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62. Stellenausschreibung — Organisationsassistent/in

Zur Verstarkung unseres Teams in der Fakultat fur Wirtschaft und Globalisierung/
Department fir Wirtschafts- und Managementwissenschaften suchen wir ab sofort
eine/n engagierte/n

Organisationsassistentin/-en
38,5 Std./W. Inserat Nr. 1613 _WIMA

lhre Aufgaben
o Mitarbeit bei der Organisation und Durchflihrung von Lehrgangen,
Seminaren, Workshops und sonstigen Veranstaltungen
e Betreuung von Interessentlnnen, Studierenden und Vortragenden
e Mitarbeit bei der Einreichung und Begleitung von drittmittelfinanzierten
Projekten
e allgemeine Organisations- und Sekretariatsaufgaben

lhr Profil
e Abschluss einer héheren kaufmannischen Schule
e mehrjahrige Berufserfahrung im Sekretariats-/ Organisationsbereich
e hohe Service- und Kundenorientierung
e ausgezeichnete MS-Office Kenntnisse
e sehr gute Deutsch- und Englischkenntnisse in Wort und Schrift
e hohe kommunikative und organisatorische Kompetenz
e Bereitschaft zum selbststandigen und genauen Arbeiten

lhre Perspektive:

Es erwartet Sie eine anspruchsvolle Tatigkeit mit guten
Entwicklungsmoglichkeiten in einem leistungsorientierten, kreativen und hoch
motivierten Team.

Menschen mit Behinderung, die die geforderten Qualifikationskriterien erfllen,
werden ausdrlcklich zur Bewerbung aufgefordert und besonders berlicksichtigt.

Die Mindesteinstufung entsprechend der Dienst- und Besoldungsordnung der
Donau-Universitat Krems (D2/1) betragt EUR  2.018,36 brutto fir 38,5
Stunden/Woche.

Wir freuen uns auf lhre lberzeugende Bewerbung! Wenden Sie sich bitte mit
der Inseratnummer schriftlich bis spatestens 04.05.2016 an die
Personalabteilung der Donau-Universitat Krems, Dr.-Karl-Dorrek-StraRe 30, A-
3500 Krems, katharina.markl@donau-uni.ac.at



63. Druckfehlerberichtigung

Verordnung der Donau-Universitdt Krems uber das Curriculum des
Universitatslehrganges , Marketing und Vertrieb, MSc”

(Fakultat fur Wirtschaft und Globalisierung, Department fiir
Wirtschafts- und Managementwissenschaften)

8 1. Weiterbildungsziel

Der Universitatslehrgang hat zum Ziel, den Studierenden das notwendige Wissen und
die erforderlichen Kompetenzen auf dem Gebiet des Marketings und Vertriebs sowie auf
dem Gebiet des General Managements zu vermitteln. Die Studierenden werden mit spe-
zialisierten Vertiefungen und anwendungsorientierten wissenschaftlichen Kenntnissen in
verschiedenen Aspekten von Marketing und Vertrieb vertraut gemacht. Der Universitéats-
lehrgang tragt auf wissenschaftlicher Grundlage zur fachlichen, beruflichen und persoén-
lichen Weiterentwicklung der Studierenden bei. Der Schwerpunkt des Studiums liegt in
der Auseinandersetzung mit den neuesten Forschungsergebnissen und Umsetzungsmoég-
lichkeiten zum Thema Marketing und Vertrieb. Dabei soll die notwendige Verbindung
zwischen Theorie und Praxis in anwendungsorientierten Bereichen von Marketing und
Vertrieb in Bezug auf Konzepte, Entscheidungsunterstiitzung und Verhaltensbeeinflus-
sung, Gesprachsfihrung, Kundenzufriedenheit, Arbeits- und Analysetechniken des Ver-
triebs- und Marketing-Controllings hergestellt werden, wobei im Mittelpunkt immer As-
pekte des Marketings, Vertriebs und der Kundenorientierung stehen.

Der Lehrgang richtet sich an FlUhrungskrafte und Nachwuchsflihrungskrafte aus dem
Bereich Marketing und Vertrieb sowie Assistentlnnen der Vertriebs- und Marketinglei-
tung.

Lernergebnisse:

Absolventinnen des Universitatslehrganges Marketing und Vertrieb, MSc sind nach
erfolgreichem Absolvieren der Facher des Kerncurriculums und der Wahlfacher in der
Lage,

o allgemeine betriebswirtschaftliche Zusammenhdnge und Zusammenhange aus
Marketing und Vertrieb zu erkennen und deren Wirkungsweisen zu interpretieren,

o Fragestellungen aus den Bereichen Marketing und Vertrieb anhand von eigenen
Fallbeispielen zu generieren,

e bestehendes, in der Praxis erworbenes Know-How aus Marketing und Vertrieb in
Marketingtheorien einzuordnen,

e marketingbezogene, vertriebsbezogene und allgemeine betriebswirtschaftliche
Analysen eigenstéandig durchzufiihren und deren Ergebnisse zu interpretieren,

e Marketingstrategien zu verstehen, Marketing-Konzepte und Vertriebskonzepte ei-
genstandig zu erstellen

e Instrumente des Marketings und Vertriebs zu gestalten,

§ 2. Studienform

Der Universitatslehrgang wird als berufsbegleitende Studienvariante und/oder als Voll-
zeitvariante in Modulform angeboten. Der Lehrgang wird in deutscher Sprache im
Blended Learning Modus angeboten.



8 3. Lehrgangsleitung

(1) Als Lehrgangsleitung ist eine hierfir wissenschaftlich und organisatorisch qualifizier-
te Person zu bestellen.

(2) Die Lehrgangsleitung entscheidet in allen Angelegenheiten des Lehrgangs, soweit sie
nicht anderen Organen zugeordnet sind.

8 4. Dauer
Der Universitatslenrgang umfasst berufsbegleitend vier Semester mit 90 ECTS Punkten.
In der Vollzeitvariante dauert der Lehrgang drei Semester.

8 5. Zulassungsvoraussetzungen

Voraussetzung fir die Zulassung zum Universitatslehrgang ist

(1) ein Hochschulabschluss eines ordentlichen dsterreichischen oder gleichwertigen
auslandischen Studiums aller Studienrichtungen oder

(2) eine Qualifikation wie folgt, wenn damit eine Qualifikation erreicht wird, die dem
Abs. 1 gleichzuhalten ist:
e bei allgemeiner Hochschulreife, mindestens 4 Jahre einschldgige Berufserfahrung
in qualifizierter Position

oder
o bei fehlender Hochschulreife 8 Jahre einschlagige Berufserfahrung in qualifizier-
ter Position

(3) und weiters die positive Beurteilung im Rahmen eines Aufnahmeverfahrens.

8 6. Studienplatze

(1) Die Zulassung zum Universitatslehrgang erfolgt jeweils nach MalRgabe vorhandener
Studienplatze.

(2) Die Hochstzahl an Studienplatzen, die jeweils fir einen Studiengang zur Verfligung
steht, ist von der Lehrgangsleiterin oder dem Lehrgangsleiter nach padagogischen
und organisatorischen Gesichtspunkten festzusetzen.

8 7. Zulassung
Die Zulassung der Studierenden obliegt gemaR 8§ 60 Abs.1 UG 2002 dem Rektorat.

8 8. Unterrichtsprogramm

Das Unterrichtsprogramm ist modulartig aufgebaut und setzt sich aus dem Kerncurricu-
lum mit 50 ECTS, Wahlfachern mit 20 ECTS, und der Verfassung einer Master-Thesis
mit 20 ECTS zusammen. Das Angebot der Wahlfacher wird von der Lehrgangsleitung
jeweils vor Start festgelegt und in geeigneter Form bekanntgegeben.

Ubersicht
. LV.-
Facher Art UE ECTS
Facher Kern-Curriculum 50

1. | Social Competences for Managers UE 40 3
(Kommunikation und Kooperation, Moderation von Gruppen,
Gruppen- und Teamarbeit)

2. | Social Competences for Sales Experts UE 40 5

(Prasentationstechnik, Verhandlungsfiihrung, Argumentation,
Konfliktmanagement, Kommunikation, Motivation, Korper-
sprache und Rhetorik)




3. | Sales Skills — Expert Level UE 30 3
(Verkaufsprozesse, Einkaufsprozesse, die Rollen des Verkau-
fers; Verkaufsgesprach, Verhandlungs- und Gesprachstechni-
ken, Einwandbehandlung)
4. | Basics in General Management UE 40 5
(Grundlagen der allgemeinen Betriebswirtschaftslehre, des
Rechnungswesens, der Kosten- und Leistungsrechnung, Bi-
lanz, Kalkulation, Finanzplanung)
5. | Kauferpsychologie und Marktforschung UE 20 3
(Konsumentenpsychologie, Organizational Buying Behavior im
B2B Marketing; Marktforschungsprozesse, Erhebungsmetho-
den, Priméarforschung, Sekundarforschung)
6. | Strategisches Marketing und Marketingplanung UE 40 5
(Marketingphilosophie; Marktanalysen, Marktsegmentierung
und Zielgruppenauswahl, Positionierung und Differenzierung;
Marketingstrategien, Marketingziele, Marketingplan; Marke-
tinginstrumente 4 Ps, 7 Ps, Marketing-Mix )
7. | Vertriebsstrategien und Multichannel Marketing UE 30 5
(Distributionspolitik, Vertriebsstrategien und -konzepte, Ver-
triebsziele, Aufbau eines Vertriebsnetzes, Supply Chain Ma-
nagement; Retail Marketing; Multichannel Marketing, Konflik-
te im Multichannel Marketing; E-Commerce im B2C und B2B
Bereich)
8. | Digital Marketing UE 20 3
(Online Marketing, Social Media Marketing, Collaboration and
Data Sharing, Mobile Marketing)
9. | Vertriebs- und Marketing Controlling UE 40 3
(Strategisches und operatives Controlling, Balanced Score
Card, Umsatz- und Verkaufsprognosen, Kontrollgré3en und In-
strumente des Vertriebs- und Marketing Controlling, Ursachen-
Ermittlungen von Abweichungen, Bildung geeigneter Kennzah-
lensysteme)
10. | Kundenmanagement und CRM UE 40 5
(Kundenmanagement, Kunden-Portfolios, Customer Life Cyc-
le, Customer Centricity und CRM, Kundenbindungsmanage-
ment, CRM Prozesse und CRM Systeme)
11. | Projektmanagement und Service Excellence UE 40 5
(Projektmanagement; Prozessmanagement; Qualitdtsmanage-
ment, Total Quality Management; Kunden- und Mitarbeiterzufrie-
denheit, Kundenbegeisterung und Service Excellence)
12. | Methodische Kompetenzen UE 40 5
(Wissenschaftliches Arbeiten, Literaturrecherche, Statistik)
Wahlfacher 20
13. | Current Issues in Marketing Management UE 20 3
(Best Practice Beispiele, aktuelle Entwicklungen)
14. | Current Issues in Sales Management UE 20 2
(Best Practice Beispiele, aktuelle Entwicklungen)
15. | Rechtsgrundlagen UE 40 5

(Allgemeine Grundlagen der nationalen Rechtskunde, Arbeits-
recht, Vertragsrecht, Markenrecht, Internetrecht, Copyright,
Datenschutz, Digital Rights)




16. | Sales Skills — Excellence Level UE 40 5
(Verkaufsmanagement; Sales Force, Accountplanung, Key
Account Management, Compliance; Power Selling)
17. | Marketing Management — Expert Level UE 40 5
(Preismanagement; Brand Management; Integrierte Marketing
Kommunikation; Neuromarketing)
19. | Leadership in Marketing und Vertrieb UE 40 5
(FGhrung im Vertrieb, Zielvereinbarungen, Motivation, An-
reizsysteme; vom Leiter zum Leader, Leading Myself, Leading
Others, Leading Organizations, FUhrungsverhalten, Neuroma-
nagement: Gehirngerechtes Fihren)
19. | Marketing-Management On- 0 5
(Simulation und/ oder betreute Projektarbeit; Entscheidungs- | line
findung im Marketing: Analysen, Strategieentwicklung, Pro-
dukt-Entwicklung, Sales Force, Werbung, Preismanagement,
Budgetallokation, Erfolgskontrolle)
Master-Thesis 0 20
Summe ECTS 90

8 9. Lehrveranstaltungen

Lehrveranstaltungen kdénnen, sofern padagogisch und didaktisch zweckmaRig, als Fern-
studieneinheiten angeboten werden. Dabei ist die Erreichung des Lehrzieles durch die
planméaRige Abfolge von unterrichtlicher Betreuung und Selbststudium der Studierenden
mittels geeigneter Lehrmaterialien sicherzustellen. Die Aufgliederung der Fernstudienein-
heiten auf unterrichtliche Betreuung und Selbststudium, der Stundenplan und die vorge-
sehenen Lernmaterialien sind den Studierenden vor Beginn der Lehrveranstaltung in ge-
eigneter Weise bekannt zu machen.

&8 10. Prifungsordnung
(1) Die Studierenden haben eine Abschlussprifung abzulegen. Die Abschlussprifung
besteht aus:
e Schriftlichen oder mindlichen Fachprifungen (ber die Facher des Kern-
Curriculums,
e schriftlichen oder mindlichen Fachprifungen Uber die Wahlfacher im Ausmald
von 20 ECTS
e der Verfassung und positiven Beurteilung sowie der Defensio einer Master-
Thesis.

(2) Leistungen, die an universitaren oder aul3eruniversitaren Einrichtungen erbracht wur-
den, kénnen flr die Abschlusspriifung anerkannt werden, wenn eine Gleichwertig-
keit dieser Leistungen vorliegt.

(3) Leistungen aus dem Lehrgang ,Marketing und Vertrieb”, ,Leadership and Manage-
ment, MSc und MBA®, ,Controlling and Financial Leadership, MSc”, ,Business
Controlling, MBA” und ,Professional MBA” und ,Danube Professional MBA" der
Donau Universitat Krems sind bei Gleichwertigkeit anzuerkennen.

8 11. Evaluation und Qualitatsverbesserung

Die Evaluation und Qualitatsverbesserung erfolgt durch
o regelmaRige Evaluation der Lehrbeauftragten durch die Studierenden sowie
e durch eine Befragung der Absolventinnen nach Beendigung des Lehrgangs und
e Umsetzung der aufgezeigten Verbesserungspotentiale.




8 12. Abschluss

(1) Nach erfolgreicher Ablegung der Abschlussprifung ist dem/der Studierenden ein Ab-
schlusspriifungszeugnis auszustellen.

(2) Der Absolventin oder dem Absolventen ist der akademische Grad ,Master of Science
in Marketing und Vertrieb”, MSc zu verleihen.

&8 13. Inkrafttreten
Das vorliegende Curriculum tritt mit der Kundmachung in Kraft.

8 14. Ubergangsbestimmung

Studierende, die vor Inkrafttreten dieser Verordnung zugelassen wurden, schlielRen nach
der Verordnung der Donau-Universitat Krems (ber das Curriculum des Universitatslehr-
ganges ,Marketing und Vertrieb, MSc” im Mitteilungsblatt Nr.14/2013 vom 31. Januar
2013 ab. Mit Zustimmung der Lehrgangsleitung kénnen sie jedoch auch nach der neuen
Verordnung abschliel3en.

64. Druckfehlerberichtigung

Verordnung der Donau-Universitat Krems liber das Curriculum des
Universitatslehrganges ,,Marketing und Vertrieb, MBA"“

(Fakultat fur Wirtschaft und Globalisierung, Department fiir
Wirtschafts- und Managementwissenschaften)

8 1. Weiterbildungsziel

Der Universitatslehrgang hat zum Ziel, den Studierenden das notwendige Wissen und
die erforderlichen Kompetenzen auf dem Gebiet des Marketings und Vertriebs sowie auf
dem Gebiet des General Managements zu vermitteln. Die Studierenden werden mit Ge-
neral Management-Wissen sowie spezialisierten Vertiefungen und anwendungsorientier-
ten wissenschaftlichen Kenntnissen in verschiedenen Aspekten von General Manage-
ment sowie Marketing und Vertrieb vertraut gemacht. Der Universitatslehrgang tragt auf
wissenschaftlicher Grundlage zur fachlichen, beruflichen und persénlichen Weiterent-
wicklung der Studierenden bei. Der Schwerpunkt des Studiums liegt in der Auseinan-
dersetzung mit den neuesten Forschungsergebnissen und Umsetzungsmdglichkeiten zu
den Themen Unternehmensfihrung und vertiefend zu Marketing und Vertrieb. Dabei
soll die notwendige Verbindung zwischen Theorie und Praxis in anwendungsorientierten
Bereichen von Marketing und Vertrieb in Bezug auf Konzepte, Entscheidungsuntersttit-
zung und Verhaltensbeeinflussung, Gesprachsfiihrung und Kundenzufriedenheit herge-
stellt werden, wobei im Mittelpunkt immer Aspekte des Marketings, Vertriebs und der
Kundenorientierung stehen, sowie in verschiedenen funktionellen Teilbereichen des Ge-
neral Managements.

Der Universitatslehrgang richtet sich an Flhrungskrafte und Nachwuchsfihrungskréafte
aus dem Bereich Marketing und Vertrieb sowie Assistentlnnen der Vertriebs- und Marke-
tingleitung.

Lernergebnisse:

Absolventlnnen des Universitatslehrganges Marketing und Vertrieb, MBA sind nach er-
folgreichem Absolvieren der Facher des Kerncurriculums und der Wahlfacher in der
Lage,



e allgemeine betriebswirtschaftliche Zusammenhange zu erkennen und deren Wir-
kungsweisen zu interpretieren,.

o grundlegende betriebswirtschaftliche Fragestellungen und Fragestellungen aus
den Bereichen Marketing und Vertrieb anhand von eigenen Fallbeispielen zu ge-
nerieren,

e bestehendes, in der Praxis erworbenes, wirtschaftliches Know-How in Organisa-
tionstheorien einzuordnen,

o relevante Schnittstellen zwischen Marketing und Vertrieb und anderen Funktio-
nen der Betriebswirtschaftslehre und erforderlichen Branchenkenntnissen zu iden-
tifizieren und Kohéarenzen fir einen weiterfihrenden fachlichen Austausch zu fin-
den,

e Strategisches Marketing als Teilbereich der Unternehmensfliihrung zu verstehen,
e Marketingbezogene, vertriebsbezogene und allgemeine betriebswirtschaftliche
Analysen eigenstéandig durchzufiihren und deren Ergebnisse zu interpretieren,

e Marketing-Konzepte und Vertriebskonzepte eigenstandig zu erstellen

e Instrumente des Marketings und Vertriebs zu gestalten,

e ihre personlichen und fachlichen Fahigkeiten in den Bereichen Marketing und Ver-
trieb und ihre FUhrungsfahigkeiten, insbesondere in den Bereichen Marketing und
Vertrieb, zu reflektieren, sowie daraus Entwicklungspotenziale abzuleiten.

§ 2. Studienform

Der Universitatslehrgang wird als berufsbegleitende Studienvariante und/oder als Voll-
zeitvariante in Modulform angeboten. Der Universitatslehrgang wird in deutscher Spra-
che im Blended Learning Modus angeboten.

§ 3. Lehrgangsleitung

(1) Als Lehrgangsleitung ist eine hierfiir wissenschaftlich und organisatorisch qualifizier-
te Person zu bestellen.

(2) Die Lehrgangsleitung entscheidet in allen Angelegenheiten des Universitatslehr-
gangs, soweit sie nicht anderen Organen zugeordnet sind.

8 4. Dauer
Der Universitatslehrgang umfasst berufsbegleitend sechs Semester mit 120 ECTS Punk-
ten. In der Vollzeitvariante dauert der Universitatslehrgang vier Semester.

8 5. Zulassungsvoraussetzungen
Voraussetzung fir die Zulassung zum Universitatslehrgang ist

(1) ein Hochschulabschluss eines ordentlichen dsterreichischen oder gleichwertigen
auslandischen Studiums aller Studienrichtungen und mindestens zwei Jahre ein-
schlagige Berufserfahrung in qualifizierter Position oder

(2) eine Qualifikation wie folgt, wenn damit eine Qualifikation erreicht wird, die dem
Abs. 1 gleichzuhalten ist:

e bei allgemeiner Hochschulreife, mindestens 6 Jahre einschlagige Berufserfahrung
in qualifizierter Position

oder
e bei fehlender Hochschulreife 10 Jahre einschlagige Berufserfahrung in qualifizier-
ter Position

(3) und weiters die positive Beurteilung im Rahmen eines Aufnahmeverfahrens



8 6. Studienplatze

(1) Die Zulassung zum Universitatslehrgang erfolgt jeweils nach MalRgabe vorhandener
Studienplatze.

(2) Die Hochstzahl an Studienplatzen, die jeweils fir einen Studiengang zur Verfligung
steht, ist von der Lehrgangsleiterin oder dem Lehrgangsleiter nach padagogischen
und organisatorischen Gesichtspunkten festzusetzen.

§ 7. Zulassung
Die Zulassung der Studierenden obliegt gemaRl § 60 Abs.1 UG 2002 dem Rektorat.

&8 8. Unterrichtsprogramm

Das Unterrichtsprogramm ist modulartig aufgebaut und setzt sich aus dem Kern-
Curriculum mit 50 ECTS, den Wahlfachern A mit 20 ECTS, den Wahlfdchern B mit 30
ECTS und der Verfassung einer Master-Thesis mit 20 ECTS zusammen. Das Angebot
der Wahlfacher A und der Wahlfacher B wird von der Lehrgangsleitung jeweils vor Start
festgelegt und in geeigneter Form bekanntgegeben.

Ubersicht
. LV.-
Facher Art UE ECTS
Facher Kern-Curriculum 50

1. | Social Competences for Managers UE 40 3
(Kommunikation und Kooperation, Moderation von Gruppen,
Gruppen- und Teamarbeit)

2. | Social Competences for Sales Experts UE 40 5
(Prasentationstechnik, Verhandlungsfiihrung, Argumentation,
Konfliktmanagement, Kommunikation, Motivation, Kérperspra-
che und Rhetorik)

3. | Sales Skills — Expert Level UE 30 3
(Verkaufsprozesse, Einkaufsprozesse, die Rollen des Verkau-
fers; Verkaufsgesprach, Verhandlungs- und Gesprachstechni-
ken, Einwandbehandlung)

4. | Basics in General Management UE 40 5
(Grundlagen der allgemeinen Betriebswirtschaftslehre, des
Rechnungswesens, der Kosten- und Leistungsrechnung, Bi-
lanz, Kalkulation, Finanzplanung)

5. | Kauferpsychologie und Marktforschung UE 20 3
(Konsumentenpsychologie, Organizational Buying Behavior im
B2B Marketing; Marktforschungsprozesse, Erhebungsmetho-
den, Priméarforschung, Sekundarforschung)

6. | Strategisches Marketing und Marketingplanung UE 40 5
(Marketingphilosophie; Marktanalysen, Marktsegmentierung
und Zielgruppenauswahl, Positionierung und Differenzierung;
Marketingstrategien, Marketingziele, Marketingplan; Marke-
tinginstrumente 4 Ps, 7 Ps, Marketing-Mix )

7. | Vertriebsstrategien und Multichannel Marketing UE 30 5

(Distributionspolitik, Vertriebsstrategien und -konzepte, Ver-
triebsziele, Aufbau eines Vertriebsnetzes, Supply Chain Ma-
nagement; Retail Marketing; Multichannel Marketing, Konflikte
im Multichannel Marketing; E-Commerce im B2C und B2B Be-

reich)




Digital Marketing
(Online Marketing, Social Media Marketing, Collaboration and
Data Sharing, Mobile Marketing)

UE

20

Vertriebs- und Marketing Controlling
(Strategisches und operatives Controlling, Balanced Score
Card, Umsatz- und Verkaufsprognosen, KontrollgréRen und In-
strumente des Vertriebs- und Marketing Controlling, Ursachen-
Ermittlungen von Abweichungen, Bildung geeigneter Kennzah-
lensysteme)

UE

40

10.

Kundenmanagement und CRM
(Kundenmanagement, Kunden-Portfolios, Customer Life Cycle,
Customer Centricity und CRM, Kundenbindungsmanagement,
CRM Prozesse und CRM Systeme)

UE

40

11.

Projektmanagement und Service Excellence
(Projektmanagement; Prozessmanagement; Qualitdtsmanage-
ment, Total Quality Management; Kunden- und Mitarbeiterzu-
friedenheit, Kundenbegeisterung)

UE

40

12.

Methodische Kompetenzen
(Wissenschaftliches Arbeiten, Literaturrecherche, Statistik)

UE

40

Wahlfacher A

20

13.

Current Issues in Marketing Management
(Best Practice Beispiele, aktuelle Entwicklungen)

UE

20

14.

Current Issues in Sales Management
(Best Practice Beispiele, aktuelle Entwicklungen)

UE

20

15.

Rechtsgrundlagen
(Allgemeine Grundlagen der nationalen Rechtskunde, Arbeits-
recht, Vertragsrecht, Markenrecht, Internetrecht, Copyright,
Datenschutz, Digital Rights)

UE

40

16.

Sales Skills — Excellence Level
(Verkaufsmanagement; Sales Force; Accountplanung, Key Ac-
count Management, Compliance; Power Selling)

UE

40

17.

Marketing Management — Expert Level
(Preismanagement; Brand Management; Integrierte Marketing
Kommunikation; Neuromarketing)

UE

40

18.

Leadership in Marketing und Vertrieb
(FGhrung im Vertrieb, Zielvereinbarungen, Motivation, An-
reizsysteme; vom Leiter zum Leader, Leading Myself, Leading
Others, Leading Organizations, Flilhrungsverhalten, Neuroma-
nagement: Gehirngerechtes Fihren)

UE

40

19.

Marketing-Management

(Simulation und/oder betreute Projektarbeit: Entscheidungsfin-

dung im Marketing: Analysen, Strategieentwicklung, Produkt-

Entwicklung, Sales Force, Werbung, Preismanagement, Budge-
tallokation, Erfolgskontrolle)

On-
line

Wahlfacher B

Managerial Economics & Global Business Environment

UE

24

Controlling & Reporting

UE

24

Corporate Financial Management

UE

24

Strategic Management & Competitive Analysis

UE

32

International Business

UE

32

Business Ethics

UE

16

Managing People

UE

24

O NoaRIWIN =

Leadership

UE

24
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9. | Managing Complexity UE 16 2
10. | Knowledge Management & Innovation UE 16 2
11. | Project Management & Operational Excellence UE 16 2
12. | Business Simulation UE 0 7
Integrated Business Perspective
Entrepreneurial Decision Making
International Management
13. | Branchenbezogenes Management UE 48 7
(Betreute Projektarbeit und/ oder Simulation; umfassende Refle-
xion des Erfahrungslernens, Best Practice Beispiele)
14. | Current Issues in Advanced Marketing Management UE 30 3
(Aktuelle Fragen und Entwicklungen im Marketing Management,
Best Practice Beispiele)
15. | Current Issues in Advanced Sales Management UE 30 3
(Aktuelle Fragen und Entwicklungen im Vertriebsmanagement,
Best Practice Beispiele)
16. | Branchenbezogenes Marketing Management UE 30 3
(Simulation und/ oder betreute Projektarbeit)
17. | Branchenbezogenes Vertriebsmanagement UE 20 2
(Simulation und/ oder betreute Projektarbeit)
Master-Thesis 0 20
Summen ECTS 120
8 9. Lehrveranstaltungen

Lehrveranstaltungen kénnen, sofern padagogisch und didaktisch zweckmaRig, als Fern-
studieneinheiten angeboten werden. Dabei ist die Erreichung des Lehrzieles durch die
planmaRige Abfolge von unterrichtlicher Betreuung und Selbststudium der Studierenden
mittels geeigneter Lehrmaterialien sicherzustellen. Die Aufgliederung der Fernstudienein-
heiten auf unterrichtliche Betreuung und Selbststudium, der Stundenplan und die vorge-
sehenen Lernmaterialien sind den Studierenden vor Beginn der Lehrveranstaltung in ge-
eigneter Weise bekannt zu machen.

&8 10. Prifungsordnung
(1) Die Studierenden haben eine Abschlussprifung abzulegen. Die Abschlussprifung
besteht aus:

(2)

(3)

e schriftichen oder mindlichen Fachprifungen Uber die Facher des Kern-
Curriculums,

e schriftlichen oder miindlichen Fachpriifungen Gber die Wahlfacher A im Ausmald
von 20 ECTS

e schriftlichen oder mindlichen Fachprifungen Gber die Wahlfacher B im Ausmal3
von 30 ECTS,

e der Verfassung und positiven Beurteilung einer Master-Thesis inkl. einer Defen-
sio der Master-Thesis.

Leistungen, die an universitdren oder auf3eruniversitaren Einrichtungen erbracht

wurden, kénnen fir die Abschlussprifung anerkannt werden, wenn eine

Gleichwertigkeit dieser Leistungen vorliegt.

Leistungen aus den Universitatslehrgdngen ,Marketing und Vertrieb, Akademischer

Vertriebsmanager/ Akademische Vertriebsmanagerin”, ,Marketing und Vertrieb,

MSc”, ,Leadership and Management, MSc und MBA*”, ,Controlling and Financial

Leadership, MSc*, ,Business Controlling, MBA” und ,Professional MBA“ und

~Danube Professional MBA” der Donau Universitdt Krems sind bei Gleichwertigkeit

anzuerkennen.




8 11. Evaluation und Qualitatsverbesserung
Die Evaluation und Qualitatsverbesserung erfolgt durch
e regelmaRige Evaluation der Lehrbeauftragten durch die Studierenden sowie
e durch eine Befragung der Absolvent/inn/en und Lehrbeauftragten nach Beendi-
gung des Universitatslehrgangs und
o Umsetzung der aufgezeigten Verbesserungspotentiale.

8 12. Abschluss

(1) Nach erfolgreicher Ablegung der Abschlusspriifung ist dem/der Studierenden ein Ab-
schlusspriifungszeugnis auszustellen.

(2) Der Absolventin oder dem Absolventen ist der akademische Grad ,Master of Busi-
ness Administration in Marketing und Vertrieb”, MBA zu verleihen.

8 13. Inkrafttreten
Das vorliegende Curriculum tritt mit Wintersemester 2016/17 in Kraft.

8 14. Ubergangsbestimmung

Studierende, die vor Inkrafttreten der Verordnung im Mitteilungsblatt Nr. 82 vom
18.November 2015 zugelassen wurden, schlieBen nach der Verordnung im Mitteilungs-
blatt Nr.18 vom 26.4.2014 ab. Mit Zustimmung der Lehrgangsleitung kénnen sie jedoch
auch nach der neuen Verordnung abschlieRen.

Studierende, die vor Inkrafttreten dieser Verordnung zugelassen wurden, schliel3en nach
der Verordnung der Donau-Universitat Krems (ber das Curriculum des Universitatslehr-
ganges ,Marketing und Vertrieb, MBA" Mitteilungsblatt Nr. 82 vom 18. November
2015 ab. Mit Zustimmung der Lehrgangsleitung kénnen sie jedoch auch nach der neuen
Verordnung abschliel3en.

Mag. Friedrich Faulhammer
Rektor
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