Studienordnung fir den konsekutiven Studiengang
Kundenbeziehungsmanagement
mit dem Abschluss Master of Science (M.Sc.)
an der Technischen Universitat Chemnitz
vom 28. Juli 2009

Aufgrund von § 13 Abs. 4i. V. m. § 36 Abs. 1 des Gesetzes Uber die Hochschulen im Freistaat Sach-
sen (Séachsisches Hochschulgesetz - SdchsHSG) vom 10. Dezember 2008 (SachsGVBI. S. 900), das
durch Artikel 3 des Gesetzes vom 12. Marz 2009 (SachsGVBI. S. 102, 116) geéndert worden ist, hat
der Fakultatsrat der Fakultat fur Wirtschaftswissenschaften im Benehmen mit dem Vorlaufigen Senat
der Technischen Universitat Chemnitz die folgende Studienordnung erlassen:
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In dieser Studienordnung gelten grammatisch maskuline Personenbezeichnungen gleichermafen fir
Personen weiblichen und ménnlichen Geschlechts. Frauen kdnnen die Amts- und Funktionsbezeich-
nungen dieser Studienordnung in grammatisch femininer Form fihren. Dies gilt entsprechend fir die
Verleihung von Hochschulgraden, akademischen Bezeichnungen und Titeln.



Teil 1
Allgemeine Bestimmungen

§1
Geltungsbereich
Die vorliegende Studienordnung regelt auf der Grundlage der jeweils gultigen Priifungsordnung Ziele,
Inhalte, Aufbau, Ablauf und Durchfiihrung des Studienganges Kundenbeziehungsmanagement mit
dem Abschluss Master of Science an der Fakultat fir Wirtschaftswissenschaften der Technischen
Universitat Chemnitz.

§2
Studienbeginn und Regelstudienzeit

(1) Ein Studienbeginn ist im Wintersemester moglich. Eine Studienaufnahme im Sommersemester ist
jedoch zur Wahrung des Studienanschlusses an den grundstandigen Studiengang mdglich. In diesem
Fall ist eine Fachstudienberatung in Anspruch zu nehmen.

(2) Der Studiengang hat eine Regelstudienzeit von vier Semestern (zwei Jahren). Das Studium um-
fasst Module im Gesamtumfang von 120 Leistungspunkten (LP). Dies entspricht einem durchschnittli-
chen Arbeitsaufwand von 3600 Arbeitsstunden.

§3
Zugangsvoraussetzungen
(1) Die Zugangsvoraussetzung fiir den Masterstudiengang Kundenbeziehungsmanagement erfilllt,
wer an der Technischen Universitat Chemnitz im Bachelorstudiengang Wirtschaftswissenschaften
oder im Bachelorstudiengang Wirtschaftsinformatik einen berufsqualifizierenden Hochschulabschluss
erworben hat.
(2) Uber den Zugang anderer Bewerber entscheidet der Prifungsausschuss.

8§84
Lehrformen
Lehrformen kénnen sein: die Vorlesung (V), das Seminar (S), die Ubung (U), das Projekt (PR), das
Kolloquium (K), das Praktikum (P) oder die Fallstudie (FS).

§5
Ziele des Studienganges

Es handelt sich um einen starker anwendungsorientierten Studiengang. Ziele des Studiengangs sind:

1. Die Vermittlung umfangreicher und tiefgrindiger Kenntnisse und ausgepragter Kompetenzen zur
Lésung spezifischer Problemstellungen des Marketings auf Basis anspruchsvoller wissenschaftli-
cher Methoden insbesondere im Bereich der Kommunikation, Marktforschung und Statistik. Im
Fokus steht dabei die Betrachtung der gesamten Wertschopfungskette aus Kundenperspektive.

2. Die Vermittlung umfangreicher und tiefgrindiger Kenntnisse und ausgepragter Kompetenzen zur
Lésung spezifischer Problemstellungen im Bereich Informationstechnologie (IT) und Geschéfts-
prozessgestaltung auf Basis anspruchsvoller wissenschaftlicher Methoden.

3. Die Verbesserung der Befdhigung zum gezielten Umgang mit Interdependenzen zwischen den
Bereichen Marketing und IT sowie des problembewussten Denkens beziglich der Herausforde-
rungen an der Schnittstelle dieser beiden Bereiche.

4. Die Vermittlung von Schliisselkompetenzen (z.B. Projektmanagement, soziale und methodische
Kompetenz) insbesondere fiir Fiihrungs- und Beratungsfahigkeiten. Die Férderung von Teamfa-
higkeit, Verlasslichkeit, Sorgfalt, Anpassungsfahigkeit und Belastbarkeit durch die Betonung von
Projekten, die Schulung von Analysefahigkeit, selbstéandiger Lernbereitschaft, Denken in Zusam-
menhangen durch die Arbeit an Fallstudien sowie die Weiterentwicklung von Engagement, Leis-
tungsbereitschaft und Motivation in Projekt- und Masterarbeiten.

5. Schulung im Umgang mit Datenverarbeitungs- und Prasentationsmedien zur Beschaffung, Verar-
beitung und Aufbereitung von Daten.

Teil 2
Aufbau und Inhalte des Studiums

§6
Aufbau des Studiums
(1) Im Studium werden 120 LP erworben, die sich wie folgt zusammensetzen:



1. Anpassungsmodul:

Modul 1: Grundlagen des Marketing/der IT 18 LP (Pflichtmodul)
2. Vertiefungsmodule:

Modul 2: Wirtschaftsinformatik 30 LP (Pflichtmodul)
Modul 3: Marketing 26 LP (Pflichtmodul)

3. Modul Fallstudie/Seminar:
Modul 4: Fallstudie/Seminar 16 LP (Pflichtmodul)

4. Modul Master-Arbeit:

Modul 5: Master-Arbeit 30 LP (Pflichtmodul)
(2) Der empfohlene Ablauf des Studiums im Masterstudiengang Kundenbeziehungsmanagement an
der Technischen Universitat Chemnitz innerhalb der Regelstudienzeit ergibt sich aus der zeitlichen
Gliederung im Studienablaufplan (siehe Anlage 1) und dem modularen Aufbau des Studienganges.
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Inhalte des Studiums
(1) Mit dem Modul 1 Grundlagen des Marketing/der IT wird das Ziel verfolgt, wesentliche Inhalte aus
den Bereichen Marketing und IT als erforderliche Grundlage fur die Veranstaltungen in den weiterfuh-
renden Modulen zu vermitteln. Einzelne Veranstaltungen aus den grundstandigen Bachelorstudien-
gangen Wirtschaftswissenschaften und Wirtschaftsinformatik werden als grundlegend angesehen.
Soweit die vorgesehene Veranstaltung bereits zur Einbringung von Leistungspunkten im grundstandi-
gen Studiengang verwendet wurde, muss eine aquivalente Ersatzveranstaltung belegt werden. Néhe-
res regelt die Modulbeschreibung.
In den Vertiefungsmodulen (Module 2 und 3) erfolgt die vertiefte Vermittlung fachspezifischer Kennt-
nisse der beiden Bereiche Marketing und IT.
Der Masterstudiengang soll eine erhdhte Problemlésungskompetenz in den Schwerpunktbereichen
Marketing und IT sowie an deren Schnittstelle vermitteln. Modul 4 dient der Bildung dieser Kompetenz
durch disziplinare oder disziplinibergreifende Fallstudien- und Seminararbeiten, in denen eine An-
wendung und Festigung des erworbenen Wissens erfolgt und die problembezogenen Kenntnisse und
Kompetenzen eigenstandig vertieft werden. Die Angebote des Moduls sollen zudem zur Aneignung
der fUr die Anfertigung einer Masterarbeit erforderlichen Kompetenzen beitragen.
Mit der Masterarbeit (Modul 5) soll schlie3lich im vierten Semester eine eigenstéandige wissenschaftli-
che Arbeit angefertigt werden, mit der die Studierenden ihre Féhigkeiten sowohl zur eigensténdigen
analytisch-konzeptionellen Bearbeitung wissenschaftlicher Problemstellungen als auch zur Auseinan-
dersetzung mit Praxisfragestellungen aus dem Bereich der Inhalte des Masterstudienganges nach-
weisen.
(2) Inhalte, Ziele, Lehrformen, Leistungspunkte, Priifungen sowie Haufigkeit des Angebots und Dauer
der einzelnen Module sind in den Modulbeschreibungen (siehe Anlage 2) dargestellt.

Teil 3
Durchfiihrung des Studiums

§8

Studienberatung
(1) Neben der zentralen Studienberatung an der Technischen Universitat Chemnitz findet eine Fach-
studienberatung statt. Der Fakultatsrat der Fakultat fur Wirtschaftswissenschaften beauftragt ein Mit-
glied der Fakultat mit der Wahrnehmung dieser Beratungsaufgabe.
(2) Es wird empfohlen, eine Studienberatung insbesondere in folgenden Fallen in Anspruch zu neh-
men:
1. vor Beginn des Studiums,
2. vor einem Studienaufenthalt im Ausland,
3. im Falle von Studiengangs- oder Hochschulwechsel,
4. nach nicht bestandenen Prifungen.



§9
Prifungen
Die Regelungen zu Priufungen sind in der Prifungsordnung fir den konsekutiven Studiengang Kun-
denbeziehungsmanagement mit dem Abschluss Master of Science an der Technischen Universitat
Chemnitz enthalten.

§10
Selbst-, Fern- und Teilzeitstudium
(1) Die Studierenden sollen die Inhalte der Lehrveranstaltungen in selbsténdiger Arbeit vertiefen und
sich auf die zu besuchenden Lehrveranstaltungen vorbereiten. Die fur den erfolgreichen Abschluss
des Studiums erforderlichen Kenntnisse werden nicht ausschlie3lich durch den Besuch von Lehrver-
anstaltungen erworben, sondern missen durch zuséatzliche Studien ergénzt werden.
(2) Ein Fernstudium oder Teilzeitstudium ist nicht vorgesehen.

Teil 4
Schlussbestimmungen

§11
Inkrafttreten und Veréffentlichung
Die Studienordnung gilt fur die ab Wintersemester 2009/2010 Immatrikulierten.

Die Studienordnung tritt am Tage nach ihrer Veroffentlichung in den Amtlichen Bekanntmachungen
der Technischen Universitat Chemnitz in Kraft.

Ausgefertigt aufgrund der Beschliisse des Fakultatsrates der Fakultat fur Wirtschaftswissenschaften

vom 13. Juli 2009, des Vorlaufigen Senates vom 7. Juli 2009 und der Genehmigung durch das Rekto-
rat der Technischen Universitdt Chemnitz vom 22. Juli 2009.

Chemnitz, den 28. Juli 2009

Der Rektor
der Technischen Universitat Chemnitz
In Vertretung

Prof. Dr. Cornelia Zanger



Anlage 1: Konsekutiver Studiengang Kundenbeziehungsmanagement mit dem Abschluss Master of Science

STUDIENABLAUFPLAN

Module

1. Semester

2. Semester

3. Semester

4. Semester

Workload
Leistunspunkte
Gesamt

1. Anpassungsmodul:

Modul 1:
Grundlagen des Marketing/der IT

(fir Absolventen des Bache-
lorstudienganges Wirtschaftswis-
senschaften)

Angewandte Statistik
90 AS

2LVS

(U2)

PL: Klausur

Projektmanagement
90 AS

3LVS

(V2/01)

PL: Klausur

Informationsmanagement
90 AS

3LVS

(V2/01)

PL: Klausur

Entscheidungsunterstiit-
zungssysteme

90 AS

3LVS

(V2/U1)

PL: Klausur

Geschaftsprozessmodellierung und -

management
90 AS

3LVS
(V2/U1)

PL: Klausur

Komponenten und Architekturen

von AlS

90 AS
3LVS
(V2/U1)
PL: Klausur

540 AS/18 LP

(fir Absolventen des Bache-
lorstudienganges Wirtschaftsin-
formatik)

Marketinginstrumente |
90 AS

2LVS

(V2)

PL: Klausur

Marketinginstrumente 11
90 AS

2LVS

(V2)

PL: Klausur

Marketingmanagement
90 AS

2LVS

(V2)

PL: Klausur

General Management
90 AS

2LVS

(V2)

PL: Klausur




Anlage 1: Konsekutiver Studiengang Kundenbeziehungsmanagement mit dem Abschluss Master of Science
STUDIENABLAUFPLAN

Module

1. Semester

2. Semester

3. Semester

4. Semester

Workload
Leistunspunkte
Gesamt

B2B-Marketing

Businessplanung und Management

90 AS von Grindungen
2LVS 90 AS
(V2) 3LVS
PL: Klausur (V2/U1)
PL: Klausur
2. Vertiefungsmodule:
Modul 2: Database Marketing E-Business Kundenorientiertes Pro- 900 AS/30LP
Wirtschaftsinformatik 150 AS 150 AS zess- und IT-Management
3LVS 3LVvS 150 AS
(v2/01) (V1/02) 3LVS
PL: Klausur PL: Klausur (V1/02)
PL: Klausur
Datenbankpraktikum
150 AS Systeme des Kundenbezie-
2LVS hungsmanagements
(P2) 150 AS
PL: mindliche Prasentation 3LVS
(V1/02)
Prozess-Controlling PL: Klausur

150 AS

3LVS
(V2/01)
PL: Klausur
Modul 3: Kommunikation Marktforschung KBM-Praktikum 780 AS/26 LP
Marketing 90 AS 150 AS 150 AS
2LVS 3LVS 2LVS
(V2) (V2/01) (P2)
PL: Klausur PL: Klausur PL: miindliche Prasentation
Einflhrung in die Medien- | Konsumentenverhalten
psychologie 150 AS
90 AS 3LVS
2LVS (V2/01)
(V2) PL: Klausur

PL: Klausur




Anlage 1: Konsekutiver Studiengang Kundenbeziehungsmanagement mit dem Abschluss Master of Science

STUDIENABLAUFPLAN

Module

1. Semester

2. Semester

3. Semester

4. Semester

Workload
Leistunspunkte
Gesamt

Marketingkommunikation
150 AS

3LVS

(V2/01)

PL: Klausur

3. Modul Fallstudie/Seminar:

Modul 4:
Fallstudie/Seminar

KBM-Seminar

180 AS

2LVS

(S2)

ASL.: Hausarbeit und mindli-
che Présentation

Fallstudie 1
(Marketing-orientiert)

150 AS

2LVS

(FS2)

ASL: miindliche Prasentation

Fallstudie 2

(IT-orientiert)

150 AS

2LVS

(FS2)

ASL: miindliche Présentation

480 AS /16 LP

4. Modul Master-Arbeit:

Modul 5:
Master-Arbeit

900 AS
2 PL: Masterarbeit, miind-
liche Prifung (Verteidi-

gung)

900 AS/30LP




Anlage 1: Konsekutiver Studiengang Kundenbeziehungsmanagement mit dem Abschluss Master of Science

STUDIENABLAUFPLAN

Workload
Module 1. Semester 2. Semester 3. Semester 4. Semester Leistunspunkte
Gesamt
Gesamt LVS BA WiWi: 21 BA WiWi: 20 14 0 BA WiWi: 55
BA WInf: 16 BA WInf: 21 BA Winf: 51
Gesamt AS BA WiWi: 840 AS BA WiWi: 930 AS 930 AS 900 AS 3600 AS/120 LP
BA WInf: 750 AS BA WInf: 1020 AS

PL Priifungsleistung

AS Arbeitsstunden

LP Leistungspunkte

LVS Lehrveranstaltungsstunden

ASL Anrechenbare Studienleistung

\% Vorlesung
S Seminar

U] Ubung

FS Fallstudie
K Kolloguium
P Praktikum
PR Projekt




Anlage 2:  Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement
mit dem Abschluss Master of Science

Anpassungsmodul

Modulnummer

1

Modulname

Grundlagen des Marketing/der IT

Modulverantwortlich

Studiendekan fiir den Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

Inhalte und
Qualifikationsziele

Inhalte:

Das Modul umfasst wesentliche Inhalte aus den Bereichen Marketing und IT, welche als erfor-
derliche Grundlage fur die Veranstaltungen in den weiterfiihrenden Modulen angesehen wer-
den.

Qualifikationsziele:

Das Modul ermdglicht es den Bachelor-Absolventen aus den Bereichen Wirtschaftsinformatik
bzw. Wirtschaftswissenschaften, die inhaltlichen Grundlagen der Fachausrichtung Marketing
bzw. Wirtschaftsinformatik zu erlernen. Durch die Ergénzung ihres Bachelorwissens mit den
Grundkenntnissen der jeweiligen Nachbardisziplin werden die Studierenden befahigt, die
Schnittstellen zwischen den Disziplinen Wirtschaftsinformatik und Marketing zu begreifen und
die Notwendigkeit eines IT-gestlitzen Marketing in Wissenschaft und Praxis zu erkennen.

Lehrformen

Lehrformen des Moduls sind Vorlesung und Ubung.

Fir Absolventen des Bachelorstudienganges Wirtschaftswissenschaften:

e U: Angewandte Statistik (2 LVS)
e V: Geschaftsprozessmodellierung und -management (2 LVS)
e U: Geschaftsprozessmodellierung und -management (A LVS)
e V: Projektmanagement (2LVS)
o U: Projektmanagement (1LVS)
e V: Komponenten und Architekturen von AIS (2 LVS)
e  U: Komponenten und Architekturen von AIS (A Lvs)
e V: Entscheidungsunterstiitzungssysteme (2 LVS)
e U: Entscheidungsunterstiitzungssysteme (A LvS)
e V:Informationsmanagement (2LVS)
e U: Informationsmanagement (1 LVS)

Fir Absolventen des Bachelorstudienganges Wirtschaftsinformatik:

e V: Businessplanung und Management von Grindungen (2LVS)
e U: Businessplanung und Management von Griindungen (A LvS)
e V: Marketinginstrumente | (2 LVS)
e V: Marketinginstrumente Il (2 LVS)
e V: General Management (2LVS)
e V: B2B-Marketing (2 LVS)
e V: Marketingmanagement (2 LVS)

Falls die oben angegebenen Veranstaltungen bereits im Bachelorstudiengang absolviert wur-
den, entscheidet der Prifungsausschuss uber die Wahl von Alternativveranstaltungen und der
dazugehérigen Prifungsleistungen.

Voraussetzungen fir die
Teilnahme

keine

Verwendbarkeit des
Moduls

Voraussetzungen fir die
Vergabe von
Leistungspunkten

Die erfolgreiche Ablegung der Modulprifung ist Voraussetzung fir die Vergabe von Leistungs-
punkten.

Modulprifung

Die Modulprifung besteht aus sechs Priufungsleistungen. Im Einzelnen sind folgende Pri-
fungsleistungen zu erbringen:

Fur Absolventen des Bachelorstudienganges Wirtschaftswissenschaften:

e 90-minltige Klausur zu Angewandte Statistik

e  60-minitige Klausur zu Geschéftsprozessmodellierung und -management
e  60-minltige Klausur zu Projektmanagement




Anlage 2:  Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement
mit dem Abschluss Master of Science

e  60-minitige Klausur zu Komponenten und Architekturen von AIS
e  60-mindtige Klausur zu Entscheidungsunterstitzungssysteme
e  60-minutige Klausur zu Informationsmanagement

Fir Absolventen des Bachelorstudienganges Wirtschaftsinformatik:

60-minltige Klausur zu Businessplanung und Management von Grindungen
60-minltige Klausur zu Marketinginstrumente |

60-minltige Klausur zu Marketinginstrumente |l

60-minitige Klausur zu General Management

60-minutige Klausur zur B2B-Marketing

60-minltige Klausur zu Marketingmanagement

Leistungspunkte und In dem Modul werden 18 Leistungspunkte erworben.

Noten Die Bewertung der Priifungsleistung und die Bildung der Modulnote sind in § 10 der Prifungs-
ordnung geregelt.

Die Gewichtung der einzelnen Priifungsleistungen ist jeweils 1.

Fir die einzelnen Prufungsleistungen ist jeweils Bestehen erforderlich.

Haufigkeit des Angebots | Das Modul wird in jedem Studienjahr angeboten.

Arbeitsaufwand Das Modul umfasst einen Gesamtarbeitsaufwand der Studierenden von 540 AS.

Dauer des Moduls Bei regularem Studienverlauf erstreckt sich das Modul auf zwei Semester.
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Anlage 2:  Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement
mit dem Abschluss Master of Science

Vertiefungsmodul

Modulnummer

2

Modulname

Wirtschaftsinformatik

Modulverantwortlich

Professur Wirtschaftsinformatik Il, insbesondere Systementwicklung und Anwendungssysteme
in Wirtschaft und Verwaltung

Inhalte:

In dem Modul werden spezifische Problemstellungen und Ldsungsansatze im IT-gestltzten
Kundenbeziehungsmanagement vermittelt. Die behandelten Fragen beziehen sich auf wichtige
Aspekte der Gestaltung von IT-Losungen zur Unterstiitzung der zentralen Prozesse im Kun-
denbeziehungsmanagement. Dabei werden sowohl konzeptionell-fachliche Problemstellungen
und Lésungswege aus IT-Sicht erértert (Prozess- und IT-Management mit Kundenbezug, E-
Business zur Gestaltung unternehmensuibergreifender Austauschbeziehungen, Prozess-
Controlling zur Uberwachung und Steuerung der laufenden Kundenbeziehungen) als auch
technologische Unterstiitzungswerkzeuge eingefihrt und diskutiert (Systeme des Kundenbe-
ziehungsmanagements, Database Marketing als datenbankorientiertes Kundenbeziehungsma-
nagement). Ein Datenbankpraktikum vertieft die vermittelten Inhalte anhand praktischer Bei-
spiele.

Qualifikationsziele:

Die Studierenden erwerben ein fundiertes Versténdnis der Unterstiitzungspotenziale fir das
Kundenbeziehungsmanagement durch IT-Systeme und Lésungen. Die prasentierten und dis-
kutierten technologischen Ansétze vermitteln den Studierenden wichtige Kenntnisse im Hin-
blick auf die Anwendung des Kundenbeziehungsmanagements in der betrieblichen Praxis.
Durch den unmittelbaren Umgang mit den relevanten IT-Systemen erlangen die Studierenden
Fertigkeiten beziglich der Technologie-Nutzung.

Teilnahme

Lehrformen Lehrformen des Moduls sind Vorlesung, Ubung und Praktikum.
e V: E-Business (1LVS)
e U: E-Business (2LVS)
e V: Systeme des Kundenbeziehungsmanagements (A LVS)
e U: Systeme des Kundenbeziehungsmanagements (2LVS)
e V: Kundenorientiertes Prozess- und IT-Management A Lvs)
e U: Kundenorientiertes Prozess- und IT-Management (2 LVS)
e V: Database Marketing (2 LVS)
e U: Database Marketing (1LLVS)
e V: Prozess-Controlling (2 LVS)
e U: Prozess-Controlling (LLVS)
e  P: Datenbankpraktikum (2LVS)

Voraussetzungen fir die | keine

Verwendbarkeit des Mo-
duls

Voraussetzung fur die
Vergabe von Leistungs-
punkten

Die erfolgreiche Ablegung der Modulpriifung ist Voraussetzung fir die Vergabe von Leistungs-
punkten.

Modulprifung

Die Modulprifung besteht aus sechs Prifungsleistungen. Im Einzelnen sind folgende Pri-
fungsleistungen zu erbringen:

. 60-minutige Klausur zu E-Business

60-minltige Klausur zu Systeme des Kundenbeziehungsmanagements

60-minutige Klausur zu Kundenorientiertes Prozess- und IT-Management

60-minutige Klausur zu Database Marketing

60-minltige Klausur zu Prozess-Controlling

. 30-minltige mundliche Prasentation zum Datenbankpraktikum

Leistungspunkte und
Noten

In dem Modul werden 30 Leistungspunkte erworben.

Die Bewertung der Priifungsleistung und die Bildung der Modulnote sind in § 10 der Prifungs-
ordnung geregelt.

Die Gewichtung der einzelnen Prifungsleistungen ist jeweils 1.

Fir die einzelnen Prufungsleistungen ist jeweils Bestehen erforderlich.

Haufigkeit des Angebots

Das Modul wird in jedem Studienjahr angeboten.

Arbeitsaufwand

Das Modul umfasst einen Gesamtarbeitsaufwand der Studierenden von 900 AS.

Dauer des Moduls

Bei regularem Studienverlauf erstreckt sich das Modul auf drei Semester.
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Anlage 2:

Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

mit dem Abschluss Master of Science

Vertiefungsmodul

Modulnummer

3

Modulname

Marketing

Modulverantwortlich

Professur BWL Il - Marketing und Handelsbetriebslehre

Inhalte und
Qualifikationsziele

Inhalte:

In dem Modul wird spezifisches Wissen im Bereich des Marketings vermittelt. Ein Schwerpunkt
stellt dabei zum einen die Erklarung und Erforschung von Konsumentenverhalten zur Erkla-
rung der Kundenbindung dar. Zum anderen findet aus der Vielfalt der Marketinginstrumente
besonders die Marketingkommunikation als Mittel zu Aufbau und Pflege von Kundenbeziehun-
gen Beachtung.

Qualifikationsziele:

Die Studierenden erwerben ein tiefgriindiges Verstandnis hinsichtlich der Wichtigkeit und Not-
wendigkeit eines planvollen Kundenbeziehungsmanagements. Dieses soll sie vor allem zur
Erklarung und Beeinflussung von Konsumentenverhalten im Sinne des Unternehmens beféhi-
gen. Darliber hinaus kennen die Studierenden vielfaltige kommunikationspolitische Mdglichkei-
ten sowie deren Vor- und Nachteile fur die Unterstlitzung und Erreichung der strategischen
Marketingziele des Unternehmens.

Lehrformen

Lehrformen des Moduls sind Vorlesung, Ubung und Praktikum.

e V: Kommunikation (2LVS)
e V: Einfihrung in die Medienpsychologie (2 LVS)
o V: Marketingkommunikation (2 LVS)
e U: Marketingkommunikation (A LvS)
e V: Marktforschung (2 LVS)
e  U: Marktforschung (1LVS)
e V: Konsumentenverhalten (2LVS)
e U: Konsumentenverhalten (A LVS)
e P: KBM-Praktikum (2 LVS)
Voraussetzungen fur die | keine

Teilnahme

Verwendbarkeit des
Moduls

Voraussetzung fur die
Vergabe von Leistungs-
punkten

Die erfolgreiche Ablegung der Modulprifung ist Voraussetzung fir die Vergabe von Leistungs-
punkten.

Modulprifung

Die Modulpriifung besteht aus sechs Prifungsleistungen. Im Einzelnen sind folgende Pri-
fungsleistungen zu erbringen:
e 90-mindtige Klausur zu Kommunikation
90-minutige Klausur zu Einfiihrung in die Medienpsychologie
60-minitige Klausur zu Marketingkommunikation
60-minutige Klausur zu Marktforschung
60-minutige Klausur zu Konsumentenverhalten
30-minltige mundliche Prasentation zum KBM-Praktikum

Leistungspunkte und
Noten

In dem Modul werden 26 Leistungspunkte erworben.

Die Bewertung der Priufungsleistung und die Bildung der Modulnote sind in § 10 der Priifungs-
ordnung geregelt.

Die Gewichtung der einzelnen Prifungsleistungen ist jeweils 1.

Fur die einzelnen Priifungsleistungen ist jeweils Bestehen erforderlich.

Haufigkeit des Angebots

Das Modul wird in jedem Studienjahr angeboten.

Arbeitsaufwand

Das Modul umfasst einen Gesamtarbeitsaufwand der Studierenden von 780 AS.

Dauer des Moduls

Bei regularem Studienverlauf erstreckt sich das Modul auf drei Semester.
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Anlage 2:

Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

mit dem Abschluss Master of Science

Modul Fallstudie/Seminar

Modulnummer

4

Modulname

Fallstudie/Seminar

Modulverantwortlich

Studiendekan fir den Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

Inhalte und
Qualifikationsziele

Inhalte:

Disziplinare oder disziplinibergreifende Fallstudien, Projekt- und Seminararbeiten, in denen
eine Anwendung und Festigung des erworbenen Wissens erfolgt und die problembezogenen
Kenntnisse und Kompetenzen eigenstandig vertieft werden.

Qualifikationsziele:

Insbesondere werden im Modul 4 die in § 5 Nr. 3 bis 5 der Studienordnung genannten Ziele
unterstitzt. Im Vordergrund steht sowohl die Férderung des wissenschaftlichen und problem-
bezogenen Arbeitens als auch die Starkung von Teamfahigkeit, Verlasslichkeit, Verbindlich-
keit, Sorgfalt, Anpassungsféahigkeit und Belastbarkeit durch die Betonung von Projekten, die
Schulung von Analysefahigkeit, Zeitmanagement, selbstéandiger Lernbereitschaft, Denken in
Zusammenhangen durch die Arbeit an Fallstudien, sowie die Weiterentwicklung von Engage-
ment, Leistungsbereitschaft und Motivation in Projekt- und Masterarbeiten. Unterstiitzt werden
auch Uberzeugungskraft, Prasentations-, Diskussions- und Moderationskompetenz.

Geschult werden der Umgang mit Datenverarbeitungs- und Prasentationsmedien zur Beschaf-
fung, Verarbeitung und Aufbereitung von Daten.

Lehrformen

Lehrformen des Moduls sind Seminar und Fallstudie.

e S: KBM-Seminar (2 LVS)
e FS: Fallstudie 1 (Marketing-orientiert) (2LVS)
e FS: Fallstudie 2 (IT-orientiert) (2 LVS)

Voraussetzungen fur die
Teilnahme

keine

Verwendbarkeit des
Moduls

Voraussetzung fur die
Vergabe von Leistungs-
punkten

Die erfolgreiche Ablegung der Modulpriifung ist Voraussetzung fir die Vergabe von Leistungs-
punkten.

Modulprifung

Die Modulpriifung besteht aus drei Priifungsleistungen. Im Einzelnen sind folgende Prifungs-
leistungen zu erbringen:
Anrechenbare Studienleistungen:

e Hausarbeit zum KBM-Seminar (Umfang: ca. 20 Seiten, Bearbeitungszeit: 12 Wochen)

und 15-mindtige mindliche Prasentation

e  30-minltige mundliche Prasentation zur Fallstudie 1

e 30-minltige mundliche Prasentation zur Fallstudie 2

Die Studienleistung wird jeweils angerechnet, wenn die Note der Studienleistung mindestens
,ausreichend" ist.

Leistungspunkte und
Noten

In dem Modul werden 16 Leistungspunkte erworben.

Die Bewertung der Priifungsleistung und die Bildung der Modulnote sind in § 10 der Prifungs-
ordnung geregelt.

Prifungsleistungen: Anrechenbare Studienleistungen:

o Hausarbeit zum KBM-Seminar, Gewichtung 1 - Bestehen erforderlich

e« Mindliche Prasentation zur Fallstudie 1, Gewichtung 1 - Bestehen erforderlich

¢ Mindliche Prasentation zur Fallstudie 2, Gewichtung 1 - Bestehen erforderlich

Haufigkeit des Angebots

Das Modul wird in jedem Studienjahr angeboten.

Arbeitsaufwand

Das Modul umfasst einen Gesamtarbeitsaufwand der Studierenden von 480 AS.

Dauer des Moduls

Bei regularem Studienverlauf erstreckt sich das Modul auf ein Semester.
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Anlage 2:

Modulbeschreibung zum konsekutiven Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

mit dem Abschluss Master of Science

Modul Master-Arbeit

Modulnummer

5

Modulname

Master-Arbeit

Modulverantwortlich

Studiendekan fir den Studiengang Kundenbeziehungsmanagement

Inhalte und
Qualifikations-ziele

Inhalte:

Das Modul Master-Arbeit fugt sich in die inhaltlichen Schwerpunkte des Studiums ein. Das
Thema der Masterarbeit wird vom Betreuer vorgegeben und vom Prifungsausschuss besta-
tigt. Dem Studierenden wird jedoch die Moglichkeit eingerdaumt, eigene Vorschlage einzurei-
chen.

Qualifikationsziele:

Die Masterarbeit qualifiziert die Studierenden zur Anwendung des im Studiengang erworbenen
theoretischen und anwendungsorientierten Fachwissens auf eine konkrete Aufgabenstellung
aus dem Bereich des Marketings und der IT. Sie ist zugleich Ausweis fiir die erworbene Quali-
fikation zur wissenschaftlichen Arbeit und zur Argumentation auf hohem fachlichem Niveau,
die die Umsetzung der im Modul 4 erworbenen Schliisselqualifikationen zeigt.

Lehrformen

Konsultationen kdnnen in Anspruch genommen werden.

Voraussetzungen fiur die
Teilnahme

Vorliegen einer vom Prifungsausschuss bestéatigten Themenstellung fur die Masterarbeit

Verwendbarkeit des
Moduls

Voraussetzung fur die
Vergabe von Leistungs-
punkten

Die Erfillung der Zulassungsvoraussetzung fiir die einzelnen Priifungsleistungen und die er-
folgreiche Ablegung der Modulprifung sind Voraussetzungen fir die Vergabe von Leistungs-
punkten.

Zulassungsvoraussetzung:

e das Vorliegen von mindestens 45 Leistungspunkten aus den Modulen 1-4

Modulprifung

Die Modulpriifung besteht aus zwei Priifungsleistungen. Im Einzelnen sind folgende Priifungs-
leistungen zu erbringen:

e  Masterarbeit (Umfang: ca. 60 Seiten, Bearbeitungszeit: 16 Wochen)

e  30-miniitige mindliche Priifung (Verteidigung)

Leistungspunkte und
Noten

In dem Modul werden 30 Leistungspunkte erworben.

Die Bewertung der Priifungsleistung und die Bildung der Modulnote sind in § 10 der Prifungs-
ordnung geregelt.

Prifungsleistungen:

e Masterarbeit, Gewichtung 4

¢ mindliche Prifung, Gewichtung 1 - Bestehen erforderlich

Haufigkeit des Angebots

Das Modul wird in jedem Semester angeboten.

Arbeitsaufwand

Das Modul umfasst einen Gesamtarbeitsaufwand der Studierenden von 900 AS.

Dauer des Moduls

Bei regularem Studienverlauf erstreckt sich das Modul auf ein Semester.
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