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Major Marketing, 2. Teil (Brugg)

Kursbeschreibung

Major Marketing, 2. Teil: Konsumgutermarketing , inkl.
Retail

Kursnummer

BOK-060705S1.SN/12

Fachbereich(e)

Hochschule fiir Wirtschaft — School of Business

Name Studiengang /-gange

Betriebs6konomie (Vollzeit)

Art des Studiengangs Bachelor

Name Modul/Minor/Major Major Marketing, 2. Teil (Total: 9 ECTS Credits)
Modulniveau OB 0Ol X A S

Modultyp Oc 0OR M

ECTS-Credits

9 ECTS-Credits

Gesamtarbeitsaufwand in Stun-
den (Kontaktstudium, begleitetes
und individuelles Selbststudium)

Kontaktstudium:
Selbststudium:
Total:

81 h (108 Lektionen)
189 h
270 h

Verantwortliche Ansprechperson

Telefon/E-Mail

Lernziele / Lerninhalte

Die Teilnehmer sind in der Lage, in praxisnahen Situationen
mit Hilfe verschiedenster vermittelter Methoden unterschiedli-
che Losungsalternativen im Konsumgtiterbereich (inkl. Han-
del) zu entwickeln. Ferner sind sie in der Lage, mit der rele-
vanten Literatur des Konsumgutermarketings (Handelsmarke-
ting) relevante Informationen herauszuarbeiten und situati-
onsgerecht anzuwenden.

Die Teilnehmer verbessern ihr systematisches Arbeiten, er-
kennen neue Entwicklungen und Trends, die sie in Alltagssi-
tuationen und Zukunftsperspektiven integrieren kénnen um so
pragmatisch sinnvollen (addquaten) Lésungen zu gelangen.
Zahlreiche Fallbeispiele aus dem Konsumgiiterbereich und
Referierende aus der Praxis garantieren im Modul den praxis-
relevanten Know-How-Transfer. Die Teilnehmer sind somit in
der Lage, auch in einem schwierigen Marktumfeld des Kon-
sumguterbereichs (inkl. Handel) erfolgreich zu sein, und er-
kennen, welche innovativen Konzepte den Weg in die Kon-
sum- bzw. Handelszukunft weisen.

Die Teilnehmer erhalten Antworten auf die Frage (kdnnen sich
diese auch selber geben aufgrund des vermittelten Wissens),
welche Erwartungen unternehmensintern (Konsumgi-
ter/Handel) an das Marketing gestellt werden und wie die
Leistungen des Marketing als nachhaltige Erfolge wahrge-
nommen werden kdnnen.

Sie sind ausserdem in der Lage, die fir die Marken und Kun-
den relevanten Shopper-Insights zu analysieren, um fir die
Forderung des Unternehmens daraus die richtigen Empfeh-
lungen fir den Handel zu entwickeln (z.B. POS-Massnahmen
usw.).

Lehr- und Lernmethoden

Darbietender Unterricht

Erarbeiteter Unterricht

Referate (aus der Praxis fir die Praxis)

Exkursion

Prasentationen von praktischen Fallstudien mit aktuellen L&-
sungsvorschlagen

Erarbeitung und Integration neuster Erkenntnisse aus Wis-
senschaft und Praxis

Unterrichtssprache

Deutsch

Leistungsbewertung(en)

Schriftliche Prifung: 180 Minuten
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Bibliographie Kotler/Armstrong/Wong/Saunders: Grundlagen des Marketing,
Pearson 2011, 5. Auflage

Erforderliche Vorkenntnisse Marketing 1/2 — Major 1 (Modul Major Marketing, 1. Teil )

Anschlussmodul(e) /-kurs(e) keine

Bemerkungen Kursteil 1 ist zwingende Voraussetzung fir den Besuch von
Kursteil 2
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