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Qualifikationsziele

Die Studierenden lernen zunichst, Marketing als wissenschaftliches Konstrukt in das Wissenschaftssystem einzuordnen und kritisch zu
reflektieren. Weiterhin wird Marketing als Ausdruck einer marktorientierten Unternehmensfiihrung dargestellt. Die Studenten erkennen,
dass Marketing sowohl eine Denkweise (Marketingphilosophie- sowie Marketingethik) als auch die Anwendung eines bestimmten
Instrumentariums ist (Marketingstrategie und Marketing-Mix). Hierbei wird ein Schwerpunkt auf die Fragestellung von nachhaltigem
Marketing sowie ,,griiner Markenfithrung* gelegt. Gleichzeitig wird deutlich, dass es sich beim Marketing um eine Querschnittsfunktion
handelt, an der alle Funktionsbereiche des Unternehmens mitwirken. Weiterhin wissen die Studierenden, dass diec Umsetzung des
Marketings stark von den Produkten/Branchen sowie psychologischen Komponenten gepragt ist. Die Studierenden sind in der Lage, Werbe-
und Markenpsychologische Effekte zu erkennen und zu erldutern. Sie erhalten Einblick in die unterschiedlichen Marketing- und
Vertriebsstrategien. Anhand von Fallbeispielen aus der Praxis werden die unterschiedlichen Anforderungen von B2B (Business-to-Business)
und B2C (Business-to-Customer) Handelsbeziehungen erarbeitet. Aktuelle Entwicklungen und Trends im Marketing werden ebenfalls
thematisiert und die Studierenden sind in der Lage, vertiefend dariiber zu diskutieren und die Bedeutung dieser Trends in ihren beruflichen
Alltag zu tibertragen. Die Studierenden sind dariiber hinaus in der Lage, vielfaltige und angewandte Elemente des Vertriebsmanagements zu
verstehen und operativ im Zusammenspiel mit dem Marketing umzusetzen. Sie sind in der Lage, Methoden des Marketings strategisch
selbststéindig zu erarbeiten und die Umsetzung von Marketingmafnahmen zu koordinieren. Diese Qualifikationsziele werden im Kontext der
Wirtschaftspsychologie reflektiert — wie bspw. zur Sozialpsychologie zu Einstellungen und Einstellungs—dnderungen sowie zur
Konsumenten, Markt- und Werbepsychologie.

Lehrinhalte

Marketing und Marketingethik im System der Wissenschaft

Konsumentenpsychologie und Consumer Neuroscience

Markt- und Werbepsychologie

Einstellungen und Einstellungsénderungen und deren Bedeutung fiir Marketing und Vertrieb
Verhaltensokonomik (Einfluss von Einstellung, Normen, Kultur, Geschlecht und Alter) auf das Konsumentenverhalten
Nachhaltigkeit im Marketing und ,,griine Markenfithrung*

Marketingstrategien und Marketingkonzeption

Marketing-Mix, (Produkt-, Preis-, Distributions- und Kommunikationspolitik)

Besonderheiten des Konsumgiitermarketings, Industriegiitermarketings und des Dienstleistungsmarketings
Einfiihrung in das Marketing-Controlling

Aktuelle Marketingtrends

Grundlagen des Vertriebsmanagement
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