpräsentation

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Selbstgesteuert und kollaborativ lernen
▪ Netzwerken und kooperieren
▪ Performance in (virtuellen) Teams
▪ Kommunizieren, argumentieren und überzeugen
▪ Konfliktpotenziale erkennen und Konflikte handhaben
▪ Selbstführung und Personal Skills
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Qualifikationsziele des Moduls

Kollaboratives Arbeiten
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die eigenen Lernprozesse selbstgesteuert und kollaborativ mit analogen und digitalen

Medien zu gestalten.
▪ lokale und virtuelle Kooperation zu initiieren und geeignete Methoden zur Gestaltung der

Zusammenarbeit auszuwählen.
▪ verschiedene Formen der Kommunikation in Bezug auf die Ziele und Erfordernisse

unterschiedlicher Situationen zu beurteilen und das eigene Kommunikations- und
Argumentationsverhalten zu reflektieren.

▪ Konfliktpotenziale und die Rolle von Emotionen bei Konflikten zu erläutern und den Einsatz
von systemischen Methoden bei der ziel- und lösungsorientierten Handhabung von
Konflikten zu beschreiben.

▪ die eigenen Ressourcen zu analysieren, Methoden der Selbstführung und -motivation
darzustellen und angemessene Strategien abzuleiten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Das Modul ist eigenständig. Es liefert
Grundlagenkenntnisse für alle weiteren Module.

Bezüge zu anderen Studiengängen der
IUBH
Alle Bachelor-Studiengänge des IUBH-
Fernstudiums
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Kollaboratives Arbeiten
Kurscode: DLBKA01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Kurs unterstützt die Studierenden darin, für unsere vernetzte Welt wichtige überfachliche
Kompetenzen auf- und auszubauen – und dabei die Chancen einer konstruktiven Zusammenarbeit
mit anderen zu nutzen. Er stellt wesentliche Formen und Gestaltungsmöglichkeiten von
kollaborativem Lernen und Arbeiten vor, vermittelt grundlegende Kenntnisse und Werkzeuge für
ein selbstgeführtes, flexibles und kreatives Denken, Lernen und Handeln und macht die
Studierenden mit den Themen Empathiefähigkeit und emotionale Intelligenz vertraut. Zudem
werden die Studierenden angeregt, die Kursinhalte anzuwenden. Damit fördern sie ihre autonome
Handlungskompetenz sowie ihre Kompetenz in der interaktiven Anwendung von Tools und im
Interagieren in heterogenen Gruppen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die eigenen Lernprozesse selbstgesteuert und kollaborativ mit analogen und digitalen
Medien zu gestalten.

▪ lokale und virtuelle Kooperation zu initiieren und geeignete Methoden zur Gestaltung der
Zusammenarbeit auszuwählen.

▪ verschiedene Formen der Kommunikation in Bezug auf die Ziele und Erfordernisse
unterschiedlicher Situationen zu beurteilen und das eigene Kommunikations- und
Argumentationsverhalten zu reflektieren.

▪ Konfliktpotenziale und die Rolle von Emotionen bei Konflikten zu erläutern und den Einsatz
von systemischen Methoden bei der ziel- und lösungsorientierten Handhabung von
Konflikten zu beschreiben.

▪ die eigenen Ressourcen zu analysieren, Methoden der Selbstführung und -motivation
darzustellen und angemessene Strategien abzuleiten.

Kursinhalt
1. Lernen für eine vernetzte Welt – in einer vernetzten Welt

1.1 Anforderungen und Chancen der VUCA-Welt
1.2 Lernen, Informationen und der Umgang mit Wissen und Nichtwissen
1.3 4C-Modell: Collective – Collaborative – Continuous – Connected
1.4 Eigenes Lernverhalten überprüfen
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2. Networking & Kooperation
2.1 Die passenden Kooperationspartner finden und gewinnen
2.2 Tragfähige Beziehungen: Digital Interaction und Vertrauensaufbau
2.3 Zusammenarbeit – lokal und virtuell organisieren & Medien einsetzen
2.4 Social Learning: Lernprozesse agil, kollaborativ und mobil planen

3. Performance in (virtuellen) Teams
3.1 Ziele, Rollen, Organisation und Performance Measurement
3.2 Team Building und Team Flow
3.3 Scrum als Rahmen für agiles Projektmanagement
3.4 Design Thinking, Kanban, Planning Poker, Working-in-Progress-Limits & Co

4. Kommunizieren und überzeugen
4.1 Kommunikation als soziale Interaktion
4.2 Sprache, Bilder, Metaphern und Geschichten
4.3 Die Haltung macht’s: offen, empathisch und wertschätzend kommunizieren
4.4 Aktiv zuhören – argumentieren – überzeugen – motivieren
4.5 Die eigene Gesprächs- und Argumentationsführung analysieren

5. Konfliktpotenziale erkennen –Konflikte handhaben –wirksam verhandeln
5.1 Vielfalt respektieren – Chancen nutzen
5.2 Empathie für sich und andere entwickeln
5.3 Systemische Lösungsarbeit und Reframing
5.4 Konstruktiv verhandeln: klare Worte finden – Interessen statt Positionen

6. Eigene Projekte realisieren
6.1 Wirksam Ziele setzen – fokussieren – reflektieren
6.2 Vom agilen Umgang mit der eigenen Zeit
6.3 (Selbst-)Coaching und Inneres Team
6.4 Strategien und Methoden der Selbstführung und -motivation

7. Eigene Ressourcen mobilisieren
7.1 Ressourcen erkennen – Emotionen regulieren
7.2 Reflexion und Innovation – laterales Denken und Kreativität
7.3 Transferstärke und Willenskraft: Bedingungsfaktoren analysieren und steuern
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Baber, A. (2015): Strategic connections. The new face of networking in a collaborative world.

Amacom, New York.
▪ Burow, O.-A. (2015): Team-Flow. Gemeinsam wachsen im Kreativen Feld. Beltz, Weilheim/Basel.
▪ Goleman, D. (2013): Focus. The hidden driver of excellence. Harper Collins USA, New York.
▪ Grote, S./Goyk, R. (Hrsg.) (2018): Führungsinstrumente aus dem Silicon Valley. Konzepte und

Kompetenzen. Springer Gabler, Berlin.
▪ Kaats, E./Opheij, W. (2014): Creating conditions for promising collaboration. Alliances,

networks, chains, strategic partnerships. Springer Management, Berlin.
▪ Lang, M. D. (2019): The guide to reflective practice in conflict resolution. Rowman & Littlefield,

Lanham/Maryland.
▪ Martin, S. J./Goldstein, N. J./Cialdini, R. B. (2015): The small BIG. Small changes that spark BIG

influence. Profile Books, London.
▪ Parianen, F. (2017): Woher soll ich wissen, was ich denke, bevor ich höre, was ich sage? Die

Hirnforschung entdeckt die großen Fragen des Zusammenlebens. Rowohlt Taschenbuch
Verlag (Rowohlt Polaris), Reinbek bei Hamburg.

▪ Sauter, R./Sauter, W./Wolfig, R. (2018): Agile Werte- und Kompetenzentwicklung. Wege in eine
neue Arbeitswelt. Springer Gabler, Berlin.

▪ Werther, S./Bruckner, L. (Hrsg.) (2018): Arbeit 4.0 aktiv gestalten. Die Zukunft der Arbeit
zwischen Agilität, People Analytics und Digitalisierung. Springer Gabler, Berlin.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Statistik
Modulcode: BSTA-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. André Heinz (Statistik)

Kurse im Modul

▪ Statistik (BSTA01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls
▪ Auswertungsmethoden eindimensionaler Daten
▪ Auswertungsmethoden zweidimensionaler Daten
▪ Grundlagen der Wahrscheinlichkeitsrechnung
▪ Spezielle Wahrscheinlichkeitsverteilungen
▪ Stichproben
▪ Statistische Schätzverfahren
▪ Hypothesentests
▪ Lineare Regression

Qualifikationsziele des Moduls

Statistik
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Daten tabellarisch und grafisch aufzubereiten und darzustellen.
▪ Daten und ihre Lage- sowie Streuungsmaße zu analysieren und zu interpretieren.
▪ zu erkennen, wie zwei Variablen zusammenhängen, und diesen Zusammenhang zu

analysieren.
▪ reale Gegebenheiten wahrscheinlichkeitstheoretisch zu beschreiben und quantitativ

auszuwerten.
▪ die wichtigsten Wahrscheinlichkeitsverteilungen zu nennen und sie auf reale Probleme

anzuwenden.
▪ Zahlenmaterial einer Stichprobe als Grundlage für Rückschlüsse auf Phänomene in der

Grundgesamtheit zu nutzen.
▪ statistische Testverfahren durchzuführen und die Ergebnisse auszuwerten.
▪ Regressionen durchzuführen und die Ergebnisse zu interpretieren.
▪ aufbereitete Statistiken bzw. statistische Analysen einer kritischen Würdigung zu unterziehen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Methoden.

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management.
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Statistik
Kurscode: BSTA01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Begriff „Statistik“ beschreibt i.d.R. zwei Phänomene: (i) die tabellarische und/oder grafische
Aufbereitung von Daten und (ii) statistische Methoden, die verwendet werden, um Daten zu
erheben, aufzubereiten und daraus Schlüsse zu ziehen. Daraus geht unmittelbar hervor, dass die
Konfrontation mit Statistik allgegenwärtig ist – ob im Studium, in dem z.B. statistische Methoden in
verwandten Kursen oder in Bachelor-Arbeiten Anwendung finden, oder im beruflichen Alltag, in
dem z.B. Manager täglich mit statistischen Auswertungen konfrontiert sind, die sie verstehen und
interpretieren müssen. Ziel des Kurses ist es daher, die wesentlichsten Elemente statistischer
Verfahren zu vermitteln. Methodisch umfasst der Kurs zwei Schritte. Erstens werden theoretische
Grundlagen zu den einzelnen statistischen Verfahren dargelegt und diese anhand von kleineren
Beispielen und (interaktiven) Illustrationen vertieft. Zweitens werden die erlernten Methoden
anhand von Anwendungsfällen einstudiert. Inhaltlich gliedert sich der Kurs in drei Teile. Die
beschreibende (oder deskriptive) Statistik befasst sich mit unterschiedlichen Darstellungsformen
von Daten. Die Wahrscheinlichkeitsrechnung dient vor allem als Grundlage für die schließende
Statistik (oder Inferenzstatistik), bei der der Versuch unternommen wird, aus einer sog. Stichprobe
Rückschlüsse auf die Grundgesamtheit zu ziehen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Daten tabellarisch und grafisch aufzubereiten und darzustellen.
▪ Daten und ihre Lage- sowie Streuungsmaße zu analysieren und zu interpretieren.
▪ zu erkennen, wie zwei Variablen zusammenhängen, und diesen Zusammenhang zu

analysieren.
▪ reale Gegebenheiten wahrscheinlichkeitstheoretisch zu beschreiben und quantitativ

auszuwerten.
▪ die wichtigsten Wahrscheinlichkeitsverteilungen zu nennen und sie auf reale Probleme

anzuwenden.
▪ Zahlenmaterial einer Stichprobe als Grundlage für Rückschlüsse auf Phänomene in der

Grundgesamtheit zu nutzen.
▪ statistische Testverfahren durchzuführen und die Ergebnisse auszuwerten.
▪ Regressionen durchzuführen und die Ergebnisse zu interpretieren.
▪ aufbereitete Statistiken bzw. statistische Analysen einer kritischen Würdigung zu unterziehen.
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Kursinhalt
1. Einführung

1.1 Gegenstand der Statistik
1.2 Grundbegriffe der Statistik
1.3 Ablauf statistischer Untersuchungen

2. Auswertungsmethoden eindimensionaler Daten
2.1 Häufigkeitsverteilungen
2.2 Lagemaße
2.3 Streuungsmaße

3. Auswertungsmethoden zweidimensionaler Daten
3.1 Streuungsdiagramm und Kontingenztabelle
3.2 Korrelationsmaße

4. Grundlagen der Wahrscheinlichkeitsrechnung
4.1 Zufallsexperimente und Ereignisse
4.2 Wahrscheinlichkeit von Ereignissen
4.3 Zufallsvariablen und ihre Verteilung

5. Spezielle Wahrscheinlichkeitsverteilungen
5.1 Normalverteilung
5.2 t-Verteilung

6. Stichproben
6.1 Stichprobenziehung
6.2 Stichprobenfunktionen
6.3 Stichprobenverteilungen

7. Statistische Schätzverfahren
7.1 Punktschätzung
7.2 Intervallschätzung

8. Hypothesentests
8.1 Methodik
8.2 Erwartungswert-Test bei bekannter Standardabweichung (z-Test)
8.3 Erwartungswert-Test bei unbekannter Standardabweichung (t-Test)
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9. Lineare Regression
9.1 Regressionsgerade
9.2 Qualitätsbeurteilung
9.3 Anwendungen

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bamberg, G./ Baur, F./ Krapp, M. (2017a): Statistik. Eine Einführung für Wirtschafts- und

Sozialwissenschaftler. 18. Auflage, De Gruyter Oldenbourg, Berlin.
▪ Bamberg, G./ Baur, F./ Krapp, M. (2017b): Statistik-Arbeitsbuch. Übungsaufgaben – Fallstudien

– Lösungen. 10. Auflage, De Gruyter Oldenbourg, Berlin.
▪ Bortz, J./ Schuster, C. (2016): Statistik für Human- und Sozialwissenschaftler. 7. Auflage,

Springer, Heidelberg.
▪ Bühner, M./ Ziegler, M. (2017): Statistik für Psychologen und Sozialwissenschaftler. Grundlagen

und Umsetzung mit SPSS und R. 2. Auflage, Pearson, München.
▪ Eckstein, P. P. (2012): Klausurtraining Statistik: Deskriptive Statistik - Stochastik - Induktive

Statistik Mit kompletten Lösungen. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Schira, J. (2016): Statistische Methoden der VWL und BWL. Theorie und Praxis. 5. Auflage,

Pearson, München.
▪ Schwarze, J. (2013a): Aufgabensammlung zur Statistik. 7. Auflage, NWB, Berlin.
▪ Schwarze, J. (2013b): Grundlagen der Statistik, Band 2: Wahrscheinlichkeitsrechnung und

induktive Statistik. 10. Auflage, NWB, Berlin.
▪ Schwarze, J. (2014): Grundlagen der Statistik, Band 1: Beschreibende Verfahren. 12. Auflage,

NWB, Berlin.
▪ Wewel, M. C. (2014): Statistik im Bachelor-Studium der BWL und VWL. Methoden, Anwendung,

Interpretation. 3. Auflage, Pearson, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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3. Semester





Einführung in die Medien- und Kommunikationswis-
senschaften

Modulcode: DLBMDEMKW

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Verena Renneberg (Einführung in die Medien- und Kommunikationswissenschaften)

Kurse im Modul

▪ Einführung in die Medien- und Kommunikationswissenschaften (DLBMDEMKW01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundbegriffe der Medien- und Kommunikationswissenschaft
▪ Mediengeschichte
▪ Grundlegende Kommunikationstheorien
▪ Teildisziplinen der Medien- und Kommunikationswissenschaft
▪ Forschungsfelder der Medien- und Kommunikationswissenschaft
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Qualifikationsziele des Moduls

Einführung in die Medien- und Kommunikationswissenschaften
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ gängige Grundbegriffe aus dem Bereich der Medien- und Kommunikationswissenschaft zu

benennen
▪ die vergangene und gegenwärtige Entwicklung der Medien und Kommunikationsbranche zu

vergleichen.
▪ den Zusammenhang zwischen Medien, Kommunikation und Öffentlichkeit zu benennen.
▪ grundlegende Kommunikationstheorien zusammenzufassen.
▪ Teildisziplinen der Medien und Kommunikationswissenschaft zu benennen und zu erklären.
▪ Forschungsfelder der Medien- und Kommunikationswissenschaft zu vergleichen und zu

erklären.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Medienwissenschaften

Bezüge zu anderen Studiengängen der
IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Design, Architektur & Bau
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Einführung in die Medien- und Kommunikationswis-
senschaften

Kurscode: DLBMDEMKW01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Medien- und Kommunikationsbranche unterliegt aktuell einem rasanten Wandel. Die digitale
Revolution ist nicht mehr aufzuhalten. Eine elementare Rolle in diesen Prozessen ist die
Kommunikation.In dem Kurs Einführung in die Medien- und Kommunikationswissenschaften
werden die Grundbegriffe der Medien- und Kommunikationswissenschaften besprochen und die
historische und gegenwärtige Entwicklung der Medien- und Kommunikationsbranche dargestellt
und grundlegende Kommunikationstheorien vorgestellt. Neben einem Überblick über relevante
Teildisziplinen der Medien- und Kommunikationswissenschaften erhalten die Studierenden
Kenntnisse über den direkten Informationsaustausch zwischen einzelnen Personen als auch über
die Kommunikation mittels Massenmedien.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ gängige Grundbegriffe aus dem Bereich der Medien- und Kommunikationswissenschaft zu
benennen

▪ die vergangene und gegenwärtige Entwicklung der Medien und Kommunikationsbranche zu
vergleichen.

▪ den Zusammenhang zwischen Medien, Kommunikation und Öffentlichkeit zu benennen.
▪ grundlegende Kommunikationstheorien zusammenzufassen.
▪ Teildisziplinen der Medien und Kommunikationswissenschaft zu benennen und zu erklären.
▪ Forschungsfelder der Medien- und Kommunikationswissenschaft zu vergleichen und zu

erklären.

Kursinhalt
1. Grundbegriffe der Medien und Kommunikationswissenschaft

1.1 Kommunikation, Information, Interaktion
1.2 Medien und Methoden

2. Mediengeschichte
2.1 Historische und gegenwärtige Entwicklung der Medien- und Kommunikationsbranche
2.2 Zusammenhang zwischen Medien, Kommunikation und Öffentlichkeit
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3. Grundlegende Kommunikationstheorien
3.1 Allgemeine und psychologische Kommunikationstheorien
3.2 Kommunikationsmodelle nach Shannon und Weaver
3.3 Kommunikationsmodell nach Schulz von Thun
3.4 Der Ansatz von Grice
3.5 Die fünf Axiome von Paul Watzlawick

4. Teildisziplinen der Medien- und Kommunikationswissenschaft
4.1 Medien- und Kommunikationspolitik
4.2 Medien- und Kommunikationsökonomie
4.3 Medien- und Kommunikationsethik

5. Forschungsfelder der Medien- und Kommunikationswissenschaft
5.1 Interpersonelle Kommunikation
5.2 Massenkommunikation

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Beck, K. (2016): Kommunikationswissenschaft. 5. Auflage, Utb, Stuttgart.
▪ Berg, M./Hartmann M./Scannell P. (2011): Medien und Kommunikation. Springer VS,

Wiesbaden.
▪ Fahrmeir, L. et. al (2016): Statistik. Der Weg zur Datenanalyse. 8. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Rau, H. (2013): Einladung zur Kommunikationswissenschaft. Utb, Stuttgart.
▪ Schnell, R./Hill, P./Esser, E. (2015): Methoden der empirischen Sozialforschung. 10. Auflage, De

Gruyter, Berlin.
▪ Schröter, J./Ruschmeyer, S./Walke, E. (Hrsg.) (2014): Handbuch Medienwissenschaft. J. B.

Metzler, Stuttgart.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

DLBMDEMKW01146

www.iubh.de



Interkulturelle und ethische Handlungskompetenzen
Modulcode: DLBIHK

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Jürgen Matthias Seeler (Interkulturelle und ethische Handlungskompetenzen)

Kurse im Modul

▪ Interkulturelle und ethische Handlungskompetenzen (DLBIHK01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls
▪ In diesem Kurs erwerben die Studierenden das nötige Wissen, um interkulturelle

Handlungskompetenzen sowie aktuelle Entwicklungen zu den Themen Diversity und Ethik zu
verstehen. Die Studierenden verstehen, wie sie Lernprozesse zur Entwicklung der in diesen
Bereichen wichtigen Kompetenzen systematisch planen und durchführen. Dazu werden
zunächst wichtige Begriffe geklärt und voneinander abgegrenzt. Der Kulturaspekt wird aus
verschiedenen Perspektiven erklärt. Zudem lernen Studierende, dass Kulturfragen auf
unterschiedlichen Ebenen relevant sind, etwa innerhalb eines Staates, in einem
Unternehmen und auch in jeder anderen Gruppe. In diesem Kontext erkennen die
Studierenden auch den Zusammenhang zwischen Ethik und Kultur mit verschiedenen
Interdependenzen. Auf der Grundlage dieses Wissens werden die Studierenden dann mit den
unterschiedlichen Möglichkeiten und Potenzialen interkulturellen und ethischen Lernens
und Arbeitens vertraut gemacht. Anhand von Praxisfällen werden die erlernten
Zusammenhänge in ihrer Bedeutung für den heutigen Arbeitskontext in vielen Unternehmen
deutlich gemacht. Die Studierenden bearbeiten sodann eine Fallstudie, in der das erworbene
Wissen systematisch angewendet wird.

Qualifikationsziele des Moduls

Interkulturelle und ethische Handlungskompetenzen
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die wichtigsten Begriffe in den Bereichen Interkulturalität, Diversity und Ethik zu erklären.
▪ unterschiedliche Erklärungsmuster von Kultur voneinander abzugrenzen.
▪ Kultur auf verschiedenen Ebenen zu begreifen.
▪ Prozesse interkulturellen Lernens und Arbeitens zu planen.
▪ die Interdependenzen von Kultur und Ethik zu verstehen.
▪ eine Fallstudie zur interkulturellen Handlungskompetenz selbständig zu bearbeiten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Das Modul ist eigenständig. Es liefert
Grundlagenkenntnisse für alle weiteren Module.

Bezüge zu anderen Studiengängen der
IUBH
Alle Bachelor-Studiengänge des IUBH-
Fernstudiums
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Interkulturelle und ethische Handlungskompetenzen
Kurscode: DLBIHK01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs erwerben die Studierenden das nötige Wissen, um interkulturelle
Handlungskompetenzen sowie aktuelle Entwicklungen zu den Themen Diversity und Ethik zu
verstehen. Die Studierenden verstehen, wie sie Lernprozesse zur Entwicklung der in diesen
Bereichen wichtigen Kompetenzen systematisch planen und durchführen. Dazu werden zunächst
wichtige Begriffe geklärt und voneinander abgegrenzt. Der Kulturaspekt wird aus verschiedenen
Perspektiven erklärt. Zudem lernen Studierende, dass Kulturfragen auf unterschiedlichen Ebenen
relevant sind, etwa innerhalb eines Staates, in einem Unternehmen und auch in jeder anderen
Gruppe. In diesem Kontext erkennen die Studierenden auch den Zusammenhang zwischen Ethik
und Kultur mit verschiedenen Interdependenzen. Auf der Grundlage dieses Wissens werden die
Studierenden dann mit den unterschiedlichen Möglichkeiten und Potenzialen interkulturellen und
ethischen Lernens und Arbeitens vertraut gemacht. Anhand von Praxisfällen werden die erlernten
Zusammenhänge in ihrer Bedeutung für den heutigen Arbeitskontext in vielen Unternehmen
deutlich gemacht. Die Studierenden bearbeiten sodann eine Fallstudie, in der das erworbene
Wissen systematisch angewendet wird.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die wichtigsten Begriffe in den Bereichen Interkulturalität, Diversity und Ethik zu erklären.
▪ unterschiedliche Erklärungsmuster von Kultur voneinander abzugrenzen.
▪ Kultur auf verschiedenen Ebenen zu begreifen.
▪ Prozesse interkulturellen Lernens und Arbeitens zu planen.
▪ die Interdependenzen von Kultur und Ethik zu verstehen.
▪ eine Fallstudie zur interkulturellen Handlungskompetenz selbständig zu bearbeiten.

Kursinhalt
1. Grundlagen interkultureller und ethischer Handlungskompetenz

1.1 Gegenstandsbereiche, Begriffe und Definitionen
1.2 Relevanz interkulturellen und ethischen Handelns
1.3 Interkulturelles Handeln – Diversity, Globalisierung, Ethik
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2. Kulturkonzepte
2.1 Hofstedes Kulturdimensionen
2.2 Kulturdifferenzierung nach Hall
2.3 Locus-of-Control-Konzept nach Rotter

3. Kultur und Ethik
3.1 Ethik – Grundbegriffe und Konzepte
3.2 Interdependenz von Kultur und Ethik
3.3 Ethische Konzepte in verschiedenen Regionen der Welt

4. Aktuelle Themen im Bereich Interkulturalität, Ethik und Diversity
4.1 Digital Ethics
4.2 Gleichberechtigung und Gleichstellung
4.3 Social Diversity

5. Interkulturelles Lernen und Arbeiten
5.1 Akkulturation
5.2 Lernen und Arbeiten in interkulturellen Arbeitsgruppen
5.3 Strategien zum Umgang mit kulturell geprägten Konflikten

6. Fallbeispiele für kulturelle und ethische Konflikte
6.1 Fallbeispiel Interkulturalität
6.2 Fallbeispiel Diversity
6.3 Fallbeispiel Interkulturalität und Ethik
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Emrich, C. (2011): Interkulturelles Management: Erfolgsfaktoren im globalen Business.

Kohlhammer-Verlag, Stuttgart/Berlin/Köln.
▪ Erll, A./Gymnich, M. (2015): Uni-Wissen Interkulturelle Kompetenzen: Erfolgreich

kommunizieren zwischen den Kulturen – Kernkompetenzen. 4. Auflage, Klett Lerntraining,
Stuttgart.

▪ Eß, O. (2010): Das Andere lehren: Handbuch zur Lehre Interkultureller Handlungskompetenz.
Waxmann Verlag, Münster.

▪ Hofstede, G./ Hofstede, G. J./Minkov, M. (2017): Lokales Denken, globales Handeln
Interkulturelle Zusammenarbeit und globales Management. 6. Auflage, Beck, München.

▪ Leenen, W.R./Groß, A. (2018): Handbuch Methoden Interkultureller Bildung und Weiterbildung.
Verlag Vandenhoeck & Ruprecht, Göttingen.

▪ Thomas, A. (2011): Interkulturelle Handlungskompetenz. Versiert, angemessen und erfolgreich
im internationalen Geschäft. Gabler-Verlag, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Marktforschung
Modulcode: BMFO

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maren Weber (Marktforschung )

Kurse im Modul

▪ Marktforschung (BMFO01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Marketingforschung: Unterstützung bei der Entscheidungsfindung
▪ Wahl des Forschungsansatzes
▪ Wahl der Erhebungsmethode
▪ Messung, Operationalisierung und Skalierung der Variablen
▪ Auswahl der Erhebungseinheiten
▪ Datenanalyse, -interpretation und Präsentation der Ergebnisse
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Qualifikationsziele des Moduls

Marktforschung
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die grundlegenden Methoden der Marktforschung zu kennen.
▪ die Basistechniken von Forschungsansätzen, Erhebungsmethoden und Datenanalyse mit

Schwerpunkt auf der Interpretation und Bewertung der Ergebnisse zu verstehen.
▪ systematisch Daten zu sammeln und zu analysieren um Entscheidungen auf der Basis

fundierter Kriterien zu treffen.
▪ die Bedeutung, Nutzen und Grenzen von Marktforschungsdaten zu bewerten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Marktforschung
Kurscode: BMFO01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel der Marktforschung ist es, Informationen zu sammeln, die die Entscheidungsfindung im
Management unterstützen. Diese Informationen können auf vielfältige Weise beschafft werden.
Der Kurs Marktforschung bietet den Studenten ein Basiswissen der Vorgehensweise und der
Methoden der Marktforschung. Auf der Grundlage des Marktforschungsprozesses werden alle
Prozessschritte behandelt. Das Augenmerk der Datenanalyse liegt auf der Interpretation
statistischer Analysen am Beispiel von Potenzial-, Image- oder Kundenzufriedenheitsanalysen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die grundlegenden Methoden der Marktforschung zu kennen.
▪ die Basistechniken von Forschungsansätzen, Erhebungsmethoden und Datenanalyse mit

Schwerpunkt auf der Interpretation und Bewertung der Ergebnisse zu verstehen.
▪ systematisch Daten zu sammeln und zu analysieren um Entscheidungen auf der Basis

fundierter Kriterien zu treffen.
▪ die Bedeutung, Nutzen und Grenzen von Marktforschungsdaten zu bewerten.

Kursinhalt
1. Grundlagen der Marktforschung

1.1 Definition und Bezug zum Marketing
1.2 Aufgaben und Prozess der Marktforschung
1.3 Anbieter und Nutzer von Marktforschungsdaten

2. Überblick: Wahl des Forschungsansatzes; explorative, deskriptive und kausale Studien
2.1 Überblick: Wahl des Forschungsansatzes
2.2 Explorative Studien
2.3 Deskriptive Studien

3. Wahl der Erhebungsmethode: Sekundärforschung
3.1 Vor- und Nachteile, Informationsquellen der Sekundärforschung
3.2 Systemplattformen im Rahmen der Marktforschung
3.3 Praktischer Nutzen der Marktforschung am Beispiel Porsche
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4. Wahl der Erhebungsmethode: Primärforschung I
4.1 Verfahren der Primärforschung
4.2 Verfahren der Primärforschung: Befragung und Exploration
4.3 Verfahren der Primärforschung: Gruppendiskussionen, Tiefeninterviews und

Experimente

5. Wahl der Erhebungsmethode: Primärforschung II
5.1 Verfahren der Primärforschung: Beobachtung
5.2 Verfahren der Primärforschung: Online-Befragungen
5.3 Verfahren der Primärforschung: Panels und Trendstudien

6. Messtheoretische Grundlagen, Skalierung, Operationalisierung der Variablen
6.1 Begriffe
6.2 Messniveaus
6.3 Skalierung
6.4 Operationalisierung der Variablen

7. Aufbereitung der Daten
7.1 Redigierung bzw. Editierung der vorliegenden Erhebungsbögen
7.2 Codierung von Erhebungsbögen
7.3 Fehlerkontrolle
7.4 Umgang mit fehlenden Daten

8. Deskriptive Datenanalyse; uni-/bivariate Verfahren
8.1 Univariate Verfahren
8.2 Bivariate Verfahren

9. Multivariate Analyseverfahren
9.1 Dependenzanalyse
9.2 Interdependenzanalyse
9.3 Fehlerquellen bei multivariaten Analysen

10. Multivariates Verfahren zur Datenanalyse am Beispiel Kundenzufriedenheit
10.1 Besonderheiten bei der Ermittlung der Kundenzufriedenheit
10.2 Zu berücksichtigende Elemente für den Fragebogen
10.3 Der fertige Fragebogen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Berekoven, L./Eckert, W./Ellenrieder, P. (2009): Marktforschung. Methodische Grundlagen und

praktische Anwendung. 12. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Brown, T./Churchill, G. A./Lacobucci, D. (2005): Marketing Research. Methodological

Foundations. 9. Auflage, Thomson, Hampshire, UK.
▪ Churchill, G. A./Brown, T./Suter, T. A. (2010): Basic Marketing Research. 7. Auflage, Thomson,

Hampshire (UK).
▪ Fantapié Altobelli, C. (2007): Marktforschung. Methoden - Anwendungen – Praxisbeispiele. 2.

Auflage, UTB, Stuttgart.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Social Media Marketing
Modulcode: DLBECSMM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Anne-Kristin Langner (Social Media Marketing)

Kurse im Modul

▪ Social Media Marketing (DLBMSM02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Studienformat: Fernstudium
Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen des Social Media Marketings
▪ Social Media Marketing im Gesamt-Marketingmix
▪ Social Media-Landkarte
▪ Social Media im Unternehmen
▪ Social Media-Strategieentwicklung
▪ Word-of-Mouth und virales Marketing
▪ Social Media im Innovationsmanagement
▪ Kollaborationen, Business-Netzwerke und Social Recruiting
▪ Rechtliche Rahmenbedingungen von Social Media
▪ Entwicklungen im Social Media Marketing

Qualifikationsziele des Moduls

Social Media Marketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Social Media Marketing in den Gesamtmarketing Mix zu integrieren.
▪ eine Social Media Strategie zu entwickeln.
▪ die verschiedenen Social Media-Kanäle (Facebook, Instagram…) zu bewerten.
▪ Social Media für Innovationsmanagement und Netzwerke zu nutzen.
▪ die global vernetzten Vermarktungschancen eines Unternehmens im Social Media-Bereich

grundlegend einzuschätzen und diesbezüglich erste strategische Entscheidungen zu treffen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für Module im Bereich Online &
Social Media Marketing

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing

164 DLBECSMM

www.iubh.de



Social Media Marketing
Kurscode: DLBMSM02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs bedient sich der Grundlagen vernetzter Kommunikationsstrategien im Internet um
dem Teilnehmer eine erste aktive Auseinandersetzung mit dem Thema Social Media Marketing zu
ermöglichen. Dabei werden die Instrumente des heutigen Social Media-Marketings und deren
Kanäle genauer betrachtet, um diese gezielt für weitere Marketingmaßnahmen und -strategien
erfolgsorientiert einzusetzen. Die strategische Positionierung eines Unternehmens im Social
Media-Bereich spielt genauso eine zentrale Rolle, wie die Integration von Social Media als
zusätzlicher Servicebaustein im grundlegenden Online-Marketing-Gesamtmix. Dieser Kurs lehrt die
aktive Auseinandersetzung mit dem Thema Social Media-Management Dabei werden die Social-
Media-Kanäle, wie Facebook, Instagram, Pinterest u. Ä. genauer betrachtet, um diese gezielt für
weitere Marketingmaßnahmen und -strategien erfolgsorientiert einzusetzen. Der Kurs Social
Media-Management vermittelt somit grundlegende Konzepte wie die Entwicklung einer Social
Media-Strategie für Unternehmen. Er geht praxisbezogen auf die Nutzung und das Monitoring
verschiedener Social-Media-Kanäle ein. Darüber hinaus geht der Kurs auf die Contenterstellung
sowie das Contentmanagement und die Redaktionsplanung ein. Somit umfasst der Kurs alle Social
Media-Themen und geht auf diese praxisbezogen ein.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Social Media Marketing in den Gesamtmarketing Mix zu integrieren.
▪ eine Social Media Strategie zu entwickeln.
▪ die verschiedenen Social Media-Kanäle (Facebook, Instagram…) zu bewerten.
▪ Social Media für Innovationsmanagement und Netzwerke zu nutzen.
▪ die global vernetzten Vermarktungschancen eines Unternehmens im Social Media-Bereich

grundlegend einzuschätzen und diesbezüglich erste strategische Entscheidungen zu treffen.

Kursinhalt
1. Grundlage des Social Media Marketings

1.1 Entwicklung der sozialen Medien und der Begriff des Social Media Marketings
1.2 Funktionsweise, Arten und Anwendungsfelder von Social Media Marketing
1.3 Typologie und Aktivitäten von Social Media-Nutzern
1.4 Ziele von Social Media Marketing
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2. Social Media Marketing im Gesamt Marketingmix
2.1 Chancen und Risiken durch Social Media
2.2 Die POST-Methode nach Groundswell
2.3 Integration in den klassischen Marketingmix
2.4 Social Media als Service-Kanal

3. Social Media-Landkarte
3.1 Überblick über die Social Media-Landkarte
3.2 Steckbriefe der relevantesten Social Media-Kanäle
3.3 Zielgruppen/Nutzergruppen

4. Social Media im Unternehmen
4.1 le des Social Media Managers im Unternehmen
4.2 Arten von Social Media-Strategien im Unternehmen
4.3 Social Media Governance

5. Social Media-Strategieentwicklung
5.1 Was ist eine Strategie? Definitionen
5.2 Ziele einer Strategie
5.3 Stufen der Social Media-Strategieentwicklung

6. Word-of-Mouth und virales Marketing
6.1 Definition und Funktionsweise von WoM
6.2 Stellenwert von Multiplikatoren und Opinion Leaders
6.3 Erstellung einer WoM-Kampagne und deren Erfolgskontrolle
6.4 Virale Kampagnen und der Social Ripple-Effekt
6.5 Online Reputation Management, Krisenmanagement und PR 2.0

7. Social Media im Innovationsmanagement
7.1 Einführung in Crowdsourcing
7.2 Innovationen durch interaktive Wertschöpfung, Lead User und Social Media Intelligence
7.3 Social Media als Instrument der qualitativen Marktforschung

8. Kollaborationen, Business-Netzwerke und Social Recruiting
8.1 Arten und Funktionsweise von Business-Netzwerken
8.2 Möglichkeit der Integration von Social Business Networking anhand von XING
8.3 Social Media Recruiting
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9. Rechtliche Rahmenbedingungen von Social Media
9.1 Gesetzlicher Rahmen von Social Media
9.2 User Generated Content
9.3 Social Media Guidelines
9.4 Der „Like Button“ – Rechtliche Bedingungen zu Social Ads

10. Entwicklungen im Social Media Marketing
10.1 Sozialer Wandel – neue Formen des Konsums
10.2 Social Products, Brands und Social Commerce
10.3 Open Leadership – Umgang mit Kontrollverlust

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Grabs, A. (2011): Follow me! Social Media Marketing mit Facebook, Twitter und Co. Galileo

Computing, Bonn.
▪ Heymann-Reder, D. (2011): Social Media Marketing. Erfolgreiche Strategien für Sie und Ihr

Unternehmen. Addison-Wesley, Bonn.

DLBMSM02 167

www.iubh.de



Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Hausarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Marktpsychologie
Modulcode: DLBMAMP

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Julia Pitters (Marktpsychologie)

Kurse im Modul

▪ Marktpsychologie (DLBWPMUW01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen und wissenschaftliche Einordnung
▪ Marktpsychologische Interventionen
▪ Marktpsychologische Wirkungsmodelle
▪ Psychologie der Kaufentscheidung
▪ Umfeldfaktoren marktpsychologischer Zusammenhänge und Prozesse
▪ Produktwahrnehmung und Produktbewertung
▪ Motivforschung, Einstellungen und Emotionen
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Qualifikationsziele des Moduls

Marktpsychologie
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung der Marktpsychologie in Wissenschaft und Praxis einzuordnen und zu

bewerten.
▪ die wichtigsten marktpsychologischen Modelle zu erklären und diese auf konkrete

Fragestellungen zu beziehen.
▪ die Gesetzmäßigkeiten und Kriterien der Wahrnehmung und Bewertung von Produkten,

Marken und Herstellern im sozialen Feld zu erläutern.
▪ marktpsychogische Interventionen in Grundzügen zu verstehen und anzuwenden.
▪ Zielgruppentypologien wie die Limbic Types und Sinus-Milieus sowie ihre Praxisrelevanz

anhand ausgewählter Fälle zu erklären.

Bezüge zu anderen Modulen im
Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Psychologie

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Sozialwissenschaften
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Marktpsychologie
Kurscode: DLBWPMUW01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Über den Erfolg von Unternehmen entscheidet letztendlich der Absatz, also die Bereitschaft der
Konsumenten, bestimmte Güter oder Dienstleistungen zu erwerben. Diese unterliegen vielfältigen
Umfeldbedingungen, Motiven, Wechselwirkungen und Einflussfaktoren. Marktpsychologie ist eine
angewandte Wissenschaft und Teil der Wirtschaftspsychologie. Sie hat das Ziel, menschliches
Verhalten auf Märkten zu erklären, zu prognostizieren und Hinweise für eine beeinflussende
(persuasive) Kommunikation zu geben. Nach einer Einführung in Gegenstandsbereich und
Teilbereiche der Marktpsychologie werden die Handlungsoptionen marktpsychologischer
Interventionen sowie der Kaufentscheidungsprozess beleuchtet. Die Studierenden werden mit den
verschiedenen marktpsychologischen Wirkungsmodellen und der Analyse von Bedürfnissen,
Emotionen, Motiven und Einstellungen vertraut. Daran schließt sich eine Analyse der
Wahrnehmung und Bewertung von Produkten, Marken und Herstellern im sozialen Feld an. Diese
dient auch der Differenzierung und Positionierung von gruppenspezifischen
Verbrauchervorstellungen. Hierauf und auch auf der Motivforschung aufbauend geht der Kurs
anschließend auf Verbraucher- bzw. Zielgruppentypologien sowie deren Vorteile und
Anwendungsmöglichkeiten, aber auch Grenzen ein.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung der Marktpsychologie in Wissenschaft und Praxis einzuordnen und zu
bewerten.

▪ die wichtigsten marktpsychologischen Modelle zu erklären und diese auf konkrete
Fragestellungen zu beziehen.

▪ die Gesetzmäßigkeiten und Kriterien der Wahrnehmung und Bewertung von Produkten,
Marken und Herstellern im sozialen Feld zu erläutern.

▪ marktpsychogische Interventionen in Grundzügen zu verstehen und anzuwenden.
▪ Zielgruppentypologien wie die Limbic Types und Sinus-Milieus sowie ihre Praxisrelevanz

anhand ausgewählter Fälle zu erklären.
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Kursinhalt
1. Einleitung, Definitionen, Abgrenzung und wissenschaftliche Einordnung der Markt- und

Werbepsychologie
1.1 Gegenstandsbereich und Teilbereiche der Marktpsychologie
1.2 Gegenstandsbereich und Teilbereiche der Werbepsychologie
1.3 Medienpsychologie als Spezialdisziplin der Wirtschaftspsychologie
1.4 Typische Fragestellungen der Markt- und Webepsychologie

2. Marktpsychologische Interventionen
2.1 Der Ablauf marktpsychologischer Interventionen
2.2 Interventionen: Was und mit welchem Ziel?

3. Kaufentscheidungen
3.1 Kaufentscheidungen als spezifische Aktivierung
3.2 Arten von Kaufentscheidungen
3.3 Entscheidungsstrategien und Informationsaufnahme
3.4 Kaufentscheidung als zielorientiertes Handeln
3.5 Rationale Kaufentscheidungen

4. Marktpsychologische Wirkungsmodelle
4.1 Kaufentscheidungen als spezifische Aktivierung
4.2 Neobehavioristische Modelle
4.3 Nutzenmodelle
4.4 Das Umwelt-Person-Modell nach Neumann
4.5 Neuromarketing
4.6 Virales Marketing

5. Grundlegende psychologische Einflussfaktoren – marktpsychologische Zusammenhänge und
Prozesse
5.1 Verhalten der Marktteilnehmer
5.2 Physische, soziale und kulturelle Einflüsse
5.3 Stimmungen und Erwartungen
5.4 Indizes der Stimmungen der Marktteilnehmer
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6. Produktwahrnehmung und -bewertung
6.1 Gestaltpsychologie
6.2 Abstrahlungseffekte und Irradiation
6.3 Markenwahrnehmung
6.4 Markenmanagement
6.5 Vorhersagen von Verbraucherverhalten, Kaufentscheidungen

7. Einstellung, Emotion und Motivation
7.1 Emotionen
7.2 Motivation als Handlungsdrang
7.3 Einstellungen und ihre Messung
7.4 Die Limbic Map als Emotions-, Motiv- und Werteraum
7.5 Vorteile und Grenzen von Zielgruppentypologien
7.6 Die Sinus-Milieus

8. Marketinginstrumente – psychologisch betrachtet
8.1 Psychologie und Marketing
8.2 Produktpolitik, Passung von Produkt und Marke
8.3 Preis- und Konditionen
8.4 Vertrieb
8.5 Kommunikation

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Häusel, H. G. (2014): Think Limbic! Die Macht des Unbewussten nutzen für Management und

Verkauf. 5. Auflage, Haufe, Freiburg.
▪ Moser, K. (Hrsg.) (2015): Wirtschaftspsychologie. 2. Auflage, Springer, Berlin.
▪ Neumann, P. (2013): Handbuch der Markt- und Werbepsychologie. Huber, Bern.
▪ Wiswede, G. (2012): Einführung in die Wirtschaftspsychologie. 5. Auflage, UTB, Stuttgart.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Managerial Economics
Modulcode: DLBBWME

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Andreas Simon (Managerial Economics)

Kurse im Modul

▪ Managerial Economics (DLBBWME01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen
▪ Die unsichtbare Hand des Marktes
▪ Entscheidungen der Konsumenten
▪ Unternehmerische Entscheidungen I: Vollständiger Wettbewerb
▪ Unternehmerische Entscheidungen II: Unvollständiger Wettbewerb
▪ Unternehmerische Entscheidungen III: Spieltheorie
▪ Fortgeschrittene Mikroökonomie
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Qualifikationsziele des Moduls

Managerial Economics
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ grundsätzliche volkswirtschaftliche Zusammenhänge zu verstehen und diese für

unterschiedliche Märkte anzuwenden.
▪ die Bedeutung von Angebot, Nachfrage und Marktgleichgewicht zu erklären.
▪ die Determinanten der Zahlungsbereitschaft von Konsumenten einzuschätzen.
▪ die Determinanten von Produktionsentscheidungen zu diskutieren und optimale

unternehmerische Strategien aufzuzeigen.
▪ den Einfluss von unterschiedlichen Marktformen auf Produktions- und Preisentscheidungen

einzuschätzen.
▪ strategische Interaktionen zwischen Unternehmen zu analysieren.
▪ auf Basis von Erkenntnissen der Informations- und Verhaltensökonomik, traditionelle

ökonomische Modelle kritisch zu hinterfragen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für alle weiteren Module aus dem
Bereich Volkswirtschaftslehre.

Bezüge zu anderen Studiengängen der
IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management.
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Managerial Economics
Kurscode: DLBBWME01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Basis für (fast) alle ökonomischen Fragestellungen ist das Problem der Knappheit. Aufbauend auf
dieser Erkenntnis befasst sich dieser Kurs mit drei zentralen Aspekten. Erstens wird das
Zusammenspiel von Angebot und Nachfrage auf Märkten analysiert. Zweitens werden Erkenntnisse
über das Verhalten von Konsumenten auf Märkten erarbeitet. Drittens stehen unternehmerische
Entscheidungen im Mittelpunkt, die u.a. von der zur Verfügung stehenden Produktionstechnologie
und den Wettbewerbsbedingungen auf Märkten abhängen. Diese drei Kernelemente werden aus
einer anwendungsorientierten Perspektive vermittelt, in der jeweils der Bezug zu (aktuellen)
Herausforderungen des Managements von Firmen hergestellt wird. Der Kurs beinhaltet daher
sowohl die Auseinandersetzung mit ökonomischen Theorien als auch deren Anwendungen in der
unternehmerischen Praxis.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ grundsätzliche volkswirtschaftliche Zusammenhänge zu verstehen und diese für
unterschiedliche Märkte anzuwenden.

▪ die Bedeutung von Angebot, Nachfrage und Marktgleichgewicht zu erklären.
▪ die Determinanten der Zahlungsbereitschaft von Konsumenten einzuschätzen.
▪ die Determinanten von Produktionsentscheidungen zu diskutieren und optimale

unternehmerische Strategien aufzuzeigen.
▪ den Einfluss von unterschiedlichen Marktformen auf Produktions- und Preisentscheidungen

einzuschätzen.
▪ strategische Interaktionen zwischen Unternehmen zu analysieren.
▪ auf Basis von Erkenntnissen der Informations- und Verhaltensökonomik, traditionelle

ökonomische Modelle kritisch zu hinterfragen.

Kursinhalt
1. Grundlagen

1.1 Begriffsdefinition & Gegenstand der Volkswirtschaftslehre
1.2 Wie denken Volkswirte?
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2. Die unsichtbare Hand des Marktes
2.1 Angebot und Nachfrage
2.2 Marktgleichgewicht
2.3 Elastizitäten
2.4 Anwendungen

3. Entscheidungen der Konsumenten
3.1 Nutzentheorie
3.2 Zahlungsbereitschaft
3.3 Nachfrage
3.4 Anwendungen

4. Unternehmerische Entscheidungen I: Vollständiger Wettbewerb
4.1 Produktion
4.2 Kosten
4.3 Angebot
4.4 Anwendungen

5. Unternehmerische Entscheidungen II: Unvollständiger Wettbewerb
5.1 Monopol
5.2 Monopolistische Konkurrenz
5.3 Oligopol

6. Unternehmerische Entscheidungen III: Spieltheorie
6.1 Methodik
6.2 Simultane Spiele
6.3 Sequentielle Spiele

7. Fortgeschrittene Mikroökonomie
7.1 Informationsökonomie
7.2 Verhaltensökonomie
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bofinger, P. (2015): Grundzüge der Volkswirtschaftslehre – Eine Einführung in die Wissenschaft

von Märkten. 4. Auflage, Pearson Studium, München.
▪ Frank, R./Cartwright, E. (2016): Microeconomics and Behaviour. 2. Auflage, McGraw-Hill

Education, New York.
▪ Mankiw, N. G./Taylor, M. P. (2018): Grundzüge der Volkswirtschaftslehre. 7. Auflage, Schäffer-

Poeschel, Stuttgart.
▪ Pindyck, R. S./Rubinfeld, D. L. (2018): Mikroökonomie. 9. Auflage, Pearson Studium, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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4. Semester





Operatives Medienmarketing
Modulcode: DLBMAOM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Operatives Medienmarketing)

Kurse im Modul

▪ Operatives Medienmarketing (DLBMMWMMA01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Märkte und Marketing für nicht-elektronische Medien (Zeitung, Zeitschrift, Buch)
▪ Märkte und Marketing für elektronische Medien (Film, Fernsehen, Radio, Musik, Video, Game,

Internet)
▪ Leistungspolitik im Rezipienten- und Werbemarkt
▪ Preispolitik im Rezipienten- und Werbemarkt
▪ Kommunikationspolitik im Rezipienten- und Werbemarkt
▪ Distributionspolitik im Rezipienten- und Werbemarkt
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Qualifikationsziele des Moduls

Operatives Medienmarketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Medien als Marken zu verstehen.
▪ die Spezifika der einzelnen Teilsegmente mit Blick auf den Marketingmix zu benennen.
▪ das Content-Marketing als Besonderheit im Medienmarkt zu verstehen und exemplarisch zu

beschreiben.
▪ Methoden und Instrumente der Rezipientenforschung zu erklären und auszuwerten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Beriech
Online & Social Media Marketing

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Operatives Medienmarketing
Kurscode: DLBMMWMMA01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Spezifika des Marketings für Massenmedien stehen im Zentrum dieses Kurses und werden
anhand von anschaulichen Beispielen aufgezeigt. Je nach Mediengattung ist darunter Buch-
Marketing, Presse-Marketing (also Zeitungs- oder Zeitschriften-Marketing), Online-/Crossmedia-
Marketing, Radio-Marketing, TV-Marketing, Film-Marketing etc. zu verstehen.Die Studierenden
sollen verstehen, warum und inwieweit sich Medien als Marken positionieren (müssen) und wie
sie auf dieser Basis weitere Märkte bedienen (können): Beispielsweise den Markt der
Weiterverwertung von Content (Weiterverkauf von Inhalten wie Artikel oder Beiträge an Dritte), den
Rechte- und Lizenzenmarkt (Weiterverkauf kompletter Zeitschriftenkonzepte in andere Länder),
den Markt von Merchandising-Artikeln usw.Dabei werden sich die Studierenden mit den Spezifika
der einzelnen Teilsegmente mit Blick auf den Marketingmix befassen und das Content-Marketing
als Besonderheit im Medienmarkt analysieren. Schließlich rückt die Rezipientenforschung in den
Mittelpunkt der Betrachtung mit ihren Methoden und Instrumenten zur Bestimmung von
Absatzzahlen, Reichweiten, Marktanteilen und weiteren Größen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Medien als Marken zu verstehen.
▪ die Spezifika der einzelnen Teilsegmente mit Blick auf den Marketingmix zu benennen.
▪ das Content-Marketing als Besonderheit im Medienmarkt zu verstehen und exemplarisch zu

beschreiben.
▪ Methoden und Instrumente der Rezipientenforschung zu erklären und auszuwerten.

Kursinhalt
1. Markenbildung im Medienbereich

1.1 Historische Entwicklung des Medienmarktes
1.2 Besonderheiten des Medienmarketings
1.3 Medien als Marken: Märkte und Marketing heute

2. Marketingplanung und Marketingpolitik im Medienmarkt
2.1 Definitionen und Historie
2.2 Trends und Entwicklungen
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3. Spezifika der Teilsegmente des Medienmarktes
3.1 Marketingmix Print
3.2 Marketingmix Online und Crossmedia
3.3 Marketingmix Audio und Radio
3.4 Marketingmix TV und Video
3.5 Marketingmix Spielfilm und Kino
3.6 Marketingmix Musiksektor
3.7 Marketingmix Gaming Industrie

4. Content-Strategien und Content-Marketing
4.1 Konzeption und Realisation
4.2 Im Fokus: Content-Marketing in den einzelnen Segmenten
4.3 Line-Outs und Line-Extensions im Print-Segment

5. Rezipientenforschung und Marktanalyse
5.1 Qualitative und quantitative Forschungsmethoden
5.2 Methoden der redaktionellen Content-Evaluation

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Breyer-Mayländer, T./Seeger, C. (2006): Medienmarketing. Vahlen, München.
▪ Gläser, M. (2014): Medienmanagement. 3. Auflage, Vahlen, München.
▪ Pezoldt, K./Sattler, B. (2009): Medienmarketing: Marketingmanagement für werbefinanziertes

Fernsehen und Radio. UTB, Stuttgart.
▪ Schröter, J. (Hrsg.) (2014): Handbuch Medienwissenschaft, J.B. Metzler, Stuttgart.
▪ Tscheulin, D./HELMIG, B. (Hrsg.) (2014): Branchenspezifisches Marketing: Grundlagen –

Besonderheiten – Gemeinsamkeiten, Springer/Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Marketing Seminar
Modulcode: DLBMMS

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Caterina Fox (Marketing Seminar)

Kurse im Modul

▪ Marketing Seminar (DLBMMS01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit &
Präsentation (best. / nicht best.)

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
Das Modul behandelt ausgewählte Themenstellungen im Bereich Marketing. Die Studierenden
bearbeiten generelle und aktuelle Problemstellungen im Bereich Marketing und wenden die
erworbenen Kenntnisse an. Inhalte des Moduls umfassen u.a. die Themenbereiche des klassischen
Marketing Mix, operative und strategische Probleme, kundenspezifische Fragestellungen, Abläufe
im Bereich Marketing, aktuelle Thematiken, internationale Angelegenheiten, etc
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Qualifikationsziele des Moduls

Marketing Seminar
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ kennen sie Studierenden wichtige aktuelle Fragestellungen des Marketings
▪ können die Studierenden ein aktuelles Thema aus dem Bereich Marketing selbstständig

unter Verwendung der aktuellen und relevanten Literatur (Monografien und
Fachzeitschriften) bearbeiten und Lösungsansätze entwickeln.

▪ sind die Studierenden methodisch auf die Erstellung der abschließenden Bachelor-Arbeit
vorbereitet und beherrschen die Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens zur Erstellung
einer Seminararbeit.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Marketing Seminar
Kurscode: DLBMMS01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Das Modul „Marketing Seminar“ beschäftigt sich mit ausgewählten Themen des Marketings. Die
Studierenden werden in dem Seminar mit der Methodik der Erarbeitung einer Seminararbeit
vertraut gemacht. Dabei wird auf die Bereiche Recherche, Methodik und Analyse im Besonderen
eingegangen. Die Studierenden wählen ein Thema aus der bereitgestellten Themenliste aus und
bearbeiten es in Form einer 7-10-seitigen Seminararbeit (unter Beachtung der Vorgaben im
Leitfaden für Seminararbeiten).Hierbei sollen die Studierenden anhand der einleitenden
Literaturhinweise mit dem Thema Literaturrecherche vertraut gemacht werden.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ kennen sie Studierenden wichtige aktuelle Fragestellungen des Marketings
▪ können die Studierenden ein aktuelles Thema aus dem Bereich Marketing selbstständig

unter Verwendung der aktuellen und relevanten Literatur (Monografien und
Fachzeitschriften) bearbeiten und Lösungsansätze entwickeln.

▪ sind die Studierenden methodisch auf die Erstellung der abschließenden Bachelor-Arbeit
vorbereitet und beherrschen die Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens zur Erstellung
einer Seminararbeit.

Kursinhalt
1. Wie wird der Markt segmentiert?

2. Der Einsatz von Social Software im Marketing

3. Social Media Marketing

4. Kundenbeziehungsmanagement (CRM)

5. Branding

6. Beschwerdemanagement

7. Internationale Marketingstrategien

8. Marketing Management
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9. Internationale Markterschließungsstrategien

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Zu jedem Thema werden vom Tutor jeweils mindestens zwei einführende Literaturhinweise

gegeben. Beispielhaft seien hier die Literaturhinweise für folgende Thematik angegeben:
Wie wird der Markt segmentiert?

▪ Ascheberg, C. (2005): Milieuforschung und Transnationales Zielgruppenmarketing. In: Aus
Politik und Zeitgeschichte, Heft 44–45/2006, S. 18–25.

▪ Kesting, T. (2012): Marktsegmentierung in der Deutschen Unternehmenspraxis. Gabler,
Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Seminar

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit &
Präsentation (best. / nicht best.)

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Preispolitik
Modulcode: DLBMPP

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maren Weber (Preispolitik)

Kurse im Modul

▪ Preispolitik (DLBMPP01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Strategische Preispolitik
▪ Kostengesteuerte Preispolitik
▪ Kundengesteuerte Preispolitik
▪ Wettbewerbsgesteuerte Preispolitik
▪ Preisstrategie
▪ Lebenszyklus
▪ Segmentierung
▪ Preismanagement und Preisdurchsetzung
▪ Ethik und Gesetze
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Qualifikationsziele des Moduls

Preispolitik
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Hauptkomponenten Kosten, Kunden und Wettbewerb der Preisfindung zu kennen.
▪ den Prozess der Preisstrategie durch die Positionierung im Markt zu untersuchen.
▪ den Einfluss des Produktlebenszyklus auf die Preisfindung in den einzelnen Phasen zu

verstehen.
▪ den Einfluss der Segmentierung auf die Preisfindung zu erkennen.
▪ mit den ethischen und gesetzlichen Vorgaben vertraut zu sein.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Preispolitik
Kurscode: DLBMPP01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In unseren heutigen komplexen Märkten mit ihrer Vielzahl an Produkten und Dienstleistungen ist
es zunehmend schwierig für Unternehmen sich zu differenzieren und somit Wettbewerbsvorteile
zu erzielen. Eine Differenzierung erfolgt über ein Zusammenspiel der Elemente des Marketing Mix,
in welchem die Preisstrategie einen kritischen Beitrag leistet.Dieser Kurs erklärt die
Zusammenhänge und gibt einen Überblick über strategischen und die operativen Ansätze der
Preisfindung. Die Studierenden lernen die internen und externen Einflüsse auf die Preisfindung
kennen. Sie lernen Informationen zu sammeln und zu analysieren um dann Preisentscheidungen
besser treffen zu können. Das Preismanagement und die Preisdurchsetzung im Markt werden
ebenso diskutiert wie Preisethik und gesetzliche Vorgaben.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Hauptkomponenten Kosten, Kunden und Wettbewerb der Preisfindung zu kennen.
▪ den Prozess der Preisstrategie durch die Positionierung im Markt zu untersuchen.
▪ den Einfluss des Produktlebenszyklus auf die Preisfindung in den einzelnen Phasen zu

verstehen.
▪ den Einfluss der Segmentierung auf die Preisfindung zu erkennen.
▪ mit den ethischen und gesetzlichen Vorgaben vertraut zu sein.

Kursinhalt
1. Strategische Preispolitik

1.1 Warum ist Preispolitik oft ineffektiv?
1.2 Wie lässt sich Preispolitik effektiv gestalten?

2. Kostengesteuerte Preispolitik
2.1 Festlegung der relevanten Kosten
2.2 Deckungsbeitragsanalyse
2.3 Break-even-Analyse

3. Kundengesteuerte Preispolitik
3.1 Werte im Auge des Kunden
3.2 Was beeinflusst die Preissensitivität?
3.3 Preiselastizität
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4. Wettbewerbsgesteuerte Preispolitik
4.1 Preispolitik im Markt
4.2 Wettbewerbsinformationen
4.3 Effektiver Preiswettbewerb

5. Preisstrategie
5.1 Preispositionierung
5.2 Preisdifferenzierung und Yield/Revenue-Management
5.3 Preiskommunikation

6. Produktlebenszyklus
6.1 Innovationspreis
6.2 Preisfindung in der Wachstumsphase
6.3 Preisfindung in der Reifephase
6.4 Preisfindung in rückläufigen Märkten

7. Marktsegmentierung
7.1 Segmentierung nach Käufern und Produkten
7.2 Segmentierung nach Kaufort und Kaufzeitpunkt
7.3 Rabatt- und Konditionenpolitik nach Abnahmemenge und Produktbündelung

8. Preisverhandlungen
8.1 Preismanagement in der Verhandlung mit Kunden

9. Ethik und Gesetze
9.1 Gesellschaftliche und rechtliche Einflüsse auf die Preispolitik

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Kotler, P./Keller, K. L. /Bliemel, F. (2007): Marketing-Management. Strategien für

werfschaffendes Handeln. 12. Auflage, Pearson, München.
▪ Nagle, T. T. /Hogan, J. E. (2006): Strategie und Taktik in der Preispolitik. Profitable

Entscheidungen treffen. 4. Auflage, Pearson, München.
▪ Nagle, T. T. /Hogan, J. E./Zale, J. (2013): The Strategy and Tactics of Pricing. A Guide to Growing

More Profitably. 5. Auflage, Routledge, London.
▪ Simon, H./Fassnacht, M. (2008): Preismanagement. 3. Auflage, Gabler.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Werbepsychologie
Modulcode: DLBMAWEPS

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Julia Pitters (Werbepsychologie)

Kurse im Modul

▪ Werbepsychologie (DLBWPMUW02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen und Entwicklung der Werbepsychologie
▪ Theorien und Modelle der Werbewirkung
▪ Wahrnehmung
▪ Aufmerksamkeit
▪ Lernpsychologie, insbesondere emotionale Konditionierung
▪ Gedächtnis
▪ Psychologische Reaktanz, Einstellung und Einstellungsänderung
▪ Methoden der Werbepsychologie
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Qualifikationsziele des Moduls

Werbepsychologie
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die wichtigsten Theorien, Befunde und Methoden der Werbepsychologie zu erklären und

diese in den Gesamtzusammenhang der Wirtschaftspsychologie einzuordnen.
▪ die wichtigsten psychologischen Aspekte der Werbewirkung zu benennen und konkrete

Handlungsempfehlungen zu deren Optimierung abzuleiten.
▪ zu beurteilen, mit welchen Verfahren sie die Güte dieser Handlungsempfehlungen

einschätzen können, um damit keine Kosten zu verschwenden.
▪ ihren Adressaten die kognitive Verarbeitung ihrer Informationen zu vermitteln und dabei

kognitive Dissonanzen zu vermeiden (bzw. bewusst einzusetzen).
▪ ein Angebot, eine Person oder eine Marke emotional aufzuladen.
▪ mit Hilfe des erarbeiteten Methodeninventars Untersuchungen und Studien kritisch zu

hinterfragen und eigene Untersuchungen durchzuführen.

Bezüge zu anderen Modulen im
Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Psychologie

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Sozialwissenschaften
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Werbepsychologie
Kurscode: DLBWPMUW02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Werbepsychologie wendet die Grunddisziplinen der Allgemeinen Psychologie wie Wahrnehmung,
Lernen, Emotionen, Einstellungen und Motive auf die Werbung an und arbeitet dabei die
Besonderheiten heraus. Dabei stehen auch die unbewussten Erinnerungen und Motive im Fokus.
Dabei steht die Fragestellung im Vordergrund, welche theoretischen Konzepte
Handlungsempfehlungen geben können unter den Bedingungen des Information Overload, einem
Vertrauensverlust gegenüber Institutionen und Medien sowie der raschen Entwicklung und
Verbreitung neuer Medien wie V-Blogs und Virtual Reality.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die wichtigsten Theorien, Befunde und Methoden der Werbepsychologie zu erklären und
diese in den Gesamtzusammenhang der Wirtschaftspsychologie einzuordnen.

▪ die wichtigsten psychologischen Aspekte der Werbewirkung zu benennen und konkrete
Handlungsempfehlungen zu deren Optimierung abzuleiten.

▪ zu beurteilen, mit welchen Verfahren sie die Güte dieser Handlungsempfehlungen
einschätzen können, um damit keine Kosten zu verschwenden.

▪ ihren Adressaten die kognitive Verarbeitung ihrer Informationen zu vermitteln und dabei
kognitive Dissonanzen zu vermeiden (bzw. bewusst einzusetzen).

▪ ein Angebot, eine Person oder eine Marke emotional aufzuladen.
▪ mit Hilfe des erarbeiteten Methodeninventars Untersuchungen und Studien kritisch zu

hinterfragen und eigene Untersuchungen durchzuführen.

Kursinhalt
1. Grundlagen und Entwicklung der Werbepsychologie

1.1 Begriffsdefinition und Entwicklung der Werbepsychologie
1.2 Psychologische Disziplinen und ihre Beiträge zur Werbepsychologie
1.3 Umfeldbedingungen der Werbung, Krise der klassischen Werbung
1.4 Werbung „Above/Below the Line“
1.5 Werbung im Kommunikationsprozess
1.6 Konzepte und Begriffe zur Werbegestaltung
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2. Modelle der Werbewirkung
2.1 Mechanistische Reiz-Reaktion-Modelle (S-R, S-O-R)
2.2 Hierarchische Modelle der Werbewirkung
2.3 Zwei-Prozess-Modelle

3. Wahrnehmung
3.1 Hypothesentheorie der Wahrnehmung
3.2 Psychophysik
3.3 Die Sinnesmodalitäten
3.4 Multisensuale Ansprache

4. Aufmerksamkeit
4.1 Steuerung der Aufmerksamkeit
4.2 Werbung in Zeiten der Informationsüberflutung
4.3 Umsetzung für die Werbegestaltung
4.4 Werbewirkung ohne Aufmerksamkeit

5. Lernen
5.1 Signallernen, das klassische Konditionieren nach Pawlow
5.2 Emotionale (evaluative) Konditionierung
5.3 Operantes Konditionieren
5.4 Modelllernen in der Werbung

6. Gedächtnis
6.1 Encodierung und Abruf
6.2 Das Speichermodell des Gedächtnisses
6.3 Vergessen und Interferenzeffekte
6.4 Implizites Erinnern und Mere-Exposure-Effekt

7. Einstellung und Einstellungsänderungen
7.1 Begriff der Einstellung
7.2 Duale Prozesstheorien
7.3 Die Rolle der Glaubwürdigkeit
7.4 Beeinflussungsabsicht und Reaktanz
7.5 Storytelling in der Werbung
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8. Morphologische Ansätze
8.1 Wurzeln der morphologischen Ansätze
8.2 Scheren-Analyse der Werbewirkung
8.3 Morphologische Werbewirkungsanalysen

9. Methoden der Werbepsychologie
9.1 Antwortverzerrungen in der psychologischen Werbeforschung
9.2 Biopsychologische und neurowissenschaftliche Methoden
9.3 Quantitative Verfahren in der Werbepsychologie
9.4 Qualitative Verfahren in der Werbepsychologie
9.5 Werbung und Neue Medien

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bak, P. M. (2014): Werbe- und Konsumentenpsychologie. Eine Einführung. Schaeffer-Poeschel,

Stuttgart.
▪ Felser, G. (2015): Werbe- und Konsumentenpsychologie. 4. Auflage, Springer, Berlin/

Heidelberg.
▪ Fischer, K. P./Wiessner, D./Bidmon, R. K. (2011): Angewandte Werbepsychologie in Marketing

und Kommunikation. Cornelsen, Berlin.
▪ Moser, K. (2015) Wirtschaftspsychologie. 2. Auflage, Springer, Berlin.
▪ Neumann, P. (2013): Handbuch der Markt- und Werbepsychologie. Huber, Bern.
▪ Salber, D. (2016): Wirklichkeit im Wandel. Einführung in die Morphologische Psychologie.

Bouvier, Bonn.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Projektmanagement
Modulcode: BPMG

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Moritz Venschott (Projektmanagement )

Kurse im Modul

▪ Projektmanagement (BPMG01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen des Projektmanagements – Eine Einführung
▪ Projektmanagement und -organisation
▪ Der Projektrahmen, die Projektstufen und -instrumente
▪ Projektabschluss
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Qualifikationsziele des Moduls

Projektmanagement
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die zentralen Methoden und die unterschiedlichen Planungsinstrumente und -techniken des

modernen Projektmanagements anzuwenden und zu analysieren.
▪ Projektorganisationen zu verstehen und Projekte sinnvoll in Phasen zu strukturieren.
▪ Projektpläne (z. B Zeitpläne, Teilprojektpläne) zu erstellen und Finanz- und Risikopläne im

gesamten Projektplan zu integrieren.
▪ eine einheitliche Projektplanung vorzubereiten.
▪ zu erklären, wie sich mit dem Projektcontrolling das Projekt in der Durchführungsphase

managen lässt.
▪ die relevanten Informationen im Rahmen der Projektarbeit systematisch zu erfassen und

anschaulich darzustellen.
▪ zu verstehen, wie ein Projektleiter ein Projekt führt.
▪ Projektergebnisse an die verschiedenen Projekt-Stakeholder (Initiatoren, Förderer,

Eigentümer usw.) zu kommunizieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für alle weiteren Module aus dem
Bereich Projektmanagement

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Projektmanagement
Kurscode: BPMG01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel des Kurses ist es, den Studierenden die Grundlagen des modernen Projektmanagements zu
vermitteln. Dabei stehen die zentralen Methoden und die unterschiedlichen Planungsinstrumente
und -techniken des Projektmanagements im Vordergrund. Die Studierenden erfahren, wie ein
Projekt organisiert und sinnvoll in Phasen strukturiert wird. Die Aufgaben, die in den einzelnen
Phasen zu erledigen sind, damit ein Projekt zum Erfolg wird, werden ebenfalls vermittelt. Die
Studierenden lernen, wie Termine, Ressourcen und Kosten geplant, Risiken berücksichtigt und
realisierbare Projektpläne erstellt werden. Sie erfahren, welche Aufgaben sich in der
Umsetzungsphase dem Projektmanagement stellen und welche Methoden für die
Projektsteuerung und das Controlling zur Verfügung stehen. Insgesamt befähigt das Modul die
Studierenden, Probleme innerhalb des Projektmanagements zu analysieren und durch die
Anwendung der erforderlichen Methoden zu lösen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die zentralen Methoden und die unterschiedlichen Planungsinstrumente und -techniken des
modernen Projektmanagements anzuwenden und zu analysieren.

▪ Projektorganisationen zu verstehen und Projekte sinnvoll in Phasen zu strukturieren.
▪ Projektpläne (z. B Zeitpläne, Teilprojektpläne) zu erstellen und Finanz- und Risikopläne im

gesamten Projektplan zu integrieren.
▪ eine einheitliche Projektplanung vorzubereiten.
▪ zu erklären, wie sich mit dem Projektcontrolling das Projekt in der Durchführungsphase

managen lässt.
▪ die relevanten Informationen im Rahmen der Projektarbeit systematisch zu erfassen und

anschaulich darzustellen.
▪ zu verstehen, wie ein Projektleiter ein Projekt führt.
▪ Projektergebnisse an die verschiedenen Projekt-Stakeholder (Initiatoren, Förderer,

Eigentümer usw.) zu kommunizieren.

Kursinhalt
1. Projektmanagement – Darum geht es

1.1 Die Aktualität von Projektmanagement
1.2 Projekte und ihre Eigenschaften
1.3 Projektmanagement. Definition und Aufgabe
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2. Der Projektstart
2.1 Der Projektstart legt das Fundament
2.2 Projektziele klären
2.3 Projektphasen festlegen. Die Grobplanung
2.4 Die Stakeholder-Analyse
2.5 Risikomanagement
2.6 Der Projektstart-Workshop (PSW) und das Kickoff-Meeting

3. Projekte führen und organisieren
3.1 Projektleiter und Team
3.2 Projektorganisation
3.3 Projektkommunikation

4. Projektplanung
4.1 Projektstrukturplan (PSP) und Arbeitspakete (AP)
4.2 Ablauf und Terminplanung
4.3 Netzplantechnik

5. Projketplanung: Ressourcen, Kosten und Budget planen und schätzen
5.1 Ressourcenplanung
5.2 Kosten-, Finanz- und Budgetplanung
5.3 Schätzmethode

6. Projektsteuerung und -controlling
6.1 Aufgaben in der Durchführungsphase
6.2 Projektcontrolling vorbereiten
6.3 Projektsteuerungszyklus
6.4 Terminkontrolle

7. Integrierte Projektsteuerung: Leisung – Kosten –Zeit
7.1 Kostenkontrolle
7.2 Die Ertragswertanalyse
7.3 Ursachenanalyse
7.4 Steuerungsmaßnahmen
7.5 Projektdokumentation
7.6 Projektberichte
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8. Projektabschluss
8.1 Aufgaben in der Projektabschlussphase
8.2 Projektabschlusssitzung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Boy, J./Dudek, C./Kuschel, S. (2001): Projektmanagement. 11. Auflage, Gabal, Wiesbaden.
▪ Buttrick, R. (2009): The project workout. The ultimate handbook of project and programme

management. 4. Auflage, Prentice Hall. Upper Saddle River (NJ).
▪ Gareis, R. (2006): Happy Projects! 3. Auflage, MANZ, Wien.
▪ Litke, H.-D. (2007): Projektmanagement. Methoden, Techniken, Verhaltensweisen.

Evolutionäres Projektmanagement. 5. Auflage, Hanser, München.
▪ Lock, D. (2007): Project Management. 9. Auflage, Gower.
▪ Patzak, G./Rattay, G. (2008): Projektmanagement. Leitfaden zum Management von Projekten,

Projektportfolios und projektorientierten Unternehmen. 5. Auflage, Linde, Wien.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Marketing Controlling
Modulcode: DLBMAMC

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Marketing Controlling)

Kurse im Modul

▪ Marketing Controlling (DLBMAMC01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen und Ziele des Marketing Controlling
▪ Kundenerfolgsmessung
▪ Vertriebserfolg messen
▪ Produkterfolg messen
▪ Kommunikationskanalerfolg messen
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Qualifikationsziele des Moduls

Marketing Controlling
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Grundlagen, Begrifflichkeiten und Ziele des Marketing Controlling zu verstehen.
▪ neben den klassischen Controlling Instrumenten auch die Methoden der

Kundenerfolgsmessung anzuwenden.
▪ die Vertriebswegeerfolgsrechnungen und Kanalvergleichsrechnungen mitzugestalten.
▪ den Erfolg von Produkten und Prozessen im Unternehmen zu verbessern.
▪ sämtliche Kommunikationskanäle eines Unternehmens und deren Erfolg mit KPIs zu messen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Betriebswirtschaft & Management

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Prpgramme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Marketing Controlling
Kurscode: DLBMAMC01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Angesichts der wachsenden Bedeutung der Wertschöpfung in Unternehmen wächst der Druck
auch Marketing "messbar" zu machen. Ziel ist es, die Effektivität und Effizienz der Marketing- und
Vertriebsinstrumente sicherstellen und ausweisen zu können.Es geht darum, die Grundlagen und
Ziele des Marketingcontrollings zu definieren und die Wege der Informationsbeschaffung zu
kennen. Neben den klassischen Controlling Instrumenten geht es in dem Kurs um die Erfassung
der marketingspezifischen Instrumente. Der Kundenerfolg und der Vertriebserfolg können mit
unterschiedlichen Methoden, die hier beleuchtet werden, in messbaren Größen wiedergegeben
werden. Genauso wichtig bleibt das Controlling des Produkterfolgs und die Analyse verschiedener
Marketing Prozesse.Die Analyse der verschiedenen Kommunikationsmaßnahmen ist ein weiterer
Bereich des Marketing Controlling. Hier wird ein umfangreiches Spektrum an
Kommunikationsmaßnahmen beleuchtet, das vom Marken Controlling bis zum Controlling des
Online und Social Marketing reicht.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Grundlagen, Begrifflichkeiten und Ziele des Marketing Controlling zu verstehen.
▪ neben den klassischen Controlling Instrumenten auch die Methoden der

Kundenerfolgsmessung anzuwenden.
▪ die Vertriebswegeerfolgsrechnungen und Kanalvergleichsrechnungen mitzugestalten.
▪ den Erfolg von Produkten und Prozessen im Unternehmen zu verbessern.
▪ sämtliche Kommunikationskanäle eines Unternehmens und deren Erfolg mit KPIs zu messen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Marketing Controlling

1.1 Grundlagen & Begriffserklärung
1.2 Ziele des Marketing Controlling
1.3 Informationsgrundlagen

2. Klassische Controlling Instrumente
2.1 Kostenmanagement
2.2 Ertrags- und Deckungsbeitragsrechnung
2.3 Investitionsmanagement
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3. Kundenerfolg messen
3.1 ABC-Analysen
3.2 Kundendeckungsbeitragsrechnung
3.3 Kundenwertanalyse

4. Vertriebserfolg messen
4.1 Vertriebswegeerfolgsrechnungen
4.2 Kanalvergleichsrechnungen
4.3 Außendienstberichtswesen

5. Produkterfolg messen
5.1 Produkterfolgsrechnungen
5.2 Kundenakzeptanz
5.3 Prozesscontrolling

6. Kommunikationserfolg messen
6.1 Marken Controlling
6.2 Direktmarketing
6.3 Messen- und Event
6.4 Werbung
6.5 Verkaufsförderungsmaßnahmen
6.6 Online & Social Media

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Dietzel, A. (2013): Vertriebscontrolling optimieren. Grundlagen und Praxis. Gabler Verlag,

Wiesbaden.
▪ Halfmann, M. (2018): Marketing Controlling. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Homburg, C./Wieseke, J. (2011): Handbuch Vertriebsmanagement: Strategie – Führung –

Informationsmanagement – CRM. Springer, Wiesbaden.
▪ Kühnapfel, J. (2017): Vertriebscontrolling: Methoden im praktischen Einsatz. 2. Auflage,

Springer, Wiesbaden.
▪ Pufahl, M. (2019): Vertriebscontrolling: So steuern Sie Absatz, Umsatz und Gewinn. 6. Auflage,

Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Reinecke, S./Janz, S./Köhler, R./Diller, H. (2007): Marketingcontrolling: Sicherstellen von

Marketingeffektivität und -effizienz. Kohlhammer, Stuttgart.
▪ Winkelmann, P. (2013): Marketing und Vertrieb. 8. Auflage, De Gruyter, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☑ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Customer Relationship Management
Modulcode: DLBCRM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Simone Kerner (Customer Relationship Management)

Kurse im Modul

▪ Customer Relationship Management (DLBCRM01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Theoretische Erklärungsansätze des CRM
▪ Kundenlebens- und Kundenbeziehungszyklus
▪ Kundenzufriedenheit und -loyalität
▪ Kundenbindungsmanagement
▪ Kundenwert und Kundenportfoliomanagement
▪ Strategien und Instrumente des CRM
▪ Implementierung und Controlling von CRM
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Qualifikationsziele des Moduls

Customer Relationship Management
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Grundlagen und theoretischen Erklärungsansätze des Customer Relationship

Managements darzustellen.
▪ die ökonomische Steuerung von Kundenbeziehungen zu analysieren.
▪ das Konstrukt des Kundenlebens- bzw. Kundenbeziehungszyklus und dessen Implikationen

für die Anwendung des CRM-Instrumentariums zu erklären.
▪ die Kundenzufriedenheit und -loyalität einzuordnen und zu messen und damit die

Wirkungskette der Kundenbindung und deren Beitrag zum ökonomischen Erfolg eines
Unternehmens darzustellen.

▪ die Entwicklung, Planung und Durchführung von Kundenbindungsmaßnahmen umzusetzen.
▪ Kunden nach ihrem Kundenwert zu klassifizieren und eine effiziente Allokation von

Ressourcen zur Schaffung von profitablen Kundenbeziehungen zu managen.
▪ alternative Strategien und Instrumente des CRM zu erläutern und diese zu implementieren

sowie deren Erfolgswirkung zu überprüfen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für alle weiteren Module aus
dem Bereich Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Customer Relationship Management
Kurscode: DLBCRM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Customer Relationship Management gilt als zentrales und überaus bedeutsames Konzept des
Marketingmanagements zur optimalen Gestaltung von Kundenbeziehungen. Sämtliche Prozesse
eines Unternehmens sollten konsequent und nachhaltig auf den Kunden und seine Bedürfnisse
ausgerichtet sein. Dieses grundlegende Verständnis sowie ein breiter Überblick über das
Themengebiet CRM werden den Studierenden in diesem Kurs vermittelt. Neben den theoretischen
Grundlagen der Kundenbeziehung geht es um den Kundenlebens- und Kundenbeziehungszyklus,
Kundenzufriedenheit und -loyalität, das Kundenbindungsmanagement sowie den Kundenwert und
das Kunden-portfoliomanagement. Die praktische Anwendung thematisiert der Kurs bei der
Darstellung der vielfältigen Strategien und Instrumente des CRM und auch bei der konkreten
Implementierung und dem Controlling des CRM.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Grundlagen und theoretischen Erklärungsansätze des Customer Relationship
Managements darzustellen.

▪ die ökonomische Steuerung von Kundenbeziehungen zu analysieren.
▪ das Konstrukt des Kundenlebens- bzw. Kundenbeziehungszyklus und dessen Implikationen

für die Anwendung des CRM-Instrumentariums zu erklären.
▪ die Kundenzufriedenheit und -loyalität einzuordnen und zu messen und damit die

Wirkungskette der Kundenbindung und deren Beitrag zum ökonomischen Erfolg eines
Unternehmens darzustellen.

▪ die Entwicklung, Planung und Durchführung von Kundenbindungsmaßnahmen umzusetzen.
▪ Kunden nach ihrem Kundenwert zu klassifizieren und eine effiziente Allokation von

Ressourcen zur Schaffung von profitablen Kundenbeziehungen zu managen.
▪ alternative Strategien und Instrumente des CRM zu erläutern und diese zu implementieren

sowie deren Erfolgswirkung zu überprüfen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des CRM

2. Theoretische Erklärungsansätze des CRM

3. Kundenlebens- und Kundenbeziehungszyklus
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4. Kundenzufriedenheit und -loyalität

5. Kundenbindungsmanagement

6. Kundenwert und Kundenportfoliomanagement

7. Strategien und Instrumente des CRM

8. Implementierung und Controlling von CRM

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Alt, R. / Reinhold, O. (2017): Social Customer Relationship Management. Grundlagen,

Anwendungen und Technologien. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Bruhn, M. (2016): Relationship Marketing. Das Management von Kundenbeziehungen. Franz

Vahlen, München.
▪ Bruhn, M. (2016): Kundenorientierung. Bausteine für ein exzellentes Customer Relationship

Management (CRM). dtv Verlagsgesellschaft, München.
▪ Bruhn, M. / Homburg, C. (Hrsg.) (2017): Handbuch Kundenbindungsmanagement – Strategien

und Instrumente für ein erfolgreiches CRM. 9. Auflage. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Günter,B. /Helm,S. (Hrsg) (2017): Kundenwert. Grundlagen – Innovative Konzepte – Praktische

Umsetzung. 4. Aufl., Springer, Wiesbaden.
▪ Hippner, H. / Hubrich, B. / Wilde K. (Hrsg.) (2011): Grundlagen des CRM. Strategie,

Geschäftsprozesse und IT-Unterstützung. 3. Auflage, Gabler Verlag, Wiesbaden.
▪ Homburg, Ch. (2016): Kundenzufriedenheit. Konzepte – Methoden – Erfahrungen. 9. Auflage,

Springer, Wiesbaden.
▪ Müller, C.R. (2015): Customer Relationship Management (CRM) in der Praxis. Begriffe,

Grundlagen, Verfahren - Von Analyse bis Zufriedenheit. Selbstverlag, ohne Ort.

DLBCRM01234

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Medienrecht
Modulcode: DLBMIMR

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Jan Witzmann (Medienrecht )

Kurse im Modul

▪ Medienrecht (DLBMIMR01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Medienrecht ─ Einführung und Grundlagen
▪ Urheberrecht
▪ Typische Nutzungslizenzen für digitale Medien
▪ Markenrecht
▪ Patentrecht
▪ Internetrecht
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Qualifikationsziele des Moduls

Medienrecht
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ wichtige Gesetze und Normen sowie Begriffe und deren Zusammenhänge aus dem Bereich

Medienrecht zu erläutern und abzugrenzen.
▪ geschützte Werke, Schutzrechte und Verwertungsmöglichkeiten von Digitalen Medien zu

erkennen und zu beschreiben sowie verschiedene Lizenzmodelle voneinander abzugrenzen.
▪ Grundlagen und Zusammenhänge aus dem Bereich Marken- und Patentrecht zu beschreiben

und voneinander abzugrenzen.
▪ ausgewählte Gesetze, Normen und Konzepte aus dem Bereich Internetrecht kennen sowie

konkrete Online-Angebote hinsichtlich dieser Normen zu prüfen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für alle weiteren Module aus
dem Bereich Recht.

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management.
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Medienrecht
Kurscode: DLBMIMR01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel dieses Kurses ist eine praktische Einführung in das Medienrecht. Zunächst gibt es hierzu eine
allgemeine Einführung in das deutsche Rechtsystem, insbesondere in die Bereiche Informations-
und Medienrecht. Danach werden das Thema Urheberrecht sowie international verbreitete
Lizenzmodelle vorgestellt und diskutiert. Anschließend werden die Themenbereiche Markenrecht
und Patentrecht vorgestellt und die Grundlagen von Marken- und Patentschutz erläutert. Hierbei
werden auch die Bereiche Recherche und Anmeldung diskutiert. Abschließend werden
ausgewählte Bereiche zum Internetrecht dargestellt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ wichtige Gesetze und Normen sowie Begriffe und deren Zusammenhänge aus dem Bereich
Medienrecht zu erläutern und abzugrenzen.

▪ geschützte Werke, Schutzrechte und Verwertungsmöglichkeiten von Digitalen Medien zu
erkennen und zu beschreiben sowie verschiedene Lizenzmodelle voneinander abzugrenzen.

▪ Grundlagen und Zusammenhänge aus dem Bereich Marken- und Patentrecht zu beschreiben
und voneinander abzugrenzen.

▪ ausgewählte Gesetze, Normen und Konzepte aus dem Bereich Internetrecht kennen sowie
konkrete Online-Angebote hinsichtlich dieser Normen zu prüfen.

Kursinhalt
1. Medienrecht ─ Einführung und Grundlagen

1.1 Grundlagen und Begriffe
1.2 Verfassungsrechtliche Grundlagen
1.3 Recht der Europäischen Union
1.4 Internationales Recht
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2. Urheberrecht
2.1 Grundlagen
2.2 Geschützte Werke
2.3 Urheberpersönlichkeitsrecht
2.4 Wirtschaftliche Verwertungsrechte
2.5 Schranken
2.6 Verwertungsgesellschaften

3. Lizenzvertragsrecht
3.1 Grundbegriffe des Lizenzvertragsrechts
3.2 Insbesondere Creative-Commons-Lizenzen

4. Persönlichkeitsrecht und Recht am eigenen Bild
4.1 Einwilligung nach § 22 KUG
4.2 Ausnahmen nach § 23 KUG

5. Gewerbliche Schutzrechte im Medienbereich
5.1 Grundlagen des Marken-, Patent- und Designrechts
5.2 Einführung Markenrecht
5.3 Markenformen
5.4 Anmeldung einer Marke zur Eintragung

6. Internetrecht
6.1 Grundlagen Internetrecht
6.2 Impressum und Haftung
6.3 Domainrecht
6.4 Suchmaschinen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Hoeren, T./Sieber, U./Holznagel, B. (Hrsg.) (2018): Handbuch Multimedia-Recht ─ Rechtsfragen

des elektronischen Geschäftsverkehrs. C.H.Beck Verlag, München.
▪ Kreutzer, T. (2011): Open Content Lizenzen. ein Leitfaden für die Praxis. Deutsche UNESCO-

Kommission (https://www.unesco.de/infothek/publikationen/publikationsverzeichnis/open-
content-lizenzen.html, Stand: 25.04.2018).

▪ Engels, R. (2018): Patent-, Marken- und Urheberrecht. Verlag Franz Vahlen, München.
▪ Bühler, P. et al. (2017): Medienrecht: Urheberrecht ─ Markenrecht – Internetrecht. Springer

Vieweg, Wiesbaden.
▪ Rehbock, K./Gaudlitz, G. (2011): Beck'sches Mandatshandbuch Medien- und Presserecht.

Verlag C.H. Beck, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Internationales Marketing
Modulcode: BWMI1-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Caterina Fox (Internationales Marketing)

Kurse im Modul

▪ Internationales Marketing (BWMI01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Internationale Marketingstrategie
▪ Kulturelle Unterschiede und deren Bedeutung für das Marketing
▪ Internationaler Marketing-Mix (Produkt-, Preis, Promotion- und Distributionsentscheidungen

im internationalen Umfeld)
▪ Internationale Marktforschung und Konsumentenverhalten
▪ Ethische Aspekte im internationalen Marketing
▪ Internationales Marketingcontrolling und Six Sigma
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Qualifikationsziele des Moduls

Internationales Marketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ grundsätzliche Aspekte des internationalen strategischen Marketings zu verstehen.
▪ kulturelle Unterschiede und deren Auswirkungen auf das internationale Marketing zu

analysieren.
▪ ausgewählte Konzepte des internationalen Marketing-Mix anzuwenden.
▪ Möglichkeiten der internationalen Marktforschung und deren Einfluss auf das

Konsumentenverhalten zu beschreiben.
▪ die Notwendigkeit des internationalen Markencontrollings und Qualitätsmanagement zu

erkennen.
▪ theoretische Kenntnisse anhand von Fallbeispielen zu reproduzieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Marketing & Vertrieb

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Internationales Marketing
Kurscode: BWMI01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Kurs vermittelt den Studierenden die Notwendigkeit eines strategischen Marketings im
internationalen Kontext. Sie lernen wesentliche kulturelle Unterschiede sowie deren Einflüsse auf
das internationale Marketingmanagement kennen. Die grundsätzliche Entscheidung,
Standardisierung oder Anpassung im internationalen Marketing erfahren die Studierenden auf
Basis verschiedener Konzepte im internationalen Marketing-Mix. Die Notwendigkeit der
internationalen Marktforschung, strategischen Planung und Kontrolle werden den Studierenden
ebenso vermittelt wie ethische Aspekte im internationalen Marketing. Die Studierenden
analysieren gegenwärtige Themen des Internationalen Marketingmanagements und reflektieren
diese im Zusammenhang mit den erlernten Konzepten.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ grundsätzliche Aspekte des internationalen strategischen Marketings zu verstehen.
▪ kulturelle Unterschiede und deren Auswirkungen auf das internationale Marketing zu

analysieren.
▪ ausgewählte Konzepte des internationalen Marketing-Mix anzuwenden.
▪ Möglichkeiten der internationalen Marktforschung und deren Einfluss auf das

Konsumentenverhalten zu beschreiben.
▪ die Notwendigkeit des internationalen Markencontrollings und Qualitätsmanagement zu

erkennen.
▪ theoretische Kenntnisse anhand von Fallbeispielen zu reproduzieren.

Kursinhalt
1. Strategisches internationales Marketing

1.1 Internationalisierung
1.2 Theoretische Grundlagen internationaler Markteintrittsstrategien
1.3 Formen des internationalen Markteintritts

2. Kulturelle Unterschiede als Aspekt für internationales Marketing
2.1 Überblick Kultur
2.2 Kulturmodell nach Hofstede
2.3 Kulturmodell nach Trompenaars
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3. Fallbeispiele – Internationale Markteintritts- und Marketingstrategien
3.1 Gespür für Kultur im Mode-Sektor: Dolce & Gabbana and Uniqlo
3.2 Flexible Replikation: IKEA
3.3 Born Global: Airbnb
3.4 Beschleunigte Internationalisierung im B2B-Bereich: Goldwind China

4. Internationales Produktmanagement und Produktentwicklung
4.1 Ziele des internationalen Produktmanagements
4.2 Rahmenbedingungen des internationalen Produktmanagements
4.3 Internationale Produktentscheidungen
4.4 Internationale Produktentwicklung

5. Wechselkursschwankungen und internationale Preiskalkulation
5.1 Aufgaben und Ziele der internationalen Preismanagements
5.2 Einflussfaktoren auf das internationale Preismanagement
5.3 Instrumente des internationalen Preismanagements

6. Internationale Kommunikation und internationale Vertriebspolitik
6.1 Internationales Kommunikationsmanagement
6.2 Internationales Vertriebsmanagement

7. Internationales Marketing und Ethik
7.1 Überblick – Internationales Marketing und Ethik
7.2 Unternehmensethik in internationalen Unternehmen
7.3 Fallbeispiel Wyndham Hotels and Resorts

8. Angewandte Marktforschung und ihr Einfluss auf das Konsumverhalten
8.1 Umfang und Reichweite der internationalen Marktforschung
8.2 Anforderungen an internationale Marktforschungsinformationen
8.3 Internationale Sekundärforschung
8.4 Internationale Primärforschung

9. Überwachung und Kontrolle im internationalen Marketing
9.1 Controlling im internationalen Management

10. Six Sigma, Brand Management und Rebranding
10.1 Six Sigma – Grundlagen, Definitionen und Prozesse
10.2 Brand Management
10.3 Rebranding
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Backhaus, K./Voeth, M. (2010): Internationales Marketing. Schäffer-Poeschel Stuttgart.
▪ Berndt, R./Altobelli, C. F./Sander, M. (2020): Internationales Marketing-Management. 6.

Auflage, Springer, Berlin.
▪ Homburg, C./Krohmer, H. (2012): Marketingmanagement. Strategie – Instrumente – Umsetzung

– Unternehmensführung. 4. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Kotabe, M./Helsen, K. (2020): Global Marketing Management. 8. Auflage, Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Kotler, P./Armstrong, G./Opresnik, M. O. (2019): Marketing. An Introduction. Global Edition. 14.

Auflage, Pearson, London.
▪ de Mooij, M. (2019). Global marketing and advertising. Understanding cultural paradoxes. 5.

Auflage. Sage, Los Angelos et. al.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Dienstleistungsmanagement
Modulcode: BDMG-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
5

Zeitaufwand Studierende
150 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maren Weber (Dienstleistungsmanagement)

Kurse im Modul

▪ Dienstleistungsmanagement (BDMG01-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Berufsbegleitendes Studium
Klausur, 90 Minuten

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 90 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Grundlagen des Dienstleistungsmanagements
▪ Käuferverhalten und Kundenbindung
▪ Strategische Aspekte des Dienstleistungsmanagements
▪ Operative Aspekte des Dienstleistungsmanagements
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Qualifikationsziele des Moduls

Dienstleistungsmanagement
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die volkswirtschaftliche Relevanz des Dienstleistungssektors sowie seine

Entwicklungsdynamik zu diskutieren und zu analysieren.
▪ Konzepte zum Verständnis des Kaufverhaltens, der Kundenzufriedenheit und -bindung von

Dienstleistungskunden vorzustellen.
▪ Dienstleistungen anhand von Segmentierung, Targeting und Positionierung zu verstehen.
▪ die Komponenten der klassischen Marketing Mix anhand von Beispielen anzuwenden.
▪ die Schnittstelle zwischen Kunden und Dienstleistungsunternehmen anhand von Serviceort, -

prozessen und Mitarbeitern zu beurteilen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Ist Grundlage für weitere Module im Bereich
Betriebswirtschaft & Management

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Dienstleistungsmanagement
Kurscode: BDMG01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Im Mittelpunkt des Kurses steht die Relevanz von Dienstleistungen in den heutigen Märkten und
deren besondere Anforderungen an das Management.Studierende eignen sich das Basiswissen
zum Verständnis unterschiedlicher Dienstleistungsprodukte an. Sie setzen sich mit den
spezifischen Merkmalen des Kaufverhaltens und den Themen der Kundenzufriedenheit und des
Beschwerdemanagements auseinander. Strategische und operative Aspekte des
Dienstleistungsmanagements werden dabei vertiefend analysiert und anhand von Beispielen
praxisnah erklärt. Mit dem erfolgreichen Abschluss des Kurses verfügen die Studierenden über das
Verständnis, um Servicekonzepte bzw. Geschäftsmodelle in der Dienstleistungsindustrie
grundlegend zu analysieren, zu bewerten und anzuwenden.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die volkswirtschaftliche Relevanz des Dienstleistungssektors sowie seine
Entwicklungsdynamik zu diskutieren und zu analysieren.

▪ Konzepte zum Verständnis des Kaufverhaltens, der Kundenzufriedenheit und -bindung von
Dienstleistungskunden vorzustellen.

▪ Dienstleistungen anhand von Segmentierung, Targeting und Positionierung zu verstehen.
▪ die Komponenten der klassischen Marketing Mix anhand von Beispielen anzuwenden.
▪ die Schnittstelle zwischen Kunden und Dienstleistungsunternehmen anhand von Serviceort, -

prozessen und Mitarbeitern zu beurteilen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Dienstleistungsmanagements

1.1 Gesamtwirtschaftliche Entwicklung und Bedeutung von Dienstleistungen
1.2 Charakteristika der Dienstleistungen
1.3 Dienstleistungsklassifikationen und -typologien

2. Käuferverhalten
2.1 Kaufentscheidungsprozess
2.2 Kundenloyalität
2.3 Beschwerdemanagement
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3. Positionierung von Dienstleistungen
3.1 Segmentierung
3.2 Targeting
3.3 Positionierung

4. Dienstleistungsprodukte
4.1 Dienstleistungsprodukt
4.2 Markenstrategien

5. Preisfindung bei Dienstleistungen
5.1 Preisstrategien
5.2 Preisdifferenzierungen
5.3 Revenue Management

6. Kommunikation
6.1 Kommunikationsstrategien
6.2 Kommunikationskanäle

7. Distribution
7.1 Rolle der Intermediäre
7.2 Distributionskanäle
7.3 Multi Kanal Distribution und die Herausforderungen

8. Physische Serviceumgebung und -ausstattung
8.1 Gestaltung der Serviceumgebung und Auswirkungen auf das Kundenverhalten
8.2 Dimensionen der Serviceumgebung

9. Dienstleistungsprozesse
9.1 Kapazitätsmanagement
9.2 Qualitätsmanagement

10. Mitarbeiter
10.1 Mitarbeitermanagement
10.2 Servicekultur
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bruhn, M. (2008): Qualitätsmanagement für Dienstleistungen. Grundlagen, Konzepte,

Methoden. 7. Auflage, Springer, Berlin. ISBN-13: 978-3540768685.
▪ Bruhn, M./Hadwich, K. (Hrsg.) (2017): Dienstleistungen 4.0. Konzepte – Methoden -

Instrumente. Band 1. Forum Dienstleistungsmanagement. Springer Gabler, Wiesbaden.
ISBN-13: 978-3658175494.

▪ Corsten, H./Gössinger, R. (2015): Dienstleistungsmanagement. 6. Auflage, De Gruyter
Oldenbourg. ISBN-13: 978-3486720686.

▪ Ellis, A./Kauferstein, M. (2012): Dienstleistungsmanagement. Erfolgreicher Einsatz von
prozessorientiertem Service Level Management. Springer, Berlin. ISBN-13: 978-3642620607.

▪ Fließ, S. (2009): Dienstleistungsmanagement. Kundenintegration gestalten und steuern.
Gabler, Wiesbaden. ISBN-13: 978-3834900241.

▪ Gouthier, M. et al. (Hrsg.) (2007): Service Excellence als Impulsgeber. Strategien – Management
– Innovationen – Branchen. Gabler, Wiesbaden. ISBN-13: 978-3834906885.

▪ Haller, S. (2015): Dienstleistungsmanagement. Grundlagen – Konzepte – Instrumente. 6.
Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden. ISBN-13: 978-3658052041.

▪ Kotler, Ph./ Keller, K.L. (2017): Marketing-Management. Konzepte-Instrumente-
Unternehmensfallstudien. 15. Edition, Pearson ISBN-13: 978-3868942798.

▪ Meffert, H./Bruhn, M. (2009): Dienstleistungsmarketing. Grundlagen – Konzepte – Methoden.
6. Auflage, Gabler, Wiesbaden. ISBN-13: 978-3834910127.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Ja

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Search Engine Marketing
Modulcode: DLBECWSEM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Anne-Kristin Langner (Search Engine Optimization - SEO) / Prof. Dr. Thomas Bolz (Search
Engine Advertising - SEA)

Kurse im Modul

▪ Search Engine Optimization - SEO (DLBECSEO01)
▪ Search Engine Advertising - SEA (DLBECSEA01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Search Engine Optimization - SEO
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fallstudie
• Studienformat "Fernstudium": Fallstudie

Search Engine Advertising - SEA
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fallstudie
• Studienformat "Fernstudium": Fallstudie

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Search Engine Optimization - SEO
▪ Instrumente und Maßnahmen der Onpage-Optimierung
▪ Instrumente und Maßnahmen der Offpage-Optimierung
▪ Monitoring und Controlling

Search Engine Advertising - SEA
▪ Grundlagen des Search Engine Advertising (SEA)
▪ Google AdWords Einführung und Keywordsuche
▪ Auswertung und Optimierung von AdWords-Kampagnen
▪ SEA-Tools und SEA-Software

Qualifikationsziele des Moduls

Search Engine Optimization - SEO
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Relevanz der Suchmaschinenoptimierung für die unterschiedlichsten Geschäftsmodelle

zu erkennen.
▪ Ansatzpunkte für eine überzeugende Suchmaschinenoptimierung zu identifizieren.
▪ die eigene Webpräsenz für Suchmaschinen zu optimieren, indem geeignete Maßnahmen zur

On- und Offpage-Optimierung angewendet werden.
▪ „unerlaubte“ Maßnahmen der Suchmaschinenoptimierung zu erkennen.

Search Engine Advertising - SEA
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ zwischen SEO und SEA zu unterscheiden, SEA in den Online-Marketing-Mix einzuordnen und

die Vor- sowie Nachteile des Kanals zu erklären.
▪ Ziele für Suchmaschinen-Werbung zu definieren.
▪ den Prozess der Suchmaschinen-Werbung zu gestalten.
▪ auf Suchanfragen passende Keyword-Listen zu erstellen.
▪ Kampagnen in Google AdWords aufzusetzen und diese erfolgsorientiert zu verwalten und zu

optimieren.
▪ Erfolge der Suchmaschinen-Werbung zu analysieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf weiteren Modulen aus dem Bereich
Marketing & Vertrieb auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Search Engine Optimization - SEO
Kurscode: DLBECSEO01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Mit dem Begriff „Suchmaschinenoptimierung“, kurz SEO, werden alle Aktivitäten bezeichnet, die
dazu führen, dass die eigenen Online-Angebote (i. S. der online gestellten Inhalte einer Website)
eine bessere Platzierung in den organischen bzw. redaktionellen Trefferlisten der Suchmaschinen
erzielen. Dies wird über sogenannte On- und Offpage-Optimierung und ständiges Monitoring
erreicht. Zur OnPage-Optimierung zählen dabei alle Maßnahmen, die auf der eigenen
Internetpräsenz vorgenommen werden, wie z.B. technische, inhaltliche und strukturelle
Maßnahmen. Zur OffPage-Optimierung gehören Maßnahmen außerhalb der eigenen Webpräsenz.
Hierbei spielt u.a. der Aufbau von Backlinks eine große Rolle.Der Kurs schafft das notwendige
Grundwissen, wie die zu betreuende Seite in Bezug auf On- und OffPage optimiert und mittels
geeigneter Software überwacht werden kann. Ziel des Kurses ist es, die Studierenden in die Lage
zu versetzen, Webseiten in Suchmaschinen – insbesondere Google – besser zu positionieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Relevanz der Suchmaschinenoptimierung für die unterschiedlichsten Geschäftsmodelle
zu erkennen.

▪ Ansatzpunkte für eine überzeugende Suchmaschinenoptimierung zu identifizieren.
▪ die eigene Webpräsenz für Suchmaschinen zu optimieren, indem geeignete Maßnahmen zur

On- und Offpage-Optimierung angewendet werden.
▪ „unerlaubte“ Maßnahmen der Suchmaschinenoptimierung zu erkennen.

Kursinhalt
1. Grundlagen der Suchmaschinenoptimierung

1.1 Begriffsdefinition & Gegenstand des Suchmaschinenmarketings
1.2 Suchmaschinenmarketing im Wandel
1.3 SEO-Tools und SEO-Software
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2. Keyword-Recherche
2.1 Grundlagen
2.2 Keyword-Strategie: Shorttail und Longtail
2.3 Schritte einer Keyword-Recherche
2.4 Keyword-Datenbanken
2.5 Keywords: Arten und Eigenschaften, Mapping
2.6 Keyword-Potenzialanalyse

3. On-Site-Suchmaschinenoptimierung
3.1 Grundlagen
3.2 Inhaltliche Aspekte – Content is King!
3.3 Strukturelle Aspekte
3.4 Technische Aspekte

4. Off-Site-Suchmaschinenoptimierung
4.1 Grundlagen
4.2 Linkbuildung: Methodiken des Linkaufbaus
4.3 Backlinking: Prüfung und Bereinigung
4.4 Linkkauf
4.5 Webkataloge, Webverzeichnisse, Weblogs, Satellitendomains, Web 2.0
4.6 Penaltys und Linkabbau

5. SEO-Spezialthemen
5.1 Google und Universal Search
5.2 International SEO
5.3 Local SEO
5.4 Website Relaunch
5.5 Social Media

6. Monitoring, Controlling und Tracking
6.1 Grundlagen
6.2 Erfolgskriterien
6.3 Google Analytics
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Alpar, A./Koczy, M./Metzen, M. (2015): SEO - Strategie, Taktik und Technik. Online-Marketing

mittels effektiver Suchmaschinenoptimierung. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Czysch, S. (2017): SEO mit Google Search Console. Webseiten mit kostenlosen Tools

optimieren. 2. Auflage, O’Reilly, Heidelberg.
▪ Erlhofer, S. (2018): Suchmaschinenoptimierung. Das umfassende Handbuch. 9. Auflage,

Rheinwerk Verlag, Bonn.
▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –

Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,

Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Sens, B. (2018): Suchmaschinenoptimierung. Erste Schritte und Checklisten für bessere
Google-Positionen (essentials). Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Vollmert, M./Lück, H. (2018): Google Analytics. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk Verlag,
Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Search Engine Advertising - SEA
Kurscode: DLBECSEA01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
SEA wird auch als Suchmaschinenwerbung, Keyword Advertising oder Sponsored Links bezeichnet
und steht für das Schalten von (Text-)Anzeigen in Suchmaschinen wie Google, Yandex, Baidu, Oath
(Yahoo) und Bing. Werbung in Suchmaschinen hat sich als eine der wichtigsten Maßnahmen im
Onlinemarketing etabliert. Vor allem die Schaltung von Anzeigen auf der Suchergebnisseite von
Google und auf den Websites von Google-Partnern (Affiliates) ist ein hervorragendes Mittel, um
zielgerichtet, d.h. ohne große Streuverluste, Interessenten auf eine Website oder in einen Online-
Shop zu lenken. Dabei gibt es viel zu beachten, um Suchmaschinenwerbung erfolgreich zu
nutzen.In diesem Kurs lernen die Studierenden, wie Suchmaschinenwerbung funktioniert, wie
erfolgreiche Anzeigen konzipiert und bei Google geschaltet werden. Zudem erfahren sie, welche
Kennzahlen für die Suchmaschinenwerbung relevant sind, wie man den Erfolg einer Kampagne
messen und diese optimieren kann. An einem vorgegebenen Fallbeispiel wird das Erlernte direkt
in Google AdWords umgesetzt und der Erfolg in Google Analytics gemessen. Zudem bereitet der
Kurs optimal auf den Test zur Erlangung des Google AdWords-Zertifikats vor.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ zwischen SEO und SEA zu unterscheiden, SEA in den Online-Marketing-Mix einzuordnen und
die Vor- sowie Nachteile des Kanals zu erklären.

▪ Ziele für Suchmaschinen-Werbung zu definieren.
▪ den Prozess der Suchmaschinen-Werbung zu gestalten.
▪ auf Suchanfragen passende Keyword-Listen zu erstellen.
▪ Kampagnen in Google AdWords aufzusetzen und diese erfolgsorientiert zu verwalten und zu

optimieren.
▪ Erfolge der Suchmaschinen-Werbung zu analysieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Search Engine Advertising (SEA)

1.1 Definition, Funktionsprinzip, Bedeutung, Vorteile, juristische Aspekte
1.2 Anbieterstruktur in Deutschland
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2. Google Adwords
2.1 Einstieg und Grundlagen
2.2 Strukturelle Aspekte
2.3 Technische Aspekte
2.4 Kosten und der Qualitätsfaktor
2.5 Passende Keywords zu Anzeigen ermitteln
2.6 Landingpages: Besucher zu Kunden machen

3. Auswertung und Optimierung von Kampagnen
3.1 Kampagnenstatistiken und Berichtsabfragen
3.2 Conversions, ROI und Gewinnmaximum
3.3 Search Funnel und Conversion-Pfad

4. Interne und externe Tools und Software
4.1 ACE-Tests, automatisierte Regeln
4.2 Webanalyse und Google Analytics
4.3 Landingpage- und Conversion-Optimierung
4.4 SEA-Software

5. Display-Werbenetzwerk
5.1 Erfolgreiche Strategien und Optimierungen
5.2 Ausrichtungsoptionen und erweiterte Einstellungen
5.3 Remarketing und interessenbezogene Kampagnen

6. Anzeigenerweiterungen
6.1 Sitelinks, Merchant Center, Produkterweiterungen
6.2 Lokale Anzeigen, Google Places, ROPO
6.3 Mobile Anzeigen, Click-to-call, AdMob

DLBECSEA01 269

www.iubh.de



Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Kamps, I./Schetter, D. (2018): Performance Marketing. Der Wegweiser zu einem mess- und

steuerbaren Marketing – Einführung in Instrumente, Methoden und Technik. Springer Gabler,
Wiesbaden.

▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –
Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,
Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Pelzer, G./Gerigk, D. (2018): Google AdWords. Das umfassende Handbuch. 2. Auflage,
Rheinwerk Verlag, Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Sales and Procurement
Modulcode: DLBECWOSM-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Torsten Netzer (Online Sales Management) / Prof. Dr. Philippe Tufinkgi (Einkauf,
Beschaffung und Distribution)

Kurse im Modul

▪ Online Sales Management (DLBECOSM01)
▪ Einkauf, Beschaffung und Distribution (DLBLOISCM102)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Online Sales Management
• Studienformat "Fernstudium":

Fachpräsentation, 15 Minuten

Einkauf, Beschaffung und Distribution
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Online Sales Management
▪ Professionalisierung und Standardisierung im Online Vertrieb
▪ Vertriebsstrategie im Online Handel
▪ Vertriebsmanagement – Strukturen und Prozesse
▪ Informationsmanagement im Online Vertrieb
▪ Customer Journey
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online Vertrieb
▪ Kundenbeziehungsmanagement
▪ Rechtskonformität

Einkauf, Beschaffung und Distribution
▪ Einkauf und Beschaffung
▪ Grundlagen der Distribution
▪ Distribution von Industriegütern
▪ Trends und Digitalisierung in Beschaffung und Distribution
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Qualifikationsziele des Moduls

Online Sales Management
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Vertriebsstrategien für den Online Handel zu identifizieren und weiterzuentwickeln.
▪ die Notwendigkeit der Professionalisierung und Standardisierung im Online-Vertrieb zu

erläutern.
▪ Strukturen und Prozesse im Vertriebsmanagement zu beschreiben.
▪ die Relevanz des Informationsmanagements im Online Vertrieb zu erläutern.
▪ die Customer Journey an einem Beispiel zu beschreiben und Ansatzpunkte für deren

Optimierung zu identifizieren.
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online-Vertrieb herauszuarbeiten.
▪ Kundenbeziehungsmanagement auf Online Sales anzuwenden.
▪ die Grundlagen für Rechtskonformität im Online Sales und insbesondere automatisierte

Marketing- und Sales-Prozesse anzuwenden. 

Einkauf, Beschaffung und Distribution
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung der Beschaffung zur Erreichung übergeordneter Unternehmensziele zu

verstehen.
▪ die wesentlichen Prozesse der Beschaffung zu beschreiben sowie Strategien und Konzepte

der Beschaffung einzuordnen und anzuwenden.
▪ Prozesse und Methoden des Lieferantenmanagements zu benennen.
▪ Einsatzfelder und Formen von Informations- und Kommunikationssystemen zur

Unterstützung von Beschaffungsprozessen zu beschreiben.
▪ Aufgaben, Ziele, Funktionen und Träger der Distribution zu kennen.
▪ Gestaltungsansätze distributionslogistischer Systeme zu verstehen und hinsichtlich

verschiedener Distributionsstrategien einzuordnen.
▪ die Besonderheiten der Distribution von Investitionsgütern in Abgrenzung zu anderen

Gütergruppen zu kennen sowie die verschiedenen Arten des Investitionsgütermarketings
beschreiben zu können.

▪ Formen von elektronischen Marktplätzen in der Beschaffung und Distribution abgrenzen zu
können.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Marketing
& Vertrieb und Transport & Logistik auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management und Transport & Logistik
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Online Sales Management
Kurscode: DLBECOSM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Mit der Weiterentwicklung des Internets und dem Voranschreiten des digitalen Zeitalters erfährt
auch der elektronische Handel einen deutlichen und anhaltenden Aufschwung. Neben der stark
zunehmenden Zahl an Online-Käufern wachsen auch die Umsätze der Händler im Onlinegeschäft
rasant. Vielerorts stehen Unternehmen noch vor der Herausforderung der Einführung einer
elektronischen Handelsplattform. Der stationäre Handel versucht den optimalen
Vertriebskanalmix aus Offline- und Onlinegeschäft zu finden und bereits etablierte Onlinehändler
kämpfen um Marktanteile und damit Größenvorteile.E-Commerce Manager benötigen ein solides
Verständnis in der Zusammenstellung und Analyse von Massendaten (Big Data und Digital
Literacy), kunden- und nutzerzentriertes Denken in Bezug auf Online-Marketingmaßnahmen und
in der Sortimentsgestaltung für den Onlineshop.Im Rahmen des Kurses wird auf die besonderen
Herausforderungen für den Vertrieb und die Beschaffung für den Online Handel eingegangen. Die
für den Online Handel relevanten Bereiche des Vertriebsmanagements werden thematisiert und
die Besonderheiten des Online Sales herausgearbeitet. Die Inhalte des Kurses decken Online-
Vertriebsstrategien sowie die Internet-spezifischen Strukturen und Prozesse des Vertriebs ab.
Weiterhin werden Anforderungen an Informationsmanagementsysteme, der Nutzen von
Kundendaten sowie deren Generierung und Integration in der Customer Journey thematisiert. Der
Kurs geht weiterhin auf das Kundenbeziehungsmanagement im Online-Kontext ein und berührt
die rechtlichen Aspekte, die bei Online Sales besonders relevant sind.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Vertriebsstrategien für den Online Handel zu identifizieren und weiterzuentwickeln.
▪ die Notwendigkeit der Professionalisierung und Standardisierung im Online-Vertrieb zu

erläutern.
▪ Strukturen und Prozesse im Vertriebsmanagement zu beschreiben.
▪ die Relevanz des Informationsmanagements im Online Vertrieb zu erläutern.
▪ die Customer Journey an einem Beispiel zu beschreiben und Ansatzpunkte für deren

Optimierung zu identifizieren.
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online-Vertrieb herauszuarbeiten.
▪ Kundenbeziehungsmanagement auf Online Sales anzuwenden.
▪ die Grundlagen für Rechtskonformität im Online Sales und insbesondere automatisierte

Marketing- und Sales-Prozesse anzuwenden. 
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Kursinhalt
1. Online Vertriebsstrategien

1.1 Kundennutzen
1.2 Kundenpriorisierung und -segmentierung
1.3 Kundenbindung
1.4 Wettbewerbsvorteile
1.5 Vertriebswege und -partner
1.6 Preispolitik

2. Vertriebsmanagement – Strukturen und Prozesse
2.1 Vertriebsorganisation
2.2 Sales Automation

3. Informationsmanagement in Online Sales
3.1 Anforderungen an Informationssysteme
3.2 Kundeninformationen

4. Customer Journey
4.1 Tracking
4.2 Daten und Kundenerlebnis
4.3 Buyer Persona

5. Kundenbeziehungsmanagement
5.1 Points of Contact
5.2 Offline Interaktion
5.3 Kundenbindungsmanagement

6. Rechtskonformität im Online Sales
6.1 Widerruf
6.2 Einwilligung
6.3 Anforderungen
6.4 Konsequenzen von Rechtsverstößen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Hanning, U. (Hrsg.) (2017): Marketing und Sales Automation. Springer Gabler, Berlin.
▪ Homburg, C./ Schäfer, H./Schneider, J. (2003): Sales Excellence. Vertriebsmanagement mit

System. Springer Gabler, Berlin u.a.
▪ Daly, D. (2017): Digital Sales Transformation in a Customer First World. Oak Tree Press, o.O.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation, 15 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Einkauf, Beschaffung und Distribution
Kurscode: DLBLOISCM102

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Studierenden erlernen grundlegende Prozesse und Strategien in der Beschaffung und
Distribution von Industrieunternehmen. Dabei werden verschiedene Managementsysteme wie zum
Beispiel das Lieferantenmanagement und deren Bedeutung zur Erreichung der beschaffungs- und
distributionsspezifischen Unternehmensziele näher erläutert. Eine gesonderte Betrachtung
erfahren im Rahmen dieses Kurses die Distribution von Investitionsgütern und spezifische
Fragestellungen des Investitionsgütermarketings. Zudem werden Einsatzfelder und Potentiale von
Informations- und Kommunikationssystemen in Beschaffungs- und Distributionsprozessen
thematisiert und verschiedene Ausprägungsformen vorgestellt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung der Beschaffung zur Erreichung übergeordneter Unternehmensziele zu
verstehen.

▪ die wesentlichen Prozesse der Beschaffung zu beschreiben sowie Strategien und Konzepte
der Beschaffung einzuordnen und anzuwenden.

▪ Prozesse und Methoden des Lieferantenmanagements zu benennen.
▪ Einsatzfelder und Formen von Informations- und Kommunikationssystemen zur

Unterstützung von Beschaffungsprozessen zu beschreiben.
▪ Aufgaben, Ziele, Funktionen und Träger der Distribution zu kennen.
▪ Gestaltungsansätze distributionslogistischer Systeme zu verstehen und hinsichtlich

verschiedener Distributionsstrategien einzuordnen.
▪ die Besonderheiten der Distribution von Investitionsgütern in Abgrenzung zu anderen

Gütergruppen zu kennen sowie die verschiedenen Arten des Investitionsgütermarketings
beschreiben zu können.

▪ Formen von elektronischen Marktplätzen in der Beschaffung und Distribution abgrenzen zu
können.
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Kursinhalt
1. Einkauf und Beschaffung

1.1 Definition „Beschaffung“ und „Beschaffungsprozesse“
1.2 Make-or-Buy-Entscheidungen
1.3 In- und Outsourcing-Strategien
1.4 Beschaffungskonzepte und -strategien
1.5 Beschaffungsmarktforschung
1.6 Lieferantenmanagement
1.7 Information- und Kommunikationstechnik in Einkauf und Beschaffung
1.8 Beschaffungsorganisation

2. Grundlagen der Distribution
2.1 Die Aufgabenfelder der Distribution
2.2 Betriebliche Träger der Distribution
2.3 Distributionslogistik
2.4 Distributionsstrukturen
2.5 Distributionsstrategien
2.6 Operatives Distributionsmanagment

3. Distribution von Industriegütern
3.1 Investitionsgütermarketing
3.2 Produktgeschäft
3.3 Anlagengeschäft
3.4 Systemgeschäft
3.5 Zuliefergeschäft

4. Trends und Digitalisierung in Beschaffung und Distribution
4.1 Elektronische Marktplätze
4.2 Die Lieferantenkooperation: Das Supplier Relationship Management (SRM)
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Backhaus, K./Voeth, M. (2010): Industriegütermarketing. 9. Auflage, Vahlen, München.
▪ Heß, G. (2010): Supply-Strategien in Einkauf und Beschaffung. Systematischer Ansatz und

Praxisfälle. 2. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Hutzschenreuter, T. (2015): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Grundlagen mit zahlreichen

Praxisbeispielen. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kleinaltenkamp, M./Plinke, W. (Hrsg.) (2000): Technischer Vertrieb. Grundlagen des Business-

to-Business Marketing. 2. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Kummer, S./Grün, O./Jammernegg, W. (2009): Grundzüge der Beschaffung, Produktion und

Logistik. 2. Auflage, Pearson, München.
▪ Selzer, G. (2010): Distributionslogistik. Die Steuerung von weltweit vernetzten Warenströmen.

Shaker, Aachen.
▪ Stollenwerk, A. (2012): Wertschöpfungsmanagement im Einkauf. Analysen – Strategien –

Methoden – Kennzahlen. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Winkelmann, P. (2010): Marketing und Vertrieb. 7. Auflage, Oldenbourg, München.
▪ Wöhe, G./Döring, U.: (2016): Einführung in die Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. 26. Auflage,

Vahlen, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed

DLBLOISCM102 283

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Kommunikation und PR
Modulcode: DLBMDKPR

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Verena Renneberg (Kommunikation und Public Relations) / Prof. Dr. Verena
Renneberg (Seminar: Kommunikation und PR)

Kurse im Modul

▪ Kommunikation und Public Relations (DLBMDKPR01)
▪ Seminar: Kommunikation und PR (DLBMDKPR02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Kommunikation und Public Relations
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Seminar: Kommunikation und PR
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Seminararbeit
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Kommunikation und Public Relations
▪ Grundlagen der Public Relation
▪ Kommunikationsarten
▪ Zielgruppenbestimmung
▪ das Public Relation Konzept
▪ Wirkungsfelder der Public Relation
▪ die Standes-Regeln der Public Relation

Seminar: Kommunikation und PR
▪ Fallstudie: Public Relations Konzept.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen aus diesem Konzept praktisch umsetzen.

Qualifikationsziele des Moduls

Kommunikation und Public Relations
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den Begriff Public Relation zu erklären und den Unterschied zu Marketing und Werbung zu

benennen.
▪ verschiedene Arten von Kommunikation zu unterscheiden.
▪ die unterschiedlichen Zielgruppen aufzuzählen und einzuordnen.
▪ die möglichen Wirkungsfelder der Public Relation auszuwählen.
▪ ein Public Relation Konzept aufzustellen und umzusetzen.
▪ nach den Standes-Regeln der Public Relation ihr Handeln auszurichten.

Seminar: Kommunikation und PR
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ ein Public Relations Konzept zu erstellen, praktisch umzusetzen und zu evaluieren.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen durchzuführen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Public
Relations Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Kommunikation und Public Relations
Kurscode: DLBMDKPR01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Längst haben Organisationen und Unternehmen erkannt, wie wichtig eine effiziente interne und
externe Kommunikation ist. Public Relations beschäftigt sich mit diesem Beziehungsgeflecht und
versucht, dieses positiv zu beeinflussen. Dabei spielen immer mehr digitale Formen der Public
Relations eine Rolle.Neben Grundlagen zur Kommunikation ist der zentrale Schwerpunkt dieses
Kurses das Wissen über den Aufbau, die Umsetzung und Evaluierung eines Public Relation
Konzeptes.Darüber hinaus werden die möglichen Wirkungsfelder besprochen und die Standes-
Regeln der Public Relations erörtert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den Begriff Public Relation zu erklären und den Unterschied zu Marketing und Werbung zu
benennen.

▪ verschiedene Arten von Kommunikation zu unterscheiden.
▪ die unterschiedlichen Zielgruppen aufzuzählen und einzuordnen.
▪ die möglichen Wirkungsfelder der Public Relation auszuwählen.
▪ ein Public Relation Konzept aufzustellen und umzusetzen.
▪ nach den Standes-Regeln der Public Relation ihr Handeln auszurichten.

Kursinhalt
1. Grundlagen

1.1 Begriffsbestimmung
1.2 Abgrenzung zu Marketing und Werbung
1.3 Historische Entwicklung

2. Arten der Kommunikation
2.1 Interne/Externe Kommunikation
2.2 Direkte/indirekte Kommunikation
2.3 Formelle/informelle Kommunikation
2.4 Einweg-/Zwei- oder Mehrweg-Kommunikation
2.5 Institutionelle/kommerzielle Kommunikation
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3. Zielgruppen
3.1 Interne Zielgruppen
3.2 Externe Zielgruppen

4. Das Public Relation Konzept
4.1 Analyse des Ist-Zustandes (SWOT-Analyse)
4.2 Die Strategie
4.3 Die Umsetzung
4.4 Evaluation

5. Wirkungsfelder der Public Relations
5.1 Product Public Relations (PPR)
5.2 Emergency PR
5.3 Sponsoring
5.4 Public Affairs, Lobbying
5.5 Investor- und Financial Relations
5.6 Standort-PR

6. Standesregeln der Public Relations
6.1 Code of Conduct
6.2 DRPR Deutscher Kommunikationskodex
6.3 Kodex von Lissabon
6.4 Athener Kodex

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Fröhlich R./Szyazka P./Bentele G (Hrsg.) (2015): Handbuch der Public Relation. 3. Auflage,

Springer VS, Wiesbaden.
▪ Hoffjann O. (2015): Public Relations. UTB, Stuttgart.
▪ Röttger, U./Kobusch J./Preusse J. (2018): Grundlagen der Public Relations. Eine

kommunikationswissenschaftliche Einführung. 3. Auflage, Springer VS, Wiesbaden.
▪ Ruisinger D./Jorzik O. (2013): Public Relations. Leitfaden für ein modernes

Kommunikationsmanagement. 2. Auflage, Schäffer Poeschel, Stuttgart.
▪ Schmidbauer, K./Jorzik, O. (2017): Wirksame Kommunikation – mit Konzept. Ein Handbuch für

Praxis und Studium. Talpa, Potsdam.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Seminar: Kommunikation und PR
Kurscode: DLBMDKPR02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Seminar werden die theoretischen Grundlagen der Public Relation praktisch umgesetzt.
Angereichert wird der Kurs mit theoretischem Hintergrundwissen über den Umgang mit
Journalisten sowie journalistische Darstellungsformen (Nachricht, Bericht, Interview, Kommentar,
Glosse, Kritik/Rezension).

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ ein Public Relations Konzept zu erstellen, praktisch umzusetzen und zu evaluieren.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen durchzuführen.

Kursinhalt
▪ Neben dem theoretischen Hintergrundwissen über den Umgang mit Journalisten sowie

journalistische Darstellungsformen (Nachricht, Bericht, Interview, Kommentar, Glosse, Kritik/
Rezension) liegt der Schwerpunkt in der praktischen Seminararbeit. Mögliche Themen hierzu
können die Planung und Organisation einer Pressekonferenz, das Schreiben von Nachrichten
und Berichten und insbesondere die Umsetzung eines PR-Konzeptes von der Analyse des Ist-
Zustandes bis zum Controlling sein.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Führmann, U./Schmidbauer K. (2016): Wie kommt System in die interne Kommunikation? Ein

Wegweiser für die Praxis. 3. Auflage, Taipa, Potsdam.
▪ Gruppe, S. (2011): Public Relations. Ein Wegweiser für die PR-Praxis. Springer, Wiesbaden.
▪ Steinke, L. (2015): Die neue Öffentlichkeitsarbeit. Wie gute Kommunikation heute funktioniert.

Strategien – Instrumente - Fallbeispiele. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Seminar

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Seminar

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Applied Content Marketing
Modulcode: DLBMAWACM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Content Marketing) / Prof. Dr. Verena Renneberg (Storytelling)

Kurse im Modul

▪ Content Marketing (DLBOMCM01)
▪ Storytelling (DLBPRST01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Content Marketing
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Fallstudie
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Storytelling
• Studienformat "Fernstudium":

Fachpräsentation
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fachpräsentation

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Content Marketing
▪ Grundlagen des Content Marketing
▪ Content Marketing Strategien
▪ Operatives Content Marketing
▪ Content Controlling
▪ Content Produktion

Storytelling
▪ Narrativitätstheorien
▪ Instrumente und Methoden des Storytellings
▪ Visuelles Storytelling
▪ Auditives und audiovisuelles Storytelling

Qualifikationsziele des Moduls

Content Marketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die strategische Bedeutung von Content Marketing zu verstehen und Content-Marketing in

den Marketingmix des Unternehmens zu integrieren.
▪ eine Content-Marketing-Strategie zu entwickeln und erfolgreich umzusetzen.
▪ passgenaue Ansprachen über die richtigen Kanäle mit den passenden Inhalten für die

Zielgruppen zu erarbeiten.
▪ die Content-Planung effizient zu organisieren, Akteure zu gewinnen und die Ressourcen

richtig einzusetzen.
▪ den richtigen Mix unterschiedlicher Inhalte zu produzieren und Inhalte entlang der Customer

Journey bereitzustellen.
▪ Effektivität der Maßnahmen zu messen und Verbesserungspotenziale zu identifizieren.

Storytelling
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ wichtige Eckpunkte und Meilensteine in der Geschichte des Storytellings zu benennen.
▪ Ansätze von Narrativitätstheorien und -forschung nachzuvollziehen und zu erklären.
▪ Erzählmuster zu erkennen, zu verstehen und zu analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des inhaltlichen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des (audio-)visuellen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ selbständig medialen Content mithilfe dieser Strategien, Instrumente und Methoden

aufzubereiten und zu produzieren.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen Online &
Social Media Marketing sowie Public Relations
Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Content Marketing
Kurscode: DLBOMCM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Sowohl Konsumenten wie auch B2B-Entscheider werden mit einer Fülle an Informationen
überflutet. Ergebnis ist die messbare Ermüdung gegenüber Pushwerbung – die Klickraten
klassischer Banner liegen bereits unter 0,10%. Demgegenüber stehen zahlreiche Beispiele von
Unternehmen mit erfolgreichen Content Marketing Strategien: Laut Forrester Insights konnten 57%
der Unternehmen, die Content Marketing nutzen, einen signifikanten Anstieg des Umsatzes
verzeichnen. Studien von Nielsen unterstreichen dabei die Bedeutung relevanter Inhalte: 85% der
Konsumenten suchen vor dem Kauf gezielt nach beratenden Inhalten aus zuverlässigen Quellen.
Aus diesem Grund setzen immer mehr Unternehmen auf vertrauenswürdige Inhalte für den
Konsumenten und nutzen Content Marketing gezielt zur Erhöhung des ROI gegenüber klassischen
Kampagnen. Der Erfolg von Content Marketing stellt sich jedoch nicht automatisch durch das
planlose Bereitstellen zusätzlicher Inhalte ein. Ein höherer Return on Invest lässt sich nur durch
eine zielgruppengerechte Content Strategie und eine planvolle Content-Produktion realisieren. In
diesem Kurs lernen die Studierenden allgemeine Behauptungen von erzählenswerten Inhalten zu
unterscheiden. Im Fokus stehen dabei besonders die Strategieentwicklung, sowie Produktion und
Erfolgsmessung von Inhalten mit Mehrwert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die strategische Bedeutung von Content Marketing zu verstehen und Content-Marketing in
den Marketingmix des Unternehmens zu integrieren.

▪ eine Content-Marketing-Strategie zu entwickeln und erfolgreich umzusetzen.
▪ passgenaue Ansprachen über die richtigen Kanäle mit den passenden Inhalten für die

Zielgruppen zu erarbeiten.
▪ die Content-Planung effizient zu organisieren, Akteure zu gewinnen und die Ressourcen

richtig einzusetzen.
▪ den richtigen Mix unterschiedlicher Inhalte zu produzieren und Inhalte entlang der Customer

Journey bereitzustellen.
▪ Effektivität der Maßnahmen zu messen und Verbesserungspotenziale zu identifizieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Content Marketing

1.1 Definition und Einordnung
1.2 Digitaler Wandel und Entwicklung des Content Marketing
1.3 Content Marketing und Suchmaschinenoptimierung

DLBOMCM01298
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2. Content Marketing Strategien
2.1 Grundlagen zur Entwicklung einer Strategie
2.2 Analysen im Content Marketing
2.3 Crossmediale Kampagnen
2.4 Storytelling

3. Operatives Content Marketing
3.1 Content Marketing Prozess und Organisation
3.2 Content Audit
3.3 Content Planung
3.4 Content Produktion
3.5 Content Distribution
3.6 Rechtliche Aspekte
3.7 Content Marketing und Suchmaschinen

4. Content Controlling
4.1 Messgrößen (KPI), Tracking und Ziele
4.2 Marketing Automation
4.3 Tools für Content Marketing und Automation

5. Content Produktion
5.1 Einführung
5.2 Erfolgsfaktoren
5.3 Inhaltliche Aspekte
5.4 Suchmaschinenoptimierung
5.5 E-Commerce: Produkttexte
5.6 Social Media: Online-PR
5.7 Texter-Tools

DLBOMCM01 299
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Heinrich, S. (2017): Content Marketing: So finden die besten Kunden zu Ihnen. Wie Sie Ihre

Zielgruppe anziehen und stabile Geschäftsbeziehungen schaffen. Springer Gabler,
Wiesbaden.

▪ Hilker, C. (2017): Content Marketing in der Praxis. Ein Leitfaden - Strategie, Konzepte und
Praxisbeispiele für B2B- und B2C-Unternehmen. Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –
Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,
Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Sammer, P. (2014): Storytelling. Die Zukunft von PR und Marketing. O’Reilly, Köln.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Storytelling
Kurscode: DLBPRST01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Storytelling – oder Geschichtenerzählen – ist eine journalistische Erzähltechnik und ein
professionelles Instrument der Öffentlichkeitsarbeit. Der Schwerpunkt des Kurses liegt auf der
Vermittlung der theoretischen Grundlagen und der historischen Herleitung des Storytellings.
Flankiert werden diese Inhalte auf wissenschaftlicher Ebene durch die Inhalte der
Narrativitätstheorien und -forschung. Vor diesem Hintergrund sollen die Studierenden die
inhaltlichen Schemata des „Geschichtenerzählens“ abstrahieren und analysieren, um sich
schließlich selbst diese Methodik anzueignen und anwenden zu können.Beispielhaft werden daher
auch die Einsatzfelder des Storytellings in der Medienindustrie und weiteren Bereichen dargelegt.
Somit sollen die Studierenden inspiriert, animiert und befähigt werden, selbst in der (späteren)
Berufspraxis auf diese Muster und Strukturen bei der Content-Erstellung zurückgreifen zu können.
Darüber hinaus sollen ihnen spannende Forschungsfelder aufgezeigt werden, die in der
wissenschaftlichen Praxis aktuell Raum zu Forschungsaktivitäten bieten. Anschließend wird den
Studierenden elementares Wissen mit Blick auf Theorie und Praxis des auditiven, visuellen und
audiovisuellen Storytellings vermittelt, so dass sie befähigt werden sollen, diese Elemente
miteinander in Verbindung zu setzen, um hochwertigen und ansprechenden Mediencontent zu
produzieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ wichtige Eckpunkte und Meilensteine in der Geschichte des Storytellings zu benennen.
▪ Ansätze von Narrativitätstheorien und -forschung nachzuvollziehen und zu erklären.
▪ Erzählmuster zu erkennen, zu verstehen und zu analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des inhaltlichen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des (audio-)visuellen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ selbständig medialen Content mithilfe dieser Strategien, Instrumente und Methoden

aufzubereiten und zu produzieren.

Kursinhalt
1. Einführung und Grundlagen

1.1 Begriffsdefinition und Gegenstand des Storytellings
1.2 Historischer Ursprung in der griechischen Mythologie
1.3 Narrativitätsforschung und -theorien

DLBPRST01 303
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2. Meilensteine des Storytellings
2.1 Forschung und Werk Joseph Campbells
2.2 Adaption für die Praxis durch Christopher Vogler
2.3 Realisation durch George Lucas

3. Storytelling heute
3.1 Internationale Blockbuster
3.2 Nationale und internationale TV-Formate
3.3 Unternehmenskommunikation, Werbung, PR und Marketing
3.4 Digital Storytelling

4. Audiovisuelles Storytelling
4.1 Einführungen und Definitionen
4.2 Visuelles Storytelling: Von der Höhlenmalerei zum Verkehrsschild
4.3 Audiovisuelle Umsetzung
4.4 , Einsatzfelder und Methoden: Elemente der Bildgestaltung und der Akustik

5. Symbiose von auditivem, visuellem und inhaltlichem Storytelling
5.1 Instrumente und Methoden – crossmediales Erzählen
5.2 Trends und Entwicklungen – im Fokus der Digitalisierung
5.3 Fazit und Ausblick

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Lampert, M./Wespe, R. (2017): Storytelling für Journalisten. Wie baue ich eine gute

Geschichte? (Praktischer Journalismus). 4. Auflage, Herbert von Halem, Köln.
▪ Ruf, O. (2018): Storytelling für Designer (Bibliothek für Designer). Avedition, Stuttgart.
▪ Sammer, P. (2017): Storytelling. Strategien und Best Practices für PR und Marketing. 2. Auflage,

O’Reilly, Heidelberg.
▪ Sammer, P./Heppel, U. (2015): Visual Storytelling. Visuelles Erzählen in PR und Marketing.

O’Reilly, Heidelberg.
▪ Vogler, C. (2007): The Writer's Journey. Mythic Structure for Writers. 3. Auflage, Michael Wiese

Productions, Studio City.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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E-Commerce
Modulcode: BWEC-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Thomas Bolz (E-Commerce I) / Prof. Dr. Thomas Bolz (E-Commerce II)

Kurse im Modul

▪ E-Commerce I (BWEC01-01)
▪ E-Commerce II (BWEC02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

E-Commerce I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

E-Commerce II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

E-Commerce I
▪ Grundlagen des E-Commerce
▪ E-Marketplace
▪ Rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen des E-Commerce
▪ Vertragsschluss im Internet
▪ Technische Infrastrukturen
▪ E-Commerce-Strategien und Effizienz

E-Commerce II
▪ Verhalten von Online-Kunden
▪ Elemente des elektronischen Marketingmix
▪ Social Media Marketing im E-Commerce
▪ E-CRM, Online-PR und E-Recruiting
▪ Zahlungsverkehr im E-Commerce

Qualifikationsziele des Moduls

E-Commerce I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Entwicklung von Online-Märkten zu skizzieren.
▪ technische Infrastrukturen im elektronischen Geschäftsverkehr zu verstehen.
▪ rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen zu analysieren.
▪ den elektronischen Vertrieb als Komponente der Unternehmensstrategie zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr in seinen Grundzügen darzustellen und erste

strategische Entscheidungen zu treffen.

E-Commerce II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ das Verhalten von Online-Kunden vorherzusagen und zu beeinflussen.
▪ elektronische Kommunikationsplattformen und -modelle zu erläutern (inklusive

Onlinewerbung).
▪ variable Produktkonfektionierung und Preisbestimmung zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr vertieft zu skizzieren und strategische Marketingziele

elektronisch zu operationalisieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich E-
Commerce auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programm aus dem Bereich
Marketing & Kommunikation
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E-Commerce I
Kurscode: BWEC01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs bedient sich der Grundlagen betriebs- und volkswirtschaftlicher Prinzipien, um dem
Teilnehmer eine erste strategische Auseinandersetzung mit dem Thema E-Commerce zu
ermöglichen. Chancen und Risiken des elektronischen Geschäftsverkehrs werden innerhalb
marktbezogener und rechtlicher Rahmenbedingungen untersucht. Strategische Positionierung,
Effizienzpotenziale sowie der elektronische Vertrieb bilden gemeinsam die Grundlage für das
übergeordnete Modul.Der Kurs E-Commerce I (Einführung) vermittelt grundlegende Fachbegriffe
und Konzepte aus dem elektronischen Geschäftsverkehr und geht hierbei auf unterschiedliche
Transaktions- und Kommunikationsplattformen und -modelle ein. Weiterhin werden Verfahren zur
Erstellung und Kontrolle elektronischer Interaktion erarbeitet sowie deren rechtliche und
ökonomische Rahmenbedingungen beleuchtet.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Entwicklung von Online-Märkten zu skizzieren.
▪ technische Infrastrukturen im elektronischen Geschäftsverkehr zu verstehen.
▪ rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen zu analysieren.
▪ den elektronischen Vertrieb als Komponente der Unternehmensstrategie zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr in seinen Grundzügen darzustellen und erste

strategische Entscheidungen zu treffen.

Kursinhalt
1. Einführung

1.1 Begriffsbestimmung
1.2 Vorgeschichte des E-Commerce

2. Akteure und Geschäftsbereich im Electronic Business
2.1 Marktteilnehmer und Geschäftsbeziehungen
2.2 Geschäftsmodelle
2.3 Wirtschaftsbereiche und Betriebstypen
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3. E-Marketplace
3.1 Elektronischer Markt
3.2 Formen und Strukturen elektronischer Marktplätze
3.3 Betreiber elektronischer Marktplätze

4. Rechtliche Rahmenbedingungen des E-Commerce
4.1 Anforderungen des Telemediengesetzes
4.2 Datenschutz beim Betrieb von Telemediendiensten
4.3 Haftung für gesetzeswidrige Inhalte in Telemediendiensten
4.4 Marken- und Wettbewerbsrecht im Bereich E-Commerce

5. Vertragsschluss im Internet
5.1 Einbeziehung von Allgemeinen Geschäftsbedingungen
5.2 Informationspflichten bei Fernabsatzverträgen
5.3 Verbraucherschutz im Bereich E-Commerce
5.4 Formvorschriften für elektronische Verträge

6. Technische Infrastrukturen
6.1 Standard-Shop-Systeme
6.2 Shop-Technologien

7. E-Commerce-Strategien und ökonomische Rahmenbedingungen
7.1 Ökonomische Rahmenbedingungen
7.2 Entwicklung von E-Business-Strategien
7.3 Strategische Positionierung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Aichele, C./Schönberger, M. (2016): E-Business. Eine Übersicht für erfolgreiches B2B und B2C.

Springer Vieweg, Wiesbaden.
▪ Heinemann, G. (2017): Der neue Online-Handel. Geschäftsmodell und Kanalexzellenz im

Digital Commerce. 8. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kollmann, T. (2016): E-Business. Grundlagen elektronischer Geschäftsprozesse in der Digitalen

Wirtschaft. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kreutzer, R. T. (2016): Online-Marketing. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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E-Commerce II
Kurscode: BWEC02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs erweitert das Verständnis des elektronischen Geschäftsverkehrs um Elemente des
strategischen und vor allem operativen Marketings, besonders der Marktkommunikation und
interaktiven Produkt-/Service- und Preisgestaltung.Basierend auf dem Verständnis des Verhaltens
von Online-Kunden werden Onlinewerbung, -Preisbildung und -Kommunikation sowie -PR-
Aktivitäten, beispielsweise im Bereich der sozialen Netze, diskutiert. Ergänzt wird das
Kursprogramm um Möglichkeiten der Kundeneinbindung in die Produktentwicklung bzw. -
konfektionierung und Preisbildung.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ das Verhalten von Online-Kunden vorherzusagen und zu beeinflussen.
▪ elektronische Kommunikationsplattformen und -modelle zu erläutern (inklusive

Onlinewerbung).
▪ variable Produktkonfektionierung und Preisbestimmung zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr vertieft zu skizzieren und strategische Marketingziele

elektronisch zu operationalisieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Online-Marketings

1.1 Begriffsbestimmung und Erfolgsfaktoren des Online-Marketings
1.2 Instrumente des Online-Marketings

2. Verhalten von Online-Kunden
2.1 Entwicklung des Nutzerverhaltens
2.2 Ausprägung der Online-Nutzung durch die Nachfrager
2.3 Erwartung und Motivation von Online-Nutzern

3. Elemente des elektronischen Marketingmix
3.1 E-Distribution
3.2 E-Pricing
3.3 E-Products & E-Services
3.4 E-Communication
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4. Social Media Marketing im E-Commerce
4.1 Social Media Marketing
4.2 Social-Media-Instrumente

5. E-CRM, Online-PR und E-Recruiting
5.1 Electronic Customer Relationsship Management
5.2 Online-PR
5.3 E-Recruting

6. Zahlungsverkehr im E-Commerce
6.1 Klassische Zahlungsverfahren
6.2 Bezahlen per Kreditkarte
6.3 Online-Zahlungsverfahren
6.4 M-Payment und weitere E-Payment-Verfahren

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Aichele, C./Schönberger, M. (2016): E-Business. Eine Übersicht für erfolgreiches B2B und B2C.

Springer Vieweg, Wiesbaden.
▪ Heinemann, G. (2017): Der neue Online-Handel. Geschäftsmodell und Kanalexzellenz im

Digital Commerce. 8. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kollmann, T. (2016): E-Business. Grundlagen elektronischer Geschäftsprozesse in der Digitalen

Wirtschaft. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kreutzer, R. T. (2016): Online-Marketing. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

BWEC02-01314
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6. Semester





Salesforce Platform Management
Module Code: DLSFPM

Module Type
see curriculum

Admission Requirements
none

Study Level
BA

CP
10

Student Workload
300 h

Semester / Term
see curriculum

Duration
Minimum 
1 semester

Regularly offered in
WiSe/SoSe

Language of Instruction
English

Module Coordinator

Prof. Dr. Thomas Bolz (Salesforce Fundamentals) / Prof. Dr. Thomas Bolz (CRM with Salesforce
Service Cloud )

Contributing Courses to Module

▪ Salesforce Fundamentals (DLSFPM01)
▪ CRM with Salesforce Service Cloud (DLSFPM02)

Module Exam Type

Module Exam Split Exam

Salesforce Fundamentals
• Study Format "Distance Learning": Written

Assessment: Project Report

CRM with Salesforce Service Cloud
• Study Format "Distance Learning": Oral

Project Report

Weight of Module
see curriculum
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Module Contents

Salesforce Fundamentals

Using the learning platform trailhead students will learn the fundamentals of Salesforce. At the
end of the course students will be able to administer the Salesforce platform. This module
prepares them for the Salesforce administrator certification.

CRM with Salesforce Service Cloud

Using the learning platform trailhead students will learn how to manage customer relationships
with Salesforce platform. At the end of the course they will be able to manage the Salesforce
service cloud. This module prepares students for the Salesforce service cloud certification.

Learning Outcomes

Salesforce Fundamentals
On successful completion, students will be able to
▪ define what Salesforce and customer relationship management is.
▪ describe and compare the different options for importing and exporting data in Salesforce.
▪ create reports and visualize key business metrics in real-time in Salesforce.
▪ create a simple Salesforce app.
▪ control access to data using security tools in Salesforce.

CRM with Salesforce Service Cloud
On successful completion, students will be able to
▪ set up customer service with Salesforce service cloud.
▪ lead a customer service team in the digital era.
▪ create digital engagement on multiple channels.
▪ define service cloud goals and metrics.
▪ automate case management.
▪ improve customer service using artificial intelligence.

Links to other Modules within the Study
Program
This module is similar to other modules in the
fields of Marketing & Sales

Links to other Study Programs of IUBH
All Bachelor Programmes in the Marketing fields

320 DLSFPM
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Salesforce Fundamentals
Course Code: DLSFPM01

Study Level
BA

Language of Instruction
English

Contact Hours CP
5

Admission Requirements
none

Course Description
Salesforce is the most used software solution for customer relationship management worldwide.
Using the learning platform trailhead students will learn independently the fundamentals of
Salesforce. The course introduces Salesforce and explains how to administrate it. Additionally, it
presents essentials of the Salesforce platform.

Course Outcomes
On successful completion, students will be able to

▪ define what Salesforce and customer relationship management is.
▪ describe and compare the different options for importing and exporting data in Salesforce.
▪ create reports and visualize key business metrics in real-time in Salesforce.
▪ create a simple Salesforce app.
▪ control access to data using security tools in Salesforce.

Contents
▪ The content on the learning platform focuses on the features and the functionality used to

maintain a Salesforce implementation. It provides general knowledge of the features
available to end users and the configuration options available to a Salesforce administrator.
Furthermore, the content enables to maintain a Salesforce organization, respond to common
business requirements, and perform administrative functions using current Salesforce
features.

DLSFPM01 321

www.iubh.de



Literature

Compulsory Reading

Further Reading
▪ Bassen, A. (2005): Überblick über das Finanzcontrolling. 3. Auflage, Schäffer-Poeschel,

Stuttgart.
▪ Michel, U./Steinhäuser, P. (2011): Die Finanzwelt der Zukunft. Konsequenzen für die finanzielle

Steuerung von Unternehmen. In: Gleich, R./Horváth, P./Michel, U. (Hrsg.): Finanz-Controlling.
Strategische und operative Steuerung der Liquidität. Haufe Verlag, Freiburg, S. 32–64.

▪ Schüler, P. (2010): Formel einfach. In: c't – Magazin für Computertechnik, 10. Jg., Heft 22, S. 174–
188.

▪ Eason, J. (2014): Android Studio 1.0. (URL: http://android-developers.blogspot.de/2014/12/
android-studio-10.html [letzter Zugriff: 22.04.2016]).
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Study Format Distance Learning

Study Format
Distance Learning

Course Type
Project

Information about the examination

Examination Admission Requirements BOLK: no
Course Evaluation: no

Type of Exam Written Assessment: Project Report

Student Workload

Self Study
120 h

Presence
0 h

Tutorial
30 h

Self Test
0 h

Practical Experience
0 h

Hours Total
150 h

Instructional Methods

Project Work

DLSFPM01 323

www.iubh.de



CRM with Salesforce Service Cloud
Course Code: DLSFPM02

Study Level
BA

Language of Instruction
English

Contact Hours CP
5

Admission Requirements
none

Course Description
This course facilitates key aspects of setting up customer service with Salesforce service cloud on
the learning platform trailhead. The course describes how to implement Salesforce service cloud
and manage it. It enables to make better business decisions based on customer service data and
to create a service metrics strategy. The course shows how to create processes to help support
teams become more efficient and manage large data volumes within Salesforce and prepares
students for the Salesforce service cloud certification.

Course Outcomes
On successful completion, students will be able to

▪ set up customer service with Salesforce service cloud.
▪ lead a customer service team in the digital era.
▪ create digital engagement on multiple channels.
▪ define service cloud goals and metrics.
▪ automate case management.
▪ improve customer service using artificial intelligence.

Contents
▪ The content on the learning platform focuses on designing and deploying solutions that

support customer business processes and requirements using Salesforce applications. The
content enables to design solutions using the Service Cloud functionality and to lead the
implementation of these solutions within a customer organization.

Literature

Compulsory Reading

Further Reading
▪ Eason, J. (2014): Android Studio 1.0. (URL: http://android-developers.blogspot.de/2014/12/

android-studio-10.html [letzter Zugriff: 22.04.2016]).
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Study Format Distance Learning

Study Format
Distance Learning

Course Type
Project

Information about the examination

Examination Admission Requirements BOLK: no
Course Evaluation: no

Type of Exam Oral Project Report

Student Workload

Self Study
120 h

Presence
0 h

Tutorial
30 h

Self Test
0 h

Practical Experience
0 h

Hours Total
150 h

Instructional Methods

Project Work
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Search Engine Marketing
Modulcode: DLBECWSEM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Anne-Kristin Langner (Search Engine Optimization - SEO) / Prof. Dr. Thomas Bolz (Search
Engine Advertising - SEA)

Kurse im Modul

▪ Search Engine Optimization - SEO (DLBECSEO01)
▪ Search Engine Advertising - SEA (DLBECSEA01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Search Engine Optimization - SEO
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fallstudie
• Studienformat "Fernstudium": Fallstudie

Search Engine Advertising - SEA
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fallstudie
• Studienformat "Fernstudium": Fallstudie

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Search Engine Optimization - SEO
▪ Instrumente und Maßnahmen der Onpage-Optimierung
▪ Instrumente und Maßnahmen der Offpage-Optimierung
▪ Monitoring und Controlling

Search Engine Advertising - SEA
▪ Grundlagen des Search Engine Advertising (SEA)
▪ Google AdWords Einführung und Keywordsuche
▪ Auswertung und Optimierung von AdWords-Kampagnen
▪ SEA-Tools und SEA-Software

Qualifikationsziele des Moduls

Search Engine Optimization - SEO
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Relevanz der Suchmaschinenoptimierung für die unterschiedlichsten Geschäftsmodelle

zu erkennen.
▪ Ansatzpunkte für eine überzeugende Suchmaschinenoptimierung zu identifizieren.
▪ die eigene Webpräsenz für Suchmaschinen zu optimieren, indem geeignete Maßnahmen zur

On- und Offpage-Optimierung angewendet werden.
▪ „unerlaubte“ Maßnahmen der Suchmaschinenoptimierung zu erkennen.

Search Engine Advertising - SEA
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ zwischen SEO und SEA zu unterscheiden, SEA in den Online-Marketing-Mix einzuordnen und

die Vor- sowie Nachteile des Kanals zu erklären.
▪ Ziele für Suchmaschinen-Werbung zu definieren.
▪ den Prozess der Suchmaschinen-Werbung zu gestalten.
▪ auf Suchanfragen passende Keyword-Listen zu erstellen.
▪ Kampagnen in Google AdWords aufzusetzen und diese erfolgsorientiert zu verwalten und zu

optimieren.
▪ Erfolge der Suchmaschinen-Werbung zu analysieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf weiteren Modulen aus dem Bereich
Marketing & Vertrieb auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Search Engine Optimization - SEO
Kurscode: DLBECSEO01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Mit dem Begriff „Suchmaschinenoptimierung“, kurz SEO, werden alle Aktivitäten bezeichnet, die
dazu führen, dass die eigenen Online-Angebote (i. S. der online gestellten Inhalte einer Website)
eine bessere Platzierung in den organischen bzw. redaktionellen Trefferlisten der Suchmaschinen
erzielen. Dies wird über sogenannte On- und Offpage-Optimierung und ständiges Monitoring
erreicht. Zur OnPage-Optimierung zählen dabei alle Maßnahmen, die auf der eigenen
Internetpräsenz vorgenommen werden, wie z.B. technische, inhaltliche und strukturelle
Maßnahmen. Zur OffPage-Optimierung gehören Maßnahmen außerhalb der eigenen Webpräsenz.
Hierbei spielt u.a. der Aufbau von Backlinks eine große Rolle.Der Kurs schafft das notwendige
Grundwissen, wie die zu betreuende Seite in Bezug auf On- und OffPage optimiert und mittels
geeigneter Software überwacht werden kann. Ziel des Kurses ist es, die Studierenden in die Lage
zu versetzen, Webseiten in Suchmaschinen – insbesondere Google – besser zu positionieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Relevanz der Suchmaschinenoptimierung für die unterschiedlichsten Geschäftsmodelle
zu erkennen.

▪ Ansatzpunkte für eine überzeugende Suchmaschinenoptimierung zu identifizieren.
▪ die eigene Webpräsenz für Suchmaschinen zu optimieren, indem geeignete Maßnahmen zur

On- und Offpage-Optimierung angewendet werden.
▪ „unerlaubte“ Maßnahmen der Suchmaschinenoptimierung zu erkennen.

Kursinhalt
1. Grundlagen der Suchmaschinenoptimierung

1.1 Begriffsdefinition & Gegenstand des Suchmaschinenmarketings
1.2 Suchmaschinenmarketing im Wandel
1.3 SEO-Tools und SEO-Software
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2. Keyword-Recherche
2.1 Grundlagen
2.2 Keyword-Strategie: Shorttail und Longtail
2.3 Schritte einer Keyword-Recherche
2.4 Keyword-Datenbanken
2.5 Keywords: Arten und Eigenschaften, Mapping
2.6 Keyword-Potenzialanalyse

3. On-Site-Suchmaschinenoptimierung
3.1 Grundlagen
3.2 Inhaltliche Aspekte – Content is King!
3.3 Strukturelle Aspekte
3.4 Technische Aspekte

4. Off-Site-Suchmaschinenoptimierung
4.1 Grundlagen
4.2 Linkbuildung: Methodiken des Linkaufbaus
4.3 Backlinking: Prüfung und Bereinigung
4.4 Linkkauf
4.5 Webkataloge, Webverzeichnisse, Weblogs, Satellitendomains, Web 2.0
4.6 Penaltys und Linkabbau

5. SEO-Spezialthemen
5.1 Google und Universal Search
5.2 International SEO
5.3 Local SEO
5.4 Website Relaunch
5.5 Social Media

6. Monitoring, Controlling und Tracking
6.1 Grundlagen
6.2 Erfolgskriterien
6.3 Google Analytics
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Alpar, A./Koczy, M./Metzen, M. (2015): SEO - Strategie, Taktik und Technik. Online-Marketing

mittels effektiver Suchmaschinenoptimierung. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Czysch, S. (2017): SEO mit Google Search Console. Webseiten mit kostenlosen Tools

optimieren. 2. Auflage, O’Reilly, Heidelberg.
▪ Erlhofer, S. (2018): Suchmaschinenoptimierung. Das umfassende Handbuch. 9. Auflage,

Rheinwerk Verlag, Bonn.
▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –

Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,

Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Sens, B. (2018): Suchmaschinenoptimierung. Erste Schritte und Checklisten für bessere
Google-Positionen (essentials). Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Vollmert, M./Lück, H. (2018): Google Analytics. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk Verlag,
Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Search Engine Advertising - SEA
Kurscode: DLBECSEA01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
SEA wird auch als Suchmaschinenwerbung, Keyword Advertising oder Sponsored Links bezeichnet
und steht für das Schalten von (Text-)Anzeigen in Suchmaschinen wie Google, Yandex, Baidu, Oath
(Yahoo) und Bing. Werbung in Suchmaschinen hat sich als eine der wichtigsten Maßnahmen im
Onlinemarketing etabliert. Vor allem die Schaltung von Anzeigen auf der Suchergebnisseite von
Google und auf den Websites von Google-Partnern (Affiliates) ist ein hervorragendes Mittel, um
zielgerichtet, d.h. ohne große Streuverluste, Interessenten auf eine Website oder in einen Online-
Shop zu lenken. Dabei gibt es viel zu beachten, um Suchmaschinenwerbung erfolgreich zu
nutzen.In diesem Kurs lernen die Studierenden, wie Suchmaschinenwerbung funktioniert, wie
erfolgreiche Anzeigen konzipiert und bei Google geschaltet werden. Zudem erfahren sie, welche
Kennzahlen für die Suchmaschinenwerbung relevant sind, wie man den Erfolg einer Kampagne
messen und diese optimieren kann. An einem vorgegebenen Fallbeispiel wird das Erlernte direkt
in Google AdWords umgesetzt und der Erfolg in Google Analytics gemessen. Zudem bereitet der
Kurs optimal auf den Test zur Erlangung des Google AdWords-Zertifikats vor.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ zwischen SEO und SEA zu unterscheiden, SEA in den Online-Marketing-Mix einzuordnen und
die Vor- sowie Nachteile des Kanals zu erklären.

▪ Ziele für Suchmaschinen-Werbung zu definieren.
▪ den Prozess der Suchmaschinen-Werbung zu gestalten.
▪ auf Suchanfragen passende Keyword-Listen zu erstellen.
▪ Kampagnen in Google AdWords aufzusetzen und diese erfolgsorientiert zu verwalten und zu

optimieren.
▪ Erfolge der Suchmaschinen-Werbung zu analysieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Search Engine Advertising (SEA)

1.1 Definition, Funktionsprinzip, Bedeutung, Vorteile, juristische Aspekte
1.2 Anbieterstruktur in Deutschland
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2. Google Adwords
2.1 Einstieg und Grundlagen
2.2 Strukturelle Aspekte
2.3 Technische Aspekte
2.4 Kosten und der Qualitätsfaktor
2.5 Passende Keywords zu Anzeigen ermitteln
2.6 Landingpages: Besucher zu Kunden machen

3. Auswertung und Optimierung von Kampagnen
3.1 Kampagnenstatistiken und Berichtsabfragen
3.2 Conversions, ROI und Gewinnmaximum
3.3 Search Funnel und Conversion-Pfad

4. Interne und externe Tools und Software
4.1 ACE-Tests, automatisierte Regeln
4.2 Webanalyse und Google Analytics
4.3 Landingpage- und Conversion-Optimierung
4.4 SEA-Software

5. Display-Werbenetzwerk
5.1 Erfolgreiche Strategien und Optimierungen
5.2 Ausrichtungsoptionen und erweiterte Einstellungen
5.3 Remarketing und interessenbezogene Kampagnen

6. Anzeigenerweiterungen
6.1 Sitelinks, Merchant Center, Produkterweiterungen
6.2 Lokale Anzeigen, Google Places, ROPO
6.3 Mobile Anzeigen, Click-to-call, AdMob
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Kamps, I./Schetter, D. (2018): Performance Marketing. Der Wegweiser zu einem mess- und

steuerbaren Marketing – Einführung in Instrumente, Methoden und Technik. Springer Gabler,
Wiesbaden.

▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –
Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,
Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Pelzer, G./Gerigk, D. (2018): Google AdWords. Das umfassende Handbuch. 2. Auflage,
Rheinwerk Verlag, Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Sales and Procurement
Modulcode: DLBECWOSM-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Torsten Netzer (Online Sales Management) / Prof. Dr. Philippe Tufinkgi (Einkauf,
Beschaffung und Distribution)

Kurse im Modul

▪ Online Sales Management (DLBECOSM01)
▪ Einkauf, Beschaffung und Distribution (DLBLOISCM102)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Online Sales Management
• Studienformat "Fernstudium":

Fachpräsentation, 15 Minuten

Einkauf, Beschaffung und Distribution
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Online Sales Management
▪ Professionalisierung und Standardisierung im Online Vertrieb
▪ Vertriebsstrategie im Online Handel
▪ Vertriebsmanagement – Strukturen und Prozesse
▪ Informationsmanagement im Online Vertrieb
▪ Customer Journey
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online Vertrieb
▪ Kundenbeziehungsmanagement
▪ Rechtskonformität

Einkauf, Beschaffung und Distribution
▪ Einkauf und Beschaffung
▪ Grundlagen der Distribution
▪ Distribution von Industriegütern
▪ Trends und Digitalisierung in Beschaffung und Distribution
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Qualifikationsziele des Moduls

Online Sales Management
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Vertriebsstrategien für den Online Handel zu identifizieren und weiterzuentwickeln.
▪ die Notwendigkeit der Professionalisierung und Standardisierung im Online-Vertrieb zu

erläutern.
▪ Strukturen und Prozesse im Vertriebsmanagement zu beschreiben.
▪ die Relevanz des Informationsmanagements im Online Vertrieb zu erläutern.
▪ die Customer Journey an einem Beispiel zu beschreiben und Ansatzpunkte für deren

Optimierung zu identifizieren.
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online-Vertrieb herauszuarbeiten.
▪ Kundenbeziehungsmanagement auf Online Sales anzuwenden.
▪ die Grundlagen für Rechtskonformität im Online Sales und insbesondere automatisierte

Marketing- und Sales-Prozesse anzuwenden. 

Einkauf, Beschaffung und Distribution
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung der Beschaffung zur Erreichung übergeordneter Unternehmensziele zu

verstehen.
▪ die wesentlichen Prozesse der Beschaffung zu beschreiben sowie Strategien und Konzepte

der Beschaffung einzuordnen und anzuwenden.
▪ Prozesse und Methoden des Lieferantenmanagements zu benennen.
▪ Einsatzfelder und Formen von Informations- und Kommunikationssystemen zur

Unterstützung von Beschaffungsprozessen zu beschreiben.
▪ Aufgaben, Ziele, Funktionen und Träger der Distribution zu kennen.
▪ Gestaltungsansätze distributionslogistischer Systeme zu verstehen und hinsichtlich

verschiedener Distributionsstrategien einzuordnen.
▪ die Besonderheiten der Distribution von Investitionsgütern in Abgrenzung zu anderen

Gütergruppen zu kennen sowie die verschiedenen Arten des Investitionsgütermarketings
beschreiben zu können.

▪ Formen von elektronischen Marktplätzen in der Beschaffung und Distribution abgrenzen zu
können.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Marketing
& Vertrieb und Transport & Logistik auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management und Transport & Logistik
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Online Sales Management
Kurscode: DLBECOSM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Mit der Weiterentwicklung des Internets und dem Voranschreiten des digitalen Zeitalters erfährt
auch der elektronische Handel einen deutlichen und anhaltenden Aufschwung. Neben der stark
zunehmenden Zahl an Online-Käufern wachsen auch die Umsätze der Händler im Onlinegeschäft
rasant. Vielerorts stehen Unternehmen noch vor der Herausforderung der Einführung einer
elektronischen Handelsplattform. Der stationäre Handel versucht den optimalen
Vertriebskanalmix aus Offline- und Onlinegeschäft zu finden und bereits etablierte Onlinehändler
kämpfen um Marktanteile und damit Größenvorteile.E-Commerce Manager benötigen ein solides
Verständnis in der Zusammenstellung und Analyse von Massendaten (Big Data und Digital
Literacy), kunden- und nutzerzentriertes Denken in Bezug auf Online-Marketingmaßnahmen und
in der Sortimentsgestaltung für den Onlineshop.Im Rahmen des Kurses wird auf die besonderen
Herausforderungen für den Vertrieb und die Beschaffung für den Online Handel eingegangen. Die
für den Online Handel relevanten Bereiche des Vertriebsmanagements werden thematisiert und
die Besonderheiten des Online Sales herausgearbeitet. Die Inhalte des Kurses decken Online-
Vertriebsstrategien sowie die Internet-spezifischen Strukturen und Prozesse des Vertriebs ab.
Weiterhin werden Anforderungen an Informationsmanagementsysteme, der Nutzen von
Kundendaten sowie deren Generierung und Integration in der Customer Journey thematisiert. Der
Kurs geht weiterhin auf das Kundenbeziehungsmanagement im Online-Kontext ein und berührt
die rechtlichen Aspekte, die bei Online Sales besonders relevant sind.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Vertriebsstrategien für den Online Handel zu identifizieren und weiterzuentwickeln.
▪ die Notwendigkeit der Professionalisierung und Standardisierung im Online-Vertrieb zu

erläutern.
▪ Strukturen und Prozesse im Vertriebsmanagement zu beschreiben.
▪ die Relevanz des Informationsmanagements im Online Vertrieb zu erläutern.
▪ die Customer Journey an einem Beispiel zu beschreiben und Ansatzpunkte für deren

Optimierung zu identifizieren.
▪ Unterschiede im B2B und B2C Online-Vertrieb herauszuarbeiten.
▪ Kundenbeziehungsmanagement auf Online Sales anzuwenden.
▪ die Grundlagen für Rechtskonformität im Online Sales und insbesondere automatisierte

Marketing- und Sales-Prozesse anzuwenden. 
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Kursinhalt
1. Online Vertriebsstrategien

1.1 Kundennutzen
1.2 Kundenpriorisierung und -segmentierung
1.3 Kundenbindung
1.4 Wettbewerbsvorteile
1.5 Vertriebswege und -partner
1.6 Preispolitik

2. Vertriebsmanagement – Strukturen und Prozesse
2.1 Vertriebsorganisation
2.2 Sales Automation

3. Informationsmanagement in Online Sales
3.1 Anforderungen an Informationssysteme
3.2 Kundeninformationen

4. Customer Journey
4.1 Tracking
4.2 Daten und Kundenerlebnis
4.3 Buyer Persona

5. Kundenbeziehungsmanagement
5.1 Points of Contact
5.2 Offline Interaktion
5.3 Kundenbindungsmanagement

6. Rechtskonformität im Online Sales
6.1 Widerruf
6.2 Einwilligung
6.3 Anforderungen
6.4 Konsequenzen von Rechtsverstößen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Hanning, U. (Hrsg.) (2017): Marketing und Sales Automation. Springer Gabler, Berlin.
▪ Homburg, C./ Schäfer, H./Schneider, J. (2003): Sales Excellence. Vertriebsmanagement mit

System. Springer Gabler, Berlin u.a.
▪ Daly, D. (2017): Digital Sales Transformation in a Customer First World. Oak Tree Press, o.O.

DLBECOSM01344

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation, 15 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Einkauf, Beschaffung und Distribution
Kurscode: DLBLOISCM102

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Studierenden erlernen grundlegende Prozesse und Strategien in der Beschaffung und
Distribution von Industrieunternehmen. Dabei werden verschiedene Managementsysteme wie zum
Beispiel das Lieferantenmanagement und deren Bedeutung zur Erreichung der beschaffungs- und
distributionsspezifischen Unternehmensziele näher erläutert. Eine gesonderte Betrachtung
erfahren im Rahmen dieses Kurses die Distribution von Investitionsgütern und spezifische
Fragestellungen des Investitionsgütermarketings. Zudem werden Einsatzfelder und Potentiale von
Informations- und Kommunikationssystemen in Beschaffungs- und Distributionsprozessen
thematisiert und verschiedene Ausprägungsformen vorgestellt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung der Beschaffung zur Erreichung übergeordneter Unternehmensziele zu
verstehen.

▪ die wesentlichen Prozesse der Beschaffung zu beschreiben sowie Strategien und Konzepte
der Beschaffung einzuordnen und anzuwenden.

▪ Prozesse und Methoden des Lieferantenmanagements zu benennen.
▪ Einsatzfelder und Formen von Informations- und Kommunikationssystemen zur

Unterstützung von Beschaffungsprozessen zu beschreiben.
▪ Aufgaben, Ziele, Funktionen und Träger der Distribution zu kennen.
▪ Gestaltungsansätze distributionslogistischer Systeme zu verstehen und hinsichtlich

verschiedener Distributionsstrategien einzuordnen.
▪ die Besonderheiten der Distribution von Investitionsgütern in Abgrenzung zu anderen

Gütergruppen zu kennen sowie die verschiedenen Arten des Investitionsgütermarketings
beschreiben zu können.

▪ Formen von elektronischen Marktplätzen in der Beschaffung und Distribution abgrenzen zu
können.
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Kursinhalt
1. Einkauf und Beschaffung

1.1 Definition „Beschaffung“ und „Beschaffungsprozesse“
1.2 Make-or-Buy-Entscheidungen
1.3 In- und Outsourcing-Strategien
1.4 Beschaffungskonzepte und -strategien
1.5 Beschaffungsmarktforschung
1.6 Lieferantenmanagement
1.7 Information- und Kommunikationstechnik in Einkauf und Beschaffung
1.8 Beschaffungsorganisation

2. Grundlagen der Distribution
2.1 Die Aufgabenfelder der Distribution
2.2 Betriebliche Träger der Distribution
2.3 Distributionslogistik
2.4 Distributionsstrukturen
2.5 Distributionsstrategien
2.6 Operatives Distributionsmanagment

3. Distribution von Industriegütern
3.1 Investitionsgütermarketing
3.2 Produktgeschäft
3.3 Anlagengeschäft
3.4 Systemgeschäft
3.5 Zuliefergeschäft

4. Trends und Digitalisierung in Beschaffung und Distribution
4.1 Elektronische Marktplätze
4.2 Die Lieferantenkooperation: Das Supplier Relationship Management (SRM)
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Backhaus, K./Voeth, M. (2010): Industriegütermarketing. 9. Auflage, Vahlen, München.
▪ Heß, G. (2010): Supply-Strategien in Einkauf und Beschaffung. Systematischer Ansatz und

Praxisfälle. 2. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Hutzschenreuter, T. (2015): Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. Grundlagen mit zahlreichen

Praxisbeispielen. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kleinaltenkamp, M./Plinke, W. (Hrsg.) (2000): Technischer Vertrieb. Grundlagen des Business-

to-Business Marketing. 2. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Kummer, S./Grün, O./Jammernegg, W. (2009): Grundzüge der Beschaffung, Produktion und

Logistik. 2. Auflage, Pearson, München.
▪ Selzer, G. (2010): Distributionslogistik. Die Steuerung von weltweit vernetzten Warenströmen.

Shaker, Aachen.
▪ Stollenwerk, A. (2012): Wertschöpfungsmanagement im Einkauf. Analysen – Strategien –

Methoden – Kennzahlen. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Winkelmann, P. (2010): Marketing und Vertrieb. 7. Auflage, Oldenbourg, München.
▪ Wöhe, G./Döring, U.: (2016): Einführung in die Allgemeine Betriebswirtschaftslehre. 26. Auflage,

Vahlen, München.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Kommunikation und PR
Modulcode: DLBMDKPR

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Verena Renneberg (Kommunikation und Public Relations) / Prof. Dr. Verena
Renneberg (Seminar: Kommunikation und PR)

Kurse im Modul

▪ Kommunikation und Public Relations (DLBMDKPR01)
▪ Seminar: Kommunikation und PR (DLBMDKPR02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Kommunikation und Public Relations
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Seminar: Kommunikation und PR
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Seminararbeit
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Kommunikation und Public Relations
▪ Grundlagen der Public Relation
▪ Kommunikationsarten
▪ Zielgruppenbestimmung
▪ das Public Relation Konzept
▪ Wirkungsfelder der Public Relation
▪ die Standes-Regeln der Public Relation

Seminar: Kommunikation und PR
▪ Fallstudie: Public Relations Konzept.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen aus diesem Konzept praktisch umsetzen.

Qualifikationsziele des Moduls

Kommunikation und Public Relations
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den Begriff Public Relation zu erklären und den Unterschied zu Marketing und Werbung zu

benennen.
▪ verschiedene Arten von Kommunikation zu unterscheiden.
▪ die unterschiedlichen Zielgruppen aufzuzählen und einzuordnen.
▪ die möglichen Wirkungsfelder der Public Relation auszuwählen.
▪ ein Public Relation Konzept aufzustellen und umzusetzen.
▪ nach den Standes-Regeln der Public Relation ihr Handeln auszurichten.

Seminar: Kommunikation und PR
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ ein Public Relations Konzept zu erstellen, praktisch umzusetzen und zu evaluieren.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen durchzuführen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Public
Relations Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Kommunikation und Public Relations
Kurscode: DLBMDKPR01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Längst haben Organisationen und Unternehmen erkannt, wie wichtig eine effiziente interne und
externe Kommunikation ist. Public Relations beschäftigt sich mit diesem Beziehungsgeflecht und
versucht, dieses positiv zu beeinflussen. Dabei spielen immer mehr digitale Formen der Public
Relations eine Rolle.Neben Grundlagen zur Kommunikation ist der zentrale Schwerpunkt dieses
Kurses das Wissen über den Aufbau, die Umsetzung und Evaluierung eines Public Relation
Konzeptes.Darüber hinaus werden die möglichen Wirkungsfelder besprochen und die Standes-
Regeln der Public Relations erörtert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den Begriff Public Relation zu erklären und den Unterschied zu Marketing und Werbung zu
benennen.

▪ verschiedene Arten von Kommunikation zu unterscheiden.
▪ die unterschiedlichen Zielgruppen aufzuzählen und einzuordnen.
▪ die möglichen Wirkungsfelder der Public Relation auszuwählen.
▪ ein Public Relation Konzept aufzustellen und umzusetzen.
▪ nach den Standes-Regeln der Public Relation ihr Handeln auszurichten.

Kursinhalt
1. Grundlagen

1.1 Begriffsbestimmung
1.2 Abgrenzung zu Marketing und Werbung
1.3 Historische Entwicklung

2. Arten der Kommunikation
2.1 Interne/Externe Kommunikation
2.2 Direkte/indirekte Kommunikation
2.3 Formelle/informelle Kommunikation
2.4 Einweg-/Zwei- oder Mehrweg-Kommunikation
2.5 Institutionelle/kommerzielle Kommunikation
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3. Zielgruppen
3.1 Interne Zielgruppen
3.2 Externe Zielgruppen

4. Das Public Relation Konzept
4.1 Analyse des Ist-Zustandes (SWOT-Analyse)
4.2 Die Strategie
4.3 Die Umsetzung
4.4 Evaluation

5. Wirkungsfelder der Public Relations
5.1 Product Public Relations (PPR)
5.2 Emergency PR
5.3 Sponsoring
5.4 Public Affairs, Lobbying
5.5 Investor- und Financial Relations
5.6 Standort-PR

6. Standesregeln der Public Relations
6.1 Code of Conduct
6.2 DRPR Deutscher Kommunikationskodex
6.3 Kodex von Lissabon
6.4 Athener Kodex

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Fröhlich R./Szyazka P./Bentele G (Hrsg.) (2015): Handbuch der Public Relation. 3. Auflage,

Springer VS, Wiesbaden.
▪ Hoffjann O. (2015): Public Relations. UTB, Stuttgart.
▪ Röttger, U./Kobusch J./Preusse J. (2018): Grundlagen der Public Relations. Eine

kommunikationswissenschaftliche Einführung. 3. Auflage, Springer VS, Wiesbaden.
▪ Ruisinger D./Jorzik O. (2013): Public Relations. Leitfaden für ein modernes

Kommunikationsmanagement. 2. Auflage, Schäffer Poeschel, Stuttgart.
▪ Schmidbauer, K./Jorzik, O. (2017): Wirksame Kommunikation – mit Konzept. Ein Handbuch für

Praxis und Studium. Talpa, Potsdam.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Seminar: Kommunikation und PR
Kurscode: DLBMDKPR02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
In diesem Seminar werden die theoretischen Grundlagen der Public Relation praktisch umgesetzt.
Angereichert wird der Kurs mit theoretischem Hintergrundwissen über den Umgang mit
Journalisten sowie journalistische Darstellungsformen (Nachricht, Bericht, Interview, Kommentar,
Glosse, Kritik/Rezension).

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ ein Public Relations Konzept zu erstellen, praktisch umzusetzen und zu evaluieren.
▪ ausgewählte Kommunikationsmaßnahmen durchzuführen.

Kursinhalt
▪ Neben dem theoretischen Hintergrundwissen über den Umgang mit Journalisten sowie

journalistische Darstellungsformen (Nachricht, Bericht, Interview, Kommentar, Glosse, Kritik/
Rezension) liegt der Schwerpunkt in der praktischen Seminararbeit. Mögliche Themen hierzu
können die Planung und Organisation einer Pressekonferenz, das Schreiben von Nachrichten
und Berichten und insbesondere die Umsetzung eines PR-Konzeptes von der Analyse des Ist-
Zustandes bis zum Controlling sein.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Führmann, U./Schmidbauer K. (2016): Wie kommt System in die interne Kommunikation? Ein

Wegweiser für die Praxis. 3. Auflage, Taipa, Potsdam.
▪ Gruppe, S. (2011): Public Relations. Ein Wegweiser für die PR-Praxis. Springer, Wiesbaden.
▪ Steinke, L. (2015): Die neue Öffentlichkeitsarbeit. Wie gute Kommunikation heute funktioniert.

Strategien – Instrumente - Fallbeispiele. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Seminar

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Seminar

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Seminararbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Applied Content Marketing
Modulcode: DLBMAWACM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Content Marketing) / Prof. Dr. Verena Renneberg (Storytelling)

Kurse im Modul

▪ Content Marketing (DLBOMCM01)
▪ Storytelling (DLBPRST01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Content Marketing
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Fallstudie
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Storytelling
• Studienformat "Fernstudium":

Fachpräsentation
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Fachpräsentation

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Content Marketing
▪ Grundlagen des Content Marketing
▪ Content Marketing Strategien
▪ Operatives Content Marketing
▪ Content Controlling
▪ Content Produktion

Storytelling
▪ Narrativitätstheorien
▪ Instrumente und Methoden des Storytellings
▪ Visuelles Storytelling
▪ Auditives und audiovisuelles Storytelling

Qualifikationsziele des Moduls

Content Marketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die strategische Bedeutung von Content Marketing zu verstehen und Content-Marketing in

den Marketingmix des Unternehmens zu integrieren.
▪ eine Content-Marketing-Strategie zu entwickeln und erfolgreich umzusetzen.
▪ passgenaue Ansprachen über die richtigen Kanäle mit den passenden Inhalten für die

Zielgruppen zu erarbeiten.
▪ die Content-Planung effizient zu organisieren, Akteure zu gewinnen und die Ressourcen

richtig einzusetzen.
▪ den richtigen Mix unterschiedlicher Inhalte zu produzieren und Inhalte entlang der Customer

Journey bereitzustellen.
▪ Effektivität der Maßnahmen zu messen und Verbesserungspotenziale zu identifizieren.

Storytelling
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ wichtige Eckpunkte und Meilensteine in der Geschichte des Storytellings zu benennen.
▪ Ansätze von Narrativitätstheorien und -forschung nachzuvollziehen und zu erklären.
▪ Erzählmuster zu erkennen, zu verstehen und zu analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des inhaltlichen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des (audio-)visuellen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ selbständig medialen Content mithilfe dieser Strategien, Instrumente und Methoden

aufzubereiten und zu produzieren.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen Online &
Social Media Marketing sowie Public Relations
Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Content Marketing
Kurscode: DLBOMCM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Sowohl Konsumenten wie auch B2B-Entscheider werden mit einer Fülle an Informationen
überflutet. Ergebnis ist die messbare Ermüdung gegenüber Pushwerbung – die Klickraten
klassischer Banner liegen bereits unter 0,10%. Demgegenüber stehen zahlreiche Beispiele von
Unternehmen mit erfolgreichen Content Marketing Strategien: Laut Forrester Insights konnten 57%
der Unternehmen, die Content Marketing nutzen, einen signifikanten Anstieg des Umsatzes
verzeichnen. Studien von Nielsen unterstreichen dabei die Bedeutung relevanter Inhalte: 85% der
Konsumenten suchen vor dem Kauf gezielt nach beratenden Inhalten aus zuverlässigen Quellen.
Aus diesem Grund setzen immer mehr Unternehmen auf vertrauenswürdige Inhalte für den
Konsumenten und nutzen Content Marketing gezielt zur Erhöhung des ROI gegenüber klassischen
Kampagnen. Der Erfolg von Content Marketing stellt sich jedoch nicht automatisch durch das
planlose Bereitstellen zusätzlicher Inhalte ein. Ein höherer Return on Invest lässt sich nur durch
eine zielgruppengerechte Content Strategie und eine planvolle Content-Produktion realisieren. In
diesem Kurs lernen die Studierenden allgemeine Behauptungen von erzählenswerten Inhalten zu
unterscheiden. Im Fokus stehen dabei besonders die Strategieentwicklung, sowie Produktion und
Erfolgsmessung von Inhalten mit Mehrwert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die strategische Bedeutung von Content Marketing zu verstehen und Content-Marketing in
den Marketingmix des Unternehmens zu integrieren.

▪ eine Content-Marketing-Strategie zu entwickeln und erfolgreich umzusetzen.
▪ passgenaue Ansprachen über die richtigen Kanäle mit den passenden Inhalten für die

Zielgruppen zu erarbeiten.
▪ die Content-Planung effizient zu organisieren, Akteure zu gewinnen und die Ressourcen

richtig einzusetzen.
▪ den richtigen Mix unterschiedlicher Inhalte zu produzieren und Inhalte entlang der Customer

Journey bereitzustellen.
▪ Effektivität der Maßnahmen zu messen und Verbesserungspotenziale zu identifizieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Content Marketing

1.1 Definition und Einordnung
1.2 Digitaler Wandel und Entwicklung des Content Marketing
1.3 Content Marketing und Suchmaschinenoptimierung
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2. Content Marketing Strategien
2.1 Grundlagen zur Entwicklung einer Strategie
2.2 Analysen im Content Marketing
2.3 Crossmediale Kampagnen
2.4 Storytelling

3. Operatives Content Marketing
3.1 Content Marketing Prozess und Organisation
3.2 Content Audit
3.3 Content Planung
3.4 Content Produktion
3.5 Content Distribution
3.6 Rechtliche Aspekte
3.7 Content Marketing und Suchmaschinen

4. Content Controlling
4.1 Messgrößen (KPI), Tracking und Ziele
4.2 Marketing Automation
4.3 Tools für Content Marketing und Automation

5. Content Produktion
5.1 Einführung
5.2 Erfolgsfaktoren
5.3 Inhaltliche Aspekte
5.4 Suchmaschinenoptimierung
5.5 E-Commerce: Produkttexte
5.6 Social Media: Online-PR
5.7 Texter-Tools
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Heinrich, S. (2017): Content Marketing: So finden die besten Kunden zu Ihnen. Wie Sie Ihre

Zielgruppe anziehen und stabile Geschäftsbeziehungen schaffen. Springer Gabler,
Wiesbaden.

▪ Hilker, C. (2017): Content Marketing in der Praxis. Ein Leitfaden - Strategie, Konzepte und
Praxisbeispiele für B2B- und B2C-Unternehmen. Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Kreutzer, R. T. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte – Instrumente –
Checklisten. 3. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Lammenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing. Affiliate- und E-Mail-Marketing,
Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Facebook-Werbung. 6. Auflage,
Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Sammer, P. (2014): Storytelling. Die Zukunft von PR und Marketing. O’Reilly, Köln.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

DLBOMCM01368
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Storytelling
Kurscode: DLBPRST01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Storytelling – oder Geschichtenerzählen – ist eine journalistische Erzähltechnik und ein
professionelles Instrument der Öffentlichkeitsarbeit. Der Schwerpunkt des Kurses liegt auf der
Vermittlung der theoretischen Grundlagen und der historischen Herleitung des Storytellings.
Flankiert werden diese Inhalte auf wissenschaftlicher Ebene durch die Inhalte der
Narrativitätstheorien und -forschung. Vor diesem Hintergrund sollen die Studierenden die
inhaltlichen Schemata des „Geschichtenerzählens“ abstrahieren und analysieren, um sich
schließlich selbst diese Methodik anzueignen und anwenden zu können.Beispielhaft werden daher
auch die Einsatzfelder des Storytellings in der Medienindustrie und weiteren Bereichen dargelegt.
Somit sollen die Studierenden inspiriert, animiert und befähigt werden, selbst in der (späteren)
Berufspraxis auf diese Muster und Strukturen bei der Content-Erstellung zurückgreifen zu können.
Darüber hinaus sollen ihnen spannende Forschungsfelder aufgezeigt werden, die in der
wissenschaftlichen Praxis aktuell Raum zu Forschungsaktivitäten bieten. Anschließend wird den
Studierenden elementares Wissen mit Blick auf Theorie und Praxis des auditiven, visuellen und
audiovisuellen Storytellings vermittelt, so dass sie befähigt werden sollen, diese Elemente
miteinander in Verbindung zu setzen, um hochwertigen und ansprechenden Mediencontent zu
produzieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ wichtige Eckpunkte und Meilensteine in der Geschichte des Storytellings zu benennen.
▪ Ansätze von Narrativitätstheorien und -forschung nachzuvollziehen und zu erklären.
▪ Erzählmuster zu erkennen, zu verstehen und zu analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des inhaltlichen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ Ziele, Instrumente und Methoden des (audio-)visuellen Storytellings zu benennen und zu

analysieren.
▪ selbständig medialen Content mithilfe dieser Strategien, Instrumente und Methoden

aufzubereiten und zu produzieren.

Kursinhalt
1. Einführung und Grundlagen

1.1 Begriffsdefinition und Gegenstand des Storytellings
1.2 Historischer Ursprung in der griechischen Mythologie
1.3 Narrativitätsforschung und -theorien
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2. Meilensteine des Storytellings
2.1 Forschung und Werk Joseph Campbells
2.2 Adaption für die Praxis durch Christopher Vogler
2.3 Realisation durch George Lucas

3. Storytelling heute
3.1 Internationale Blockbuster
3.2 Nationale und internationale TV-Formate
3.3 Unternehmenskommunikation, Werbung, PR und Marketing
3.4 Digital Storytelling

4. Audiovisuelles Storytelling
4.1 Einführungen und Definitionen
4.2 Visuelles Storytelling: Von der Höhlenmalerei zum Verkehrsschild
4.3 Audiovisuelle Umsetzung
4.4 , Einsatzfelder und Methoden: Elemente der Bildgestaltung und der Akustik

5. Symbiose von auditivem, visuellem und inhaltlichem Storytelling
5.1 Instrumente und Methoden – crossmediales Erzählen
5.2 Trends und Entwicklungen – im Fokus der Digitalisierung
5.3 Fazit und Ausblick

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Lampert, M./Wespe, R. (2017): Storytelling für Journalisten. Wie baue ich eine gute

Geschichte? (Praktischer Journalismus). 4. Auflage, Herbert von Halem, Köln.
▪ Ruf, O. (2018): Storytelling für Designer (Bibliothek für Designer). Avedition, Stuttgart.
▪ Sammer, P. (2017): Storytelling. Strategien und Best Practices für PR und Marketing. 2. Auflage,

O’Reilly, Heidelberg.
▪ Sammer, P./Heppel, U. (2015): Visual Storytelling. Visuelles Erzählen in PR und Marketing.

O’Reilly, Heidelberg.
▪ Vogler, C. (2007): The Writer's Journey. Mythic Structure for Writers. 3. Auflage, Michael Wiese

Productions, Studio City.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Fachpräsentation

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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E-Commerce
Modulcode: BWEC-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Thomas Bolz (E-Commerce I) / Prof. Dr. Thomas Bolz (E-Commerce II)

Kurse im Modul

▪ E-Commerce I (BWEC01-01)
▪ E-Commerce II (BWEC02-01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

E-Commerce I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

E-Commerce II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

373BWEC-01
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Lehrinhalt des Moduls

E-Commerce I
▪ Grundlagen des E-Commerce
▪ E-Marketplace
▪ Rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen des E-Commerce
▪ Vertragsschluss im Internet
▪ Technische Infrastrukturen
▪ E-Commerce-Strategien und Effizienz

E-Commerce II
▪ Verhalten von Online-Kunden
▪ Elemente des elektronischen Marketingmix
▪ Social Media Marketing im E-Commerce
▪ E-CRM, Online-PR und E-Recruiting
▪ Zahlungsverkehr im E-Commerce

Qualifikationsziele des Moduls

E-Commerce I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Entwicklung von Online-Märkten zu skizzieren.
▪ technische Infrastrukturen im elektronischen Geschäftsverkehr zu verstehen.
▪ rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen zu analysieren.
▪ den elektronischen Vertrieb als Komponente der Unternehmensstrategie zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr in seinen Grundzügen darzustellen und erste

strategische Entscheidungen zu treffen.

E-Commerce II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ das Verhalten von Online-Kunden vorherzusagen und zu beeinflussen.
▪ elektronische Kommunikationsplattformen und -modelle zu erläutern (inklusive

Onlinewerbung).
▪ variable Produktkonfektionierung und Preisbestimmung zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr vertieft zu skizzieren und strategische Marketingziele

elektronisch zu operationalisieren.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich E-
Commerce auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programm aus dem Bereich
Marketing & Kommunikation
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E-Commerce I
Kurscode: BWEC01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs bedient sich der Grundlagen betriebs- und volkswirtschaftlicher Prinzipien, um dem
Teilnehmer eine erste strategische Auseinandersetzung mit dem Thema E-Commerce zu
ermöglichen. Chancen und Risiken des elektronischen Geschäftsverkehrs werden innerhalb
marktbezogener und rechtlicher Rahmenbedingungen untersucht. Strategische Positionierung,
Effizienzpotenziale sowie der elektronische Vertrieb bilden gemeinsam die Grundlage für das
übergeordnete Modul.Der Kurs E-Commerce I (Einführung) vermittelt grundlegende Fachbegriffe
und Konzepte aus dem elektronischen Geschäftsverkehr und geht hierbei auf unterschiedliche
Transaktions- und Kommunikationsplattformen und -modelle ein. Weiterhin werden Verfahren zur
Erstellung und Kontrolle elektronischer Interaktion erarbeitet sowie deren rechtliche und
ökonomische Rahmenbedingungen beleuchtet.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Entwicklung von Online-Märkten zu skizzieren.
▪ technische Infrastrukturen im elektronischen Geschäftsverkehr zu verstehen.
▪ rechtliche und ökonomische Rahmenbedingungen zu analysieren.
▪ den elektronischen Vertrieb als Komponente der Unternehmensstrategie zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr in seinen Grundzügen darzustellen und erste

strategische Entscheidungen zu treffen.

Kursinhalt
1. Einführung

1.1 Begriffsbestimmung
1.2 Vorgeschichte des E-Commerce

2. Akteure und Geschäftsbereich im Electronic Business
2.1 Marktteilnehmer und Geschäftsbeziehungen
2.2 Geschäftsmodelle
2.3 Wirtschaftsbereiche und Betriebstypen

BWEC01-01 375

www.iubh.de



3. E-Marketplace
3.1 Elektronischer Markt
3.2 Formen und Strukturen elektronischer Marktplätze
3.3 Betreiber elektronischer Marktplätze

4. Rechtliche Rahmenbedingungen des E-Commerce
4.1 Anforderungen des Telemediengesetzes
4.2 Datenschutz beim Betrieb von Telemediendiensten
4.3 Haftung für gesetzeswidrige Inhalte in Telemediendiensten
4.4 Marken- und Wettbewerbsrecht im Bereich E-Commerce

5. Vertragsschluss im Internet
5.1 Einbeziehung von Allgemeinen Geschäftsbedingungen
5.2 Informationspflichten bei Fernabsatzverträgen
5.3 Verbraucherschutz im Bereich E-Commerce
5.4 Formvorschriften für elektronische Verträge

6. Technische Infrastrukturen
6.1 Standard-Shop-Systeme
6.2 Shop-Technologien

7. E-Commerce-Strategien und ökonomische Rahmenbedingungen
7.1 Ökonomische Rahmenbedingungen
7.2 Entwicklung von E-Business-Strategien
7.3 Strategische Positionierung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Aichele, C./Schönberger, M. (2016): E-Business. Eine Übersicht für erfolgreiches B2B und B2C.

Springer Vieweg, Wiesbaden.
▪ Heinemann, G. (2017): Der neue Online-Handel. Geschäftsmodell und Kanalexzellenz im

Digital Commerce. 8. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kollmann, T. (2016): E-Business. Grundlagen elektronischer Geschäftsprozesse in der Digitalen

Wirtschaft. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kreutzer, R. T. (2016): Online-Marketing. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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E-Commerce II
Kurscode: BWEC02-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs erweitert das Verständnis des elektronischen Geschäftsverkehrs um Elemente des
strategischen und vor allem operativen Marketings, besonders der Marktkommunikation und
interaktiven Produkt-/Service- und Preisgestaltung.Basierend auf dem Verständnis des Verhaltens
von Online-Kunden werden Onlinewerbung, -Preisbildung und -Kommunikation sowie -PR-
Aktivitäten, beispielsweise im Bereich der sozialen Netze, diskutiert. Ergänzt wird das
Kursprogramm um Möglichkeiten der Kundeneinbindung in die Produktentwicklung bzw. -
konfektionierung und Preisbildung.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ das Verhalten von Online-Kunden vorherzusagen und zu beeinflussen.
▪ elektronische Kommunikationsplattformen und -modelle zu erläutern (inklusive

Onlinewerbung).
▪ variable Produktkonfektionierung und Preisbestimmung zu verstehen.
▪ den elektronischem Geschäftsverkehr vertieft zu skizzieren und strategische Marketingziele

elektronisch zu operationalisieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Online-Marketings

1.1 Begriffsbestimmung und Erfolgsfaktoren des Online-Marketings
1.2 Instrumente des Online-Marketings

2. Verhalten von Online-Kunden
2.1 Entwicklung des Nutzerverhaltens
2.2 Ausprägung der Online-Nutzung durch die Nachfrager
2.3 Erwartung und Motivation von Online-Nutzern

3. Elemente des elektronischen Marketingmix
3.1 E-Distribution
3.2 E-Pricing
3.3 E-Products & E-Services
3.4 E-Communication
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4. Social Media Marketing im E-Commerce
4.1 Social Media Marketing
4.2 Social-Media-Instrumente

5. E-CRM, Online-PR und E-Recruiting
5.1 Electronic Customer Relationsship Management
5.2 Online-PR
5.3 E-Recruting

6. Zahlungsverkehr im E-Commerce
6.1 Klassische Zahlungsverfahren
6.2 Bezahlen per Kreditkarte
6.3 Online-Zahlungsverfahren
6.4 M-Payment und weitere E-Payment-Verfahren

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Aichele, C./Schönberger, M. (2016): E-Business. Eine Übersicht für erfolgreiches B2B und B2C.

Springer Vieweg, Wiesbaden.
▪ Heinemann, G. (2017): Der neue Online-Handel. Geschäftsmodell und Kanalexzellenz im

Digital Commerce. 8. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kollmann, T. (2016): E-Business. Grundlagen elektronischer Geschäftsprozesse in der Digitalen

Wirtschaft. 6. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Kreutzer, R. T. (2016): Online-Marketing. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Marketing Campaigns
Modulcode: DLBECWMC

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Digital and Mobile Campaigns) / Prof. Dr. Oliver Gussenberg (Projekt: Marketing Analytics)

Kurse im Modul

▪ Digital and Mobile Campaigns (DLBDBDMC01)
▪ Projekt: Marketing Analytics (DLBDBPMA01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Digital and Mobile Campaigns
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Projekt: Marketing Analytics
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Projektbericht
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Projektbericht

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Digital and Mobile Campaigns
▪ digitales Kampagnenmanagement
▪ Kampagnenplanung
▪ mobiles Marketing
▪ Erfolgsmessung und Kampagnenoptimierung

Projekt: Marketing Analytics

Die Effektivität und Effizienz von Marketingaktivitäten messen zu können – seien es projekthafte
Vorgänge wie Kampagnen oder die kontinuierliche Pflege digitaler Customer Touchpoints – ist
angesichts der üblicherweise enormen monetären Anstrengungen in diesem Bereich sehr wichtig
für Unternehmen. Die einzelnen Kanäle mit Werkzeugen und Konzepten wie SEO, SEA und Google
Analytics analysieren und bewerten zu können, ist eine wichtige Kompetenz im Marketing. In
diesem Kurs werden Studierende sich deshalb mit diesen Werkzeugen vertraut machen und sie an
einem Beispiel praktisch anwenden. Hierzu können sie zum Beispiel eine Webseite erstellen,
online schalten und mit unterschiedlichen Marketing Analytics-Tools so optimieren, dass sie sich
hinsichtlich relevanter Kriterien wie z. B. der Präsenz in Suchmaschinen verbessern. Darüber
hinaus können Studierende Projekte durchführen, mit denen sie Bewegungsdaten ihrer Kunden
auswerten können (Tracking), um auf diese Weise mehr über ihre Interessen und mögliche neue
Produkte in Erfahrung zu bringen. Eine aktuelle Themenliste befindet sich im Learning
Management System.
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Qualifikationsziele des Moduls

Digital and Mobile Campaigns
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ digitales und mobiles Kampagnenmanagement in den Gesamtkontext des Online Marketing

und der Marketingstrategie einzuordnen.
▪ Ziele, Instrumente und Kanäle des digitalen und mobilen Kampagnenmanagements zu

benennen.
▪ Besonderheiten digitaler und mobiler Kampagnen sowie die Notwendigkeit zur Integration

der Offline und Online Kanäle zu verstehen.
▪ Anforderungen an die Entwicklung und Gestaltung digitaler und mobiler Kampagnen zu

erklären.
▪ die Erfolgsmessung und Optimierung digitaler und mobiler Kampagnen zu beschreiben.

Projekt: Marketing Analytics
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Konzepte und Methoden zur Analyse und Auswertung von Marketing-Aktivitäten zu

benennen.
▪ Werkzeuge zur Analyse von Marketing-Aktivitäten, insbesondere dem Online-Marketing,

anzuwenden.
▪ Informationen über den Kunden zu gewinnen, um so sein Verhalten besser verstehen zu

können
▪ das Besucherverhalten auf Webseiten nachvollziehen zu können.
▪ die Effizienz und Effektivität von Online-Anzeigen mit Werkzeugen messen zu können.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen E-
Commerce und Marketing & Vertrieb auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Digital and Mobile Campaigns
Kurscode: DLBDBDMC01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Bedeutung des „Digital Marketing“ nimmt weiter zu. Die Vermarktung von Produkten oder
Dienstleistungen mit digitalen Technologien, im Internet und auch durch Mobiltelefone, ist zum
festen Bestandteil eines jeden Marketingplans geworden. Online-Marketing-Kampagnen, die
zahlreiche Zielseiten integrieren um dabei Traffic und Verkäufe zu generieren und dabei auch auf
Mobiltelefonen funktionieren, gilt es zu planen, in der Umsetzung zu überwachen und zu
optimieren. Das dazu notwendige Wissen wird den Studierenden im Rahmen des Kurses
präsentiert und das notwendige Handwerkszeug zur Entwicklung, Umsetzung und Optimierung
digitaler und mobiler Kampagnen vermittelt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ digitales und mobiles Kampagnenmanagement in den Gesamtkontext des Online Marketing
und der Marketingstrategie einzuordnen.

▪ Ziele, Instrumente und Kanäle des digitalen und mobilen Kampagnenmanagements zu
benennen.

▪ Besonderheiten digitaler und mobiler Kampagnen sowie die Notwendigkeit zur Integration
der Offline und Online Kanäle zu verstehen.

▪ Anforderungen an die Entwicklung und Gestaltung digitaler und mobiler Kampagnen zu
erklären.

▪ die Erfolgsmessung und Optimierung digitaler und mobiler Kampagnen zu beschreiben.

Kursinhalt
1. Strategische Aspekte digitaler und mobiler Kampagnen

1.1 Die übergeordnete Marketingstrategie
1.2 Die Marketingplanung
1.3 Die Integration von Offline und Online Elementen

2. Grundlagen der Entwicklung einer digitalen Marketingstrategie
2.1 Die Online Marktanalyse
2.2 Das Micro-Umfeld der digitalen Marketingstrategie
2.3 Das Macro-Umfeld der digitalen Marketingstrategie
2.4 Ziele und Zielgruppen der digitalen Marketingstrategie
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3. Charakteristika Digitaler Medien und Technologien
3.1 Von Push zu Pull
3.2 Vom Monolog zum Dialog
3.3 One-to-many, one-to-some, one-to-one, many-to-many
3.4 Digitales Branding

4. Digitale Medien und Kanäle
4.1 SEO, SEA und e-PR
4.2 Content und Affiliate Marketing
4.3 Interaktive Display Werbung
4.4 Email Marketing und Mobile Text Messaging
4.5 Social, Influencer und virales Marketing

5. Die Kampagnenplanung
5.1 Budgetplanung: Balance der Kosten von Content, Traffic und User Experience
5.2 Kampagnen Automation
5.3 Der automatisierte Mediahandel - Realtime-Bidding (RTB)
5.4 Der Medien-Mix

6. Online Customer Experience
6.1 Website Design
6.2 Anforderungen an die Website oder App
6.3 Rechtliche Rahmenbedingungen

7. Besonderheiten mobiler Kampagnen
7.1 SMS, QR Codes und Bluetooth
7.2 Location based advertising
7.3 Location based services
7.4 Responsive Design

8. Erfolgsmessung, -Kontrolle und Verbesserung von Kampagnen
8.1 Entwicklung eines Systems zur Erfolgsmessung und Kontrolle
8.2 Festlegung der Indikatoren zur Erfolgsmessung
8.3 Techniken und Werkzeuge zur Erfolgsmessung
8.4 Kampagnen-Optimierung
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Brügner, H. (2015): Management von Multiscreen-Kampagnen. Grundlagen, Organisation,

Roadmap, Checklisten. Springer Fachmedien Wiesbaden, Wiesbaden.
▪ Chaffey, D./Ellis-Chadwick, F. (2016): Digital marketing. 6. Auflage, Pearson, Harlow.
▪ Hollensen, S./Kotler, P./Opresnik, M.O. (2017): Social Media Marketing. A practitioner guide.

Opresnik management guides. 2. Auflage, Opresnik Management Consulting, Lübeck.
▪ Kingsnorth, S. (2016): Digital marketing strategy. An integrated approach to online marketing.

1. Auflage, Kogan Page, London.
▪ Kotler, P./Kartajaya, H./Setiawan, I. (2017:) Marketing 4.0. Moving from traditional to digital.

John Wiley & Sons Inc. Hoboken, New Jersey.
▪ Kotler, P./Kartajaya, H./Setiawan, I. (2017): Marketing 4.0. Der Leitfaden für das Marketing der

Zukunft. Campus, Frankfurt.
▪ Pietzcker, D. (2016): Kampagnenführung. Von der Idee über die mediale Umsetzung bis zur

Evaluierung. Springer Fachmedien, Wiesbaden.
▪ Rieber D. (2017): Mobile Marketing. Grundlagen, Strategien, Instrumente. Gabler, Wiesbaden.
▪ Rodgers, S./Thorson, E. (Eds.) (2017): Digital advertising. Theory and research. 3. Auflage,

Routledge, London.
▪ Ryan, D. (2017): Understanding Digital Marketing. Marketing Strategies for Engaging the Digital

Generation. 4. Auflage, Kogan Page, London.
▪ Scholz, H. (2017): Social goes Mobile - Kunden gezielt erreichen. Mobile Marketing in Sozialen

Netzwerken. 2. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Smith, P.R./Chaffey, D. (2017): Digital marketing excellence. Planning and optimizing your

online marketing. 5. Auflage, Routledge, Taylor & Francis Group, London.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed

DLBDBDMC01 387
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed

DLBDBDMC01388

www.iubh.de



Projekt: Marketing Analytics
Kurscode: DLBDBPMA01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Studierenden werden in diesem Kurs eine praktische Einführung in die Analyse von Marketing-
Kanälen erhalten. Um diese Aktivitäten nicht nur zu verstehen, sondern auch erste eigene
Erfahrungen damit zu sammeln, werden ausgewählte Werkzeuge für die Analyse vorgestellt und
von den Studierenden an einem Beispielprojekt angewendet.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Konzepte und Methoden zur Analyse und Auswertung von Marketing-Aktivitäten zu
benennen.

▪ Werkzeuge zur Analyse von Marketing-Aktivitäten, insbesondere dem Online-Marketing,
anzuwenden.

▪ Informationen über den Kunden zu gewinnen, um so sein Verhalten besser verstehen zu
können

▪ das Besucherverhalten auf Webseiten nachvollziehen zu können.
▪ die Effizienz und Effektivität von Online-Anzeigen mit Werkzeugen messen zu können.

Kursinhalt
▪ Die Effektivität und Effizienz von Marketingaktivitäten messen zu können – seien es

projekthafte Vorgänge wie Kampagnen oder die kontinuierliche Pflege digitaler Customer
Touchpoints – ist angesichts der üblicherweise enormen monetären Anstrengungen in
diesem Bereich sehr wichtig für Unternehmen. Die einzelnen Kanäle mit Werkzeugen und
Konzepten wie SEO, SEA und Google Analytics analysieren und bewerten zu können, ist eine
wichtige Kompetenz im Marketing. In diesem Kurs werden Studierende sich deshalb mit
diesen Werkzeugen vertraut machen und sie an einem Beispiel praktisch anwenden. Hierzu
können sie zum Beispiel eine Webseite erstellen, online schalten und mit unterschiedlichen
Marketing Analytics-Tools so optimieren, dass sie sich hinsichtlich relevanter Kriterien wie z.
B. der Präsenz in Suchmaschinen verbessern. Darüber hinaus können Studierende Projekte
durchführen, mit denen sie Bewegungsdaten ihrer Kunden auswerten können (Tracking), um
auf diese Weise mehr über ihre Interessen und mögliche neue Produkte in Erfahrung zu
bringen.
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Beilharz, F. et al. (2017): Der Online-Marketing-Manager. Handbuch für die Praxis. O'Reilly.
▪ Hassler, M. (2016): Digital und Web Analytics. Metriken auswerten, Besucherverhalten

verstehen, Website optimieren. mitp Frechen.
▪ Keßler, E./Rabsch, S./Madic, M. (2015): Erfolgreiche Websites. SEO, SEM, Online-Marketing,

Kundenbindung, Usability. Rheinwerk, Bonn.
▪ Müller, A. (2015): Marketing Analytics – Wie Big Data und BI Marketing messbar machen. In:

Computerwoche [http://www.cowo.de/a/3220017. Letzter Zugriff: 13.01.2018].
▪ Vollmert, M./Lück, H. (2015): Google Analytics. Das umfassende Handbuch. Rheinwerk, Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Projekt

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Projektbericht

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

DLBDBPMA01 391
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Projekt

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Projektbericht

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

DLBDBPMA01392
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Digitales Sportmarketing und PR
Modulcode: DLBMAWDSPR

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Nicolas Heidtke (Digitales Sportmarketing) / Prof. Dr. Dirk Gutzeit (Public Relations
Management im Sport)

Kurse im Modul

▪ Digitales Sportmarketing (DLBSMDISP01)
▪ Public Relations Management im Sport (DLBSMSMM02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Digitales Sportmarketing
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten (100)
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten (100)

Public Relations Management im Sport
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Digitales Sportmarketing
▪ Digitalisierung des Marketings
▪ Besonderheiten des Sportmarketings
▪ Digital Public Relations im Sport
▪ Digitales Sportsponsoring
▪ Digitales Brand Management im Sport
▪ Real Time Marketing im Sport

Public Relations Management im Sport
▪ Public Relations als Teilsegment des Sportmedienmanagements
▪ Customer Relations im Kontext der Public Relations
▪ Partner Relations im Kontext der Public Relations
▪ Investor Relations im Kontext der Public Relations
▪ Societal Relations als Leitmotiv
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Qualifikationsziele des Moduls

Digitales Sportmarketing
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Grundlagen des Digitalen Marketings zu erläutern und die Unterschiede zum analogen

Marketing zu benennen.
▪ die Besonderheiten des Sportmarketings zu verstehen und das spezifische

Marketinginstrumentarium anzuwenden.
▪ Konzepte zum digitalen Public Relations im Sportbereich zu entwickeln, zu implementieren

und anzuwenden.
▪ die Besonderheiten des digitalen Sportsponsorings und der digitalen Markenbildung

(Branding) im Sport zu verstehen und das dazugehörige Instrumentarium anzuwenden.
▪ grundlegende Feedback- und Evaluationsergebnisse zu verschiedenen digitalen

Marketingaktivitäten im Sportbereich auf Grundlage von Big Data zu analysieren.

Public Relations Management im Sport
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Besonderheiten der Public Relations im sportwirtschaftlichen Kontext zu verstehen und

sowohl den Adressatenkreis als auch deren perspektivenindividuelle Motivations- und
Interessenlage zu erkennen.

▪ verschiedene Kundengruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ verschiedene Partnergruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ verschiedene Investorengruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ Societal Relations in ihren Grundzügen zu erläutern und die Rolle einer „gelebten“ Kultur
einer sportwirtschaftlichen Institution zu bewerten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen Online &
Social Media Marketing und Public Relations
Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Digitales Sportmarketing
Kurscode: DLBSMDISP01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs verknüpft die wesentlichen Aspekte des Digitalen Marketings mit den Bedürfnissen der
erfolgreichen Sportvermarktung und geht hierbei insbesondere auf die Besonderheiten des
Digitalen Marketings und des Sportmarketings im Allgemeinen ein. Hierbei werden zunächst die
Erfolgsfaktoren von Internetauftritten sowie verschiedener Social Media-Aktivitäten aufgezeigt und
die Möglichkeiten von viralem Marketing über die digitalen Marketingkanäle im Sportbereich
beleuchtet sowie die Einsatzmöglichkeiten des Marketinginstrumentariums dargelegt.Der Aufbau
einer Marke aus Vereins- und Sportlerperspektive vor dem Hintergrund der digitalen Welt werden
ebenso thematisiert wie die Grundlagen zu digitalem Sportsponsoring und die damit verbundenen
Herausforderungen. Schließlich wird noch das Instrumentarium des Real Time Marketings
vorgestellt, wobei hierbei insbesondere auf die Möglichkeiten eingegangen wird, um mithilfe von
Big Data erfolgreiche Evaluation- und Feedbackprozesse im Rahmen des Digitalen
Sportmarketings anzustoßen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Grundlagen des Digitalen Marketings zu erläutern und die Unterschiede zum analogen
Marketing zu benennen.

▪ die Besonderheiten des Sportmarketings zu verstehen und das spezifische
Marketinginstrumentarium anzuwenden.

▪ Konzepte zum digitalen Public Relations im Sportbereich zu entwickeln, zu implementieren
und anzuwenden.

▪ die Besonderheiten des digitalen Sportsponsorings und der digitalen Markenbildung
(Branding) im Sport zu verstehen und das dazugehörige Instrumentarium anzuwenden.

▪ grundlegende Feedback- und Evaluationsergebnisse zu verschiedenen digitalen
Marketingaktivitäten im Sportbereich auf Grundlage von Big Data zu analysieren.

Kursinhalt
1. Digitalisierung des Marketings

1.1 Begriffsdefinition
1.2 Gegenstand des Digitalen Marketings
1.3 Instrumente des Digitalen Marketings
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2. Besonderheiten des Sportmarketings
2.1 Im Spannungsfeld zwischen sportlichem Wettbewerb und Kommerz
2.2 Zielgruppensegmentierung
2.3 Zielgruppenspezifisches Marketing

3. Digital Public Relations im Sport
3.1 Internetauftritt von Verein und Sportler
3.2 Einsatz von Social-Media-Kanälen im Sport
3.3 Virales Marketing im Sport

4. Digitales Sportsponsoring und Digitales Brand Management
4.1 Sportsponsoring im digitalen Zeitalter
4.2 Verein und Sportler als Marke im Netz

5. Realtime-Marketing im Sport
5.1 Big Data im Marketing
5.2 Realtime-Marketing im Sport

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Adjouri, N./Stastny, P. (2015): Sport-Branding. Mit Sport-Sponsoring zum Markenerfolg. 2.

Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Blakey, P. (2011): Sport Marketing. Learning Matters, Exceter.
▪ Busch, O. (Hrsg.) (2014): Realtime Advertising. Digitales Marketing in Echtzeit. Strategien,

Konzepte und Perspektiven. Springer Gabler, Wiesbaden.
▪ Hermanns, A./Riedmüller, F. (2011): Management-Handbuch Sport-Marketing. 2. Auflage,

Vahlen, München.
▪ Johnsen, M. (2016): Digitales Marketing. Werden Sie zum Marktführer. CreateSpace, North

Charleston (SC).
▪ Mullin, B. J./ Hardy, S./Sutton, W. A. (2014): Sport Marketing. 4. Auflage, Human Kinetics,

Champaign.
▪ Nufer, G./Bühler, A. (Hrsg.) (2013): Marketing im Sport. Grundlagen und Trends des modernen

Sportmarketing. 3. Auflage, ESV, Berlin.
▪ Theobald, E. (Hrsg.) (2017): Brand Evolution. Moderne Markenführung im digitalen Zeitalter. 2.

Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Public Relations Management im Sport
Kurscode: DLBSMSMM02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Studierenden werden mit den Grundlagen der Public Relations als Teilsegment des
Sportmedienmanagements vertraut gemacht. Im Anschluss daran wird die Öffentlichkeit
segmentiert und perspektivenindividuell Verbraucher, Partner und Investoren als mögliche
Adressaten der Public Relations-Aktivitäten vorgestellt sowie relevante Instrumente von Public
Relations situationsabhängig präsentiert.Abschließend werden die Grundlagen der Societal
Relations auf den sportwirtschaftlichen Kontext übertragen und wesentliche Implikationen für die
Implementierung einer „gelebten“ Kultur der jeweiligen sportwirtschaftlichen Institution geliefert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Besonderheiten der Public Relations im sportwirtschaftlichen Kontext zu verstehen und
sowohl den Adressatenkreis als auch deren perspektivenindividuelle Motivations- und
Interessenlage zu erkennen.

▪ verschiedene Kundengruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ verschiedene Partnergruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ verschiedene Investorengruppen als Adressaten der Public Relations-Aktivitäten zu
identifizieren und Strategien für deren jeweilige Ansprache zu entwickeln.

▪ Societal Relations in ihren Grundzügen zu erläutern und die Rolle einer „gelebten“ Kultur
einer sportwirtschaftlichen Institution zu bewerten.

Kursinhalt
1. Public Relations als Teilsegment des Sportmedienmanagements

1.1 Sportlicher Erfolg in Kombination mit kommunikativer Herausforderung
1.2 Begriffsabgrenzungen
1.3 Public Relations als Teil des strategischen Managements

2. Consumer und Societal Relations
2.1 Consumer Relations
2.2 Societal Relations

DLBSMSMM02400
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3. Sponsor- und Kooperationspartner Relations
3.1 Kooperationspartner Relations
3.2 Sponsor Relations

4. Themenbereiche der Sport-PR
4.1 Der PR-Prozess
4.2 Anwendungsansätze der Sport-PR

5. Praktische Anwendungen der Sport-PR
5.1 PR für Sportvereine
5.2 PR für Sportler
5.3 PR für Sportverbände

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Becker, T. (2014): Medienmanagement und öffentliche Kommunikation. Der Einsatz von

Medien in Unternehmensführung und Marketing. Springer VS, Wiesbaden.
▪ Bölz, M. (2015): Sport- und Vereinsmanagement. Sport organisieren und vermarkten. Schäffer-

Poeschel, Stuttgart.
▪ Grupe, S. (2011): Public Relations. Ein Wegweiser für die PR-Praxis. Springer, Heidelberg et al.
▪ Hoffjann, O. (2013): Vertrauen in Public Relations. Springer VS, Wiesbaden.
▪ Kratochvil, J. (2011): Modernes Marketing für Sportvereine. Ein Praxishandbuch. Meyer &

Meyer, Aachen.
▪ McKee, K. B./Lamb, L. (2009): Applied Public Relations. Cases in Stakeholder Management. 2.

Auflage, Routledge, New York/London.
▪ Oliver, S. (2010): Public Relations Strategy. 3. Auflage, Kogan Page, London/Philadelphia.
▪ Stoldt, G. C./Dittmore, S. W./Branvold, S. E. (2012): Sport Public Relations. Managing

Stakeholder Communication. 2. Auflage, Human Kinetics, Champaign.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Printmedien und -produktion
Modulcode: DLBMAWPUP

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ DLBKDPP01
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Nora Bilz (Printproduktion) / Prof. Dr. Verena Renneberg (Projekt: Printmedien)

Kurse im Modul

▪ Printproduktion (DLBKDPP01)
▪ Projekt: Printmedien (DLBMMPPM01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Printproduktion
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Projekt: Printmedien
• Studienformat "Fernstudium": Portfolio

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Printproduktion
▪ Geschichte und Entwicklung Druck
▪ Druckverfahren
▪ Druckvorstufe
▪ Papier
▪ Weiterverarbeitung
▪ Druckauftrag

Projekt: Printmedien

Im Fokus dieses Kurses stehen die einzelnen Phasen der Produktion von Printmedien. Die
Studierenden werden alle Schritte kennenlernen, nachvollziehen und anhand eines Beispiel-
Projekts realisieren. Dabei wird ein besonderer Schwerpunkt auf die einzelnen Text-Genres und
ihre Einsatzfelder gelegt. Auch das Zusammenspiel von Inhalt und Gestaltung findet explizit
Berücksichtigung. Eine aktuelle Themenliste befindet sich im Learning Management System.

Qualifikationsziele des Moduls

Printproduktion
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Entstehung und Entwicklung des Drucks wiederzugeben.
▪ unterschiedliche Druckverfahren zu benennen und deren Unterschiede zu erläutern.
▪ die gängigen Schritte der digitalen Druckvorstufe und der Druckvorlagenherstellung zu

benennen und Fachwording zu druckspezifischen Themen zu erläutern.
▪ die Herstellung von Papier zu verstehen, Spezifikationen, Eigenschaften, Grammaturen und

Veredelungen von Papier zu erkennen und zu benennen.
▪ Arten der Weiterverarbeitung wiederzugeben.
▪ den Ablauf eines Druckauftrages zu skizzieren und Druckleistungen zu beauftragen.

Projekt: Printmedien
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Methoden zur Themenfindung und Recherche zu durchdringen und selbst anhand einem

Beispielprojekt anzuwenden.
▪ die einzelnen Schritte von der Idee bis zum fertigen Produkt zu erklären und in einem

Beispielprojekt zu durchlaufen.
▪ die verschiedenen Textgattungen (Genres) zu unterscheiden, zu erkennen und anhand von

Kriterien zu beschreiben.
▪ eigenständig printmedien-adäquate Texte zu verfassen.
▪ das Zusammenspiel von Text, Schrift, Papier, Layout und Design anhand wissenschaftlicher

und praktischer Kriterien zu beschreiben.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Medienproduktion auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Design,
Architektur & Bau
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Printproduktion
Kurscode: DLBKDPP01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Grundlegende Kenntnisse über die Vorgänge und Abläufe in der Druckvorstufe und die einzelnen
Phasen des Produktionsprozesses sind für die erfolgreiche Umsetzung von Printprodukten
unerlässlich. Die sorgfältige Auswahl geeigneter Materialien und passender Druckverfahren kann
die Qualität des Endproduktes dabei ebenso beeinflussen wie die Gesamtkosten des
Druckprojektes. Im Rahmen des Kurses gilt es, den Studierenden dieses Wissen zu präsentieren
und ihnen somit das notwendige Handwerkszeug zur erfolgreichen Beauftragung und Umsetzung
von Printprodukten zu vermitteln.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Entstehung und Entwicklung des Drucks wiederzugeben.
▪ unterschiedliche Druckverfahren zu benennen und deren Unterschiede zu erläutern.
▪ die gängigen Schritte der digitalen Druckvorstufe und der Druckvorlagenherstellung zu

benennen und Fachwording zu druckspezifischen Themen zu erläutern.
▪ die Herstellung von Papier zu verstehen, Spezifikationen, Eigenschaften, Grammaturen und

Veredelungen von Papier zu erkennen und zu benennen.
▪ Arten der Weiterverarbeitung wiederzugeben.
▪ den Ablauf eines Druckauftrages zu skizzieren und Druckleistungen zu beauftragen.

Kursinhalt
1. Geschichte und Entwicklung des Drucks

1.1 Historische Perspektive
1.2 Drucktechnik heute

2. Druckvorstufe und Druckvorlagenherstellung
2.1 Workflow Printproduktion
2.2 Druckraster und Auflösung
2.3 Farbmanagement
2.4 Ausgabeworkflow und Dateiformate

DLBKDPP01406
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3. Druckverfahren
3.1 Offsetdruck
3.2 Hochdruck
3.3 Tiefdruck
3.4 Digitaldruck
3.5 Siebdruck

4. Proof und Druckplatten
4.1 Datenübertragung
4.2 Proofs
4.3 Überprüfen von Proofs und Drucken
4.4 Ausschießen und Herstellung von Druckplatten

5. Papier und Farbe
5.1 Geschichte des Papiers
5.2 Papierherstellung
5.3 Papiersorten und -eigenschaften
5.4 Papier auswählen
5.5 Druckfarben und Toner
5.6 Umwelt und Zertifizierung

6. Weiterverarbeitung
6.1 Schneiden
6.2 Falzen und Nuten
6.3 Binden und Heften
6.4 Prägen
6.5 Weitere Veredelungsmethoden

7. Der Druckauftrag
7.1 Druckleistungen beauftragen
7.2 Spezifikationen
7.3 Zeitplanung von Druckaufträgen
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bann, D. (2011): Die moderne Druckproduktion: Der umfassende Ratgeber für Design, Layout,

Materialkunde und Einkauf im Digitaldruck, Print on Demand, sowie traditionelle
Druckverfahren inklusive Weiterverarbeitung. Stiebner, München.

▪ Gevatter, A./Siegle, A. (2010): Druckreif: Ein Begleiter durch Vorstufe, Papier, Druck, Veredelung
und Verarbeitung. avedition, Stuttgart.

▪ Johansson, K./Ryberg, R. (2008): Printproduktion Well done! Hermann Schmidt, Mainz.
▪ Morlok, F./Waszelewski, M. (2017): Vom Blatt zum Blättern: Falzen, Heften, Binden für Gestalter.

Hermann Schmidt, Mainz.
▪ Nickel, K. (2011): Ready to Print: Handbuch für Mediengestalter. Die Gestalten Verlag, Berlin.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Projekt: Printmedien
Kurscode: DLBMMPPM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
DLBKDPP01

Beschreibung des Kurses
Die Studierenden werden in diesem Kurs eine praktische Einführung in das Themenfeld der
Printmedien erhalten. Neben der Vermittlung von zentralen Kenntnissen über die einzelnen Arten
von Printmedien und ihre Einsatzfelder stehen die einzelnen Genres im Fokus der Betrachtung
und Analyse. Schließlich sollen die Studierenden befähigt werden, selbst Texte zu erstellen und im
Rahmen eines Beispiel-Projekts alle Schritte bzw. Stufen von der Idee bis zum fertigen Produkt
einzuüben.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Methoden zur Themenfindung und Recherche zu durchdringen und selbst anhand einem
Beispielprojekt anzuwenden.

▪ die einzelnen Schritte von der Idee bis zum fertigen Produkt zu erklären und in einem
Beispielprojekt zu durchlaufen.

▪ die verschiedenen Textgattungen (Genres) zu unterscheiden, zu erkennen und anhand von
Kriterien zu beschreiben.

▪ eigenständig printmedien-adäquate Texte zu verfassen.
▪ das Zusammenspiel von Text, Schrift, Papier, Layout und Design anhand wissenschaftlicher

und praktischer Kriterien zu beschreiben.

Kursinhalt
▪ Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse in Bezug auf die Realisation von Printmedien-

Projekten, insbesondere mit Blick auf zielgruppenadäquaten Einsatz der verschiedenen
Genres, von Layout, Schrift und Design. Sie lernen, selbständig Themen zu finden und zu
recherchieren sowie eigene Texte zu verfassen. Dabei werden sie für Problemstellungen
sensibilisiert und lernen, diese präventiv zu erkennen und selbstständig zu lösen.
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Deutscher Fachjournalisten-Verband (Hrsg.) (2016): Journalistische Genres. UVK, Konstanz.
▪ Liesem, K. (2014): Professionelles Schreiben für den Journalismus. Springer VS, Wiesbaden.
▪ Mast, C. (2018): ABC des Journalismus – ein Handbuch. 13. Auflage, Herbert von Halem, Köln.
▪ Willberg, H.P. (2017): Wegweiser Schrift: Was passt – was wirkt – was stört? Hermann Schmidt,

Mainz.
▪ Willberg, H.P./Forssmann, F. (1999): Erste Hilfe in Typografie. Hermann Schmidt, Mainz.
▪ Wolff, V. (2011): Zeitungs- und Zeitschriftenjournalismus. 2. Auflage, Herbert von Halem, Köln.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Portfolio

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
120 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Angewandter Vertrieb
Modulcode: BWAV

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ BWAV01
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Patrick Geus (Angewandter Vertrieb I) / Prof. Dr. Patrick Geus (Angewandter Vertrieb II)

Kurse im Modul

▪ Angewandter Vertrieb I (BWAV01)
▪ Angewandter Vertrieb II (BWAV02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Angewandter Vertrieb I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Angewandter Vertrieb II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

415BWAV
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Lehrinhalt des Moduls

Angewandter Vertrieb I
▪ Grundlagen angewandten Vertriebs
▪ Das Vertriebssystem
▪ Persönlicher Verkauf
▪ Verkaufsplanung
▪ Neukundenakquisition
▪ Der Verkaufsbesuch
▪ Taktik der Gesprächsführung
▪ Verhandlungen führen
▪ Weitere Verkaufskanäle

Angewandter Vertrieb II
▪ Marketing und Vertrieb
▪ Kundenzufriedenheit als Erfolgsfaktor
▪ Persönlichkeiten im Vertrieb
▪ Kundenorientierte Kommunikation
▪ Präsentation und Rhetorik
▪ Kundenbindung
▪ Networking
▪ Fallstudie

416 BWAV
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Qualifikationsziele des Moduls

Angewandter Vertrieb I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Grundzüge des angewandten Vertriebes zu verstehen, und in den Unternehmenskontext

einzuordnen.
▪ das Zusammenspiel der einzelnen Facetten des angewandten Vertriebs zu verstehen.
▪ einzelne Vertriebssysteme zu unterscheiden und zu bewerten.
▪ aktuelle Vertriebstypen und Verkaufsmerkmale zu beschreiben.
▪ den gesamten Vertriebsprozess von der Kundenakquise bis zur -bindung zu überschauen

und einzuordnen.
▪ die Grundlagen der Verkaufs- und Verhandlungsführung zu verstehen und in Grundzügen

selbst anzuwenden.
▪ die gängigen Vertriebsinstrumente zu benennen, deren Vor- und Nachteile zu erkennen und

wesentliche Einsatzfelder und -möglichkeiten zu reflektieren.

Angewandter Vertrieb II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ das Zusammenspiel und die jeweiligen Verantwortungsbereiche von Marketing und Vertrieb

zu verstehen.
▪ die Ziele und Maßnahmen im Rahmen des angewandten Vertriebs zu reflektieren und

einzuordnen.
▪ die Relevanz von Kundenzufriedenheit und -bindung einzuschätzen. Außerdem sind die

Studierenden mit den zentralen Gestaltungselementen des CRM vertraut.
▪ alternative Ansätze des Kundenbindungs- und -beziehungsmanagements zu reflektieren,

einzuschätzen und in der Unternehmenspraxis einzusetzen.
▪ die Bedeutung der Begriffe Kundenlebenszyklus und Kundenwert zu verstehen und Ansätze

zu entwickeln, diese im Sinne der jeweiligen Vertriebsziele zu managen.
▪ Techniken zur anschaulichen Präsentation und Überzeugung von Kunden und

Gesprächspartnern einzusetzen.
▪ die Relevanz von Networking zu erfassen und eigene Strategien zur Verbreiterung der

Kontaktbasis zu entwickeln.
▪ an Hand praktischer Erfahrungen im Rahmen der Fallstudie eigene Marktanalysen und

Vertriebskonzepte zu entwickeln und zu bewerten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Marketing
& Vertrieb auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Marketing
& Kommunikation
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Angewandter Vertrieb I
Kurscode: BWAV01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Anforderungen an ein verkäuferisches Denken wachsen jeden Tag. Eine globalisierte Nachfrage
in Kombination mit hohem Wettbewerb erschwert es Unternehmen zusehends, im Kampf um den
Kunden mitzuhalten. Gleichzeitig ist der Kunde immer besser informiert, während klassische
Versorgungsmärkte gesättigt sind und Überkapazitäten existieren. Um in einem solchen Umfeld
erfolgreich zu sein, ist verkäuferisches Denken und Handeln gefragt und gleichzeitig ein neuer
Typus von Verkäufern gefordert. Im Rahmen des Kurses angewandter Vertrieb I (Einführung)
werden die Teilnehmer mit den Grundbegriffen des angewandten Vertriebs vertraut gemacht. Sie
erlernen die Systematiken der Vertriebsorganisation, setzen sich mit alternativen Vertriebswegen
auseinander und lernen den dezidierten Planungsprozess im Vertrieb kennen. Abgerundet werden
die Inhalte des Moduls durch zentrale Inhalte zur erfolgreichen Neukundenakquisition, wobei
insbesondere das Augenmerk auf die Organisation und Durchführung der Kundenbesuche und der
Gesprächs- und Verhandlungsführung gelegt werden.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Grundzüge des angewandten Vertriebes zu verstehen, und in den Unternehmenskontext
einzuordnen.

▪ das Zusammenspiel der einzelnen Facetten des angewandten Vertriebs zu verstehen.
▪ einzelne Vertriebssysteme zu unterscheiden und zu bewerten.
▪ aktuelle Vertriebstypen und Verkaufsmerkmale zu beschreiben.
▪ den gesamten Vertriebsprozess von der Kundenakquise bis zur -bindung zu überschauen

und einzuordnen.
▪ die Grundlagen der Verkaufs- und Verhandlungsführung zu verstehen und in Grundzügen

selbst anzuwenden.
▪ die gängigen Vertriebsinstrumente zu benennen, deren Vor- und Nachteile zu erkennen und

wesentliche Einsatzfelder und -möglichkeiten zu reflektieren.

Kursinhalt
1. Grundlagen des angewandten Vertriebs

1.1 Aufgaben und Formen des angewandten Vertriebs
1.2 Marketing als Basis des Vertriebs
1.3 Vertrieb, Verkauf und andere Begriffe
1.4 Vertrieb in unterschiedlichen Wirtschaftsbereichen

BWAV01418
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2. Das Vertriebssystem
2.1 Verkaufsformen
2.2 Vertriebsorganisation
2.3 Key-Account-Management
2.4 Mehrkanalvertrieb

3. Persönlicher Verkauf
3.1 Die „neuen Verkäufer“
3.2 Anforderungen an Verkäuferpersönlichkeiten
3.3 Der Key-Account-Manager
3.4 Aufgabe von Vertriebsführungskräften

4. Verkaufsplanung
4.1 Aufgaben und Ziele der Vertriebssteuerung
4.2 Wettbewerbsbeobachtung im Rahmen der Vertriebssteuerung
4.3 Potenzialanalysen und Umsatzplanungen
4.4 Verkaufssteuerung und Besuchsstrategien

5. Neukundenakquise
5.1 Identifikation von Neukundenpotenzialen
5.2 Customer Relationship Management und Kundengewinnung
5.3 Messen und Events
5.4 Networking

6. Der Verkaufsbesuch
6.1 Besuchsfrequenzen und Besuchsvorbereitung
6.2 Besuchsdurchführung
6.3 Besuchsberichte und Nachbereitung
6.4 Nachbetreuung und Follow-up

7. Taktik der Gesprächsführung
7.1 Strukturierte Gesprächsvorbereitung
7.2 Zielorientierte Gesprächsführung: Das D.A.L.A.S-Modell
7.3 Fragetechniken
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8. Verhandlungen führen
8.1 Psychologie des Verhandelns
8.2 Verhandlungsaufbau
8.3 Einwandbehandlung
8.4 Preisverhandlungen

9. Weitere Verkaufskanäle
9.1 Telefonverkauf
9.2 Katalog- und Prospektverkauf
9.3 Internet und E-Commerce

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Dannenberg, H./Zupancic, D. (2010): Spitzenleistungen im Vertrieb. Optimierungen im

Vertriebs- und Kundenmanagement. 2. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Eicher, H. (2006): Die geheimen Spielregeln im Verkauf. Wissen, wie der Kunde tickt. Campus,

Frankfurt a. M.
▪ Herndl, K. (2014): Führen im Vertrieb. So unterstützen Sie Ihre Mitarbeiter direkt und

konsequent. 4. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Limbeck, M. (2016): Das neue Hardselling. Verkaufen heißt verkaufen – So kommen Sie zum

Abschluss. 6. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Schneider, W./Henning, A. (2008): Lexikon Kennzahlen für Marketing und Vertrieb. Das

Marketing-Cockpit von A – Z. 2. Auflage, Springer, Berlin/Heidelberg.
▪ Winkelmann, P. (2012): Marketing und Vertrieb. Fundamente für die Marktorientierte

Unternehmensführung. 8. Auflage, Oldenbourg, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Angewandter Vertrieb II
Kurscode: BWAV02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWAV01

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs werden die Kenntnisse im Bereich "Angewandter Vertrieb" ergänzt und vertieft.
Hierbei wird zunächst das Spannungsfeld zwischen Marketing und Vertrieb genauer beleuchtet.
Darauf aufbauend werden wesentliche Hintergründe und zentrale Zielgrößen für ein erfolgreiches
Vertriebsmanagement (bspw. Kundenzufriedenheit und -bindung sowie der Kundenlebenszyklus)
hergeleitet und operationalisiert, um so die Basis für ein effizientes und effektives Customer
Relationship Management herzustellen. Im weiteren Verlauf wird das Augenmerk auch auf
psychische Prozesse und das Konsumentenverhalten im Allgemeinen gelegt. Zudem werden
Strategien und Wege zur erfolgreichen Verhandlungsführung vertieft und um überzeugende
Kommunikationstechniken ergänzt. Eine Fallstudie, in deren Verlauf die Studierenden die
Möglichkeit haben, das Gelernte praxisgerecht anzuwenden, rundet den Kurs ab.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ das Zusammenspiel und die jeweiligen Verantwortungsbereiche von Marketing und Vertrieb
zu verstehen.

▪ die Ziele und Maßnahmen im Rahmen des angewandten Vertriebs zu reflektieren und
einzuordnen.

▪ die Relevanz von Kundenzufriedenheit und -bindung einzuschätzen. Außerdem sind die
Studierenden mit den zentralen Gestaltungselementen des CRM vertraut.

▪ alternative Ansätze des Kundenbindungs- und -beziehungsmanagements zu reflektieren,
einzuschätzen und in der Unternehmenspraxis einzusetzen.

▪ die Bedeutung der Begriffe Kundenlebenszyklus und Kundenwert zu verstehen und Ansätze
zu entwickeln, diese im Sinne der jeweiligen Vertriebsziele zu managen.

▪ Techniken zur anschaulichen Präsentation und Überzeugung von Kunden und
Gesprächspartnern einzusetzen.

▪ die Relevanz von Networking zu erfassen und eigene Strategien zur Verbreiterung der
Kontaktbasis zu entwickeln.

▪ an Hand praktischer Erfahrungen im Rahmen der Fallstudie eigene Marktanalysen und
Vertriebskonzepte zu entwickeln und zu bewerten.

BWAV02422
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Kursinhalt
1. Marketing und Vertrieb

1.1 Aufgaben und Funktionen des Marketings
1.2 Vertriebsmarketing in unterschiedlichen Wirtschaftsbereichen
1.3 Relationship Marketing
1.4 Internationales Marketing und Vertriebskooperationen

2. Kundenzufriedenheit als Erfolgsfaktor
2.1 Customer Relationship Management (CRM)
2.2 Die Erfolgskette des CRM
2.3 Kundenbeziehungsstrategien

3. Persönlichkeiten im Vertrieb
3.1 Verkaufspersönlichkeiten und Differenzierung
3.2 Verkaufen in Teams
3.3 Verhandeln mit Gremien

4. Kundenorientierte Kommunikation
4.1 Kommunikationsaufgaben im Vertrieb
4.2 Verkaufsförderung durch Vertriebsmitarbeiter
4.3 Verkaufsförderung im Team
4.4 Verkaufsförderung durch das Unternehmen

5. Präsentation und Rhetorik
5.1 Rhetorik im Verkauf
5.2 Präsentationstechniken
5.3 Nonverbale Kommunikation

6. Kundenbindung
6.1 Kundenbindungsmanagement
6.2 Kundenprogramme und andere Kundenbindungsinstrumente
6.3 Beschwerdemanagement

7. Networking
7.1 Netzwerkkompetenzen im Unternehmen
7.2 Aufbau und Gestaltung von Beziehungen
7.3 Networking über soziale Medien
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8. Fallstudie iq media marketing
8.1 Die Marktsituation
8.2 Die Vermarktungssituation
8.3 iq media marketing und iq digital media marketing

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Dannenberg, H./Zupancic, D. (2010): Spitzenleistungen im Vertrieb. Optimierungen im

Vertriebs- und Kundenmanagement. 2. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Eicher, H. (2006): Die geheimen Spielregeln im Verkauf. Wissen, wie der Kunde tickt. Campus,

Frankfurt a. M.
▪ Herndl, K. (2014): Führen im Vertrieb. So unterstützen Sie Ihre Mitarbeiter direkt und

konsequent. 4. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Limbeck, M. (2016): Das neue Hardselling. Verkaufen heißt verkaufen – So kommen Sie zum

Abschluss. 6. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
▪ Schneider, W./Henning, A. (2008): Lexikon Kennzahlen für Marketing und Vertrieb. Das

Marketing-Cockpit von A – Z. 2. Auflage, Springer, Berlin/Heidelberg.
▪ Winkelmann, P. (2012): Marketing und Vertrieb. Fundamente für die Marktorientierte

Unternehmensführung. 8. Auflage, Oldenbourg, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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UX und Experience Psychology
Modulcode: DLBMAWUXEP

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Katharina Bredies (User Experience) / N.N. (Experience Psychology)

Kurse im Modul

▪ User Experience (DLBMIUEX01)
▪ Experience Psychology (DLBUXEP01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

User Experience
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Experience Psychology
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

User Experience
▪ Grundlagen User Experience
▪ Customer Journey
▪ Ausgewählte UX-Techniken
▪ UX-Bewerten
▪ Informationsdesign
▪ UX im Großen

Experience Psychology
▪ Physiologische und psychologische Grundlagen des Nutzererlebens
▪ Zukünftige Mensch-Maschine Beziehungen vor dem Hintergrund künstlicher Intelligenz
▪ Emotionale Wirkung von Design
▪ Gestaltungsaspekte des Nutzererlebens

Qualifikationsziele des Moduls

User Experience
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den Begriff User Experience und dessen Konzepte zu beschreiben, einzuordnen und

abzugrenzen.
▪ Touchpoints zu analysieren, Customer Journey Maps zu erstellen und Personas zu

beschreiben.
▪ gezielt geeignete Techniken zu User Experience Design zu beschreiben und für eine konkrete

Aufgabe gezielt auszuwählen.
▪ Techniken für die Bewertung von UX zu beschreiben und für konkrete Aufgaben geeignete

Techniken auszuwählen.
▪ ausgewählte Techniken für das Informationsdesign zu beschreiben und abzugrenzen.
▪ Konzepte und Vorgehensweisen für die Gestaltung von User Experience auf Prozess-, Service-

und Unternehmensebene zu beschreiben und abzugrenzen.

Experience Psychology
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ physiologische und psychologische Grundlagen des Nutzererlebens zu skizzieren.
▪ die emotionale Wirkung von Design und Typographie zu verstehen und gezielt anzuwenden.
▪ Prinzipien des Emotional Design anzuwenden.
▪ Entwicklungen der Mensch-Maschine Beziehung vor dem Hintergrund zukünftiger

Technologien wie z.B. künstlicher Intelligenz zu verstehen.
▪ Aspekte der Gestaltung des Nutzererlebens zu verstehen und anzuwenden.
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Bezüge zu anderen Modulen im
Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen
Design und Psychologie auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelorprogramme in den Bereichen Design,
Architektur & Bau und Sozialwissenschaften
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User Experience
Kurscode: DLBMIUEX01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Der Begriff User Experience (UX) bezeichnet ganz allgemein die Erfahrung bzw. das Erlebnis,
welches bei Nutzern und Kunden von Unternehmensangeboten erzeugt wird. Hier geht es also
nicht nur darum die Usability von IT-Systemen zu verbessern, sondern ganzheitlich die Erfahrung
von Nutzern und Kunden zu analysieren, zu gestalten und zu bewerten.Nach einer Einführung in
das Thema User Experience wird zunächst das Konzept der Customer Journey erläutert und deren
Einsatz diskutiert. Anschließend werden ausgewählte Techniken für die Gestaltung von User
Experience eingeführt. Danach werden konkrete Techniken zur Bewertung von UX diskutiert und
das Thema Informationsdesign betrachtet. Abschließend wird erläutert, wie UX auf der Ebene von
Services und Unternehmen gezielt gestaltet werden kann.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den Begriff User Experience und dessen Konzepte zu beschreiben, einzuordnen und
abzugrenzen.

▪ Touchpoints zu analysieren, Customer Journey Maps zu erstellen und Personas zu
beschreiben.

▪ gezielt geeignete Techniken zu User Experience Design zu beschreiben und für eine konkrete
Aufgabe gezielt auszuwählen.

▪ Techniken für die Bewertung von UX zu beschreiben und für konkrete Aufgaben geeignete
Techniken auszuwählen.

▪ ausgewählte Techniken für das Informationsdesign zu beschreiben und abzugrenzen.
▪ Konzepte und Vorgehensweisen für die Gestaltung von User Experience auf Prozess-, Service-

und Unternehmensebene zu beschreiben und abzugrenzen.

Kursinhalt
1. Grundlagen der UX

1.1 Begriffe, Konzepte, Geschichte
1.2 User Experience Design und Management
1.3 Ausgewählte Szenarien aus der Praxis
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2. Analyse
2.1 Contextual Inquiry
2.2 Touchpint-Analyse
2.3 Customer Journey Map
2.4 Persona

3. Ideenfindung
3.1 Use Cases
3.2 User Stories
3.3 Storyboards

4. Entwurf und Prototyping
4.1 Die menschliche Wahrnehmung
4.2 Card Sorting
4.3 Skizzen und Scribbles
4.4 Wireframes
4.5 Prototyping
4.6 Guidelines und Styleguides

5. Evaluation
5.1 Usability Testing
5.2 Beobachtungstechniken
5.3 Befragungstechniken und Fragebögen

6. „UX im Großen“
6.1 UX in Services und Geschäftsprozessen
6.2 UX von Unternehmen

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Gothelf, J./Seiden, J. (2015): Lean Ux. Mitp, Frechen.
▪ Jacobsen, J./Meyer, L. (2017): Praxisbuch Usability und UX. Rheinwerk Computing, Bonn.
▪ Keller, B./Ott, C. S. (2017): Touchpoint Management. Haufe Lexware, Freiburg.
▪ Moser, C. (2012): User Experience Design. Mit erlebniszentrierter Softwareentwicklung zu

Produkten, die begeistern. Springer, Heidelberg.
▪ Richter, M./Flückiger, M. (2016): Usability und UX kompakt. Produkte für Menschen. 4. Auflage,

Springer Vieweg, Heidelberg.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Experience Psychology
Kurscode: DLBUXEP01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel ist es, den Studierenden psychologische und physiologische Grundlagen des Menschen zu
vermitteln, die für die Gestaltung digitaler Produkte und Dienstleistungen von großer Bedeutung
sind. Hierfür wird zunächst ein Überblick über die psychologischen Aspekte des Nutzererlebens
gegeben. Neben Emotionen, Motiven und Persönlichkeitsmerkmalen wird auch auf die Funktionen
des Gehirns eingegangen. Weiterhin vermittelt der Kurs, welche emotionale Wirkung durch den
Einsatz von Bildern, Farben und Formen sowie Typographie erzeugt werden kann. Es werden
Prinzipien des Emotional Design vermittelt. Darüber hinaus wird auf die Wirkung zukünftiger
Technologien wie beispielsweise künstlicher Intelligenz in der Beziehung zwischen Mensch und
Maschine eingegangen. Einen inhaltlichen Schwerpunkt bilden abschließend Aspekte der
Gestaltung des Nutzererlebens.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ physiologische und psychologische Grundlagen des Nutzererlebens zu skizzieren.
▪ die emotionale Wirkung von Design und Typographie zu verstehen und gezielt anzuwenden.
▪ Prinzipien des Emotional Design anzuwenden.
▪ Entwicklungen der Mensch-Maschine Beziehung vor dem Hintergrund zukünftiger

Technologien wie z.B. künstlicher Intelligenz zu verstehen.
▪ Aspekte der Gestaltung des Nutzererlebens zu verstehen und anzuwenden.

Kursinhalt
1. Grundlagen und Begriffsklärungen

1.1 Begriffsklärungen
1.2 Nutzererleben im Laufe der Zeit
1.3 Zusammenspiel: Psychologie und Design

2. Wie "Experience" im Gehirn funktioniert
2.1 Anatomie des menschlichen Gehirns
2.2 Limbisches System
2.3 Hauptkomponenten einer Nervenzelle
2.4 Hirnforschung und Marketing-Mythen
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3. Was uns antreibt: Emotionen, Motive und Persönlichkeitsmerkmale
3.1 Belohnungs- und Vermeidungssystem
3.2 Motive und Ziele
3.3 Persönlichkeitsmerkmale des Menschen
3.4 Relevanz, Glaubwürdigkeit und Differenzierung

4. Emotional Design: Rückblick und Zukunft
4.1 Verschiedene Ebenen des Emotional Design
4.2 Design Prinzipien des Emotional Design
4.3 Emotional Design und Technologie
4.4 Emotion und Künstliche Intelligenz
4.5 Die Zukunft der Mensch Maschine Beziehung

5. Wie Design wirkt
5.1 Wie Bilder wirken
5.2 Wie Farben wirken
5.3 Wie Formen wirken

6. Wie Typographie wirkt
6.1 Grundlagen der Typographie
6.2 Wirkung von Typographie
6.3 Typographie gezielt einsetzen

7. Gestaltung des Nutzererlebens
7.1 Von der Benutzerfreundlichkeit zum Informationserleben
7.2 Gestaltung des Flow Erlebens
7.3 Die Rolle von Ästhetik
7.4 Emotional begeistern

DLBUXEP01 435

www.iubh.de



Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Evans, D.C. (2017): Bottlenecks: Aligning UX Design with User Psychology. Apress, Springer

Science + Business, New York.
▪ Kahnemann, D. (2011): Thinking, fast and slow. Penguin Books, London.
▪ Mangold, R. (2015): Informationspsychologie: Wahrnehmen und Gestalten in der Medienwelt.

2. Auflage, Springer Verlag, Wiesbaden.
▪ Norman, D. (2013): The design of everyday things. Revised and expanded edition. Basic Books,

New York.
▪ Robier, J. (2016): Das einfache und emotionale Kauferlebnis: Mit Usability, User Experience

und Customer Experience anspruchsvolle Kunden gewinnen. Springer Verlag, Wiesbaden.
▪ Turner, P. (2017): A Psychology of User Experience. Human Computer Interaction Series.

Springer International Publishing, Cham/Schweiz.
▪ Van de Sand, F. (2017): User Experience Identity. Mit Neuropsychologie digitale Produkte zu

Markenbotschaftern machen. Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Big Data und Web-Analytics
Modulcode: DLBMAWBDWA

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Maik Günther (Data Analytics und Big Data ) / Prof. Dr. Thomas Bolz (Web-Analytics)

Kurse im Modul

▪ Data Analytics und Big Data (DLBINGDABD01)
▪ Web-Analytics (DLBECWC01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Data Analytics und Big Data
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Fallstudie
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Web-Analytics
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Fallstudie

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Data Analytics und Big Data
▪ Einführung in die Analyse von Daten
▪ Statistische Grundlagen
▪ Data Mining
▪ Big Data-Methoden und Technologien
▪ Rechtliche Aspekte der Datenanalyse
▪ Lösungsszenarien
▪ Anwendung von Big Data in der Industrie

Web-Analytics
▪ Methoden und technische Grundlagen der Web-Analyse
▪ Key Performance Indicators (KPI) definieren und auswerten
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Qualifikationsziele des Moduls

Data Analytics und Big Data
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ zwischen Informationen und Daten zu unterscheiden und die Bedeutung dieser Begriffe für

die Entscheidungsfindung wiederzugeben.
▪ die Big Data-Problematik, insbesondere im Zusammenhang mit dem Internet of Things,

herzuleiten und anhand von Beispielen zu beschreiben.
▪ Grundlagen aus der Statistik, die für die Analyse großer Datenbestände notwendig sind zu

erläutern.
▪ den Prozess des Data Mining nachzuvollziehen und verschiedene Methoden darin

einzuordnen.
▪ ausgewählte Methoden und Technologien einzuordnen, die im Big Data-Kontext angewendet

werden und sie an einfachen Beispielen anzuwenden.
▪ die rechtlichen Rahmenbedingungen für die Anwendung der Datenanalyse in Deutschland

sowie international zu kategorisieren.
▪ die besonderen Chancen und Herausforderungen der Anwendung von Big Data-Analysen in

der Industrie zu erläutern.

Web-Analytics
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den Begriff Web Analytics (Web-Analyse) zu definieren und das Fachgebiet Web Analytics im

Hinblick auf typische Ziele und Anwendungsgebiete zu beschreiben.
▪ wichtige Kennzahlen (Key Performance Indicators, KPIs) zu definieren, die für das Marketing

zentral sind.
▪ ein erfolgreiches Controlling der Webaktivitäten aufzubauen, um die zuvor festgelegten Ziele

bestmöglich zu messen.
▪ zentrale Metriken, Methoden und Modelle der Webanalyse zu verstehen, um die Customer

Journey zu messen und zu optimieren.
▪ die Datenschutz-Problematik und rechtlichen Bedenken beim Einsatz von Web-Analyse-Tools

auf Websites einzuschätzen und datenschutz- und rechtskonform anzuwenden.
▪ aus dem Angebot von Analytics-Tools das passende für ein Unternehmen bzw. ein Marketing-

Aktivität auszuwählen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus den Bereichen Data
Science & Artificial Intelligence und Marketing
& Vertrieb auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme in den Bereichen IT &
Technik und Marketing & Kommunikation
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Data Analytics und Big Data
Kurscode: DLBINGDABD01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel des Kurses ist es, die Studierenden mit ausgewählten Methoden und Techniken der
Datenanalyse im Kontext stetig wachsender, heterogener Datenmengen vertraut zu machen. Hierzu
wird zunächst die grundsätzliche Relevanz von Big Data-Methoden anhand der historischen
Entwicklung der Datenbestände motiviert. Entscheidend ist hier unter anderem die kontinuierliche
Belieferung der Systeme mit Sensordaten aus dem Internet of Things. Es folgt eine kurze
Einführung in die wesentlichen statistischen Grundlagen, bevor die einzelnen Schritte des Data
Mining-Prozess thematisiert werden. In Abgrenzung zu diesen klassischen Verfahren werden dann
ausgewählte Methoden vorgestellt, mit denen Datenbestände im Big Data-Kontext analysierbar
gemacht werden können. Weil die Datenanalyse bestimmten gesetzlichen Rahmenbedingungen
unterliegt, werden in diesem Kurs zudem rechtliche Aspekte wie der Datenschutz behandelt. Der
Kurs schließt mit einem Überblick über den Praxiseinsatz von Big Data-Methoden und -
Werkzeugen. Hierbei werden insbesondere die Anwendungsfelder im industriellen Kontext
beleuchtet.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ zwischen Informationen und Daten zu unterscheiden und die Bedeutung dieser Begriffe für
die Entscheidungsfindung wiederzugeben.

▪ die Big Data-Problematik, insbesondere im Zusammenhang mit dem Internet of Things,
herzuleiten und anhand von Beispielen zu beschreiben.

▪ Grundlagen aus der Statistik, die für die Analyse großer Datenbestände notwendig sind zu
erläutern.

▪ den Prozess des Data Mining nachzuvollziehen und verschiedene Methoden darin
einzuordnen.

▪ ausgewählte Methoden und Technologien einzuordnen, die im Big Data-Kontext angewendet
werden und sie an einfachen Beispielen anzuwenden.

▪ die rechtlichen Rahmenbedingungen für die Anwendung der Datenanalyse in Deutschland
sowie international zu kategorisieren.

▪ die besonderen Chancen und Herausforderungen der Anwendung von Big Data-Analysen in
der Industrie zu erläutern.
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Kursinhalt
1. Einführung in die Analyse von Daten

1.1 Entscheidungen, Informationen, Daten
1.2 Historische Entwicklung der Speicherung und Auswertung von Daten
1.3 Big Data: Eigenschaften und Beispiele
1.4 Datenanalyse
1.5 Das Internet of Things als Treiber für Big Data

2. Statistische Grundlagen
2.1 Deskriptive Datenanalyse
2.2 Inferenzielle Datenanalyse
2.3 Explorative Datenanalyse
2.4 Multivariate Datenanalyse

3. Data Mining
3.1 Knowledge Discovery in Databases
3.2 Assoziationsanalyse
3.3 Korrelationsanalyse
3.4 Prognose
3.5 Clusteranalyse
3.6 Klassifikation

4. Big Data-Methoden und -Technologien
4.1 Technologiebausteine
4.2 MapReduce
4.3 Text- und semantische Analyse
4.4 Audio- und Videoanalyse
4.5 BASE und NoSQL
4.6 In-Memory-Datenbanken
4.7 Big-Data-Erfolgsfaktoren

5. Rechtliche Aspekte der Datenanalyse
5.1 Datenschutzgrundsätze in Deutschland
5.2 Anonymisierung und Pseudonymisierung
5.3 Internationale Datenanalyse
5.4 Leistungs- und Integritätsschutz

6. Lösungsszenarien
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7. Anwendung von Big Data in der Industrie
7.1 Produktion und Logistik
7.2 Effizienzsteigerungen in der Supply Chain
7.3 Schlüsselfaktor Daten
7.4 Beispiele und Fazit

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Brandt, S. (2013): Datenanalyse für Naturwissenschaftler und Ingenieure. Mit statistischen

Methoden und Java-Programmen. 5. Auflage, Springer, Wiesbaden.
▪ Dorschel, J. (Hrsg.) (2015): Praxishandbuch Big Data. Wirtschaft – Recht – Technik. Springer

Gabler Wiesbaden.
▪ Gandomi, A./Haider, M. (2015): Beyond the hype. Big data concepts, methods, and analytics.

In: International Journal of Information Management, 35. Jg., Heft 2, S. 137–144.
▪ Provost, F./Fawcett, T. (2013): Data science for business. What You Need to Know About Data

Mining and Data-Aalytic Thinking. O'Reilly, Sebastopol (CA).
▪ Runkler, T. A. (2015): Data Mining. Modelle und Algorithmen intelligenter Datenanalyse. 2.

Auflage, Springer Vieweg, Wiesbaden .
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Web-Analytics
Kurscode: DLBECWC01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Web-Analytics ist die Untersuchung des Benutzerverhaltens im Web, in der Regel bezogen auf die
Interaktionen mit einer bestimmten Website oder Web-Anwendung. So lässt sich beispielsweise
erkennen, wie viele Besucher auf die eigene Seite kommen, was sie dort machen und wo sie die
Seite wieder verlassen. Auch Transaktionen und ihre Herkunft werden auf diese Weise gemessen.
So lässt sich der Erfolg von Online-Marketing-Aktionen messen.Dennoch steckt Web Analytics bei
vielen Unternehmen immer noch in den Kinderschuhen. Das Problem: In vielen Fällen reicht es
nicht aus, lediglich ein Analytics-System auf einer Website einzubauen. Die eigentliche Arbeit
beginnt bereits vorher mit diversen individuellen, businessabhängigen Fragestellungen. Für
welches Tool entscheide ich mich? Welche Kennziffern sind wichtig? Welche Aktionen kann ich aus
den generierten Zahlen ableiten? Hierzu benötigt man fundiertes Wissen und die entsprechenden
Hintergründe. Der Kurs Web-Analytics vermittelt das passende Hintergrundwissen, um Website-
Daten korrekt zu ermitteln, umfassend zu analysieren und mit den daraus gewonnenen
Ergebnissen das Online-Marketing bestmöglich zu optimieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den Begriff Web Analytics (Web-Analyse) zu definieren und das Fachgebiet Web Analytics im
Hinblick auf typische Ziele und Anwendungsgebiete zu beschreiben.

▪ wichtige Kennzahlen (Key Performance Indicators, KPIs) zu definieren, die für das Marketing
zentral sind.

▪ ein erfolgreiches Controlling der Webaktivitäten aufzubauen, um die zuvor festgelegten Ziele
bestmöglich zu messen.

▪ zentrale Metriken, Methoden und Modelle der Webanalyse zu verstehen, um die Customer
Journey zu messen und zu optimieren.

▪ die Datenschutz-Problematik und rechtlichen Bedenken beim Einsatz von Web-Analyse-Tools
auf Websites einzuschätzen und datenschutz- und rechtskonform anzuwenden.

▪ aus dem Angebot von Analytics-Tools das passende für ein Unternehmen bzw. ein Marketing-
Aktivität auszuwählen.
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Kursinhalt
1. Grundlagen

1.1 Definitionen und Abgrenzung zu Digital Analytics
1.2 Grenzen und Möglichkeiten
1.3 Marktteilnehmer
1.4 Auswahl eines Analytics-Systems

2. Datensammlung, Datenspeicherung und Datenauswertung
2.1 Praxisbeispiel
2.2 Methoden der Datensammlung
2.3 Methoden der Datenspeicherung
2.4 Methoden der Datenauswertung
2.5 Rechtliche Aspekte

3. Metriken
3.1 Praxisbezug
3.2 Hits
3.3 Seitenaufrufe
3.4 Besuche
3.5 Besucher
3.6 Weitere Metriken

4. Key Performance Indicators (KPIs) der Web-Analyse
4.1 Publikum
4.2 Traffic-Quellen
4.3 Inhaltsnutzung
4.4 Conversion und Kosten
4.5 KPIs spezifischer Inhalte und digitale Kanäle

5. Attribution und Attributionsmodelle
5.1 Einleitung
5.2 Attribution und Customer Journey
5.3 Statische und dynamische Attributionsmodelle
5.4 KPIs der Marketing-Attribution
5.5 Datenbasierte Budget-Allokation
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6. Erfolgsmessung und -optimierung
6.1 Zieltypen
6.2 Zielfindung und -definition
6.3 Zielorientierte Digitalkanal-Aktivitäten und Messgrößen
6.4 Identifikation, Selektion und Implementierung von von KPIs
6.5 KPIs und Dashboards
6.6 Optimierung anhand von Analytics-Erkenntnissen

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Grigsby, M. (2018): Marketing Analytics. A Practical Guide to Improving Consumer Insights

Using Data Techniques. 2. Auflage, Kogan Page, London.
▪ Hassler, M. (2017): Digital und Web Analytics: Metriken auswerten, Besucherverhalten

verstehen, Website optimieren. mitp Business, Frechen.
▪ Kamps, I./Schetterer D. (2017): Performance Marketing. Der Wegweiser zu einem mess- und

steuerbaren Marketing – Einführung in Instrumente, Methoden und Technik. Springer Gabler,
Wiesbaden.

▪ Kreutzer, R. (2018): Praxisorientiertes Online-Marketing. Konzepte, Instrumente, Checklisten. 3.
Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden.

▪ Lemmenett, E. (2017): Praxiswissen Online-Marketing, Affiliate- und E-Mail-Marketing,
Suchmaschinenmarketing, Online-Werbung, Social Media, Online-PR. 6. Auflage, Springer
Gabler, Wiesbaden.

▪ Vollmert, M./Lück, H. (2018): Google Analytics - Das umfassende Handbuch. Rheinwerk
Computing, Bonn.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Advanced Leadership
Modulcode: BWAF

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Michaela Moser (Advanced Leadership I ) / Prof. Dr. Michaela Moser (Advanced Leadership
II)

Kurse im Modul

▪ Advanced Leadership I (BWAF01)
▪ Advanced Leadership II (BWAF02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Advanced Leadership I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Advanced Leadership II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Advanced Leadership I
▪ Grundlagen professioneller Führung
▪ Klassische (mehrdimensionale) Führungstheorien
▪ Neue Führungstheorien
▪ Shared Leadership – polyzentrische Führung
▪ Kommunikation und Führung
▪ Motivationstheorien und ihre praktische Relevanz für die Führung
▪ Zielvereinbarungen (MbO) als effektives Instrument angewandter Führung
▪ Materielle und immaterielle Führungs- und Motivationsinstrumente
▪ Change Management
▪ Corporate Governance und Compliance

Advanced Leadership II
▪ Teamarbeit
▪ Konfliktmanagement
▪ Coaching im Überblick
▪ Coaching-Gespräch und Nutzen des Coachings
▪ Systematisches Zeitmanagement
▪ Work-Life-Balance
▪ Projektmanagement
▪ Personalcontrolling
▪ Integrationsmanagement – ein Anwendungsbeispiel
▪ Anwendungsbeispiel – Führung im Bankvertrieb: MbO und Vergütungssysteme
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Qualifikationsziele des Moduls

Advanced Leadership I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die theoretischen Grundlagen professioneller Führung und die dafür grundlegenden

Begrifflichkeiten zu erläutern.
▪ klassische und neue Führungstheorien zu differenzieren.
▪ die polyzentrische Führung in ihren Grundzügen zu erläutern und anzuwenden.
▪ die Bedeutung von Kommunikation für die Führung von Mitarbeitern einzuschätzen und das

entsprechende Instrumentarium anzuwenden.
▪ Motivationstheorien zu erklären und deren praktische Relevanz für die Führung zu bewerten

und einzuordnen.
▪ Zielvereinbarungen als Instrument der Führung anzuwenden.
▪ materielle und immaterielle Führungs- und Motivationsinstrumente im Hinblick auf ihre

Wirksamkeit zu analysieren.
▪ die Bedeutung von Change Management und die Rolle von Führungskräften in

Veränderungsprozessen zu erläutern.
▪ die Bedeutung von Corporate Governance und Compliance für eine Führungskraft in der

täglichen Arbeit zu bewerten.

Advanced Leadership II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Grundlagen von Teamarbeit zu skizzieren und diese auf die Teamführung anzuwenden.
▪ die verschiedenen Arten von Konflikten im Unternehmen zu erläutern und als zukünftige

Führungskräfte Lösungsansätze des Konfliktmanagements anzuwenden.
▪ die Bedeutung von Coaching in der Führungsarbeit und den Nutzen von Coaching für ein

Unternehmen zu bewerten.
▪ einen Überblick über die Instrumente eines effektiven Zeitmanagements zu geben und diese

für die Organisation einer täglichen Führungsarbeit anzuwenden.
▪ die aktuelle Bedeutung von Work-Life-Balance Maßnahmen für eine erfolgreiche Führung

und Motivation von Mitarbeitern zu erklären.
▪ das Projektmanagement und insbesondere die Besonderheiten der Führung von Projekten zu

skizzieren.
▪ die Grundlagen des Personalcontrollings zu erläutern.
▪ das Instrumentarium des Integrationsmanagements anhand eines konkreten

Anwendungsbeispiels zu bewerten.
▪ die Führung im Bankvertrieb anhand eines konkreten Anwendungsbeispiels zu analysieren

und zu bewerten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Betriebswirtschaft & Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Advanced Leadership I
Kurscode: BWAF01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die professionelle und bewusste Führung von Mitarbeitern ist bedeutend für den Erfolg eines
Unternehmens. Die höchste Verantwortung einer Führungskraft ist es, den zukünftigen Erfolg des
Unternehmens zu sichern. Dies setzt voraus, dass Führungskräfte erfolgreich mit ihren
Mitarbeitern gemeinsam Ziele für ihr Unternehmen umsetzen können. Dabei soll Führung
zielorientiert zur bestmöglichen Erfüllung der Aufgaben und somit der Zielerreichung beitragen.
Dies beinhaltet, Mitarbeiter zu einem Verhalten zu motivieren, das genau den jeweils
zugewiesenen Aufgabenstellungen entspricht. Idealerweise bewegt man die Mitarbeiter dazu, im
Sinne der Vorgaben des Unternehmens zu handeln. Führung baut daher auch entscheidend auf
der Motivation der Mitarbeiter auf und bindet diese aktiv in die Unternehmensabläufe mit ein.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die theoretischen Grundlagen professioneller Führung und die dafür grundlegenden
Begrifflichkeiten zu erläutern.

▪ klassische und neue Führungstheorien zu differenzieren.
▪ die polyzentrische Führung in ihren Grundzügen zu erläutern und anzuwenden.
▪ die Bedeutung von Kommunikation für die Führung von Mitarbeitern einzuschätzen und das

entsprechende Instrumentarium anzuwenden.
▪ Motivationstheorien zu erklären und deren praktische Relevanz für die Führung zu bewerten

und einzuordnen.
▪ Zielvereinbarungen als Instrument der Führung anzuwenden.
▪ materielle und immaterielle Führungs- und Motivationsinstrumente im Hinblick auf ihre

Wirksamkeit zu analysieren.
▪ die Bedeutung von Change Management und die Rolle von Führungskräften in

Veränderungsprozessen zu erläutern.
▪ die Bedeutung von Corporate Governance und Compliance für eine Führungskraft in der

täglichen Arbeit zu bewerten.

Kursinhalt
1. Grundlagen professioneller Führung

1.1 Führung, Management und Leadership
1.2 Eindimensionale Führungsansätze und Führungsstile

BWAF01456
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2. Klassische (mehrdimensionale) Führungstheorien
2.1 Verhaltensorientierte Führungsansätze
2.2 Situationsorientierte Führungsansätze

3. Neue Führungstheorien
3.1 Heroic und Postheroic Leadership
3.2 Die Führungskraft

4. Shared Leadership − polyzentrische Führung
4.1 Shared Leadership – ein Überblick
4.2 Dimensionen polyzentrischer Führung
4.3 Shared Leadership in der Praxis

5. Kommunikation und Führung
5.1 Kommunikation
5.2 Grundlegende Kommunikationsinstrumente
5.3 Feedbacksystem als Teil der Kommunikation

6. Motivationstheorien und ihre praktische Relevant für die Führung
6.1 Motive für berufliche Arbeit bzw. Arbeitsanreize nach Maslow
6.2 Weitere Motivationstheorien

7. Zielvereinbarungen (MbO) als effektives Instrument angewandter Führung
7.1 Allgemeiner Überblick: Management by Objectives (MbO)
7.2 MbO als Führungskonzept
7.3 Implikationen für die Motivation

8. Materielle und immaterielle Führungs- und Motivationsinstrumente
8.1 Materielle Anreiz- und Führungsinstrumente
8.2 Immaterielle Anreiz- und Führungsinstrumente
8.3 Cafeteria-System als Mischform materieller bzw. immaterieller Anreize

9. Change Management
9.1 Die Bedeutung von Veränderungsprozessen
9.2 Instrumente des Change Managements
9.3 Die Führungskraft als Change Manager
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10. Corporate Governance und Compliance
10.1 Corporate Governance
10.2 Compliance

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bloisi, W./Cook, C. W./Hunsaker, P. L. (2006): Management and Organisational Behaviour. 2.

Auflage, McGraw-Hill Education Europe, Maidenhead.
▪ Bröckermann, R. (2000): Personalführung. Arbeitsbuch für Studium und Praxis. Schäffer

Poeschl, Köln.
▪ Burnes, B. (2009): Managing Change. 5. Auflage, Prentice Hall, Harlow.
▪ Conger, J. A./Riggio, R. E (2006): The Practice of Leadership. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Dillerupp, R./Stoi, R. (2010): Unternehmensführung. 3. Auflage, München.
▪ Domsch, M. E./Regnet, E./Rosenstiel, L. (Hrsg.) (2012): Führung von Mitarbeitern. Fallstudien

zum Personalmanagement. 3. Auflage, Schäffer Poeschl, Stuttgart.
▪ Edmüller, A./Jiranek, H. (2007): Konfliktmanagement. Konflikten vorbeugen, sie erkennen und

lösen. 3. Auflage, Haufe, Freiburg.
▪ Hannum, K. M./Martineau, J. W./Reinelt, C. (2006): The Handbook of Leadership Development

Evaluation. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Harvard Business Essentials (Hrsg.) (2007): Managers Toolkits. The 13 Skills Managers Need to

Succeed. Harvard Business School Press, Boston.
▪ Hinterhuber, H.H. (2010): Die 5 Gebote für exzellente Führung. Wie Ihr Unternehmen in guten

und in schlechten Zeiten zu den Gewinnern zählt. Frankfurter Allgemeine Buch, Frankfurt a.
M.

▪ Hinterhuber, H.H./Krauthammer, E. (2015): Leadership – Mehr als Management. 5. Auflage,
Gabler Verlag, Wiesbaden.

▪ Rosenstiel, L.v. (2010): Motivation im Betrieb: mit Fallstudien aus der Praxis. 11. Auflage,
Springer Fachmedien, Wiesbaden.

▪ Rosenstiel, L.v./Regnet, E./Domsch, M. (Hrsg.) (2014): Führung von Mitarbeitern. Handbuch für
erfolgreiches Personalmanagement. 7. Auflage, Schäffer Poeschl, Stuttgart.

▪ Scholz, C. (2014): Personalmanagement. informationsorientierte und verhaltenstheoretische
Grundlagen. 6. Auflage, Vahlen, München.

▪ Steinmann, H./Schreyögg, G./Koch, J. (2013): Management. Grundlagen der
Unternehmensführung. Konzepte, Funktionen, Fallstudien. 7. Auflage, Springer, Wiesbaden.

▪ Weibler, J. (2016): Personalführung. 3. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Advanced Leadership II
Kurscode: BWAF02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWAF01

Beschreibung des Kurses
Die professionelle und bewusste Führung von Mitarbeitern ist bedeutend für den Erfolg eines
Unternehmens. Eine Führungskraft muss in der Lage sein, auch Dinge aus der Distanz, aus der
Vogelperspektive heraus zu betrachten. Um diesen Überblick zu erhalten, muss man sich bewusst
von operativen Themen lösen und muss lernen, Aufgaben zu delegieren. Dies setzt voraus, dass
man Aufgaben identifiziert, die an die richtigen Mitarbeiter delegiert werden können, dass auf
beiden Seiten das nötige Vertrauen zur Bewältigung der Aufgabe besteht und dass man in der
Lage ist, den Arbeitsfortschritt nachzuhalten und zu kontrollieren. Führung baut von daher
entscheidend auf Fähigkeiten der Teamarbeit, aber auch des Konfliktmanagements auf, um
Mitarbeiter zu Höchstleistungen zu motivieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Grundlagen von Teamarbeit zu skizzieren und diese auf die Teamführung anzuwenden.
▪ die verschiedenen Arten von Konflikten im Unternehmen zu erläutern und als zukünftige

Führungskräfte Lösungsansätze des Konfliktmanagements anzuwenden.
▪ die Bedeutung von Coaching in der Führungsarbeit und den Nutzen von Coaching für ein

Unternehmen zu bewerten.
▪ einen Überblick über die Instrumente eines effektiven Zeitmanagements zu geben und diese

für die Organisation einer täglichen Führungsarbeit anzuwenden.
▪ die aktuelle Bedeutung von Work-Life-Balance Maßnahmen für eine erfolgreiche Führung

und Motivation von Mitarbeitern zu erklären.
▪ das Projektmanagement und insbesondere die Besonderheiten der Führung von Projekten zu

skizzieren.
▪ die Grundlagen des Personalcontrollings zu erläutern.
▪ das Instrumentarium des Integrationsmanagements anhand eines konkreten

Anwendungsbeispiels zu bewerten.
▪ die Führung im Bankvertrieb anhand eines konkreten Anwendungsbeispiels zu analysieren

und zu bewerten.

Kursinhalt
1. Teamarbeit

1.1 Was sind Gruppen und Teams?
1.2 Teamführung

BWAF02460
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2. Konfliktmanagement
2.1 Konflikte − ein Überblick
2.2 Lösungsstrategien

3. Coaching im Überblick
3.1 Allgemeiner Überblick
3.2 Auswirkungen und Erfolgsfaktoren des Coachings

4. Coaching-Gespräch und Nutzen des Coachings
4.1 Die Führungskraft als Coach: Das Coaching-Gespräch
4.2 Kosten und Nutzen des Coachings

5. Systematisches Zeitmanagement
5.1 Überblick
5.2 Durchführung eines systematischen Zeitmanagements

6. Work-Life-Balance
6.1 Work-Life-Balance: Begriff und Hintergrund
6.2 Work-Life-Balance-Maßnahmen und -Instrumente

7. Projektmanagement
7.1 Grundlagen der Projektorganisation und des Projektmanagements
7.2 Aufgaben und Kompetenzen des Projektleiters

8. Personalcontrolling
8.1 Einleitung
8.2 Methoden und Kennzahlen

9. Integrationsmanagement − ein Anwendungsbeispiel
9.1 Konflikte – das Merger Syndrom
9.2 Kommunikationsmanagement der Führungskraft

10. Anwendungsbeispiel − Führung im Bankvertrieb: MbO und Vergütungssystem
10.1 Besonderheiten bei der Führung im Bankvertrieb
10.2 Verschiedene Führungsansätze im Bankvertrieb
10.3 Einführung eines neuen Bankvergütungsmodells
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bloisi, W./Cook, C. W./Hunsaker, P. L. (2006): Management and Organisational Behaviour. 2.

Auflage, McGraw-Hill Education Europe, Maidenhead.
▪ Bröckermann, R. (2000): Personalführung. Arbeitsbuch für Studium und Praxis. Schäffer

Poeschl, Köln.
▪ Burnes, B. (2009): Managing Change. 5. Auflage, Prentice Hall, Harlow.
▪ Conger, J. A./Riggio, R. E (2006): The Practice of Leadership. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Dillerupp, R./Stoi, R. (2010): Unternehmensführung. 3. Auflage, München.
▪ Domsch, M. E./Regnet, E./Rosenstiel, L. (Hrsg.) (2012): Führung von Mitarbeitern. Fallstudien

zum Personalmanagement. 3. Auflage, Schäffer Poeschl, Stuttgart.
▪ Edmüller, A./Jiranek, H. (2007): Konfliktmanagement. Konflikten vorbeugen, sie erkennen und

lösen. 3. Auflage, Haufe, Freiburg.
▪ Hannum, K. M./Martineau, J. W./Reinelt, C. (2006): The Handbook of Leadership Development

Evaluation. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Harvard Business Essentials (Hrsg.) (2007): Managers Toolkits. The 13 Skills Managers Need to

Succeed. Harvard Business School Press, Boston.
▪ Hinterhuber, H.H. (2010): Die 5 Gebote für exzellente Führung. Wie Ihr Unternehmen in guten

und in schlechten Zeiten zu den Gewinnern zählt. Frankfurter Allgemeine Buch, Frankfurt a.
M.

▪ Hinterhuber, H.H./Krauthammer, E. (2015): Leadership – Mehr als Management. 5. Auflage,
Gabler Verlag, Wiesbaden.

▪ Rosenstiel, L.v. (2010): Motivation im Betrieb: mit Fallstudien aus der Praxis. 11. Auflage,
Springer Fachmedien, Wiesbaden.

▪ Rosenstiel, L.v./Regnet, E./Domsch, M. (Hrsg.) (2014): Führung von Mitarbeitern. Handbuch für
erfolgreiches Personalmanagement. 7. Auflage, Schäffer Poeschl, Stuttgart.

▪ Scholz, C. (2014): Personalmanagement. informationsorientierte und verhaltenstheoretische
Grundlagen. 6. Auflage, Vahlen, München.

▪ Steinmann, H./Schreyögg, G./Koch, J. (2013): Management. Grundlagen der
Unternehmensführung. Konzepte, Funktionen, Fallstudien. 7. Auflage, Springer, Wiesbaden.

▪ Weibler, J. (2016): Personalführung. 3. Auflage, Vahlen, München.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Business Consulting
Modulcode: BWCN

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Michael Broens (Business Consulting I) / Prof. Dr. Michael Broens (Business Consulting II)

Kurse im Modul

▪ Business Consulting I (BWCN01)
▪ Business Consulting II (BWCN02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Business Consulting I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Business Consulting II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Business Consulting I
▪ Formen und Funktionen der Unternehmensberatung
▪ Der Markt für Unternehmensberatung
▪ Geschichte, Pioniere und Konzepte
▪ Beratungsfelder

Business Consulting II
▪ Das Geschäftsmodell der Unternehmensberatung
▪ Das Management der Unternehmensberatung
▪ Vermarktung von Beratungsdienstleistungen
▪ Beraterhaftung, Vertragsgestaltung und Berufsrecht
▪ Das Beratungsprojekt

Qualifikationsziele des Moduls

Business Consulting I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die verschiedenen Definitionen von Unternehmensberatung zu verstehen.
▪ die Aufgaben und Herangehensweisen von Unternehmensberatern zu erklären.
▪ die Merkmale von Unternehmensberatungen zu nennen.
▪ die Unternehmensberatung als hochspezialisierte Dienstleistung zu erklären.
▪ die Besonderheiten im Berater-Klienten-Verhältnis zu benennen.

Business Consulting II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die speziellen Rahmenbedingungen von Beratungsunternehmen zu erklären.
▪ die Herangehensweisen im Marketing für Beratungsdienstleistungen zu benennen.
▪ die strategische und operative Ausrichtung von Beratungsunternehmen zu erläutern.
▪ die Herausforderungen des Personalmanagements in Beratungsunternehmen zu verstehen.
▪ die operativen Phasen des Beratungsprozesses zu erläutern.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Betriebswirtschaft & Management auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management

466 BWCN

www.iubh.de



Business Consulting I
Kurscode: BWCN01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Unternehmensberatung ist eine professionelle Dienstleistung, deren gesamtwirtschaftliche
Bedeutung zunehmend ansteigt. Unternehmensberater bieten professionelle
Beratungsdienstleistungen für auftragsgebende Unternehmen an. Dies setzt die Fähigkeit voraus,
spezifische Unternehmens- und Marktsituationen mithilfe moderner Managementkonzepte
analysieren und bewerten zu können. Auf Basis ihrer Analysen sprechen Unternehmensberater
Empfehlungen zur Optimierung von Unternehmensstrategien, -strukturen und -prozessen aus und
begleiten diese – soweit gewünscht – in der Implementierung und Umsetzung. Um die
verschiedenen Funktionen und Aufgaben der Unternehmensberatung erfolgreich zu erfüllen,
benötigen Unternehmensberater ein differenziertes Profil aus fachlich-methodischen und
persönlich-sozialen Kompetenzen. Im Mittelpunkt fachlicher Kompetenzen stehen die Grund- und
Spezialkenntnisse in der Beratung und der Betriebswirtschaftslehre. Sie umfassen u. a. analytische
Kompetenzen zum Verständnis von Unternehmens- und Marktsituationen sowie die Fähigkeit zur
Planung, Implementierung und Kontrolle von Beratungsprojekten. Die Entwicklung persönlicher
und sozialer Kompetenzen zielt auf die Klienten-Zentrierung der Studierenden i. S. der Fähigkeit,
sich auf die individuellen Beratungsbedürfnisse von Klienten einstellen zu können.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die verschiedenen Definitionen von Unternehmensberatung zu verstehen.
▪ die Aufgaben und Herangehensweisen von Unternehmensberatern zu erklären.
▪ die Merkmale von Unternehmensberatungen zu nennen.
▪ die Unternehmensberatung als hochspezialisierte Dienstleistung zu erklären.
▪ die Besonderheiten im Berater-Klienten-Verhältnis zu benennen.

Kursinhalt
1. Einführung in die Unternehmensberatung

1.1 Business Consulting – Management Consulting – Unternehmensberatung
1.2 Unternehmensberatung als Gegenstand der Wissenschaft

2. Formen und Funktionen der Unternehmensberatung
2.1 Erscheinungsformen der Unternehmensberatung
2.2 Funktionen der Unternehmensberatung
2.3 Inhouse Consulting
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3. Der Markt für Unternehmensberatung
3.1 Daten, Strukturen und Trends
3.2 Beratungsunternehmen in Deutschland

4. Geschichte, Pioniere und Konzepte
4.1 Geschichte der Unternehmensberatung
4.2 Konzepte der Unternehmensberatung

5. Beratungsfelder
5.1 Strategieberatung
5.2 Organisations- und Transformationsberatung
5.3 IT-Beratung
5.4 Personalberatung/HR-Beratung

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Blanke, E./Uhlhorn, F. (2011): Wie ist Beratung möglich? Vom Dirigieren der

Selbstbeobachtung. Carl-Auer Verlag, Heidelberg.
▪ Bund Deutscher Unternehmensberater (BDU) (Hrsg.) (2009): Facts and Figures zum

Beratermarkt. Bonn.
▪ FEACO (Hrsg.) (2009): Survey of the European Management Consultancy Market 2007/08. (URL:

http://www.feaco.org/sites/default/files/Feaco%20Survey%202007-2008.pdf
. [letzter Zugriff: 14.02.2017]).

▪ Fink, D. (2004): Management Consulting. Die Ansätze der großen Unternehmensberater. 2.
Auflage, Vahlen, München.

▪ Fink, D./Knoblach, B. (2003): Die großen Management Consultants. Ihre Geschichte, ihre
Konzepte, ihre Strategien. Vahlen, München.

▪ Höselbarth, F./Lay, R./Lopez de Arriortua, J. I. (Hrsg.) (2000): Die Berater. Einstieg, Aufstieg,
Wechsel. FAZ-Institut, Frankfurt a. M.

▪ Mohe, M./Heinecke, H. J./Pfriehm, R. (Hrsg.) (2002): Consulting. Problemlösung als
Geschäftsmodell. Theorie, Praxis, Markt. Klett-Cotta, Stuttgart.

▪ Moscho, A.(Hrsg.) (2010): Inhouse Consulting in Deutschland. Markt, Strukturen, Strategien.
Gabler, Wiesbaden.

▪ Niedereichholz, C./Niedereichholz, J. (2012): Das Beratungsunternehmen. Gründung, Aufbau
und Strategie, Führung, Nachfolge. Oldenbourg, München.

▪ Walger, G. (Hrsg.) (1995): Formen der Unternehmensberatung. Systemische
Unternehmensberatung, Organisationsentwicklung, Expertenberatung und gutachterliche
Beratungstätigkeit in Theorie und Praxis. Verlag Dr. Otto Schmidt, Köln.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Business Consulting II
Kurscode: BWCN02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Unternehmensberater bieten professionelle Beratungsdienstleistungen für auftrag-gebende
Unternehmen an. Gegenstand der Unternehmensberatung ist demnach die Akquisition, Planung
und Durchführung von Unternehmensberatungsprojekten. Der Inhalt dieser Beratungsprojekte ist
vielfältig und kann je nach Aufgabenstellung Aspekte der strategischen Unternehmensführung,
Herausforderungen im Bereich der Finanzierung und Kostensenkung, die Einführung neuer
Technologien, Arbeitsmethoden und Systeme, interne Kommunikation, Umstrukturierungen,
Fusionen/Übernahmen oder Auslagerungen von Unternehmen bzw. einzelner
Unternehmensbereiche umfassen.Beratungsprojekte und Beratungsprozesse sind durch
wiederkehrende Elemente gekennzeichnet, deren Verständnis und Anwendung den Erfolg einer
Beratungsleistung maßgeblich beeinflusst. Die Kompetenz und Qualität von Auftragsakquisition
und Projektmanagement wird durch das Management der Beratungsunternehmung selbst
bestimmt. Je nach Beratungsphilosophie, Beratungskonzept, Beratungsorganisation und
Leistungsvermarktung stellt sich in Berater-Klienten-Beziehungen Erfolg oder Misserfolg ein.Eine
Teilnahme am Kurs setzt den erfolgreichen Abschluss des Kurses Business Consulting I voraus.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die speziellen Rahmenbedingungen von Beratungsunternehmen zu erklären.
▪ die Herangehensweisen im Marketing für Beratungsdienstleistungen zu benennen.
▪ die strategische und operative Ausrichtung von Beratungsunternehmen zu erläutern.
▪ die Herausforderungen des Personalmanagements in Beratungsunternehmen zu verstehen.
▪ die operativen Phasen des Beratungsprozesses zu erläutern.

Kursinhalt
1. Das Geschäftsmodell der Unternehmensberatung

1.1 Die Unternehmensberatung als Professional Service Firm
1.2 Das Wertschöpfungsmodell der Unternehmensberatung
1.3 Das Marktumfeld der Beratungsfirma

2. Das Management der Unternehmensberatung
2.1 Handlungs- und Entscheidungsfelder für das Management der Unternehmensberatung
2.2 Normative und strategische Handlungs- und Entscheidungsfelder
2.3 Personal- und HR-Management im Beratungsunternehmen
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3. Vermarktung von Beratungsdienstleistungen
3.1 Besonderheiten des Dienstleistungsmarketings
3.2 Strategisches Beratungs-Marketing
3.3 Operatives Dienstleistungsmarketing von Unternehmensberatungen
3.4 Beziehungsmarketing von Beratungsunternehmen

4. Beraterhaftung, Vertragsgestaltung und Berufsrecht
4.1 Beraterhaftung
4.2 Vertragsgestaltung
4.3 Rechtsfragen der Berufsausübung

5. Das Beratungsprojekt
5.1 Voraussetzungen
5.2 Einstellungen und Techniken
5.3 Beratungsphase

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Block, P. (1999): Erfolgreiches Consulting. Das Berater Handbuch. Heyne, München.
▪ Kapfer-Gördes, V. (2008): Wissensmanagement in der Unternehmensberatung. Einführung von

Wissensmanagement für Unternehmensberatungen und Projektgeschäfte. VDM, Saarbrücken.
▪ Lindemann, V. (2004): Positionierung. Marketing in der Beratung. Wie sich Top-Consultants

positionieren und profilieren. Finanzbuch Verlag, München.
▪ Miethe, C. (2000): Leistung und Vermarktung unterschiedlicher Formen der

Unternehmensberatung. Gabler, Wiesbaden.
▪ Niedereichholz, C. (2010): Unternehmensberatung, Band 1. Beratungsmarketing und

Auftragsakquisition. 5. Auflage, Oldenbourg, München.
▪ Niedereichholz, C. (2012): Unternehmensberatung, Band 2. Auftragsdurchführung und

Qualitätssicherung. 6. Auflage, Oldenbourg, München.
▪ Niedereichholz, C./Niedereichholz, J. (2008): Consulting Wissen. Oldenbourg, München.
▪ Schwan, K./Seipel, K. G. (1999): Erfolgreich Beraten. Grundlagen der Unternehmensberatung.

C.H.Beck, München.
▪ Sommerlatte, T. et al. (Hrsg.) (2009): Handbuch der Unternehmensberatung. Organisationen

führen und entwickeln. ESV, Berlin.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Business Controlling
Modulcode: BWBC

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ keine
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Robert Christian Schmidt (Business Controlling I) / Prof. Dr. Robert Christian
Schmidt (Business Controlling II)

Kurse im Modul

▪ Business Controlling I (BWBC01)
▪ Business Controlling II (BWBC02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Business Controlling I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Business Controlling II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Business Controlling I
▪ Beschaffungs-Controlling
▪ Produktions-Controlling
▪ Marketing- und Vertriebs-Controlling
▪ Forschungs- und Entwicklungs-Controlling
▪ Finanz-Controlling

Business Controlling II
▪ Controlling und Controller
▪ Ebenen und Konzeptionen des Controllings
▪ Normative, strategische und operative Ebenen des Controllings
▪ Strategisches Controlling der Ziel- und Analysephase
▪ Strategisches Controlling der Erarbeitungs-, Bewertungs- und Implementierungsphase
▪ Kennzahlen und Kennzahlensysteme
▪ Grundzüge des operativen Controllings

Qualifikationsziele des Moduls

Business Controlling I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ den Zusammenhang zwischen Strategieformulierung und -implementierung sowie dem dazu

erforderlichen Controlling zu erläutern.
▪ die Rolle des Controllers bei der Strategieimplementierung zu verstehen.
▪ Controlling-Methoden eigenständig anzuwenden.
▪ die Kennzahlen zur Erfolgsmessung anzuwenden und spezifische Analysen zur

Erfolgsmessung auf Basis von bereitgestellten Cases und Kennzahlen durchzuführen.
▪ die Umsetzungsfunktion zu operativem Controlling zu verstehen und Abweichungsursachen

zu analysieren.
▪ die entscheidenden Hebel einer erfolgreichen Strategieimplementierung wie

Kundenmanagement, Prozessoptimierung und Innovationsmanagement zu verstehen.

Business Controlling II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ detailliert die Aufgaben und Prozesse in den wesentlichen, betrieblichen Funktionen zu

erläutern und die Schnittstellen zum Controlling darzustellen.
▪ die notwendigen, spezifischen Controlling-Methoden und -Instrumente zu illustrieren und

auf Basis von bereitgestellten Aufgaben und Daten konkret anzuwenden.
▪ die entsprechenden Kennzahlen zu berechnen und die Ergebniswerte zu analysieren.
▪ funktions- und situationsspezifische Analysen durchzuführen, die Relevanz der hergeleiteten

Ergebnisse zu beurteilen und damit den jeweiligen Funktionsträgern alle
entscheidungsrelevanten Informationen bereitzustellen.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Planung &
Controlling auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Business Controlling I
Kurscode: BWBC01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Permanent wechselnde Markt- und Wettbewerbsbedingungen führen zu der fortlaufenden
Notwendigkeit für ein Unternehmen, neue Strategien zu formulieren und zu implementieren.
Speziell die Implementierung einer Strategie erfordert hochkomplexe Steuerungs- und
Kommunikationsmechanismen. Eine große Zahl von Unternehmen scheitert deshalb an der
erfolgreichen Implementierung von Strategien.Der Inhalt dieses Kurses beschreibt das
Zusammenspiel von Business Controlling und Strategieimplementierung. Business Controlling
stellt innerbetrieblich die erfolgreiche Implementierung sicher. Der Kurs vermittelt das
entsprechende Faktenwissen über die erforderlichen Planungs- und Kontrollfunktionen,
Strategieformulierung, Anwendung von Implementierungstools wie der Balanced Scorecard (BSC)
sowie die erforderlichen Erfolgsmessungen. Es wird ein vertieftes Methodenverständnis in den
Bereichen Profitabilitäts- und Liquiditätsmessung und -management vermittelt. Des Weiteren
werden die Verfahren zur Optimierung von Kundenprofitabilitäten, Prozessoptimierung und
Innovationsmanagement als Kernbestandteile von Strategieimplementierung erläutert.Mit
Abschluss des Kurses besteht das meta-kognitive Wissen über alle Schritte von der ersten
Formulierung einer Strategie bis zur finalen Implementierung einzelner Aufgaben und der damit
verbundenen engen Vernetzung zum Controlling.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ den Zusammenhang zwischen Strategieformulierung und -implementierung sowie dem dazu
erforderlichen Controlling zu erläutern.

▪ die Rolle des Controllers bei der Strategieimplementierung zu verstehen.
▪ Controlling-Methoden eigenständig anzuwenden.
▪ die Kennzahlen zur Erfolgsmessung anzuwenden und spezifische Analysen zur

Erfolgsmessung auf Basis von bereitgestellten Cases und Kennzahlen durchzuführen.
▪ die Umsetzungsfunktion zu operativem Controlling zu verstehen und Abweichungsursachen

zu analysieren.
▪ die entscheidenden Hebel einer erfolgreichen Strategieimplementierung wie

Kundenmanagement, Prozessoptimierung und Innovationsmanagement zu verstehen.
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Kursinhalt
1. Controlling und Controller

1.1 "Controlling" – Annäherung an einen Begriff
1.2 Entwicklung des Controllings
1.3 Controller und Manager

2. Ebenen und Konzeptionen des Controllings
2.1 Normative, strategische und operative Ebenen des Controllings
2.2 Controlling-Konzeptionen

3. Strategisches Controlling der Ziel- und Analysephase
3.1 Strategisches Management und strategisches Controlling
3.2 Umfeldanalyse
3.3 Unternehmensanalyse

4. Strategisches Controlling der Erarbeitungs-, Bewertungs- und Implementierungsphase
4.1 Controlling der Strategiebearbeitung
4.2 Bewertung, Auswahl und Implementierung der Strategien

5. Kennzahlen und Kennzahlensystem
5.1 Traditionelle Kennzahlen
5.2 Wertorientierte Kennzahlen
5.3 Kennzahlensysteme

6. Grundzüge des operativen Controllings
6.1 Planziele und Planungsverfahren
6.2 Budgetierung
6.3 Operative Steuerung durch Budgetcontrolling
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Alter, R. (2011): Strategisches Controlling Unterstützung des strategischen Managements.

Oldenbourg Verlag, München.
▪ Bamberger, I./Wrona, T. (2004): Strategische Unternehmensberatung. Konzeptionen, Prozesse,

Methoden., 6. Auflage, Gabler Verlag, Wiesbaden.
▪ Britzelmaier, B. (2013): Controlling. Grundlagen, Praxis, Handlungsfelder. Pearson Verlag,

München.
▪ Eschenbach, R./Siller, H. (2009): Controlling. Professionell. Konzeption und Werkzeuge.

Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Fischer, Th. M./Möller, K./Schultze, W. (2012): Controlling. Grundlagen, Instrumente und

Entwicklungsperspektiven. Schäffer Poeschel, Stuttgart.
▪ Küpper, H.-U. et al. (2013): Controlling. Konzeption, Aufgaben, Instrumente. 6. Auflage,

Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Preißler, P. (2007): Controlling. Lehrbuch und Intensivkurs. 13. Auflage, Oldenbourg Verlag,

München.
▪ Preißner, A. (2010): Praxiswissen Controlling. Grundlagen – Werkzeuge – Anwendungen. 6.

Auflage, Hanser Verlag, München.
▪ Rappaport, A. (1999): Shareholder Value. Ein Handbuch für Manager und Investoren. 2.

Auflage, Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
▪ Siller, H. (2011): Normatives Controlling. UTB, Stuttgart.
▪ Weber, J./Schäffer, U. (2011): Einführung in das Controlling. 13. Auflage, Schäffer-Poeschel,

Stuttgart.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Business Controlling II
Kurscode: BWBC02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Funktionscontrolling ist der Teil des betrieblichen Controllings, das die Planung und Kontrolle
sowie die Steuerung und Informationsversorgung bei einzelnen betrieblichen Funktionen zum
Inhalt hat. Der Kurs deckt die folgenden Kernfunktionen eines Unternehmens ab: F&E,
Beschaffung, Produktion, Marketing, Vertrieb und Logistik. Der Kurs geht sowohl auf die
zugrundeliegenden Aufgaben und Kernprozesse der Kernfunktion selber ein, als auch auf die zur
Anwendung kommenden Controlling-spezifischen Methoden und Analysen.Die Aufgaben im F&E-
Controlling bestehen vor allem in der Planungsunterstützung und -koordination. Hierunter fallen
u. a. Berechnungen zur F&E-Projektsteuerung (Kosten, ROI), Risikoanalysen und Gateway-
Entscheidungen. Das Beschaffungscontrolling liefert alle erforderlichen Informationen, die zum
Einkauf entscheidungsrelevant sind. Hierbei werden Methoden u. a. zur Bemessung von Kosten-
und Umsatzgrößen, Lieferzeit und Lieferrhythmus, Bestellmengenoptimierung (z. B. EOQ) sowie
Profil- und Wertanalysen durchgeführt. Aufgaben im Produktionscontrolling sind u. a. die
Überwachung der Produktionskosten, Kapazitätsentscheidungen, Planung von Absatz, Fertigung
und Lagerbeständen sowie Qualitätsmanagement. Im Bereich des Marketingcontrollings werden
folgende zentrale Funktionen abgedeckt und erläutert: Einsatz- und Effizienzkontrolle der
Marketinginstrumente, Schaffung von Markttransparenz, Pricing, Target- und Product-Life-Cycle-
Costing. Des Weiteren werden die entscheidenden Instrumente des Vertriebscontrollings
vermittelt. Dazu gehören die Vertriebs-Kostenrechnung, -Erfolgsrechnung und -Wegeanalyse sowie
die Außendienstmitarbeitersteuerung. Abschließend werden die Kernfunktionen der Logistik
erläutert und folgende Instrumente zur Anwendung gebracht: Controlling der Materialwirtschaft,
Fertigungslogistik und Distribution.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ detailliert die Aufgaben und Prozesse in den wesentlichen, betrieblichen Funktionen zu
erläutern und die Schnittstellen zum Controlling darzustellen.

▪ die notwendigen, spezifischen Controlling-Methoden und -Instrumente zu illustrieren und
auf Basis von bereitgestellten Aufgaben und Daten konkret anzuwenden.

▪ die entsprechenden Kennzahlen zu berechnen und die Ergebniswerte zu analysieren.
▪ funktions- und situationsspezifische Analysen durchzuführen, die Relevanz der hergeleiteten

Ergebnisse zu beurteilen und damit den jeweiligen Funktionsträgern alle
entscheidungsrelevanten Informationen bereitzustellen.
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Kursinhalt
1. Beschaffungs-Controlling

1.1 Gegenstand, Aufgaben und Ziele des Beschaffungs-Controllings
1.2 Instrumente des Beschaffungs-Controllings

2. Produktionscontrollings
2.1 Steuerungsrelevante Aufgaben des Produktionsmanagements
2.2 Aufgaben und Instrumente des Produktions-Controllings

3. Marketing- und Vertriebscontrolling
3.1 Aufgaben des Marketing-Controllings
3.2 Instrumente des Marketing-Controllings

4. Forschungs- und Entwicklungs-Controlling
4.1 Aufgaben des F&E-Controllings
4.2 Instrumente des F&E-Controllings

5. Finanz-Controlling
5.1 Aufgaben des Finanz-Controllings
5.2 Instrumente des Finanz-Controllings

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Britzelmaier, B. (2013): Controlling. Grundlagen, Praxis, Handlungsfelder. Pearson, München.
▪ Horváth, P./Reichmann, T. (Hrsg.) (2002): Vahlens großes Controlling-Lexikon. 2. Auflage, Verlag

Vahlen, München.
▪ Jung, H. (2011): Controlling. 3. Auflage, Oldenbourg Verlag, München.
▪ Küpper, H.-U./Friedl, G./Hofmann, Ch./Hofmann, Y./Pedell, B.(2013): Controlling. Konzeption,

Aufgaben, Instrumente. 6. Auflage, Schäffer Poeschel.
▪ Schäffer, U./Weber, J. (Hrsg.) (2005): Bereichscontrolling. Funktionsspezifische

Anwendungsfelder, Methoden und Instrumente. Schäffer-Poeschel, Stuttgart.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Eventmanagement
Modulcode: BWEM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ keine
▪ BWEM01

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Dieter Jäger (Eventmanagement I) / Dieter Jäger (Eventmanagement II)

Kurse im Modul

▪ Eventmanagement I (BWEM01)
▪ Eventmanagement II (BWEM02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Eventmanagement I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Eventmanagement II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Eventmanagement I
▪ Einführung Eventmanagement
▪ Eventformate
▪ Organisationen und Institutionen in der Eventbranche
▪ Eventplanung
▪ Finanzmanagement von Events
▪ Personal Management von Events
▪ Eventumsetzung
▪ Risikomanagement und rechtliche Aspekte
▪ Eventevaluierung

Eventmanagement II
▪ Events im internationalen Kontext
▪ Internationale Business Events
▪ Internationale Sportveranstaltungen
▪ Internationale Kultur- und Festivalevents
▪ Sponsoring und Sponsorship Management in der Eventindustrie
▪ Corporate Social Responsibility in der Eventindustrie
▪ Sustainability in der Eventindustrie
▪ Green Meetings und Events
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Qualifikationsziele des Moduls

Eventmanagement I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ ihr Grundwissen über die Eventbranche und der damit verbundenen Bereiche,

Organisationen und Interessensgruppen sowie der Eventakteure wiederzugeben.
▪ die wesentlichen Eventformate zu kennen, die von Unternehmen, Organisationen und

Institutionen als Kommunikationsmedium verwendet werden.
▪ die verschiedenen Stakeholder, deren Bedürfnisse und Ziele an einem Event zu identifizieren.
▪ zu verstehen, wie Events geplant, organisiert und durchgeführt werden und die mit Events

zusammenhängenden betrieblichen Funktionsbereiche zu analysieren und zu verstehen.
▪ Eventevaluierung und deren Methoden zu kategorisieren.

Eventmanagement II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ zu verstehen, welche Rolle Events in internationalen und globalen Märkten spielen.
▪ zu erkennen, welche Bedeutung interkulturelle Aspekte von Events im internationalen

Kontext haben.
▪ die Herausforderungen und Wirkungsweisen, die an ein effektives Eventmanagement bei

internationalen Veranstaltungen gestellt werden, zu identifizieren und zu analysieren.
▪ die Notwendigkeit und Erfordernis an nachhaltigen Events zu erkennen und zu verstehen, wie

diese bei Events geplant, umgesetzt und evaluiert werden können.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Eventmanagement auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Hospatility, Tourismus & Event
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Eventmanagement I
Kurscode: BWEM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Messen, Ausstellungen, Konferenzen im wissenschaftlichen, wirtschaftlichen oder politischen
Kontext, Marketingveranstaltungen von Unternehmen oder öffentliche Sport- und
Kulturveranstaltungen – die Eventbranche ist vielfältig. Unternehmen nutzen Events für
Produktpräsentation; aber auch als Mitarbeiter- oder kundenorientierte Veranstaltungen haben
sie ihren festen Platz als effektives Kommunikationsinstrument im Marketing von Unternehmen
schon lange gefunden. Institutionen aus Politik, Wirtschaft und Gesellschaft nutzen gezielt
Konferenzen und Seminare zur effektiven Informationsvermittlung; mit Publikumsveranstaltungen
– Tage der offenen Tür, Jubiläen – wird die Öffentlichkeit angesprochen.In diesem Kurs werden den
Studierenden sowohl die Grundlagen im Bereich des Eventmanagements als auch die planungs-,
umsetzungs- und evaluierungsrelevanten Aspekte erfolgreicher Events vermittelt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ ihr Grundwissen über die Eventbranche und der damit verbundenen Bereiche,
Organisationen und Interessensgruppen sowie der Eventakteure wiederzugeben.

▪ die wesentlichen Eventformate zu kennen, die von Unternehmen, Organisationen und
Institutionen als Kommunikationsmedium verwendet werden.

▪ die verschiedenen Stakeholder, deren Bedürfnisse und Ziele an einem Event zu identifizieren.
▪ zu verstehen, wie Events geplant, organisiert und durchgeführt werden und die mit Events

zusammenhängenden betrieblichen Funktionsbereiche zu analysieren und zu verstehen.
▪ Eventevaluierung und deren Methoden zu kategorisieren.

Kursinhalt
1. Einführung Eventmanagement

1.1 Der Eventbegriff
1.2 Zur Historie und Bedeutung von Events
1.3 Funktionen von Events

2. Eventformate
2.1 Eventformate aufgrund der inhaltlichen Zusammensetzung
2.2 Eventformate aufgrund der Größe und Bedeutung
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3. Organisationen und Institutionen in der Eventbranche
3.1 Die Eventbrance in Deutschland

4. Eventplanung
4.1 Eventkonzeption und -design
4.2 Eventprojektmanagement

5. Finanzmanagement von Events
5.1 Begrifflichkeiten aus dem Finanz- und Kostenmanagement
5.2 Budgetierung des Events
5.3 Finanzreport

6. Personal Management von Events
6.1 Personalmanagement und -planung

7. Eventumsetzung
7.1 Eventdurchführung
7.2 Eventlogistik

8. Risikomanagement und rechtliche Aspekte
8.1 Risiko und Risikomanagement
8.2 Rechtliche Aspekte

9. Eventevaluirung
9.1 Evaluierungsmethoden
9.2 Zeitpunkt der Evaluierung
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Berridge, G. (2007): Events Design and Experience. Butterworth-Heinemann, Oxford.
▪ Bowdin, G. et al. (2011): Events Management. 3. Auflage, Routledge, London.
▪ Ferdinand, N./Kitchin, P. (2012): Events management. An international approach. SAGE. Los

Angeles/London.
▪ Haase, F./Mäcken, W. (Hrsg.) (2005): Handbuch Event-Management. 2. Auflage, kopaed,

München.
▪ Holzbaur, U. et al. (2010): Eventmanagement. Veranstaltungen professionell zum Erfolg führen.

4. Auflage, Springer, Berlin.
▪ Kirchgeorg, M./Springer, C./Brühe, C. (2009): Live Communication Management. Ein

strategischer Leitfaden zur Konzeption, Umsetzung und Erfolgskontrolle. Gabler, Wiesbaden.
▪ Nufer, G. (2007): Event-Marketing und -Management. Theorie und Praxis unter besonderer

Berücksichtigung von Imagewirkungen. 3. Auflage, DUV, Wiesbaden.
▪ Schäfer-Mehdi, S. (2012): Eventmarketing. Kommunikationsstrategie, Konzeption und

Umsetzung, Dramaturgie und Inszenierung. 4. Auflage, Cornelsen, Berlin.
▪ Wünsch, U./Thuy, P. (Hrsg.) (2007): Handbuch Event-Kommunikation. Grundlagen und Best

Practice für erfolgreiche Veranstaltungen. ESV, Berlin.

BWEM01488

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

BWEM01 489

www.iubh.de



Eventmanagement II
Kurscode: BWEM02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWEM01

Beschreibung des Kurses
Der Kurs Eventmanagement II Grundlagen und Grundbegriffen des Eventmanagements auf.
Aufgrund der globalen Märkte und der globalen Vernetzung werden Events ebenfalls zunehmend
internationaler. Ob global agierende Unternehmen oder internationale Sportevents – die
Ausrichter, Organisationen und Teilnehmer solcher Events sind heutzutage international. Der Kurs
Eventmanagement II vermittelt den Studierenden daher einen vertiefenden Einblick in den
internationalen Kontext der Eventindustrie und die interkulturellen Aspekte von Events in den
verschiedenen Bereichen. Neben der Internationalität spielt aber auch das Thema „Sustainability“
und „gesellschaftliche Verantwortung“ von Events eine immer wichtigere Bedeutung in der
Eventbranche.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ zu verstehen, welche Rolle Events in internationalen und globalen Märkten spielen.
▪ zu erkennen, welche Bedeutung interkulturelle Aspekte von Events im internationalen

Kontext haben.
▪ die Herausforderungen und Wirkungsweisen, die an ein effektives Eventmanagement bei

internationalen Veranstaltungen gestellt werden, zu identifizieren und zu analysieren.
▪ die Notwendigkeit und Erfordernis an nachhaltigen Events zu erkennen und zu verstehen, wie

diese bei Events geplant, umgesetzt und evaluiert werden können.

Kursinhalt
1. Events im internationalen Kontext

1.1 Interkulturelle Aspekte der Eventorganisation
1.2 Internationalisierung von Events
1.3 Events als Wissensvermittlung und -austausch im internationalen Kontext

2. Internationale Business Events
2.1 Ziele und Formate von Business Events

3. Internationale Sportveranstaltungen
3.1 Historie der Sportevents
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4. Internationale Kultur- und Sportevents
4.1 Events im Kultursektor

5. Sponsoring und Sponsorship Management in der Eventindustrie
5.1 Sponsoring

6. Corporate Social Responsibility in der Eventindustrie
6.1 Begriff des Corporate Social Responsibility
6.2 Prinzipien des CSR in der Eventindustrie
6.3 Faires Handeln in der Eventindustrie

7. Sustainability in der Eventindustrie
7.1 Begriff der Nachhaltigkeit
7.2 Die ökonomische, ökologische und gesellschaftliche Dimension
7.3 Nachhaltiges Handeln bei Events

8. Green Meetings und Events
8.1 Green Meetings
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bremshey, P./Domning, R. (2001): Eventmarketing. Die Marke als Inszenierung. Gabler,

Wiesbaden.
▪ Chehimi, N. L. (2010): Green Meetings. Eine Einführung in klimaneutrale Veranstaltungen. uni-

edition, Berlin.
▪ Fenich, G. G. (2011): Meetings, Expositions, Events, and Conventions. The Introduction to the

Industry. 3. Auflage, Pearson, Harlow/Upper Saddle River (NJ).
▪ Ferdinand, N./Kitchin, P. (2012): Events management. An international approach. SAGE, Los

Angeles/London.
▪ Getz, D. (2007): Event Studies. Theory, Research and Policy for Planned Events. 2. Auflage,

Butterworth-Heinemann, Oxford/Burlington (MA).
▪ Goldblatt, S. (2012): The Complete Guide to Greener Meetings and Events. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Henderson, E. A./McIlwraith, M. (2012): Ethics and Corporate Social Responsibility in the

Meetings and Events Industry. Wiley, Hoboken (NJ).
▪ Lenthe, L. v. (2013): Events going green – Nachhaltigkeit in der Veranstaltungsbranche. Ein

ernsthafter ökologischer Ansatz oder doch nur Marketing? GRIN, München.
▪ Lucas, R. (Hrsg.) C. (2007): Zukunftsfähiges Eventmarketing. Strategien, Instrumente, Beispiele.

ESV, Berlin.
▪ Zieschang, K./Baier, K. (Hrsg.) (2006): Management von Mega-Sportevents. Organisation und

Vermarktung anhand der Fußball-WM. ESV, Berlin.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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International Management
Module Code: BWINT-01

Module Type
see curriculum

Admission Requirements
▪ keine
▪ none

Study Level
BA

CP
10

Student Workload
300 h

Semester / Term
see curriculum

Duration
Minimaldauer: 
1 Semester

Regularly offered in
WiSe/SoSe

Language of Instruction
English

Module Coordinator

Prof. Dr. Jürgen Matthias Seeler (International Management) / Claudia Schild-
Franken (International Management - Englisch)

Contributing Courses to Module

▪ International Management (BWINT01)
▪ International Management - Englisch (DLSPENETH01-01)

Module Exam Type

Module Exam Split Exam

International Management
• Study Format "Distance Learning": Exam,

90 Minutes

International Management - Englisch
• Study Format "Fernstudium": Klausur,

90 Minutes

Weight of Module
see curriculum
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Module Contents

International Management
▪ Globalization and the internationalization of business
▪ Assessment of political, legal, economic, and cultural Contexts
▪ Strategy in international business
▪ Organization in international business
▪ Marketing in international business
▪ Human resource management in international business

International Management - Englisch

Erlernen und vertiefen von Englisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.
Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial. Weitere
Informationen finden Sie in der Kursbeschreibung.
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Learning Outcomes

International Management
On successful completion, students will be able to
▪ recognize and explain the cultural, social, economic, historical, and political differences that

affect strategic decision making on an international/global scale.
▪ gather specific information and conduct reliable assessments of the opportunities and risks

related to business activities in different geographical market regions and specific national
markets.

▪ describe the impact of culture on international business activities.
▪ identify different options for market entry and market development and participate in

strategic planning activities that address these issues.
▪ design and evaluate different organizational structures for international businesses and

design measures to optimize organizational structures for international operations.
▪ design, evaluate, and optimize human resource management practices for global and

multinational companies.
▪ explain options for international marketing and select an appropriate marketing mix relative

to specific products/services and the target market.
▪ identify and manage challenges associated with operating in an international/global

business environment, such as the procurement and coordination of resources and human
resource management.

▪ develop business plans that implement specific organizational, marketing, and distribution
strategies in selected regions/countries.

International Management - Englisch
On successful completion, students will be able to
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den

Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Links to other Modules within the Study Program
Baut auf Modulen im Bereich Betriebswirtschaft &
Management auf

Links to other Study Programs of IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management

497BWINT-01

www.iubh.de



International Management
Course Code: BWINT01

Study Level
BA

Language of Instruction
English

Contact Hours CP
5

Admission Requirements
none

Course Description
Globalization presents multiple opportunities and challenges to product and service industries.
Many companies previously engaged in local markets must consider global trends and
international markets, both on the demand and on the supply side. With this, comes new
opportunities to market products and services. At the same time, complexity in daily business
increases and managers have to face ambiguities and frequently changing contexts. With more
competition, more diverse markets, and cultural, political, and legal challenges abroad, it has
become more difficult to manage a company efficiently. All these factors call for managers to
adopt a global mindset and sufficient cultural sensitivity.The course is designed to cover the
economic, organizational, and cultural underpinnings that students need to grasp in order to
better understand the managerial challenges that global organizations of all types and sizes have
to cope with. Participants of this course will be provided with empirical knowledge and first-hand
experiences of international management. Through multiple case studies within the course book,
online lectures, and tutorials, students will develop a detailed understanding of the strategies and
operational patterns necessary to successfully operate in international markets.
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Course Outcomes
On successful completion, students will be able to

▪ recognize and explain the cultural, social, economic, historical, and political differences that
affect strategic decision making on an international/global scale.

▪ gather specific information and conduct reliable assessments of the opportunities and risks
related to business activities in different geographical market regions and specific national
markets.

▪ describe the impact of culture on international business activities.
▪ identify different options for market entry and market development and participate in

strategic planning activities that address these issues.
▪ design and evaluate different organizational structures for international businesses and

design measures to optimize organizational structures for international operations.
▪ design, evaluate, and optimize human resource management practices for global and

multinational companies.
▪ explain options for international marketing and select an appropriate marketing mix relative

to specific products/services and the target market.
▪ identify and manage challenges associated with operating in an international/global

business environment, such as the procurement and coordination of resources and human
resource management.

▪ develop business plans that implement specific organizational, marketing, and distribution
strategies in selected regions/countries.

Contents
1. Introduction to International Management

1.1 What is Globalization?
1.2 Facts about Globalization and the Global Economy
1.3 Theoretical Explanations for Globalization

2. The International Company and its Environment
2.1 International Companies and their Operations
2.2 Operational Patterns in International Markets
2.3 Assessment of the Environment for Internalization

3. Culture and International Business
3.1 A Generic Perspective on Culture
3.2 Organizational Culture
3.3 Cultural Diversity and the Contemporary Manager
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4. Strategy Development in International Business
4.1 Strategy in Globalized Business Operations
4.2 Strategy Concepts and Strategic Options
4.3 Managing Strategy

5. International Human Resource Management
5.1 Characteristics of International Human Resource Management
5.2 The Global Manager
5.3 Instruments in International Human Resource Management

6. Organization in International Business
6.1 Traditional Perspectives on Business Organization
6.2 Modern Views on Business Organization
6.3 Coordination of Intra-Organization Collaboration

7. International Marketing
7.1 Marketing in International Business
7.2 Strategic Choices in International Marketing
7.3 Marketing Mix Choices in International Marketing

Literature

Compulsory Reading

Further Reading
▪ Rugman, A. M., & Collinson, S. (2012). International business (6th ed.). Harlow: Pearson

Longman.
▪ Deresky, H. (2013). International management (8th ed.). Harlow: Prentice Hall International.
▪ Peng, M. W., & Meyer, K. (2011). International business. London: Cengage Learning Emea.
▪ Daniels, J. D., Radebaugh, L. H., & Sullivan, D. P. (2013). International business, environments

and operations (14th ed.). Upper Saddle River, NJ: Pearson Prentice Hall.
▪ Johnson, G., Scholes, K., & Whittington, R. (2008). Exploring corporate strategy (8th ed.).

Harlow: Pearson Prentice Hall.
▪ Morgan, G., Kristensen, P. H., & Whitley, R. (Eds.). (2001). The multinational firm: Organizing

across institutional and national divides. Oxford: Oxford University Press.
▪ Wall, S., Minocha, S., & Rees, B. (2010). International business (3rd ed.). Harlow: Prentice Hall.
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Study Format Distance Learning

Study Format
Distance Learning

Course Type
Online Lecture

Information about the examination

Examination Admission Requirements BOLK: yes
Course Evaluation: no

Type of Exam Exam, 90 Minutes

Student Workload

Self Study
90 h

Presence
0 h

Tutorial
30 h

Self Test
30 h

Practical Experience
0 h

Hours Total
150 h

Instructional Methods

☐ Learning Sprints®
☑ Course Book
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Exam Template

☐ Review Book
☐ Creative Lab
☐ Guideline
☐ Live Tutorium/Course Feed
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International Management - Englisch
Kurscode: DLSPENETH01-01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1, A2, B1, B2 und C1 nach den Kriterien des
Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher
Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und
fortgeschrittener grammatischer Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest gelehrt und praktiziert.

Kursziele
On successful completion, students will be able to

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den
Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ die Hauptpunkte zu verstehen, wenn klare Standardsprache verwendet wird und wenn
es um vertraute Dinge aus Arbeit, Schule, Freizeit usw. geht. Sie können die meisten
Situationen bewältigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Sie können
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sich einfach und zusammenhängend über vertraute Themen und persönliche
Interessengebiete äußern. Sie können über Erfahrungen und Ereignisse berichten,
Träume, Hoffnungen und Ziele beschreiben und zu Plänen und Ansichten kurze
Begründungen oder Erklärungen geben. (Niveau B1) **

▪ die Hauptinhalte komplexer Texte zu konkreten und abstrakten Themen zu verstehen;
und im eigenen Spezialgebiet auch Fachdiskussionen zu verstehen. Sie können sich so
spontan und fließend verständigen, dass ein normales Gespräch mit Muttersprachlern
ohne größere Anstrengung auf beiden Seiten gut möglich ist. Sie können sich zu einem
breiten Themenspektrum klar und detailliert ausdrücken, einen Standpunkt zu einer
aktuellen Frage erläutern und die Vor- und Nachteile verschiedener Möglichkeiten
angeben. (Niveau B2)**

▪ ein breites Spektrum anspruchsvoller, längerer Texte zu verstehen und auch implizite
Bedeutungen zu erfassen. Sie können sich spontan und fließend ausdrücken, ohne
öfter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu müssen. Sie können die Sprache im
gesellschaftlichen und beruflichen Leben oder in Ausbildung und Studium wirksam und
flexibel gebrauchen. Sie können sich klar, strukturiert und ausführlich zu komplexen
Sachverhalten äußern und dabei verschiedene Mittel zur Textverknüpfung angemessen
verwenden. (Niveau C1) ***

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf

▪ ***Quelle
http://www.goethe.de/z/50/commeuro/303.htm▪ Grammatik:

 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)
▪ Niveau B1 – unter anderem Einführung Plusquamperfekt, Konjunktionen, Einführung

Passiv, Adverbien, Adjektive (Unterschied), Zukunft
▪ Niveau B2 – unter anderem Verbkonstruktionen, Bedingungssätze, indirekte Rede
▪ Niveau C1 - Übungen zur Festigung und Wiederholung des Gelernten. Unregelmäßige

Verben, „phrasal verbs“, Kollokationen und Redewendungen. Unterschiede zwischen
britischem und amerikanischem Englisch

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Gemäß Angaben im Online-Kurs von Rosetta Stone.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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IT Management
Modulcode: BWIT

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Marian Benner-Wickner (Grundlagen der industriellen Softwaretechnik) / Prof. Dr. Tobias
Brückmann (Requirements Engineering)

Kurse im Modul

▪ Grundlagen der industriellen Softwaretechnik (IGIS01)
▪ Requirements Engineering (IREN01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Grundlagen der industriellen Softwaretechnik
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten

Requirements Engineering
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Grundlagen der industriellen Softwaretechnik
▪ Aufbau und Organisation von Informationssystemen
▪ Risiken und Herausforderungen der industriellen Softwaretechnik
▪ Softwarelebenszyklus: Von Planung bis Ablösung
▪ Requirements Engineering und Spezifikation
▪ Architektur und Implementierung
▪ Qualitätssicherung, Betrieb und Weiterentwicklung
▪ Rollen im Software Engineering
▪ Organisation von Softwareprojekten
▪ Softwareprozessmodell-Rahmenwerke

Requirements Engineering
▪ Grundlagen und Begriffe des Requirements Engineering
▪ Ermittlung von Anforderungen
▪ Ausgewählte Ermittlungstechniken
▪ Dokumentation von Anforderungen
▪ Modellierung von Prozessen
▪ Modellierung von Systemen
▪ Prüfen und Abstimmen von Anforderungen
▪ Management von Anforderungen und Techniken zur Priorisierung
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Qualifikationsziele des Moduls

Grundlagen der industriellen Softwaretechnik
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ einfache Berechnungen im Binärsystem (Boolsche Algebra) durchzuführen.
▪ den Aufbau von Rechnersystemen und Kommunikationsnetzen zu beschreiben.
▪ die Phasen eines SW-Lebenszyklus voneinander abzugrenzen.
▪ Rollen und Phasen im Software-Prozess voneinander abzugrenzen.
▪ verschiedene Vorgehensmodelle der SW-Entwicklung zu kennen.
▪ typische Herausforderungen und Risiken der industriellen SW-Entwicklung zu kennen.
▪ verschiedene Programmierparadigmen und deren Einsatz zu kennen.

Requirements Engineering
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ mithilfe IT-Unterstützung relevanter Modelle eine Unternehmensmodellierung umzusetzen.
▪ Techniken und Methoden zu Ermittlung von Anforderungen an IT-Systeme voneinander

abzugrenzen.
▪ Techniken zur Dokumentation von Anforderungen an IT-Systeme einzusetzen.
▪ Techniken zur Prüfung und Abstimmung sowie der Verwaltung von Anforderungen an IT-

Systeme voneinander abzugrenzen.
▪ für gegebene Projektsituationen eigenständig geeignete Techniken und Methoden des

Requirements Engineering auszuwählen.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Informatik
& Software-Entwicklung auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich IT &
Technik
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Grundlagen der industriellen Softwaretechnik
Kurscode: IGIS01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Ziel des Kurses ist es, den Studierenden einen Einblick in die technischen und theoretischen
Grundlagen des Software Engineering zu vermitteln. Neben dem generellen Aufbau von
Rechnersystemen werden den Studierenden typische Herausforderungen bei der Entwicklung
industrieller Informationssysteme vermittelt. Darüber hinaus wird dargestellt, mit welchen
typischen Phasen und Aktivitäten im Software Engineering diese Risiken gezielt adressiert werden.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ einfache Berechnungen im Binärsystem (Boolsche Algebra) durchzuführen.
▪ den Aufbau von Rechnersystemen und Kommunikationsnetzen zu beschreiben.
▪ die Phasen eines SW-Lebenszyklus voneinander abzugrenzen.
▪ Rollen und Phasen im Software-Prozess voneinander abzugrenzen.
▪ verschiedene Vorgehensmodelle der SW-Entwicklung zu kennen.
▪ typische Herausforderungen und Risiken der industriellen SW-Entwicklung zu kennen.
▪ verschiedene Programmierparadigmen und deren Einsatz zu kennen.

Kursinhalt
1. Aufbau und Organisation von Informationssystemen

1.1 0 und 1 als Grundlage aller IT-Systeme
1.2 Von-Neumann-Architektur
1.3 Verteilte Systeme und Kommunikationsnetze
1.4 Betriebliche Informationssysteme

2. Risiken und Herausforderungen der industriellen Softwaretechnik
2.1 Eigenschaften von industriellen Softwaresystemen
2.2 Softwaretechnik
2.3 Risiken und typische Probleme
2.4 Ursachenforschung
2.5 Herausforderungen im Software Engineering

IGIS01508
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3. Softwarelebenszyklus: Von Planung bis Ablösung
3.1 Der Softwarelebenszyklus im Überblick
3.2 Planung
3.3 Entwicklung
3.4 Betrieb
3.5 Wartung
3.6 Abschaltung

4. Requirements Engineering und Spezifikation
4.1 Requirements Engineering
4.2 Spezifikation

5. Architektur und Implementierung
5.1 Architektur
5.2 Implementierung

6. Qualitätssicherung, Betrieb und Weiterentwicklung
6.1 Qualitätssicherung
6.2 Betrieb
6.3 Weiterentwicklung

7. Rollen im Software Engineering
7.1 Idee der rollenbasierten Herangehensweise
7.2 Typische Rollen

8. Organisation von Softwareprojekten
8.1 Vom Prozessparadigma zum Softwareprozess
8.2 Prozessparadigmen
8.3 Produktlebenszyklus

9. Softwareprozessmodell-Rahmenwerke
9.1 V-Modell XT
9.2 Rational Unified Process (RUP)
9.3 Scrum
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Gumm, H. P./Sommer, M. (2011): Einführung in die Informatik. 9. Auflage, Oldenbourg,

München.
▪ Hansen, H. R./Neumann, G. (2009): Wirtschaftsinformatik 1. Grundlagen und Anwendungen. 10.

Auflage, UTB, Stuttgart.
▪ Ludewig, J./Lichter, H. (2010): Software Engineering. Grundlagen, Menschen, Prozesse,

Techniken. 2. Auflage, dpunkt.verlag, Heidelberg.
▪ Sommerville, I. (2007): Software Engineering. 8. Auflage, Addison-Wesley, Boston.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Requirements Engineering
Kurscode: IREN01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die frühen Phasen der Softwareentwicklung sind maßgeblich davon gekennzeichnet, dass
fachliche und technische Anforderungen (Requirements) an das IT-System zu ermitteln sind. Die
Anforderungsermittlung muss äußerst umsichtig betrieben werden, weil alle folgenden Aktivitäten
im SW-Entwicklungsprozess auf der Grundlage der dokumentierten Anforderungen geplant und
durchgeführt werden. In diesem Kurs werden Vorgehensweisen, Methoden und Modelle vermittelt,
die eine strukturierte und methodische Ermittlung und Dokumentation von Anforderungen an
betriebliche Informationssysteme ermöglichen.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ mithilfe IT-Unterstützung relevanter Modelle eine Unternehmensmodellierung umzusetzen.
▪ Techniken und Methoden zu Ermittlung von Anforderungen an IT-Systeme voneinander

abzugrenzen.
▪ Techniken zur Dokumentation von Anforderungen an IT-Systeme einzusetzen.
▪ Techniken zur Prüfung und Abstimmung sowie der Verwaltung von Anforderungen an IT-

Systeme voneinander abzugrenzen.
▪ für gegebene Projektsituationen eigenständig geeignete Techniken und Methoden des

Requirements Engineering auszuwählen.

Kursinhalt
1. Grundlagen und Begriffe des Requirements Engineering

1.1 Requirements Engineering im Softwareprozess
1.2 Kernaktivitäten im Requirements Engineering
1.3 Was ist eine Anforderung?

2. Ermittlung von Anforderungen
2.1 Bestimmung des Systemkontextes
2.2 Bestimmung der Quellen von Anforderungen
2.3 Ausw.hlen der geeigneten Ermittlungstechniken
2.4 Anforderungen unter Einsatz der Techniken ermitteln
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3. Ausgewählte Ermittlungstechniken
3.1 Kreativitätstechniken
3.2 Befragungstechniken
3.3 Beobachtungstechniken
3.4 Prototyping

4. Dokumentation von Anforderungen
4.1 Aktivitäten zur Dokumentation von Anforderungen
4.2 Typische Elemente der Anforderungsdokumentation
4.3 Dokumentationsformen

5. Modellierung von Prozessen
5.1 Grundlagen und Begriffe
5.2 Modellierung mit der Business Process Model and Notation
5.3 Modellierung mit Ereignisgesteuerten Prozessketten

6. Modellierung von Systemen
6.1 Grundlagen Unified Modeling Language
6.2 UML-Use Case-Diagramm
6.3 UML-Aktivitätsdiagramm
6.4 UML-Klassendiagramm
6.5 UML-Zustandsdiagramm

7. Prüfen und Abstimmen von Anforderungen
7.1 Aktivitäten zum Prüfen und Abstimmen von Anforderungen
7.2 Prüfkriterien
7.3 Prüfprinzipien
7.4 Prüftechniken
7.5 Abstimmen von Anforderungen

8. Management von Anforderungen und Techniken zur Priorisierung
8.1 Verwalten von Anforderungen
8.2 Techniken zur Priorisierung von Anforderungen

IREN01514
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Allweyer T. (2009): BPMN 2.0. Business Process Model and Notation. 2. Auflage, Books on

Demand, Norderstedt.
▪ Balzert, H. (2010): UML 2 kompakt. 3. Auflage, Springer Spektrum, Wiesbaden.
▪ Booch, G./Rumbaugh, J./Jacobson, I. (2006): Das UML-Benutzerhandbuch. Addison-Wesley,

Boston.
▪ Cohn, M. (2010): User Stories. Für die agile Software-Entwicklung mit Scrum, XP u.a. mitp,

Wachtendonk.
▪ Freund, J./Rücker, B. (2012): Praxishandbuch BPMN 2.0. 3. Auflage, Carl Hanser Verlag,

München.
▪ Gadatsch A. (2013): Grundkurs Geschäftsprozess-Management. 7. Auflage, Vieweg+Teubner,

Wiesbaden.
▪ Pohl, K. (2008): Requirements Engineering. Grundlagen, Prinzipien, Techniken. 2. Auflage,

dpunkt.verlag, Heidelberg.
▪ Pohl, K./Rupp, C. (2011): Basiswissen Requirements Engineering. 3. Auflage, dpunkt.verlag,

Heidelberg.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed

IREN01516

www.iubh.de



Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Negotiation
Module Code: DLBNEGE

Module Type
see curriculum

Admission Requirements
none

Study Level
BA

CP
10

Student Workload
300 h

Semester / Term
see curriculum

Duration
Minimaldauer: 
1 Semester

Regularly offered in
WiSe/SoSe

Language of Instruction
English

Module Coordinator

Prof. Dr. Andreas Herrmann (Negotiation I) / Prof. Dr. Andreas Herrmann (Negotiation II)

Contributing Courses to Module

▪ Negotiation I (DLBNEGE01)
▪ Negotiation II (DLBNEGE02)

Module Exam Type

Module Exam Split Exam

Negotiation I
• Study Format "Fernstudium": Written

Assessment: Written Assignment

Negotiation II
• Study Format "Distance Learning": Written

Assessment: Written Assignment

Weight of Module
see curriculum
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Module Contents

Negotiation I
▪ The Significance and Nature of Negotiation
▪ Transaction Setup
▪ Rationality
▪ The Distribution of Value 
▪ Distributive Negotiation Tactics

Negotiation II
▪ The Creation of Value
▪ Value-Creation Negotiation Tactics
▪ General Negotiation Tactics
▪ The Negotiator’s Dilemma
▪ Culture and Negotiation

Learning Outcomes

Negotiation I
On successful completion, students will be able to
▪ understand the significance and two-sided nature of negotiation.
▪ recognize the components of a transaction and its setup.
▪ appreciate the paramount importance of rationality in the work of the negotiator.
▪ understand the significance of competitive value distribution and analyze the associated

tactics.

Negotiation II
On successful completion, students will be able to
▪ learn about the significance of cooperative “Value Creation” in negotiations.
▪ analyze the resulting value-creation negotiation tactics, together with crucial General

Negotiation Tactics.
▪ understand the “The Negotiator’s Dilemma” that arises from the conflicting requirements of

value creation and value distribution in negotiations.
▪ appreciate the role that culture plays in negotiations.

Links to other Modules within the Study Program
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Betriebswirtschaft & Management auf

Links to other Study Programs of IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Negotiation I
Course Code: DLBNEGE01

Study Level
BA

Language of Instruction
English

Contact Hours CP
5

Admission Requirements
none

Course Description
The course enables students to learn both about negotiation and how to negotiate. In order to
understand the rules that govern the interpersonal decision-making process that is negotiation, it
is essential to have an in-depth understanding of the two sides of negotiation: the distribution of
value and the creation of value. This course introduces students to the pervasive nature of
negotiation and some of the common myths and misconceptions that limit the potential benefits
to be gained through effective negotiation. The preliminary steps to establish an effective
negotiation and the mindset to be adopted in the negotiation are explored before delving into the
concept of distribution value and the specific tactics that can be employed in order to arrive at
the most favorable outcome. This part of the course is concluded by insights into how individuals
(and organizations) can learn how to negotiate better. Empirical insight is presented together with
actual real world examples.

Course Outcomes
On successful completion, students will be able to

▪ understand the significance and two-sided nature of negotiation.
▪ recognize the components of a transaction and its setup.
▪ appreciate the paramount importance of rationality in the work of the negotiator.
▪ understand the significance of competitive value distribution and analyze the associated

tactics.

Contents
1. The Significance and Nature of Negotiation

1.1 The Nature and Types of Negotiation
1.2 Misconceptions About Negotiation and Myths About Negotiators

2. Transaction Setup
2.1 The Other Party
2.2 The Contract
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3. Rationality
3.1 Cognitive Illusions
3.2 Overconfidence
3.3 The Irrational Escalation of Commitment
3.4 Anchoring

4. The Distribution of Value
4.1 The Pie: Zone of Possible Agreement
4.2 Slicing the Pie: Maximizing Distributive Outcomes

5. Distributive Negotiation Tactics
5.1 Distributive Negotiation To-Dos
5.2 Learning Transfer

Literature

Compulsory Reading

Further Reading
▪ Brett, J. M. (2014). Negotiating globally: How to negotiate deals, resolve dispute, and make

decisions across cultural boundaries. San Francisco: Jossey-Bass.
▪ De Cremer, D., & Pillutla, M. (2013). Making negotiations predictable: What science tells us.

Basingstoke: Palgrave Macmillan.
▪ Diekmann, K., & Galinsky, A. D. (2006). Overconfident, underprepared: Why you may not be

ready to negotiate. Negotiation, 9(10), 6–9.
▪ Kahneman, D. (2011). Thinking, fast and slow. London: Penguin Books.
▪ Katz, G. (2011). Intercultural negotiations: The unique case of Germany and Israel. Berlin:

Books on Demand.
▪ Schneider, A. K. (2002). Shattering negotiation myths: Empirical evidence on the effectiveness

of negotiation style. Harvard Negotiation Law Review, 7, 143.
▪ Thompson, L. (2014). The mind and heart of the negotiator. London: Pearson.
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Study Format Fernstudium

Study Format
Fernstudium

Course Type
Lecture

Information about the examination

Examination Admission Requirements BOLK: yes
Course Evaluation: no

Type of Exam Written Assessment: Written Assignment

Student Workload

Self Study
110 h

Presence
0 h

Tutorial
20 h

Self Test
20 h

Practical Experience
0 h

Hours Total
150 h

Instructional Methods

☐ Learning Sprints®
☑ Course Book
☑ Vodcast
☐ Shortcast
☑ Audio
☐ Exam Template

☐ Review Book
☐ Creative Lab
☐ Guideline
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Negotiation II
Course Code: DLBNEGE02

Study Level
BA

Language of Instruction
English

Contact Hours CP
5

Admission Requirements
none

Course Description
The course enables students to learn both about negotiation and how to negotiate. In order to
understand the rules that govern the interpersonal decision-making process that is negotiation, it
is essential to have an in-depth understanding of the two sides of negotiation: the distribution of
value and the creation of value. This course explores value creation and how to implement to
tactics to move from a win-lose scenario to a win-win. The process of negotiation will be
considered in its entirety and specific strategies and tactics will be explored at length. It will then
proceed to offer insight generated by game theory (the prisoner´s dilemma, the BOS game, the
“game of chicken,” the “tit-for-tat” strategy). The course then explores how the interaction can be
expected to play out between negotiators from different cultures.

Course Outcomes
On successful completion, students will be able to

▪ learn about the significance of cooperative “Value Creation” in negotiations.
▪ analyze the resulting value-creation negotiation tactics, together with crucial General

Negotiation Tactics.
▪ understand the “The Negotiator’s Dilemma” that arises from the conflicting requirements of

value creation and value distribution in negotiations.
▪ appreciate the role that culture plays in negotiations.

Contents
1. The Creation of Value

1.1 Value Creation: From Win-Lose to Win-Win
1.2 The Four Steps and the Three Types of Value Creation

2. Value Creation Negotiation Tactics
2.1 Framing
2.2 Value-Creation Negotiation To-Dos

3. General Negotiation Tactics
3.1 General Negotiation To-Dos
3.2 The Three Phases of the Negotiation
3.3 Dealing with Emotions

DLBNEGE02524

www.iubh.de



4. The Negotiator's Dilemma
4.1 The Dilemma Between Creating and Distributing Value
4.2 The Prisoner’s Dilemma as a Metaphor for the Negotiator’s Dilemma
4.3 Coping Strategies: Tit-for-Tat Strategy and Changing Payoffs

5. Culture and Negotiation
5.1 Culture and Personality
5.2 Three Cultural Prototypes
5.3 Culture and Negotiations

Literature

Compulsory Reading

Further Reading
▪ Brett, J. M. (2014). Negotiating globally: How to negotiate deals, resolve dispute, and make

decisions across cultural boundaries. San Francisco: Jossey-Bass.
▪ De Cremer, D., & Pillutla, M. (2013). Making negotiations predictable: What science tells us.

Basingstoke: Palgrave Macmillan.
▪ Diekmann, K., & Galinsky, A. D. (2006). Overconfident, underprepared: Why you may not be

ready to negotiate. Negotiation, 9(10), 6–9.
▪ Kahneman, D. (2011). Thinking, fast and slow. London: Penguin Books.
▪ Katz, G. (2011). Intercultural negotiations: The unique case of Germany and Israel. Berlin:

Books on Demand.
▪ Schneider, A. K. (2002). Shattering negotiation myths: Empirical evidence on the effectiveness

of negotiation style. Harvard Negotiation Law Review, 7, 143.
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Study Format Distance Learning

Study Format
Distance Learning

Course Type
Online Lecture

Information about the examination

Examination Admission Requirements BOLK: yes
Course Evaluation: no

Type of Exam Written Assessment: Written Assignment

Student Workload

Self Study
110 h

Presence
0 h

Tutorial
20 h

Self Test
20 h

Practical Experience
0 h

Hours Total
150 h

Instructional Methods

☐ Learning Sprints®
☑ Course Book
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Exam Template

☐ Review Book
☐ Creative Lab
☑ Guideline
☐ Live Tutorium/Course Feed

DLBNEGE02526

www.iubh.de



Personalwesen Spezialisierung
Modulcode: BWPW

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ BWPW01
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Regina Cordes (Personalwesen Spezialisierung I (Einführung)) / Prof. Dr. Regina
Cordes (Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung))

Kurse im Modul

▪ Personalwesen Spezialisierung I (Einführung) (BWPW01)
▪ Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung) (BWPW02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Personalwesen Spezialisierung I (Einführung)
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten

Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung)
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Klausur, 90 Minuten
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Personalwesen Spezialisierung I (Einführung)
▪ Total Quality Management, Reengineering, Lean Management, Benchmarking und Kaizen als

Instrumente des Change Managements; Gemeinsamkeiten langlebiger Unternehmen;
Hauptursachen für Widerstand gegen Veränderungen; Umgang mit Widerstand; acht Stufen
des Lernprozesses bei Change Management

▪ Veränderungen in den Unternehmensbereichen Forschung und Entwicklung,
Beschaffungsmanagement, Produktionsmanagement, Marketing und
Unternehmensorganisation; zehn Schritte zur schlanken Managementkonzeption

▪ Reengineering als fundamentales Überdenken und radikales Umgestalten von Unternehmen;
Konzentration auf das, was sein sollte; Erfolg bei Unternehmensleistungen mit klaren
Visionen, Engagement und Beharrlichkeit

▪ Kaizen als ständige Verbesserung unter Einbeziehung aller Mitarbeiter; Planen, Ausprobieren,
Überprüfen und Umsetzen als Phasen des Demingkreises; Kaizen-Strategien bei höheren
Ansprüchen der Kunden, stärkerem Wettbewerb, steigenden Personalkosten und niedriger
Arbeitsproduktivität

▪ Zielsystem der flexiblen Arbeitszeit; Beschaffungskosten bei der Einführung eines
Arbeitszeitsystems; laufend wiederkehrende Betriebskosten eines Arbeitszeitsystems

▪ Faktoren des internationalen Personalmanagements; Risiken einer Auslandsbeschäftigung;
Haupteinflussfaktoren für internationales Personalmanagement; Einflussfaktoren der
Personalauswahl und Stellenbesetzung im Ausland

Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung)
▪ Kenntnis der geschäftspolitischen Richtlinien, Handbücher, Anweisungen für Arbeitsabläufe

und Organisationshilfsmittel; Verständnis der Abläufe, Kommunikations- und
Informationswege für neue Führungskräfte; wer Leistung fordert, muss Sinn bieten

▪ Unterschiede zwischen Führung und Management; Richtungsänderungen durch Führung mit
Vision und Strategie; Persönlichkeitswerte einer Führungskraft; flexibles Führungsverhalten:
Delegation, Unterstützung, Anweisung und Coaching

▪ Schlüsselfaktoren zum Aufbau einer positiven Atmosphäre für die Teamarbeit; teaminterne/-
externe Widerstände; 25 Ge- und Verbote erfolgreicher Teamarbeit

▪ Innere Kündigung als (un)bewusste Distanzierung von Engagement und Eigeninitiative am
Arbeitsplatz; Coaching zur Verbesserung von Handlungskompetenz und Verhalten

▪ Schlüsselelemente zum Management by Empowerment: Informationsmanagement,
Richtlinien zur Selbstständigkeit und Teammanagement; Empowerment zur Schaffung einer
vertrauensvollen Arbeitsatmosphäre; Balance zwischen Bereichen, die im Kontrollfeld der
Direktion bleiben müssen und solchen, bei denen Mitarbeitern volle Freiheit bei Planung,
Durchführung und Kontrolle gewährt werden kann

▪ Bereiche der Selbstmotivation, Energie- und Zeitmanagement, Gesundheit,
Persönlichkeitsentfaltung, Verhalten im Betrieb und soziales Verhalten gehören zum
Selbstmanagement; Aspekte emotionaler Kompetenz: Selbstbewusstsein und -steuerung,
Empathie, soziale Kompetenz, Kommunikationsfähigkeit; Grundprinzipien für gute
Zusammenarbeit und Eigenmotivation: Wahrheit, Vertrauen, Verantwortung, Sinn
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Qualifikationsziele des Moduls

Personalwesen Spezialisierung I (Einführung)
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Herausforderungen des Personalmanagements im Rahmen des Change Managements zu

skizzieren.
▪ mit Widerständen bei Veränderungen im Betrieb umzugehen.
▪ schrittweise eine Lean Management-Konzeption im Betrieb einzuführen.
▪ Reengineering als Führungskonzeption zu verstehen.
▪ mit Systematik Kaizen dauerhaft im Betrieb zu installieren.
▪ Arbeitszeitflexibilisierungsmodelle zu beschreiben.
▪ zwischen nationalem und internationalem Personalmanagement zu differenzieren.

Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung)
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ sich optimal als Führungskraft in einen neuen Betrieb einzugliedern.
▪ zwischen Führung und Management zu unterscheiden.
▪ unterschiedliche Führungsstile und damit Flexibilität im Führungsverhalten einzusetzen.
▪ eine Teamatmosphäre aufzubauen.
▪ Mitarbeiter durch Empowerment zu verantwortlichen und engagierten Mit-Denkern zu

entwickeln.
▪ die drei Schlüsselelemente zum Management by Empowerment zu differenzieren.
▪ mit individueller Selbstbewertung Schwachstellen zur Selbstmotivation zu erkennen und zu

vermeiden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Personalwesen auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Wirtschaft
& Management
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Personalwesen Spezialisierung I (Einführung)
Kurscode: BWPW01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Dieser Kurs vertieft das Fachwissen aus dem Bereich Personalwesen. Es werden aktuelle
personalpolitische Fragestellungen aufgegriffen, die der wertschöpfungsorientierten
Personalführung im Unternehmen dienen, z. B. Verhalten als Führungskraft in Organisationen mit
Leadership und Unternehmenskultur. Mit Coaching und Empowerment wird das zukünftige
Führungsverhalten im Unternehmen aufgezeigt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Herausforderungen des Personalmanagements im Rahmen des Change Managements zu
skizzieren.

▪ mit Widerständen bei Veränderungen im Betrieb umzugehen.
▪ schrittweise eine Lean Management-Konzeption im Betrieb einzuführen.
▪ Reengineering als Führungskonzeption zu verstehen.
▪ mit Systematik Kaizen dauerhaft im Betrieb zu installieren.
▪ Arbeitszeitflexibilisierungsmodelle zu beschreiben.
▪ zwischen nationalem und internationalem Personalmanagement zu differenzieren.

Kursinhalt
1. Wege im Change Management zur lernenden Organisation

1.1 Warum ist Change Management überhaupt erfoderlich?
1.2 Widerstand gegen Veränderungen
1.3 Welche Grundsätze des Change Managements führen zur lernenden Organisation?

2. Lean Management als Führungskonzeption des Change Managements
2.1 In welche Perspektiven lässt sich Lean Management differenzieren?
2.2 Wie zeigen sich Lean Management-Ansätze in der Praxis?
2.3 Mit welchen zehn Schritten führt man ein Lean Management Konzept ein?
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3. Reengineering als Führungskonzeption des Change Managements
3.1 Was unterscheidet Reengineering von den anderen Managementprogrammen zur

Leistungsverbesserung?
3.2 Welche Leitfragen treiben den Reengineering-Prozess an?
3.3 Wie kann Reengineering Rahmenbedingungen ändern? – Beispiele zum Reengineering

aus der Praxis

4. Kaizen als Führungskonzeption des Change Managements
4.1 Mit welcher Systematik lässt sich Kaizen dauerhaft im Unternehmen installieren?
4.2 Welche Aufgaben fallen dem Kaizen-Management zu?

5. Arbeitszeitmanagement im Rahmen des Mitarbeitermarketings
5.1 Ziele und Unterteilungen der Arbeitszeit
5.2 Welche Arbeitszeitflexibilisierungsmodelle gibt es?
5.3 Wie lassen sich flexible Arbeitszeitsysteme mit Kosten- und Nutzenanalysen bewerten?

6. Internationales Personalmanagement
6.1 Wie unterscheidet sich nationales und internationales Personalmanagement?
6.2 Welche Faktoren beeinflussen das internationale Personalmanagement?
6.3 Worauf ist bei der internationalen Auswahl, Rekrutierung und Stellenbesetzung zu

achten?
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Berger, F./Brownell, J. (2009): Organizational Behaviour for the Hospitality Industry. Pearson,

New Jersey, S. 59–67.
▪ Dettmer, H./Hausmann, T. (Hrsg.) (2012): Organisations-/Personalmanagement und

Arbeitsrecht in Hotellerie und Gastronomie. 4. Auflage, Verlag Handwerk und Technik,
Hamburg, S. 157–178.

▪ Hänssler, K. H. (Hrsg.) (2011): Management in Hotellerie und Gastronomie. 8. Auflage,
Oldenbourg, München, S. 81–84.

▪ Hitt, M. A./Miller, C. C./Colella, A. (2009): Organizational Behaviour. 3. Auflage, Wiley, Jefferson
City (MO), S. 77–85.

▪ Pircher-Friedrich, A. M. (2000): Strategisches Management in Hotellerie und Gastronomie. dfv,
Frankfurt a. M., S. 173–176.

▪ Pircher-Friedrich, A. M./Friedrich, R. K. (2009): Gesundheit, Erfolg und Erfüllung. Eine Anleitung
– auch für Manager. ESV, Berlin, S. 192–196.

▪ Schaetzing, E. E. (2001): Motivation zu Spitzenleistungen. IHRA Managementinstitut, München,
S. 231–238.

▪ Schaetzing, E. E. (2013): Management in Hotellerie und Gastronomie. 11. Auflage, Matthaes,
Frankfurt a. M. S. 562–580 und S. 591–607.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Personalwesen Spezialisierung II (Vertiefung)
Kurscode: BWPW02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWPW01

Beschreibung des Kurses
In diesem Kurs werden relevante Themen des Personalwesens vertieft. Die erste Lektion widmet
sich dem Verhalten in Organisationen als neue Führungskraft. Im angelsächsischen Raum gehört
das „Organisational Behaviour“ ganz selbstverständlich zum Grundstock von sozial- und
wirtschaftswissenschaftlichen Studiengängen. Im deutschsprachigen Bereich wird an diese
Tradition zunehmend angeknüpft. Dazu gehören auch Leadership und Unternehmenskultur, die
beide maßgeblich das Verhalten in Organisationen bestimmen. In der Lektion „Coaching und
Empowerment“ geht es um zukünftiges Führungsverhalten im Unternehmen. Abschließend wird
der Fokus auf Selbstmanagement als Basis jeglicher Fremdmotivation gelegt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ sich optimal als Führungskraft in einen neuen Betrieb einzugliedern.
▪ zwischen Führung und Management zu unterscheiden.
▪ unterschiedliche Führungsstile und damit Flexibilität im Führungsverhalten einzusetzen.
▪ eine Teamatmosphäre aufzubauen.
▪ Mitarbeiter durch Empowerment zu verantwortlichen und engagierten Mit-Denkern zu

entwickeln.
▪ die drei Schlüsselelemente zum Management by Empowerment zu differenzieren.
▪ mit individueller Selbstbewertung Schwachstellen zur Selbstmotivation zu erkennen und zu

vermeiden.

Kursinhalt
1. Verhalten in Organisationen

1.1 Wie gliedert und lebt man sich als Führungskraft optimal in den neuen Betrieb ein?
1.2 Wie lässt sich der eigene Führungsstil dynamisieren?
1.3 Wie unterscheiden sich Motivation und Arbeitszufriedenheit?

2. Leadership − Fürhung, Persönlichkeit und Management
2.1 Wie unterscheiden sich Führung und Management?
2.2 Welche Aufgaben hat Führungstechnik und wozu braucht man Führungspersönlichkeit?
2.3 Was brauchen Ihre Mitarbeiter?
2.4 Flexibilität im Führungsverhalten – Führungsstile
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3. Management mit Hochleistungsteams
3.1 Welche Vorteile beinhaltet das Teammanagement und wie baut man eine

Teamatmosphäre auf?
3.2 Welche Barrieren gibt es für das Teammanagement?
3.3 Welche Ge- und Verbote sind beim Teammanagement zu beachten?

4. Mit Coaching und Empowerment gegen die innere Kündigung
4.1 Welche Signale und Symptome gibt es auf dem Weg zur inneren Kündigung?
4.2 Kann Coaching als Instrument der Personalentwicklung die Ursachen der inneren

Kündigung bekämpfen?
4.3 Kann Empowerment Mitarbeiter zu verantwortlichen und engagierten Mit-Denkern

entwickeln?

5. Das Management der Zukunft: Empowerment der Mitarbeiter
5.1 Ist Empowerment nur eine neue Führungstechnik?
5.2 Welche drei Schlüsselelemente gehören zum Management by Empowerment?
5.3 Ist Empowerment nur eine vorübergehende Modeerscheinung?

6. Selbstmanagement zum fachlichen und menschlichen Vorbild
6.1 Welche Faktoren dienen der Selbstmotivation?
6.2 Wie kann man mit einer individuellen Selbstbewertung Schwachstellen zur

Selbstmotivation aufzeigen?
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Berger, F./Brownell, J. (2009): Organizational Behaviour for the Hospitality Industry. Pearson,

New Jersey, S. 44ff.
▪ Claßen, M. (2008) Change Management aktiv gestalten. Luchterhand, München.
▪ Dettmer, H./Hausmann, T. (Hrsg.) (2012): Organisations-/Personalmanagement und

Arbeitsrecht in Hotellerie und Gastronomie. 4. Auflage, Verlag Handwerk und Technik,
Hamburg, S. 121ff.

▪ Hänssler, K. H. (Hrsg.) (2011): Management in Hotellerie und Gastronomie. 8. Auflage,
Oldenbourg, München, S. 78.

▪ Hitt, M. A./Miller, C. C./Colella, A. (2009): Organizational Behaviour. 3. Auflage, Wiley, Jefferson
City (MO), S. 79ff.

▪ Pircher-Friedrich, A. M. (2000): Strategisches Management in Hotellerie und Gastronomie. dfv,
Frankfurt a. M., S. 183.

▪ Pircher-Friedrich, A. M./Friedrich, R. K. (2009): Gesundheit, Erfolg und Erfüllung. Eine Anleitung
– auch für Manager. ESV, Berlin, S. 216ff.

▪ Schaetzing, E. E. (2001): Motivation zu Spitzenleistungen. IHRA Managementinstitut, München,
S. 242ff.

▪ Schaetzing, E. E. (2013): Management in Hotellerie und Gastronomie. 11. Auflage, Matthaes,
Frankfurt a. M., S. 581.

▪ Stolzenberg, K./Heberle, K. (2009): Change Management. Veränderungsprozesse erfolgreich
gestalten – Mitarbeiter mobilisieren. Springer, Berlin, S. 76ff.

▪ Wunderer, R. (2011): Führung und Zusammenarbeit. Eine unternehmerische Führungslehre. 9.
Auflage, Luchterhand, München, S. 56ff.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Projektmanagement (Spezialisierung)
Modulcode: BWPM

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ BWPM01
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. André Hollstein (Spezialaspekte des Projektmanagements) / Prof. Dr. André Hollstein (IT-
Aspekte des Projektmanagements)

Kurse im Modul

▪ Spezialaspekte des Projektmanagements (BWPM01)
▪ IT-Aspekte des Projektmanagements (BWPM02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Spezialaspekte des Projektmanagements
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

IT-Aspekte des Projektmanagements
• Studienformat "Fernstudium": Schriftliche

Ausarbeitung: Fallstudie

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Spezialaspekte des Projektmanagements
▪ Grundlagen des Projektmanagements
▪ Strategische Aspekte des Projektmanagements
▪ Projektorganisation
▪ Change- und Wissensmanagement mit Projekten
▪ Projektcontrolling
▪ Management der Qualität von Projekten
▪ Der Faktor Mensch
▪ Aspekte internationaler und interkultureller Projektarbeit

IT-Aspekte des Projektmanagements
▪ Softwareeinsatz im Projektmanagement
▪ Projektmanagementsoftware
▪ Wahl der passenden Projektmanagementsoftware
▪ Alternative Projektmanagementansätze
▪ Praktische Nutzung von Projektmanagementsoftware

Qualifikationsziele des Moduls

Spezialaspekte des Projektmanagements
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ Projektmanagement sowohl als Methode, als auch als Führungsinstrument zu verstehen.
▪ Strategie, Organisation und Umsetzung des Projektmanagements zu entwickeln.
▪ Projektmanagement als strategischen Wettbewerbsfaktor zu erfassen.
▪ Projektmanagement mit Wissens- und Changemanagement zu verknüpfen.
▪ das Controlling von Qualität, Kosten, Risiken und Terminen im Rahmen des

Projektmanagements zu erfassen.
▪ die für Projekte notwendigen Ressourcen zu planen und zu steuern.
▪ die Bedeutung psychologischer und kultureller Rahmenbedingungen für das

Projektmanagement zu verstehen.

IT-Aspekte des Projektmanagements
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Unterstützung von IT-Instrumenten für das Projektmanagement zu verstehen.
▪ die spezifischen Vor- und Nachteile von Standard- und Spezialsoftwarelösungen abzuwägen.
▪ die Auswahlkriterien für IT-Lösungen des Projektmanagements zu kennen und anzuwenden.
▪ die Herausforderungen und Grenzen von IT-Lösungen für standortübergreifende Projekte zu

erkennen.
▪ die innovationsgetriebenen, neuen und alternativen Ansätze des Projektmanagements zu

verstehen.
▪ eine selbst gewählte Fallstudie eigenständig zu erstellen.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Projektmanagement auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Wirtschaft & Management
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Spezialaspekte des Projektmanagements
Kurscode: BWPM01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Projektmanagement hat sich sowohl als Methode als auch als Führungsinstrument etabliert.
Dieser Kurs vertieft die im Basismodul dargestellten grundsätzlichen Fragen, Planungs- und
Durchführungsschritte sowie deren instrumentelle Umsetzung und erweitert sie um strategische
und operative Führungsentscheidungen rund um die Organisation des Projektmanagements.Dabei
werden sowohl die Querschnittfunktion einer projektorientierten Unternehmensorganisation und
der entsprechenden Führung herausgestellt als auch die wissenschaftlichen Perspektiven anderer
Module des Bachelor-Programms eingenommen und auf Berührungspunkte zum
Projektmanagement hingewiesen.Abhängig von der Unternehmensgröße gewinnen
Multiprojektorganisation und die Instrumente des Projektportfoliomanagements an Bedeutung,
weshalb deren Ansätze ebenfalls einen wichtigen Baustein einer Funktionsvertiefung
Projektmanagement bilden.Die Bedeutung der Arbeitsform Projekt und der Exzellenz im
Projektmanagement für die Performance des Unternehmens sind unstrittig. Projektmanagement
wird zum Wettbewerbsfaktor, weshalb die strategische Komponente des Projektmanagements eine
zentrale Bedeutung einnimmt. Dieser Kurs greift die entsprechenden strategischen
Fragestellungen auf und verdeutlicht, welche organisatorischen Grundvoraussetzungen
erfolgsunterstützende Projektrahmenbedingungen darstellen können.Modern verstandenes
Projektmanagement umfasst und unterstützt Führungsaufgaben des Wissens- und
Changemanagements.Strategische Planung und Kontrolle von Projekten beinhaltet letztlich auch
alle Aspekte des Controllings der Qualität, der Kosten, des Risikos und der Termineinhaltung von
Projekten.Als wichtiger Erfolgsfaktor für Projekte lässt sich zweifelsfrei der Faktor der mit der
Durchführung des Projektes betrauten Menschen identifizieren. Dazu gehört auch der Hinweis auf
die Notwendigkeit, sich in Zeiten der Globalisierung des Wirtschaftsgeschehens mit den
kulturellen Herausforderungen internationalen Projektmanagements zu beschäftigen.
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Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ Projektmanagement sowohl als Methode, als auch als Führungsinstrument zu verstehen.
▪ Strategie, Organisation und Umsetzung des Projektmanagements zu entwickeln.
▪ Projektmanagement als strategischen Wettbewerbsfaktor zu erfassen.
▪ Projektmanagement mit Wissens- und Changemanagement zu verknüpfen.
▪ das Controlling von Qualität, Kosten, Risiken und Terminen im Rahmen des

Projektmanagements zu erfassen.
▪ die für Projekte notwendigen Ressourcen zu planen und zu steuern.
▪ die Bedeutung psychologischer und kultureller Rahmenbedingungen für das

Projektmanagement zu verstehen.

Kursinhalt
1. Grundlagen des Projektmanagements

1.1 Projektbeteiligte
1.2 Projektphasen
1.3 Projektsteuerung und -kontrolle

2. Strategische Aspekte des Projektmanagements
2.1 Kritische Erfolgsfaktoren des Projektmanagements
2.2 Einfluss des Projektmanagements für die Business Performance
2.3 Projektmanagement als Wettbewerbsvorteil

3. Projektorganisation
3.1 Aufbauorganisatorische Aspekte
3.2 Projektportfoliomanagement
3.3 Multiprojektorganisation
3.4 Projektmanagements in interorganisationalen und internationalen Arbeitsprozessen
3.5 Project Office und Project Management Office

4. Change- und Wissensmanagement mit Projekten
4.1 Unterstützung von Changeprozessen durch Projektmanagement
4.2 Unterstützung des Wissensmanagements durch Projektmanagement

5. Projektcontrolling
5.1 Strategisches Projektcontrolling
5.2 Operatives Projektcontrolling
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6. Management der Qualität von Projekten
6.1 Qualitätsmanagementsysteme
6.2 Bedeutung von QM-Systemen für das Projektmanagement

7. Der Faktor Mensch
7.1 Empirische Belege für den Erfolgsfaktor Mensch für Projekte
7.2 Verhaltenstheoretische und (wirtschafts-)psychologische Aspekte
7.3 Personalentwicklungs- und Karriereaspekte

8. Aspekte internationaler und interkultureller Projektarbeit
8.1 Kulturelle Diversität in Projektteams
8.2 Ansatzpunkte der Verbesserung interkultureller Kooperation

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Ahlemann, F./Eckl, C. (Hrsg.) (2013): Strategisches Projektmanagement. Praxisleitfaden,

Fallstudien und Trends. Gabler, Wiesbaden.
▪ Cronenbroeck, W. (2004): Handbuch Internationales Projektmanagement. Grundlagen,

Organisation, Projektstandards. Interkulturelle Aspekte. Angepasste Kommunikationsformen.
Cornelsen, Berlin.

▪ Fiedler, R. (2010): Controlling von Projekten. Mit konkreten Beispielen aus der
Unternehmenspraxis. 5. Auflage, Springer Vieweg, Wiesbaden.

▪ Hirzel, M./ Alter, W./Sedlmayer, M. (Hrsg.) (2011): Projektportfolio-Management. Strategisches
und operatives Multi-Projektmanagement in der Praxis. 3. Auflage, Gabler.

▪ Huber, A./Kuhnt, B./Diener, M. (2011): Projektmanagement. Erfolgreicher Umgang mit Soft
Factors. vdf, Zürich.

▪ Jenny, B. (2009): Projektmanagement. Das Wissen für eine erfolgreiche Karriere. 3. Auflage, vdf,
Zürich.

▪ Litke, H.-D. (2007): Projektmanagement. Methoden, Techniken, Verhaltensweisen Evolutionäres
Projektmanagement. 5. Auflage, Hanser, München.

▪ Meier, H. (2004): Internationales Projektmanagement. NWB, Herne.
▪ Seidl, J. (2011): Multiprojektmanagement. Übergreifende Steuerung von

Mehrprojektsituationen durch Projektportfolio- und Programmmanagement. Springer, Berlin.
▪ Wastian, M./Braumandl, I./Rosenstiel, L. v. (Hrsg.) (2011): Angewandte Psychologie für das

Projektmanagement. 2. Auflage, Springer, Berlin.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Online-Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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IT-Aspekte des Projektmanagements
Kurscode: BWPM02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWPM01

Beschreibung des Kurses
Projektmanagement erfährt in aller Regel IT-Unterstützung. Dabei ist je nach spezieller
Aufgabenstellung, Umfang und Aufwand des Projektes zu entscheiden, ob Standard- oder
Spezialsoftware eingesetzt werden soll. Die Studierenden werden daher mit den gängigen
Auswahlkriterien bekannt gemacht. In einem weiteren Schritt werden exemplarische Programme
vorgestellt, die jeweils ein anderes Vorgehensmodell oder eine Branchen- bzw.
Funktionsspezialisierung repräsentieren (z. B. Softwareprojekte). Dabei wird auch auf die neuen,
alternativen Ansätze des Projektmanagements eingegangen.Letztlich werden die Studierenden
anhand von und mit thematischem Rückgriff auf die bis dato im Grundmodul und dem ersten Kurs
des Spezialisierungsmoduls erarbeiteten Kenntnissen und Fähigkeiten ein Projekt komplett
durcharbeiten. Dabei wird eine aktuelle Spezialsoftware benutzt.Die Studierenden werden den
Fortschritt und das Ergebnis anhand einer Fallstudie dokumentieren.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Unterstützung von IT-Instrumenten für das Projektmanagement zu verstehen.
▪ die spezifischen Vor- und Nachteile von Standard- und Spezialsoftwarelösungen abzuwägen.
▪ die Auswahlkriterien für IT-Lösungen des Projektmanagements zu kennen und anzuwenden.
▪ die Herausforderungen und Grenzen von IT-Lösungen für standortübergreifende Projekte zu

erkennen.
▪ die innovationsgetriebenen, neuen und alternativen Ansätze des Projektmanagements zu

verstehen.
▪ eine selbst gewählte Fallstudie eigenständig zu erstellen.

Kursinhalt
1. Softwareeinsatz im Projektmanagement

1.1 Warum wird im Projektmanagement Software eingesetzt?
1.2 Möglichkeiten und Grenzen der Softwareunterstützung

2. Projektmanagementsoftware
2.1 Unterscheidung von Projektmanagementsoftware anhand technischer Anforderungen
2.2 Einführung einer Projektmanagementsoftware
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3. Wahl der passenden Projektmanagementsoftware
3.1 Anforderungen an Projektmanagementsoftware
3.2 Auswahl- und Bewertungskriterien

4. Alternative Projektmanagementansätze
4.1 Das Agile Manifest und dessen zwölf Prinzipien
4.2 Prozessorientiertes Projektmanagement mit PRINCE2
4.3 SCRUM
4.4 Weitere alternative Projektmanagementansätze und Bewertung

5. Praktische Nutzung von Projektmanagementsoftware
5.1 Bedeutung von MS-Office-Standards als Unterstützung im Projektmanagement
5.2 Bekannte Software Tools im Projektmanagement

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Engelfried, J./Zahn, S. (2012): Wirkungsvolle Präsentation von und in Projekten. Springer

Gabler, Wiesbaden.
▪ Kowalski, S. (2007): Projekte planen und steuern mit EXCEL. Haufe-Lexware, Freiburg.
▪ Oestereich, B./Weiss, C. (2007): APM – Agiles Projektmanagement. Erfolgreiches Timeboxing

für IT-Projekte. dpunkt.verlag, Heidelberg.
▪ Project Management Institute (Hrsg.) (2013): A Guide to the Project Management Body of

Knowledge (PMBOK Guide). 5. Auflage, Project Management Institute, Newton Square (PA).
▪ Schwab, J. (2011): Projektplanung mit Project 2010. Das Praxisbuch für alle Project-Anwender.

Hanser, München.
▪ Wolf, H. (Hrsg.) (2011): Agile Projekte mit Scrum, XP und KANBAN im Unternehmen

durchführen. Erfahrungsberichte aus der Praxis. dpunkt.verlag, Heidelberg.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Fallstudie

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Schriftliche Ausarbeitung: Fallstudie

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
110 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
20 h

Selbstüberprüfung
20 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☐ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Supply Chain Management
Modulcode: BWSC

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Tobias Specker (Supply Chain Management I) / Prof. Dr. Tobais Specker (Supply Chain
Management II)

Kurse im Modul

▪ Supply Chain Management I (BWSC01)
▪ Supply Chain Management II (BWSC02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Supply Chain Management I
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Supply Chain Management II
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Supply Chain Management I
▪ Historische und terminologische Aspekte zum SCM-Konzept
▪ Entstehungsmotive von unternehmensübergreifenden Wertschöpfungsnetzwerken
▪ Gestaltungsprinzipien und Effekte von Wertschöpfungsnetzwerken
▪ Logistische Kernprozesse und SCM
▪ Informationstechnische Aspekte des SCM-Konzeptes
▪ Koordination und Kollaboration der Netzwerkpartner
▪ Branchenspezifische Lösungen des SCM

Supply Chain Management II
▪ Strategische Aspekte des SCMs
▪ SCM-Praxis: Aufgaben und Aktivitäten im Kernprozess Planung
▪ SCM-Praxis: Aufgaben und Aktivitäten im Kernprozess Beschaffung
▪ SCM-Praxis: Aufgaben und Aktivitäten im Kernprozess Produktion
▪ SCM-Praxis: Aufgaben und Aktivitäten im Kernprozess Distribution
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Qualifikationsziele des Moduls

Supply Chain Management I
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse zu erklären.
▪ gängige Konzepte zur Modellierung unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse

zu erklären.
▪ die dynamischen Effekte in Supply Chains zu erläutern und deren Ursache bzw.

Wirkungseffekte zu systematisieren.
▪ wichtige theoretische Konzepte zur Beschreibung der Merkmale und Herausforderungen

unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse zu skizzieren.
▪ die im Kontext des Supply Chain Managements gängigen Zugänge und Problemkategorien zu

erklären.
▪ wichtige Referenz- und/oder Managementmodelle zur Konkretisierung von Supply Chain

Systemen zu benennen.
▪ wichtige Rollen und Aufgaben im SCM-Netzwerk zu erläutern.
▪ das Koordinationsproblem des SCM die diesbezüglich gängigen Lösungsansätze zu

beschreiben.

Supply Chain Management II
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die strategische Relevanz unternehmensgreifender Wertschöpfungsprozesse in

systematischer Weise zu erklären.
▪ die wichtigsten Aufgaben und Problem im SCM-Kernprozess Planung zu benennen.
▪ die Elemente und Zusammenhänge im CPFR-Modell in differenzierter Weise zu

systematisieren.
▪ Merkmale und Besonderheiten der sog. Kontraktlogistik zu erläutern.
▪ die wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Beschaffung zu erklären.
▪ zentrale Elemente und Merkmale einer Beschaffungsstrategie zu erläutern.
▪ wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Produktion zu benennen.
▪ zentrale Elemente und Merkmale einer modernen Produktionsstrategie zu erläutern.
▪ die wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Distribution zu erklären.
▪ zentrale Elemente und Merkmale des sog. ECR-Konzeptes zu erläutern.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich Transport
& Logistik auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich Transport
& Logistik
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Supply Chain Management I
Kurscode: BWSC01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
SCM erweist sich aus theoretischer wie praktischer Sicht als ein überaus facettenreiches
Konstrukt. Ein problemadäquates Verständnis der Problemdimensionen und Wirkungsweisen
(globaler) unternehmensübergreifender Wertschöpfungsnetzwerke bedingt einen
mehrdimensionalen Zugang. Dessen Ausgangspunkt bildet die Beschäftigung mit logistischen
Prozessen. Das darin nach modernen Maßstäben angestrebte Denken in Prozessen, Strömen und
Netzwerken bildet eine wichtige Basis des SCM. Auf der Grundlage eines solchen Zugangs sollen
die Studierenden in grundsätzlicher Weise mit dem SCM-Konzept vertraut gemacht werden. Unter
dem Gesichtspunkt einer ganzheitlichen Betrachtung erweist es sich ferner als sinnvoll, neben den
logistischen Herausforderungen dieses Konzeptes eine Reihe weiterer typischer Problemfelder zu
beleuchten. Dies betrifft zum einen die informationstechnischen Aspekte des SCM (bspw. also
APS-Systeme), zum anderen Fragen der Kollaboration und Koordination der Netzwerkpartner.
Vervollständigt wird dieser Abriss schließlich mit der Betrachtung ausgewählter
branchenspezifischer SCM-Lösungen (bspw. also ECR oder VMI).

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse zu erklären.
▪ gängige Konzepte zur Modellierung unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse

zu erklären.
▪ die dynamischen Effekte in Supply Chains zu erläutern und deren Ursache bzw.

Wirkungseffekte zu systematisieren.
▪ wichtige theoretische Konzepte zur Beschreibung der Merkmale und Herausforderungen

unternehmensübergreifender Wertschöpfungsprozesse zu skizzieren.
▪ die im Kontext des Supply Chain Managements gängigen Zugänge und Problemkategorien zu

erklären.
▪ wichtige Referenz- und/oder Managementmodelle zur Konkretisierung von Supply Chain

Systemen zu benennen.
▪ wichtige Rollen und Aufgaben im SCM-Netzwerk zu erläutern.
▪ das Koordinationsproblem des SCM die diesbezüglich gängigen Lösungsansätze zu

beschreiben.
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Kursinhalt
1. Grundsätzliches zum Supply Chain-Konzept

1.1 Terminologische und konzeptionelle Grundlangen
1.2 Supply Chain-Typologie nach Otto
1.3 Supply Chain-Typologie nach Bechtel/Jayaram
1.4 Dynamische Aspekte von Supply Chains

2. Ausgewählte theoretische Konzepte zum Supply Chain-Konzept
2.1 Neue Institutionenökonomik
2.2 Spieltheorie
2.3 Netzwerksansatz
2.4 Sonstige theoretische Zugänge

3. Supply Chain Management
3.1 Grundsätzliches zu Zielen und Spannweite des SCM
3.2 Populäre Problemfelder des SCM
3.3 Supply Chain Management als Evolutionsstufe der Logistik
3.4 Supply Chain Management als Kooperationsmanagement

4. SCM-Modell
4.1 Grundsätzliches zum Begriff SCM-Modelle
4.2 SCOR-Modell
4.3 SCM-Aufgabenmodell

5. SCM als Koordinationsproblem
5.1 Grundsätzliches zum Koordinationsbegriff
5.2 Koordinationskonzepte, -kontext und -perspektiven des SCM
5.3 Koordinationsinstrumente

BWSC01 555

www.iubh.de



Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Arndt, H. (2018): Supply Chain Management. Optimierung logistischer Prozesse. 7. Auflage,

Gabler, Wiesbaden.
▪ Beckmann, H. (2012): Prozessorientiertes Supply Chain Engineering. Strategien, Konzepte und

Methoden zur modellbasierten Gestaltung. Gabler-Verlag | Springer Fachmedien, Wiesbaden.
▪ Heiserich, O.E./Helbig, K./Ullmann, W. (2011): Logistik. Eine praxisorientierte Einführung. 4.

Auflage, Gabler-Verlag | Springer Fachmedien, Wiesbaden 2011.
▪ Hungenberg, H. (2014): Strategisches Management in Unternehmen. Ziele-Prozesse-Verfahren.

8. Auflage, Wiesbaden.
▪ Pfohl, H. C. (2010): Logistiksysteme. Betriebswirtschaftliche Grundlagen. 8 Auflage, Springer,

Berlin.
▪ Schulte, C. (2013): Logistik. Wege zur Optimierung der Supply Chain. 6. Auflage, Vahlen,

München.
▪ Werner, H. (2013): Supply Chain Management. Grundlagen, Strategien, Instrumente und

Controlling. 5. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Supply Chain Management II
Kurscode: BWSC02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen

Beschreibung des Kurses
Aus der Perspektive der strategischen Managementforschung und Praxis stehen die unter dem
Begriff SCM gefassten Aktivitäten in enger Verbindung mit dem Bemühen zum Aufbau und/oder
dem Erhalt erosionsstabiler betrieblicher Wettbewerbsvorteile. Eine grundsätzliche Erörterung
dieses Zusammenhangs bildet den Ausgangspunkt dieses Kurses. Auf dieser Grundlage erfolgt
danach im Rückgriff auf das sog. SCOR-Modell eine differenzierte Analyse von strategierelevanten
Aktivitäten und Instrumenten im Bereich der Prozesskategorien Plan, Source, Make, Deliver und
Return. Besondere Aufmerksamkeit wird dabei den praxisrelevanten Bereichen des SCMs
gewidmet, bspw. also dem sog. Order-Promising (Plan), dem sog. Supplier-Relation-Management
(Source), dem sog. Postponement (Make) oder dem sog. ECR-Konzept (Deliver).

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die strategische Relevanz unternehmensgreifender Wertschöpfungsprozesse in
systematischer Weise zu erklären.

▪ die wichtigsten Aufgaben und Problem im SCM-Kernprozess Planung zu benennen.
▪ die Elemente und Zusammenhänge im CPFR-Modell in differenzierter Weise zu

systematisieren.
▪ Merkmale und Besonderheiten der sog. Kontraktlogistik zu erläutern.
▪ die wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Beschaffung zu erklären.
▪ zentrale Elemente und Merkmale einer Beschaffungsstrategie zu erläutern.
▪ wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Produktion zu benennen.
▪ zentrale Elemente und Merkmale einer modernen Produktionsstrategie zu erläutern.
▪ die wichtigsten Aufgaben und Probleme im SCM-Kernprozess Distribution zu erklären.
▪ zentrale Elemente und Merkmale des sog. ECR-Konzeptes zu erläutern.

Kursinhalt
1. Strategische Aspekte des SCM

1.1 Strategisches Denken und Handeln: Grundsätzliches
1.2 Wettbewerbsschwerpunkt und SCM
1.3 Wettbewerbsort und SCM
1.4 Wettbewerbsregeln und SCM
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2. SCM-Praxis: Kernprozess Planung
2.1 Allgemeine Vorüberlegungen
2.2 Collaborative Planning, Forecasting and Peplenishment
2.3 Order Promising
2.4 Kanban
2.5 Integration von X-PL-Logistikdienstleistern

3. SCM-Praxis: Kernprozess Beschaffung
3.1 Allgemeine Vorüberlegungen
3.2 Produktionssynchrone Beschaffung
3.3 Sourcing-Konzepte
3.4 Supplier Relations Management

4. SCM-Praxis: Kernprozess Produktion
4.1 Ausgewählte Aspekte zum Problemhintergrund
4.2 Collaborative Engineering
4.3 Postponement-Strategien
4.4 Value Added Partnership

5. SCM-Praxis: Kernprozess Distribution
5.1 Grundsätzliches zum Distributionsproblem
5.2 Efficient Consumer Response (ECR)
5.3 Konsignationslager
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Arndt, H. (2018): Supply Chain Management. Optimierung logistischer Prozesse. 7. Auflage,

Gabler, Wiesbaden.
▪ Beckmann, H. (2012): Prozessorientiertes Supply Chain Engineering. Strategien, Konzepte und

Methoden zur modellbasierten Gestaltung. Gabler-Verlag | Springer Fachmedien, Wiesbaden.
▪ Heiserich, O.E./Helbig, K./Ullmann, W. (2011): Logistik. Eine praxisorientierte Einführung. 4.

Auflage, Gabler-Verlag | Springer Fachmedien, Wiesbaden 2011.
▪ Hungenberg, H. (2014): Strategisches Management in Unternehmen. Ziele-Prozesse-Verfahren.

8. Auflage, Wiesbaden.
▪ Pfohl, H. C. (2010): Logistiksysteme. Betriebswirtschaftliche Grundlagen. 8 Auflage, Springer,

Berlin.
▪ Schulte, C. (2013): Logistik. Wege zur Optimierung der Supply Chain. 6. Auflage, Vahlen,

München.
▪ Werner, H. (2013): Supply Chain Management. Grundlagen, Strategien, Instrumente und

Controlling. 5. Auflage, Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Tourismusmanagement
Modulcode: BWTO

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
▪ keine
▪ BWTO01

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Prof. Dr. Kristina Sommer (Tourismusmanagement I (Einführung)) / Prof. Dr. Kristina
Sommer (Tourismusmanagement II (Vertiefung))

Kurse im Modul

▪ Tourismusmanagement I (Einführung) (BWTO01)
▪ Tourismusmanagement II (Vertiefung) (BWTO02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Tourismusmanagement I (Einführung)
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Tourismusmanagement II (Vertiefung)
• Studienformat "Fernstudium": Klausur,

90 Minuten

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Tourismusmanagement I (Einführung)
▪ Besonderheiten des touristischen Produkts
▪ Begriffe, Definitionen und die wirtschaftliche Bedeutung der Tourismusbranche
▪ Tourismusprodukte aus Kunden- und Anbietersicht: Reisemotivation, -information und -

entscheidung, Qualität, Wertkette
▪ Überblick über die wichtigsten Anbieter, ihre Produkte und ihre Wettbewerbsposition
▪ Qualität im Tourismus, Trends

Tourismusmanagement II (Vertiefung)
▪ Erlebnisgestaltung im Tourismus
▪ Touristische Verkehrsträger und ihre Bedeutung
▪ Low Cost, Yield Management und Geschäftsmodelle
▪ Reiseveranstaltung: Marktentwicklung, Produkte und Strategien
▪ Reisevertrieb: Marktentwicklung, Vertriebsformen, Strategien
▪ Reisemittler und Reiseveranstalter im Wettbewerb
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Qualifikationsziele des Moduls

Tourismusmanagement I (Einführung)
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ touristische Fachbegriffe zu verstehen und anzuwenden.
▪ die Besonderheiten touristischer Produkte zu erklären und ihre Bedeutung für die

Wettbewerbssituation verschiedener Anbieter nachzuvollziehen.
▪ verschiedene Teilbereiche des touristischen Marktes zu beschreiben und die jeweiligen

Besonderheiten zu diskutieren.
▪ die Kundenseite mit ihren Bedürfnissen zu verstehen und zu analysieren, um diese im

Vertrieb oder bei der Entwicklung von Produkten berücksichtigen zu können.
▪ die Charakteristiken verschiedener Anbieter gegenüberzustellen und dadurch erfolgreiche

Strategien zu identifizieren sowie die Auswirkungen von zukünftigen Marktereignissen auf die
Wettbewerbsteilnehmer zu antizipieren.

▪ den Einfluss aktueller wie sich zukünftig abzeichnender gesamtgesellschaftlicher Trends auf
den Tourismus zu übertragen und die Auswirkungen touristischer Trends auf die Branche und
ihre individuellen Teilbereiche abzuleiten.

▪ die bestimmenden Wettbewerbskräfte und Entwicklungen des Marktes zu identifizieren und
ihre Zusammenhänge zu verstehen, so dass diese Erkenntnisse auf Teilmärkte und spezielle
Fragestellungen übertragen und zukünftige Entwicklungen eingeordnet und bewertet werden
können.

Tourismusmanagement II (Vertiefung)
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Bedeutung von Erlebnissen einzuschätzen und Techniken zur Erlebnisgestaltung

anzuwenden.
▪ die Bedeutung verschiedener Verkehrsträger einzuschätzen und aus der Analyse der

Entwicklungen im Luftverkehr Einflüsse auf den Tourismus zu erkennen und Strategien auf
touristische Bereiche zu übertragen und zu diskutieren.

▪ verschiedene Teilmärkte im Tourismus in ihrer historischen Entwicklung bis heute zu
verstehen, so dass sie dazu befähigt sind, zukünftige Entwicklungen zu bewerten, zu
antizipieren, in einen Kontext zu setzen und daraus Auswirkungen und notwendige
Maßnahmen für die verschiedenen Wettbewerbsteilnehmer abzuleiten.

▪ die aktuelle und zukünftige Wettbewerbsposition von Reiseveranstaltern und Pauschalreisen
zu evaluieren und zukünftige Trends und Erfolgsfaktoren zu identifizieren.

▪ verschiedene Vertriebswege darzustellen, das Reisebüro als traditionellen Hauptvertriebsweg
zu verstehen, frühere Erfolgsfaktoren dieses Vertriebsweges in Beziehung zur Entwicklung
des Onlinevertriebs zu setzen sowie die daraus resultierende Verschiebung im Verhältnis
zwischen Reiseveranstaltern und traditionellem Vertrieb nachzuvollziehen.

▪ neue Marktkräfte und neue Wettbewerber zu identifizieren und deren Auswirkungen auch auf
kommende Entwicklungen des Marktes zu antizipieren, so dass zukünftige
Herausforderungen des Marktes erkannt werden und die Studierenden darauf selbständig
reagieren können.
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Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Baut auf Modulen aus dem Bereich
Tourismusmanagement auf

Bezüge zu anderen Studiengängen der
IUBH
Alle Bachelor-Programme im Bereich
Hospitality, Tourismus & Event
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Tourismusmanagement I (Einführung)
Kurscode: BWTO01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Aufbauend auf den Kursen Dienstleistungsmanagement, BWL und Marketing betrachtet der Kurs
die Tourismusindustrie mit ihren verschiedenen Anbietern im Speziellen. Hierzu werden eingangs
die gängigen Fachbegriffe erklärt und voneinander abgegrenzt sowie die Besonderheiten des
touristischen Produktes aufgezeigt. Anhand von Kennzahlen, Daten und Fakten werden die
verschiedenen Teilmärkte, Anbieter und Zielgruppen dargestellt und so ein Überblick über den
Tourismusmarkt vermittelt. Um die Nachfrageseite zu verstehen, werden die Motivation der
Kunden, ihre Informations- und Entscheidungsprozesse sowie die Bedeutung von Qualität erklärt
und die Bedeutung von Erlebnissen bei der Konzeption von touristischen Produkten erarbeitet. Die
Anbieter touristischer Produkte werden im Überblick dargestellt und ihr Zusammenwirken bei der
Erstellung einer Reise aufgezeigt. Nach einem Überblick über die wichtigsten Reiseziele wird das
Management von Destinationen, Attraktionen und Themenparks, Events, Kreuzfahrten sowie der
Geschäftsreisemarkt vertieft. Schließlich werden aktuelle sowie sich zukünftig abzeichnende
Trends als Einflussfaktoren für bevorstehende Entwicklungen im Markt aufgezeigt.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ touristische Fachbegriffe zu verstehen und anzuwenden.
▪ die Besonderheiten touristischer Produkte zu erklären und ihre Bedeutung für die

Wettbewerbssituation verschiedener Anbieter nachzuvollziehen.
▪ verschiedene Teilbereiche des touristischen Marktes zu beschreiben und die jeweiligen

Besonderheiten zu diskutieren.
▪ die Kundenseite mit ihren Bedürfnissen zu verstehen und zu analysieren, um diese im

Vertrieb oder bei der Entwicklung von Produkten berücksichtigen zu können.
▪ die Charakteristiken verschiedener Anbieter gegenüberzustellen und dadurch erfolgreiche

Strategien zu identifizieren sowie die Auswirkungen von zukünftigen Marktereignissen auf die
Wettbewerbsteilnehmer zu antizipieren.

▪ den Einfluss aktueller wie sich zukünftig abzeichnender gesamtgesellschaftlicher Trends auf
den Tourismus zu übertragen und die Auswirkungen touristischer Trends auf die Branche und
ihre individuellen Teilbereiche abzuleiten.

▪ die bestimmenden Wettbewerbskräfte und Entwicklungen des Marktes zu identifizieren und
ihre Zusammenhänge zu verstehen, so dass diese Erkenntnisse auf Teilmärkte und spezielle
Fragestellungen übertragen und zukünftige Entwicklungen eingeordnet und bewertet werden
können.
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Kursinhalt
1. Besonderheiten des touristischen Produkts

1.1 Was sind touristische Produkte?
1.2 Touristische Produkte sind immateriell, intangibel
1.3 Touristische Produkte sind nicht lagerfähig
1.4 Touristische Produkte sind heterogen
1.5 Touristische Produkte erfordern die Mitwirkung des Kunden als „externen Faktor“

2. Einführung in die Tourismusbranche
2.1 Die wirtschaftliche Bedeutung der Tourismusbranche
2.2 Begriffe und Definitionen

3. Die Kundenseite: Warum wird eigentlich gereist?
3.1 Reisemotivation
3.2 Risiken bei der Reiseentscheidung
3.3 Reiseinformation
3.4 Reiseentscheidung

4. Die Angebotsseite im Tourismus
4.1 Das System Tourismus
4.2 Die Wertekette
4.3 Tourismus als virtuelles Produkt

5. Ziele und Zielgebiete
5.1 Überblick über die wichtigsten Ziele und Reiseströme weltweit
5.2 Reiseverhalten der deutschen Bevölkerung
5.3 Einführung in das Destinationsmanagement
5.4 Attraktionen & Themenparks
5.5 Events
5.6 Kreuzfahrten
5.7 Geschäftsreisen

6. Qualität im Tourismus
6.1 Definitionen
6.2 Inhaltliche Dimensionen der Qualität
6.3 Zeitliche Dimensionen der Qualität
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7. Trends im Tourismus
7.1 Gesamtgesellschaftliche Trends
7.2 Trends im Tourismus

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bastian, H./Born, K./Dreyer, A. (2000): Kundenorientierung im Touristikmanagement. 2.

Auflage, Oldenbourg, München/Wien.
▪ Bieger, T. (2008): Management von Destinationen. 7. Auflage, Oldenbourg, München/Wien.
▪ Dreyer, A./Dehner, C. (2003): Kundenzufriedenheit im Tourismus. 2. Auflage, Oldenbourg,

München/Wien.
▪ Freyer, W. (2009): Tourismus-Marketing. Marktorientiertes Management im Mikro- und

Makrobereich der Tourismuswirtschaft. 6. Auflage, Oldenbourg, München/Wien.
▪ Freyer, W. (2011): Tourismus. Einführung in die Fremdenverkehrsökonomie. 10. Auflage,

Oldenbourg, München.
▪ Lohmann, M./Aderhold, P. (2009): Urlaubsreisetrends 2020 – Die RA-Trendstudie Entwicklung

der touristischen Nachfrage der Deutschen. Forschungsgemeinschaft Urlaub und Reisen FUR,
Kiel.

▪ Mundt, J. W. (2006): Tourismus. 3. Auflage, Oldenbourg, München.
▪ Otto-Rieke, G. (Hrsg.) (2010): Modernes Geschäftsreise-Management 2011. Alabasta, München.
▪ Pechlaner, H./Bieger, T./Weiermair, K. (2006): Attraktions-Management. Führung und

Steuerung von Attraktionspunkten. Linde, Wien.
▪ Pine, B. J./Gilmore, J. H. (1999): The Experience Economy. Harvard Business School Press,

Boston.
▪ Roth, P./ Schrand, A. (2002): Touristikmarketing. Das Marketing der Tourismusdestinationen,

Verkehrsträger und Reiseveranstalter. 4. Auflage, Vahlen, München.
▪ Zollondz, H.-D. (2002): Grundlagen Qualitätsmanagement. Oldenbourg, München/Wien.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Tourismusmanagement II (Vertiefung)
Kurscode: BWTO02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
5

Zugangsvoraussetzungen
BWTO01

Beschreibung des Kurses
Der Vertiefungskurs Tourismusmanagement II baut auf den im Einführungskurs vermittelten
Grundlagen auf und gibt zuerst einen Überblick über die Gestaltung von Erlebnissen im Tourismus.
Nach einer Zusammenschau der wichtigsten Verkehrsträger und ihrer Bedeutung für den
Tourismus wird der Luftverkehrsmarkt als wesentliche vorgelagerte Branche identifiziert. Mit
Geschäftsmodellen, Yield-Management und Low Cost werden Managementtechniken und -
strategien illustriert und auf touristische Kernbereiche übertragen. Mit den Reiseveranstaltern als
den Produzenten von Reisen und dem Vertrieb touristischer Produkte werden die im
Einführungskurs behandelten Themen mit zwei Kernthemen der Branche komplettiert. Hierzu
werden zuerst der Begriff und die Aufgaben des Reiseveranstalters mit den dazugehörigen
rechtlichen Konsequenzen definiert und das Produkt Pauschalreise mit seinen Charakteristiken
diskutiert. Darauf folgt eine Darstellung der Entwicklungen des Reiseveranstaltermarktes sowie
eine Diskussion der aktuellen Wettbewerbssituation von Reiseveranstaltern mit aktuellen
Wettbewerbsstrategien von Reiseveranstaltern. Zum Vertrieb touristischer Produkte werden die
klassischen direkten und indirekten Vertriebswege erklärt und ihre Charakteristiken
herausgearbeitet. Die wachsende Bedeutung des Onlinevertriebs wird aufgezeigt und die daraus
folgende Veränderung der Wettbewerbsparameter im touristischen Vertrieb vermittelt. Der Kurs
schließt mit einem Überblick über das Verhältnis von Reiseveranstaltern und Reisevertrieb, der die
Themen Provisionen, aktuelle Marktstellung des traditionellen Vertriebs, neue Herausforderungen
im Verhältnis mit den Kunden sowie einem Ausblick auf anstehende Veränderungen und ihre
Auswirkungen auf die Marktteilnehmer aufzeigt.
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Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Bedeutung von Erlebnissen einzuschätzen und Techniken zur Erlebnisgestaltung
anzuwenden.

▪ die Bedeutung verschiedener Verkehrsträger einzuschätzen und aus der Analyse der
Entwicklungen im Luftverkehr Einflüsse auf den Tourismus zu erkennen und Strategien auf
touristische Bereiche zu übertragen und zu diskutieren.

▪ verschiedene Teilmärkte im Tourismus in ihrer historischen Entwicklung bis heute zu
verstehen, so dass sie dazu befähigt sind, zukünftige Entwicklungen zu bewerten, zu
antizipieren, in einen Kontext zu setzen und daraus Auswirkungen und notwendige
Maßnahmen für die verschiedenen Wettbewerbsteilnehmer abzuleiten.

▪ die aktuelle und zukünftige Wettbewerbsposition von Reiseveranstaltern und Pauschalreisen
zu evaluieren und zukünftige Trends und Erfolgsfaktoren zu identifizieren.

▪ verschiedene Vertriebswege darzustellen, das Reisebüro als traditionellen Hauptvertriebsweg
zu verstehen, frühere Erfolgsfaktoren dieses Vertriebsweges in Beziehung zur Entwicklung
des Onlinevertriebs zu setzen sowie die daraus resultierende Verschiebung im Verhältnis
zwischen Reiseveranstaltern und traditionellem Vertrieb nachzuvollziehen.

▪ neue Marktkräfte und neue Wettbewerber zu identifizieren und deren Auswirkungen auch auf
kommende Entwicklungen des Marktes zu antizipieren, so dass zukünftige
Herausforderungen des Marktes erkannt werden und die Studierenden darauf selbständig
reagieren können.

Kursinhalt
1. Erlebnisgestaltung im Tourismus

1.1 Erlebnisse im Gegensatz zu Sachgütern und Dienstleistungen
1.2 Die Bedeutung von Erlebnissen für Anbieter und Nachfrager
1.3 Erlebnisgestaltung in der Praxis
1.4 Psychologische Mechanismen der Erlebnisgestaltung

2. Verkehrsträger im Tourismus
2.1 Verkehrsträger im Tourismus
2.2 Busreisen
2.3 Bahnreisen

3. Luftverkehr und Tourismus
3.1 Historische Entwicklung des Luftverkehrs
3.2 Die Entstehung des modernen Luftverkehrs
3.3 Luftverkehr, Politik und moderner Tourismus
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4. Geschäftsmodelle im Luftverkehr
4.1 Traditional Business Model
4.2 Virtual Business Model
4.3 Aviation Business Model

5. Das Low-Cost-Prinzip
5.1 Hintergrund der Low-Cost-Carrier
5.2 Das System Low-Cost

6. Yield oder Revenue Management
6.1 Der betriebswirtschaftliche Hintergrund
6.2 Was ist Yield Management
6.3 Preisdifferenzierung
6.4 Überbuchung

7. Reiseveranstalter
7.1 Was ist ein Reiseveranstalter?
7.2 Das Produkt: Die Pauschalreise
7.3 Die Entwicklung des Reiseveranstaltermarktes
7.4 Reiseveranstalter im Wettbewerb
7.5 Horizontale Integration
7.6 Vertikale Integration

8. Reisevertrieb
8.1 Vertrieb im Tourismus
8.2 Direkter und indirekter Vertrieb
8.3 Was genau ist ein Reisemittler?
8.4 Reisemittler aus Sicht des Reiseveranstalters

9. Reiseveranstalter und Reisevertrieb im Wettbewerb
9.1 Das Verhältnis von Reiseveranstaltern und Reisebüros
9.2 Provisionen und ihre Bedeutung als Wettbewerbsinstrument
9.3 Die Stellung der Reisebüros im Markt
9.4 Das Verhältnis von Reisebüros und Kunden
9.5 Strukturelle Veränderungen und Ausblick
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Bieger, T./ Bickhoff, N./ Caspers, R./ zu Knyphausen-Aufseß, D./ Reding, K. (2004): Zukünftige

Geschäftsmodelle. Konzept und Anwendung in der Netzökonomie. Springer, Berlin.
▪ Doganis, R. (2006): The Airline Business in the 21st Century. 2. Auflage, New York, Routledge.
▪ Führich, E. R. (2007): Basiswissen Reiserecht. Grundriss des Reisevertrags- und

Individualreiserechts. Vahlen, München.
▪ Hauschildt, J./ Salomo, S. (2010): Innovationsmanagement. 5. Auflage, Vahlen, München.
▪ Mundt, J. W. (2007): Reiseveranstaltung. 7. Auflage, Oldenbourg, München/Wien.
▪ Roth, P./ Schrand, A. (2002): Touristikmarketing. Das Marketing der Tourismusdestinationen,

Verkehrsträger und Reiseveranstalter. 4. Auflage, Vahlen, München.
▪ Pompl, W. (2008): Luftverkehr – Eine ökonomische und politische Einführung. 5. Auflage,

Springer, Berlin.
▪ Pompl, W./ Freyer, W. (2008): Reisebüro-Management. Gestaltung der Vertriebsstrukturen im

Tourismus. 2. Auflage, Oldenbourg, München/Wien.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Vorlesung

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 90 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
90 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
30 h

Selbstüberprüfung
30 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
150 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☑ Skript
☐ Vodcast
☑ Shortcast
☑ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☐ Prüfungsleitfaden
☑ Live Tutorium/Course Feed
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Fremdsprache Englisch
Modulcode: DLSPEN-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Fremdsprache Englisch)

Kurse im Modul

▪ Fremdsprache Englisch (SPEN01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 180 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Erlernen und vertiefen von Englisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.

Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial.
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Qualifikationsziele des Moduls

Fremdsprache Englisch
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den

Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle weiteren Module im Bereich Sprachen

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Fremdsprache Englisch
Kurscode: SPEN01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
10

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1, A2, B1, B2 und C1 nach den Kriterien des
Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher
Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und
fortgeschrittener grammatischer Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest gelehrt und praktiziert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den
Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Englisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ die Hauptpunkte zu verstehen, wenn klare Standardsprache verwendet wird und wenn
es um vertraute Dinge aus Arbeit, Schule, Freizeit usw. geht. Sie können die meisten
Situationen bewältigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Sie können
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sich einfach und zusammenhängend über vertraute Themen und persönliche
Interessengebiete äußern. Sie können über Erfahrungen und Ereignisse berichten,
Träume, Hoffnungen und Ziele beschreiben und zu Plänen und Ansichten kurze
Begründungen oder Erklärungen geben. (Niveau B1) **

▪ die Hauptinhalte komplexer Texte zu konkreten und abstrakten Themen zu verstehen;
und im eigenen Spezialgebiet auch Fachdiskussionen zu verstehen. Sie können sich so
spontan und fließend verständigen, dass ein normales Gespräch mit Muttersprachlern
ohne größere Anstrengung auf beiden Seiten gut möglich ist. Sie können sich zu einem
breiten Themenspektrum klar und detailliert ausdrücken, einen Standpunkt zu einer
aktuellen Frage erläutern und die Vor- und Nachteile verschiedener Möglichkeiten
angeben. (Niveau B2)**

▪ ein breites Spektrum anspruchsvoller, längerer Texte zu verstehen und auch implizite
Bedeutungen zu erfassen. Sie können sich spontan und fließend ausdrücken, ohne
öfter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu müssen. Sie können die Sprache im
gesellschaftlichen und beruflichen Leben oder in Ausbildung und Studium wirksam und
flexibel gebrauchen. Sie können sich klar, strukturiert und ausführlich zu komplexen
Sachverhalten äußern und dabei verschiedene Mittel zur Textverknüpfung angemessen
verwenden. (Niveau C1) ***

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf

▪ ***Quelle
http://www.goethe.de/z/50/commeuro/303.htm▪ Grammatik:

 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)
▪ Niveau B1 – unter anderem Einführung Plusquamperfekt, Konjunktionen, Einführung

Passiv, Adverbien, Adjektive (Unterschied), Zukunft
▪ Niveau B2 – unter anderem Verbkonstruktionen, Bedingungssätze, indirekte Rede
▪ Niveau C1 - Übungen zur Festigung und Wiederholung des Gelernten. Unregelmäßige

Verben, „phrasal verbs“, Kollokationen und Redewendungen. Unterschiede zwischen
britischem und amerikanischem Englisch

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ gemäß Angaben im Online-Kurs Rosetta Stone
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Sprachkurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 180 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
180 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
60 h

Selbstüberprüfung
60 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
300 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Fremdsprache Französisch
Modulcode: DLSPFR-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Claudia Schild-Franken (Fremdsprache Französisch)

Kurse im Modul

▪ Fremdsprache Französisch (SPFR01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 180 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Erlernen und vertiefen von Französisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.

Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial.
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Qualifikationsziele des Moduls

Fremdsprache Französisch
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den

Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Französisch
nach einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle weiteren Module im Bereich Sprachen

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Fremdsprache Französisch
Kurscode: SPFR01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
10

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1, A2, B1, B2 und C1 nach den Kriterien des
Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher
Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und
fortgeschrittener grammatischer Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Französisch
nach einem GERS Einstufungstest gelehrt und praktiziert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den
Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Französisch
nach einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ die Hauptpunkte zu verstehen, wenn klare Standardsprache verwendet wird und wenn
es um vertraute Dinge aus Arbeit, Schule, Freizeit usw. geht. Sie können die meisten
Situationen bewältigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Sie können
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sich einfach und zusammenhängend über vertraute Themen und persönliche
Interessengebiete äußern. Sie können über Erfahrungen und Ereignisse berichten,
Träume, Hoffnungen und Ziele beschreiben und zu Plänen und Ansichten kurze
Begründungen oder Erklärungen geben. (Niveau B1) **

▪ die Hauptinhalte komplexer Texte zu konkreten und abstrakten Themen zu verstehen;
und im eigenen Spezialgebiet auch Fachdiskussionen zu verstehen. Sie können sich so
spontan und fließend verständigen, dass ein normales Gespräch mit Muttersprachlern
ohne größere Anstrengung auf beiden Seiten gut möglich ist. Sie können sich zu einem
breiten Themenspektrum klar und detailliert ausdrücken, einen Standpunkt zu einer
aktuellen Frage erläutern und die Vor- und Nachteile verschiedener Möglichkeiten
angeben. (Niveau B2)**

▪ ein breites Spektrum anspruchsvoller, längerer Texte zu verstehen und auch implizite
Bedeutungen zu erfassen. Sie können sich spontan und fließend ausdrücken, ohne
öfter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu müssen. Sie können die Sprache im
gesellschaftlichen und beruflichen Leben oder in Ausbildung und Studium wirksam und
flexibel gebrauchen. Sie können sich klar, strukturiert und ausführlich zu komplexen
Sachverhalten äußern und dabei verschiedene Mittel zur Textverknüpfung angemessen
verwenden. (Niveau C1) ***

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf

▪ ***Quelle
http://www.goethe.de/z/50/commeuro/303.htm▪ Grammatik:

 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)
▪ Niveau B1 – unter anderem Einführung Plusquamperfekt, Konjunktionen, Einführung

Passiv, Adverbien, Adjektive (Unterschied), Zukunft
▪ Niveau B2 – unter anderem Verbkonstruktionen, Bedingungssätze, indirekte Rede
▪ Niveau C1 - Übungen zur Festigung und Wiederholung des Gelernten. Unregelmäßige

Verben, Kollokationen und Redewendungen.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ gemäß Angaben im Online-Kurse Rosetta Stone
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Sprachkurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 180 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
180 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
60 h

Selbstüberprüfung
60 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
300 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Fremdsprache Italienisch
Modulcode: DLSPIT-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Fremdsprache Italienisch)

Kurse im Modul

▪ Fremdsprache Italienisch (SPIT01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 180 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Erlernen und vertiefen von Italienisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.

Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial.
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Qualifikationsziele des Moduls

Fremdsprache Italienisch
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den

Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Italienisch
nach einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle weiteren Module im Bereich Sprachen

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Fremdsprache Italienisch
Kurscode: SPIT01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
10

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1, A2, B1, B2 und C1 nach den Kriterien des
Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher
Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und
fortgeschrittener grammatischer Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Italienisch
nach einem GERS Einstufungstest gelehrt und praktiziert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den
Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Italienisch
nach einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ die Hauptpunkte zu verstehen, wenn klare Standardsprache verwendet wird und wenn
es um vertraute Dinge aus Arbeit, Schule, Freizeit usw. geht. Sie können die meisten
Situationen bewältigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Sie können
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sich einfach und zusammenhängend über vertraute Themen und persönliche
Interessengebiete äußern. Sie können über Erfahrungen und Ereignisse berichten,
Träume, Hoffnungen und Ziele beschreiben und zu Plänen und Ansichten kurze
Begründungen oder Erklärungen geben. (Niveau B1) **

▪ die Hauptinhalte komplexer Texte zu konkreten und abstrakten Themen zu verstehen;
und im eigenen Spezialgebiet auch Fachdiskussionen zu verstehen. Sie können sich so
spontan und fließend verständigen, dass ein normales Gespräch mit Muttersprachlern
ohne größere Anstrengung auf beiden Seiten gut möglich ist. Sie können sich zu einem
breiten Themenspektrum klar und detailliert ausdrücken, einen Standpunkt zu einer
aktuellen Frage erläutern und die Vor- und Nachteile verschiedener Möglichkeiten
angeben. (Niveau B2)**

▪ ein breites Spektrum anspruchsvoller, längerer Texte zu verstehen und auch implizite
Bedeutungen zu erfassen. Sie können sich spontan und fließend ausdrücken, ohne
öfter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu müssen. Sie können die Sprache im
gesellschaftlichen und beruflichen Leben oder in Ausbildung und Studium wirksam und
flexibel gebrauchen. Sie können sich klar, strukturiert und ausführlich zu komplexen
Sachverhalten äußern und dabei verschiedene Mittel zur Textverknüpfung angemessen
verwenden. (Niveau C1) ***

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf

▪ ***Quelle
http://www.goethe.de/z/50/commeuro/303.htm▪ Grammatik:

 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)
▪ Niveau B1 – unter anderem Einführung Plusquamperfekt, Konjunktionen, Einführung

Passiv, Adverbien, Adjektive (Unterschied), Zukunft
▪ Niveau B2 – unter anderem Verbkonstruktionen, Bedingungssätze, indirekte Rede
▪ Niveau C1 - Übungen zur Festigung und Wiederholung des Gelernten. Unregelmäßige

Verben, Kollokationen und Redewendungen.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ gemäß Angaben im Online-Kurs Rosetta Stone
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Sprachkurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 180 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
180 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
60 h

Selbstüberprüfung
60 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
300 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Fremdsprache Spanisch
Modulcode: DLSPSP-01

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Fremdsprache Spanisch)

Kurse im Modul

▪ Fremdsprache Spanisch (SPSP01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur, 180 Minuten

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Erlernen und vertiefen von Spanisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.

Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial.
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Qualifikationsziele des Moduls

Fremdsprache Spanisch
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den

Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Spanisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle weiteren Module im Bereich Sprachen

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Fremdsprache Spanisch
Kurscode: SPSP01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
10

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1, A2, B1, B2 und C1 nach den Kriterien des
Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher
Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und
fortgeschrittener grammatischer Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Spanisch
nach einem GERS Einstufungstest gelehrt und praktiziert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1, A2, B1, B2 oder C1) nach den
Kriterien des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Spanisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ die Hauptpunkte zu verstehen, wenn klare Standardsprache verwendet wird und wenn
es um vertraute Dinge aus Arbeit, Schule, Freizeit usw. geht. Sie können die meisten
Situationen bewältigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Sie können
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sich einfach und zusammenhängend über vertraute Themen und persönliche
Interessengebiete äußern. Sie können über Erfahrungen und Ereignisse berichten,
Träume, Hoffnungen und Ziele beschreiben und zu Plänen und Ansichten kurze
Begründungen oder Erklärungen geben. (Niveau B1) **

▪ die Hauptinhalte komplexer Texte zu konkreten und abstrakten Themen zu verstehen;
und im eigenen Spezialgebiet auch Fachdiskussionen zu verstehen. Sie können sich so
spontan und fließend verständigen, dass ein normales Gespräch mit Muttersprachlern
ohne größere Anstrengung auf beiden Seiten gut möglich ist. Sie können sich zu einem
breiten Themenspektrum klar und detailliert ausdrücken, einen Standpunkt zu einer
aktuellen Frage erläutern und die Vor- und Nachteile verschiedener Möglichkeiten
angeben. (Niveau B2)**

▪ ein breites Spektrum anspruchsvoller, längerer Texte zu verstehen und auch implizite
Bedeutungen zu erfassen. Sie können sich spontan und fließend ausdrücken, ohne
öfter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu müssen. Sie können die Sprache im
gesellschaftlichen und beruflichen Leben oder in Ausbildung und Studium wirksam und
flexibel gebrauchen. Sie können sich klar, strukturiert und ausführlich zu komplexen
Sachverhalten äußern und dabei verschiedene Mittel zur Textverknüpfung angemessen
verwenden. (Niveau C1) ***

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf

▪ ***Quelle
http://www.goethe.de/z/50/commeuro/303.htm▪ Grammatik:

 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)
▪ Niveau B1 – unter anderem Einführung Plusquamperfekt, Konjunktionen, Einführung

Passiv, Adverbien, Adjektive (Unterschied), Zukunft
▪ Niveau B2 – unter anderem Verbkonstruktionen, Bedingungssätze, indirekte Rede
▪ Niveau C1 - Übungen zur Festigung und Wiederholung des Gelernten. Unregelmäßige

Verben, Kollokationen und Redewendungen.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ gemäß Angaben im Online-Kurs Rosetta Stone
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Sprachkurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur, 180 Minuten

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
180 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
60 h

Selbstüberprüfung
60 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
300 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Fremdsprache Türkisch
Modulcode: DLSPTU

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
keine

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

N.N. (Fremdsprache Türkisch)

Kurse im Modul

▪ Fremdsprache Türkisch (SPTU01)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung

Studienformat: Fernstudium
Klausur

Teilmodulprüfung

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum

Lehrinhalt des Moduls
▪ Erlernen und vertiefen von Türkisch als Fremdsprache auf dem gewählten GERS-Niveau.

Kombination aus Hör-, Verstehens-, Schreib- und Sprechübungen und Kursmaterial.
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Qualifikationsziele des Moduls

Fremdsprache Türkisch
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1 oder A2) nach den Kriterien

des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.
▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung

grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Türkisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle weiteren Module im Bereich Sprachen

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Fremdsprache Türkisch
Kurscode: SPTU01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
10

Zugangsvoraussetzungen
keine

Beschreibung des Kurses
Die Qualifikationsziele entsprechen dem Level A1 und A2 nach den Kriterien des Gemeinsamen
Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS). Anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter
Spezialgebiete und unter Verwendung grundlegender und fortgeschrittener grammatischer
Strukturen wird die Verwendung der Fremdsprache Türkisch nach einem GERS Einstufungstest
gelehrt und praktiziert.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ die Qualifikationsziele entsprechend dem gewählten Level (A1 oder A2) nach den Kriterien
des Gemeinsamen Europäischen Referenzrahmens Sprachen (GERS) zu erbringen.

▪ anhand alltäglicher Themenbereiche, gewählter Spezialgebiete und unter Verwendung
grundlegender und fortgeschrittener grammatischer Strukturen Fremdsprache Türkisch nach
einem GERS Einstufungstest zu verwenden.

Kursinhalt
▪ Je nach GERS-Einstufung werden die Studierenden befähigt,

▪ vertraute, alltägliche Ausdrücke und ganz einfache Sätze zu verstehen und zu
verwenden, die auf die Befriedigung konkreter Bedürfnisse zielen. Sie können sich und
andere vorstellen und anderen Leuten Fragen zu ihrer Person stellen - z. B. wo sie
wohnen, was für Leute sie kennen oder was für Dinge sie haben - und können auf
Fragen dieser Art Antwort geben. Kann sich auf einfache Art verständigen, wenn die
Gesprächspartnerinnen oder Gesprächspartner langsam und deutlich sprechen und
bereit sind zu helfen. (Niveau A1)**

▪ Sätze und häufig gebrauchte Ausdrücke zu verstehen, die mit Bereichen von ganz
unmittelbarer Bedeutung zusammenhängen (z. B. Informationen zur Person und zur
Familie, Einkaufen, Arbeit, nähere Umgebung). Sie können sich in einfachen,
routinemäßigen Situationen verständigen, in denen es um einen einfachen und
direkten Austausch von Informationen über vertraute und geläufige Dinge geht. Sie
können mit einfachen Mitteln die eigene Herkunft und Ausbildung, die direkte
Umgebung und Dinge im Zusammenhang mit unmittelbaren Bedürfnissen beschreiben.
(Niveau A2) **

▪ **Quelle
http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Cadre1_en.asp

sowie
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http://www.coe.int/t/dg4/linguistic/Source/Framework_EN.pdf▪ Grammatik:
 
▪ Niveau A1 – unter anderem Zeitformen der Gegenwart und Vergangenheit, Satzbau,

Präpositionen
▪ Niveau A2 – unter anderem Zeitformen der Vergangenheit, Unterschiede bei den

Vergangenheitszeiten, Imperativ, Nebensätze, Pronomen (Dativ, Akkusativ)

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ gemäß Angaben im Online-Kurs Rosetta Stone
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Sprachkurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Ja
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Klausur

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
180 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
60 h

Selbstüberprüfung
60 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
300 h

Lehrmethoden

☐ Learning Sprints®
☐ Skript
☐ Vodcast
☐ Shortcast
☐ Audio
☑ Musterklausur

☐ Repetitorium
☐ Creative Lab
☑ Prüfungsleitfaden
☐ Live Tutorium/Course Feed
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Bachelorarbeit
Modulcode: BBAK

Modultyp
s. Curriculum

Zugangsvoraussetzungen
gemäß Studien- und
Prüfungsordnung

Niveau
BA

ECTS
10

Zeitaufwand Studierende
300 h

Semester
s. Curriculum

Dauer
Minimaldauer: 
1 Semester

Regulär angeboten im
WiSe/SoSe

Unterrichtssprache
Deutsch

Modulverantwortliche(r)

Studiengangleiter (SGL) (Bachelorarbeit) / Studiengangsleiter (SGL) (Kolloquium)

Kurse im Modul

▪ Bachelorarbeit (BBAK01)
▪ Kolloquium (BBAK02)

Art der Prüfung(en)

Modulprüfung Teilmodulprüfung

Bachelorarbeit
• Studienformat "Fernstudium": Bachelorarbeit
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Bachelorarbeit

Kolloquium
• Studienformat "Fernstudium": Kolloquium
• Studienformat "Berufsbegleitendes Studium":

Kolloquium

Anteil der Modulnote an der Gesamtnote
s. Curriculum
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Lehrinhalt des Moduls

Bachelorarbeit
▪ Bachelorarbeit
▪ Kolloquium zur Bachelorarbeit

Kolloquium

Qualifikationsziele des Moduls

Bachelorarbeit
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ eine Problemstellung aus ihrem Studienschwerpunkt unter Anwendung der fachlichen und

methodischen Kompetenzen, die sie im Studium erworben haben, zu bearbeiten.
▪ eigenständig – unter fachlich-methodischer Anleitung eines akademischen Betreuers –

ausgewählte Aufgabenstellungen mit wissenschaftlichen Methoden zu analysieren, kritisch
zu bewerten sowie entsprechende Lösungsvorschläge zu erarbeiten.

▪ eine dem Thema der Bachelorarbeit angemessene Erfassung und Analyse vorhandener
(Forschungs-)Literatur vorzunehmen.

▪ eine ausführliche schriftliche Ausarbeitung unter Einhaltung wissenschaftlicher Methoden zu
erstellen.

Kolloquium
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,
▪ eine Problemstellung aus ihrem Studienschwerpunkt unter Beachtung akademischer

Präsentations- und Kommunikationstechniken vorzustellen.
▪ das in der Bachelorarbeit gewählte wissenschaftliche und methodisch Vorgehen reflektiert

darzustellen.
▪ themenbezogene Fragen der Fachexperten (Gutachter der Bachelorarbeit) aktiv zu

beantworten.

Bezüge zu anderen Modulen im Studiengang
Alle Module

Bezüge zu anderen Studiengängen der IUBH
Alle Bachelor-Programme im Fernstudium
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Bachelorarbeit
Kurscode: BBAK01

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
9

Zugangsvoraussetzungen
gemäß Studien- und
Prüfungsordnung

Beschreibung des Kurses
Ziel und Zweck der Bachelorarbeit ist es, die im Verlauf des Studiums erworbenen fachlichen und
methodischen Kompetenzen in Form einer akademischen Abschlussarbeit mit thematischem
Bezug zum Studienschwerpunkt erfolgreich anzuwenden. Inhalt der Bachelorarbeit kann eine
praktisch-empirische oder aber theoretisch-wissenschaftliche Problemstellung sein. Studierende
sollen unter Beweis stellen, dass sie eigenständig unter fachlich-methodischer Anleitung eines
akademischen Betreuers eine ausgewählte Problemstellung mit wissenschaftlichen Methoden
analysieren, kritisch bewerten und Lösungsvorschläge erarbeiten können. Das von dem
Studierenden zu wählende Thema aus dem jeweiligen Studienschwerpunkt soll nicht nur die
erworbenen wissenschaftlichen Kompetenzen unter Beweis stellen, sondern auch das
akademische Wissen des Studierenden vertiefen und abrunden, um seine Berufsfähigkeiten und -
fertigkeiten optimal auf die Bedürfnissen des zukünftigen Tätigkeitsfeldes auszurichten.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ eine Problemstellung aus ihrem Studienschwerpunkt unter Anwendung der fachlichen und
methodischen Kompetenzen, die sie im Studium erworben haben, zu bearbeiten.

▪ eigenständig – unter fachlich-methodischer Anleitung eines akademischen Betreuers –
ausgewählte Aufgabenstellungen mit wissenschaftlichen Methoden zu analysieren, kritisch
zu bewerten sowie entsprechende Lösungsvorschläge zu erarbeiten.

▪ eine dem Thema der Bachelorarbeit angemessene Erfassung und Analyse vorhandener
(Forschungs-)Literatur vorzunehmen.

▪ eine ausführliche schriftliche Ausarbeitung unter Einhaltung wissenschaftlicher Methoden zu
erstellen.

Kursinhalt
▪ Die Bachelorarbeit muss zu einer Themenstellung geschrieben werden, die einen

inhaltlichen Bezug zum jeweiligen Studienschwerpunkt aufweist. Im Rahmen der
Bachelorarbeit müssen die Problemstellung sowie das wissenschaftliche Untersuchungsziel
klar herausgestellt werden. Die Arbeit muss über eine angemessene Literaturanalyse den
aktuellen Wissensstand des zu untersuchenden Themas widerspiegeln. Der Studierende
muss seine Fähigkeit unter Beweis stellen, das erarbeitete Wissen in Form einer
eigenständigen und problemlösungsorientierten Anwendung theoretisch und/oder empirisch
zu verwerten.
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Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Hunziker, A.W. (2010): Spaß am wissenschaftlichen Arbeiten. So schreiben Sie eine gute

Semester-, Bachelor- oder Masterarbeit. 4. Auflage, Verlag SKV, Zürich.
▪ Wehrlin, U. (2010): Wissenschaftliches Arbeiten und Schreiben. Leitfaden zur Erstellung von

Bachelorarbeit, Masterarbeit und Dissertation – von der Recherche bis zur
Buchveröffentlichung. AVM, München.

▪ Themenabhängige Literaturauswahl
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Thesis-Kurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Bachelorarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
270 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
0 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
270 h

Lehrmethoden

Selbstständige Projektbearbeitung unter akademischer Anleitung.
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Thesis-Kurs

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Bachelorarbeit

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
270 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
0 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
270 h

Lehrmethoden

Selbstständige Projektbearbeitung unter akademischer Anleitung.
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Kolloquium
Kurscode: BBAK02

Niveau
BA

Unterrichtssprache
Deutsch

SWS ECTS
1

Zugangsvoraussetzungen
Gemäß Studien- und
Prüfungsordnung

Beschreibung des Kurses
Das Kolloquium wird nach Einreichung der Bachelorarbeit durchgeführt. Es erfolgt auf Einladung
der Gutachter. Im Rahmen des Kolloquiums müssen die Studierenden unter Beweis stellen, dass
sie den Inhalt und die Ergebnisse der schriftlichen Arbeit in vollem Umfang eigenständig erbracht
haben. Inhalt des Kolloquiums ist eine Präsentation der wichtigsten Arbeitsinhalte und
Untersuchungsergebnisse durch den Studierenden sowie die Beantwortung von Fragen der
Gutachter.

Kursziele
Nach erfolgreichem Abschluss sind die Studierenden in der Lage,

▪ eine Problemstellung aus ihrem Studienschwerpunkt unter Beachtung akademischer
Präsentations- und Kommunikationstechniken vorzustellen.

▪ das in der Bachelorarbeit gewählte wissenschaftliche und methodisch Vorgehen reflektiert
darzustellen.

▪ themenbezogene Fragen der Fachexperten (Gutachter der Bachelorarbeit) aktiv zu
beantworten.

Kursinhalt
1. Das Kolloquium umfasst eine Präsentation der wichtigsten Ergebnisse der Bachelorarbeit,

gefolgt von der Beantwortung von Fachfragen der Gutachter durch den Studierenden.

Literatur

Pflichtliteratur

Weiterführende Literatur
▪ Renz, K.-C. (2016): Das 1 x 1 der Präsentation. Für Schule, Studium und Beruf. 2. Auflage,

Springer Gabler, Wiesbaden.
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Studienformat Fernstudium

Studienform
Fernstudium

Kursart
Kolloquium

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Kolloquium

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
30 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
0 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
30 h

Lehrmethoden

Moderne Präsentationstechnologien stehen zur Verfügung
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Studienformat Berufsbegleitendes Studium

Studienform
Berufsbegleitendes Studium

Kursart
Kolloquium

Informationen zur Prüfung

Prüfungszulassungsvoraussetzungen BOLK: Nein
Evaluation: Nein

Prüfungsleistung Kolloquium

Zeitaufwand Studierende

Selbststudium
30 h

Präsenzstudium
0 h

Tutorium
0 h

Selbstüberprüfung
0 h

Praxisanteil
0 h

Gesamt
30 h

Lehrmethoden

Moderne Präsentationstechnologien stehen zur Verfügung
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