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Qualifikationsziele:
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Fachkompetenz:

Vermittlung von Grundkenntnissen und eines Uberblickwissens zur Einbindung des
Marketings in den Unternehmenskontext, die Methoden der Informationsgewinnung
und das zentrale Marketing-Instrumentarium. Vermittlung von wichtigen Fachbegrif-
fen.

Methodenkompetenz:
Kenntnis Uber ein systematisches Vorgehen und die Anwendung von grundlegenden
Entscheidungshilfen im Marketing-Planungsprozess.

Systemkompetenz:

Erste Heranflihrung an das kontextbezogene IT-Unterstlitzungspotenzial z. B. durch
die Vermittlung eines Uberblicks liber verschiedene Online-Datenguellen im Rahmen
der Marktforschung, Softwarelésungen zur Datenerhebung und -analyse sowie Nut-
zungsmoglichkeiten von grundlegenden Marketing-Prozessen durch ERP-Systeme.

Verbindung von Theorie und Praxis:

Die Veranstaltung zielt darauf ab, einen Praxisbezug durch die Vorgabe konkreter
Problemstellungen der Unternehmenspraxis und die Erarbeitung von Ldsungsvor-
schlagen auf Basis eines theoretischen Gersts zu vermitteln.

Lehrinhalte:

Das Marktumfeld von Unternehmen, Situationsanalyse, Marketingforschung und
Marktforschung, Methoden der Datengewinnung, Priméar- und Sekundarforschung,
Befragung, Beobachtung, Experiment, Panel, vergleichende Beurteilung einzelner
Erhebungsarten, Planung des Erhebungsprozesses, Stichprobenbildung, Unterneh-



mensziele, Marketingziele, Marktabgrenzung, Marktsegmentierung, Uberblick uber
Marketing-Instrumente: Produktpolitik, Produktinnovation, Produktvariation, Diversifi-
kation, Produktlebenszyklus, Markenpolitik, Preispolitik, Methoden der Preisfindung,
Distributionspolitik, Absatzwegentscheidungen, Kommunikationspolitik, Offentlich-
keitsarbeit, Personlicher Verkauf, Werbung, Werbeziele, Werbemittel, Werbetrager,
Budgetplanung und Werbeerfolgskontrolle.

Einbindung in die Berufsvorbereitung:
Erérterung aktueller Beispiele und anwendungsnaher Fragestellungen zur Sicherstel-
lung eines hohen Praxisbezuges

Medienformen:
Overhead, PowerPoint-Folien

Leistungsnachweis:
Klausur

Literaturhinweise, Skripte:
eigenes Vorlesungsskript
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