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Erste Anderung der Richtlinien
fur die Weiterbildungs-Fernstudienginge mit Hochschulzertifikat
Vertriebsingenieur und Marketing-Management
an der Fachhochschule Kaiserslautem
vom 7. April 2014

Der Fachbereichsrat des Fachbereichs Betriebswirtschaft der Fachhochschule Kaiserslautern hat am 13.03.2014 die
folgende Anderung der Richtlinien fir die Weiterbildungs-Fernstudiengénge mit Hochschulzertifikat Vertriebsingenieur
und Marketing-Management vom 12.06.2013 beschlossen. Sie wird hiermit bekannt gemacht.

_ Artikel 1
Anderungen

1. Die Anlage 1 erhilt die aus dem Anhang 1 zu dieser Anderung ersichtliche Fassung.
2. Die Anlage 2 erhilt die aus dem Anhang 2 zu dieser Anderung ersichtliche Fassung,
3. Die Anlage 3 erhilt die aus dem Anhang 3 zu dieser Anderung ersichtliche Fassung,
4. Die Anlage 4 erhilt die aus dem Anhang 4 zu dieser Anderung ersichtliche Fassung,

 Artikel 2
Inkrafttreten

Diese Anderung tritt am Tag nach ihrer Verdffentlichung im Hochschulanzeiger der Fachhochschule Kaiserslautern in
Kraft.

Zweibrlicken, den 7. April 2014

Prof, Dr. Gunter Kiirble
Dekan des Fachbereichs Betriebswirtschaft
Fachhochschule Kaiserslautern
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Anhang 1 zu Artikel 1, Nr. 1
Anlage 1: Priifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Vertriebsingenieur

1. Semester

. Prisenzen = KE

7 Mbdul 1:‘ ‘

Modul.2:

Modul 3:

- Gesamt:

_Analyse und Strategieentwicklung

Management-Framework

Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |l

Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management

Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fiir den Kundenkontakt
Verhandlung- und Argumentationstechniken
Interkutturelles Management
Methodenkompetenz

Marketing-Politik und Strategie

Grundlagen und Strategie |: Marktorientierte Fiihrung
von Marketing und Vertrieb

Grundlagen und Strategie II: Strategische

10

1

05

i

6

2. Semester

Modul 4

Managémeﬁt of Finahcé, Contnolhng &Accbunting

Management Accounting; Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung Il

Finance & Controlling (ink. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Financial Accounting:

Modul 5:

Modul 6:

© Gesamt:

Jahresabschiuss, Bilanzen
Marketing: .
Market Research und Kundenmanagement,

Informationsmanagement flir das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing
Management: Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre: Makrodkonomie

Datenanalyse; Statistik

20

05

05

25 ;

1
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Anhang 1 zu Artikel 1, Nr. 1

Anlage 1: Priifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Vertriebsingenieur

3. Semester. Vertiefung Vertriebsingenieur ECTS
Modul 7: Instrumente fur den Technischen Vertrieb: 6
Marketing-Mix .
Vertrieb und Distributions-Management
Gegenleistung und Preispolitik
Modul 8: Personal-, Projekt- und Managementtechniken 6 1 3
Personalfihrung
Projektmanagement (inkl. Projektierung, Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Modul 9: Management des Technischen Vertriebes - 8 1 )
CRM, e-business
Vertriebsorganisation |
Vertriebsorganisation Il
Kundenservice
Gesamt. 20 25 L N

SWS = Semesterwochenstunden; KE = Kurseinheiten
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Anhang 2 zur Artikel 1, Nr. 2 ,
Anlage 2: Priifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Marketing-Management

1. Semester -

Modul 1:2 -

Modul 2:

Modul 3:

Gesamt:

Management-Framework

Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen Il

Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management

Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fir den Kundenkontakt
Verhandlung- und Argumentationstechniken
Interkulturelles Management
Methodenkompetenz

Marketing-Politik und Strategie

Grundlagen und Strategie I: Marktorientierte Fiihrung von
Marketing und Vertrieb

Grundlagen und Strategie II: Strategische

_ Analyse und Strategieentwicklung

D0 R R

2. Semester

Modul 4

Management of Finance, Controlling & Accounting

Management Accounting: Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung It

Finance & Controlling (inkd. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling :

Financial Accounting;

Modul 5:

Modul é:

 Gesamt.

Jahresabschluss, Bilanzen

' Marketing:

Market Research und Kundenmanagement
Informationsmanagement fiir das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing
Management*Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre: Makrodkonomie
Datenanalyse: Statistik

Prasenzen . KE
15 | 5

R0l
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Anhang 2 zur Artikel 1, Nr. 2
Anlage 2: Prifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Marketing-Management

3. Semester: MarketingManagement

Modul 10:

Modul 11:

Modul 12:

Gesamt

- Management-Techniken im interationalen

Wirtschaftsraum

Projektmanagement (inkl. Projektierung, Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Internationales Management :
Intemationales Marketing-Management
Intermationales Marketing / AuBenhande! |
Internationales Marketing / AuBenhandel Il
Planung, Organisation und Durchfiihrung

von Grofevents )
Marketing-Instrumente; -+

Strategie, Operation, Policy -

Angebot und Produkt-Management
Gegenleistung und Preispolitik

Kommunikation und Werbemanagement
Vertrieb und Distributions-Management

20

. Prisenzen

SWS
1

05

s

-

SWS = Semesterwochenstunden; KE = Kurseinheiten
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Anhang: Jugige dulikel 1, NI 3

Anlage 3: Prufungen und Kurselnherten nach Prufungsgebxeten Vertnebsmgenleur

1 Semester

Modul 1:

Modul 2:

Modul 3:

Management—Framework

Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen i

Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management

Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fiir den Kundenkontakt
Verhandlungs- und Argumentationstechniken
Interkutturelles Management
Methodenkompetenz

Marketing-Politik und Strategie

Grundlagen und Strategie |: Marktorientierte Fih-
rung von Marketing und Vertrieb
Grundlagen und Strategie lI: Strategische

~Analyse und Strategieentwicklung

Prasenzen .

(UE)

10

10

. Priffung

SA

SA

2 Semester o

’ Modul 4

Mahégévniehf of Fihan'ce,k;lCcSh‘tmllir‘\g & Accountlng

Management Accounting: Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung |

Finance & Controlling (inkd. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Financial Accounting:

Modul 5:

Modul 6

Jahresabschluss, Bilanzen

Marketing:

Market Research und Kundenmanagement
Informationsmanagement flr das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year :

Case Study-Seminar zum Marketing
Management: Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre; Makrodkonomie

... Datenanalyse: Statistik
Gesamt

Prisenzen = .

22

10

10

2

o

SA

3 Semester;

Modul 7

' Modul 8:

Modul 9:

Gesamt

Vertnebsmgemeur

k Instrumente fiir den Technischen Vertneb

Marketing-Mix

Vertrieb und Distributions-Management
Gegenleistung und Preispolitik

Personal, Projekt- und Managementtechniken
Personalfihrung

Projektmanagement (inkl. Projektierung, Enginee-
ring)

Unternehmensplanung und Risikomanagement
Management des Technischen Vertriebes
CRM, e-business

Vertriebsorganisation |

Vertriebsorganisation !l

Kundenservice

Verkaufsférderung

Prisenzen

(LB
10

16

16

2

Pritfung -

SA

Ao

UE =Unterrichtseinheiten (1 UE = 45 min); KE = Kurseinheiten; KL = Klausur; SA = Seminararbeit
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Anhang 4 zur Artikel 1, Nr. 4

Anlage 4: Prufungen und Kursemherten nach Prufungsgebleten Marketlng—Managemmt
1 Semester - < o :

| Modul 1: o

Modul 2

Modul 3:

" Marketing-Politik und Strategie

Management-Framework
Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftiiche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen II
Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management
Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fir den Kundenkontakt
Verhandlungs- und Argumentationstechniken
Interkulturelles Management
Methodenkompetenz

Grundlagen und Strategie |: Marktorientierte Fihrung
von Marketing und Vertrieb
Grundlagen und Strategie I Strategische

10

10

Gesarnt |

Analyse und Strategieentwicklung

P2, Semester o

‘Modul 4

Management Accounting: Kosten- und Gewinnmanagement

Finance & Controlling (inkl. Marketingcontrolling, Scorecard):

Financial Accounting;

Modul 5::

Modul 6:

- Gesamt:

Marketing;

o _Pr’asenzen e

(UB.

| Prifung

Management of Fmance, Controllmg & Accountlng

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung |l

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Jahresabschluss, Bilanzen

Market Research und Kundenmanagement
Informationsmanagement fir das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing
Management: Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre: Makrodkonomie
Datenanalyse: Statistik

22'

10

10

12

SA

3. Semester:

 Modul 10:
~ Modul 11:

' Modul 12:

| Gesamt:

Management Technlken lm mtematlonalen Wrtschaﬂs~
raum '

Projektmanagement (inkl. PrOjekt;erung. Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Internationales Management

Intemationales Marketing-Management

Internationales Marketing / Aufenhandel |

Internationales Marketing / AuSenhandel Il

Planung, Organisation und Durchfihrung von GroBevents

Marketing-Instrumente:

Strategie, Operation, Policy

Angebot und Produkt-Management
Gegenleistung und Preispolitik
Kommunikation und Werbemanagement
Vertrieb und Distributions-Management

Présenzen

B
16

14

12

49

~ Prifung

UE =Untemichtseinheiten; KE = Kurseinheiten; KL = Klausur; SA = Seminararbeit;
. SL=Studienleistung, MT = Master-Thesis

SA

1w
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Richtlinien
fur die Weiterbildungs-Fernstudiengénge mit Hochschulzertifikat
Vertriebsingenieur und Marketing-Management
an der Fachhochschule Kaiserslautem
vom 12,06.2013

Der Fachbereichsrat des Fachbereichs Betriebswirtschaft der Fachhochschule Kaiserslautern hat am 12.06.2013 die
folgende Studienordnung fiir die Weiterbildungs-Fernstudiengéinge Vertriebsingenieur und Marketing-Management
beschlossen. Sie wird hiermit bekannt gemacht, '

Inhalt

§ 1 Geltungsbereich

§ 2 Studienziel

§ 3 Studienbeginn, Studiendauer

§ 4 Zulassungsvoraussetzungen

§ 5 Fachkommission

§ 6 Studienaufbau und Studieninhalte
§ 7 Lehreinheiten

§ 8 Prdsenzveranstaltungen

§ 9 Leistungsnachweise

§ 10 Studienmaterialien

§ 11 Das Weiterbildungs-Zertifikat/ Einzel-Zertifikate
§ 12 Bewertungen

§ 13 Studienfachberatung



§1 Geltungsberéich

(1) Diese Richtlinien gelten fiir die wissenschaftlichen Weiterbildungs-Femstudiengénge mit Hochschulzertifikat Ver-
triebsingenieur und Marketing-Management, ‘
(2) Folgende Anlagen sind Bestandteil dieser Richtlinien:

Anlage 1: Prifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Vertriebsingenieur

Anlage 2: Priifungsgebiete und ECTS- Anrechnungspunkte Marketing-Management
Anlage 3: Priffungen und Kurseinheiten nach Priffungsgebieten Vertriebsingenieur
Anlage 4: Priifungen und Kurseinheiten nach Priffungsgebieten Marketing Management

§ 2 Studienziel

(1) Die wissenschaftlichen Weiterbildungs-Femnstudiengénge mit Hochschulzertifikat Vertriebsingenieur und Marketing-
Mariagement vermitteln eine anwendungsbezogene Ausbildung auf wissenschaftlicher Grundlage. Das Ziel dieser Aus-
bildung ist es, die Studierenden zu selbstindiger Anwendung wissenschaftlicher Erkenntnisse und Methoden far die
Berufstitigkeit des Vertriebsingenieurs oder Managers im Marketing zu befahigen. Die fachliche Ausrichtung soll die
Studierenden fiir Aufgaben im Management qualifizieren,

(2) Das breit angelegte Profil des Weiterbildungsstudiums zielt auf hohe Flexibilitit und Disponibilitdt der Absolventen.
Es sollen sowohl Arbeitstechniken und —methoden als auch Kenntnisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten vermittelt werden,
die die Absolventen in die Lage versetzen, an der Vertriebsleitung von Unternehmen mitzuwirken, Marketing als Unter-
nehmensphilosophie anwenden zu kénnen, Prozesse unter technologischen und wirtschaftlichen Gesichtspunkten zu
analysieren und daraus Entscheidungen abzuleiten, das moderne betriebswirtschaftliche Instrumentarium sicher zu
handhaben und fir den Unternehmenserfolg anzuwenden.

(3) Das Studienziel der wissenschaftlichen Weiterbildungs-Fernstudiengénge mit Hochschulzertifikat Vertriebsingenieur
und Marketing-Management ist erreicht, wenn die in § 11 geforderten Prifungen erfolgreich abgelegt worden sind.
Beim Erreichen des Studienziels wird das Weiterbildungs-Zertifikat Vertriebsingenieur oder Marketing-Management
ausgestellt.

§ 3 Studienbeginn, Studiendauer

(1) Das Studium kann zum Winter- oder Sommersemester aufgenommen werden. Bei Aufnahme im Sommersemes-
ter verfdngert sich das Studium aus organisatorischen Griinden um ein Semester.
(2) Die Regelstudienzeit umfasst 3 Semester.

§ 4 Zulassungsvoraussetzungen

(1) Die Weiterbildungs-Fernstudienginge stehen denjenigen offen, von denen ein erfolgreicher Studienverlauf erwartet
werden kann. Dies gilt insbesondere fur diejenigen,

a) die die fiir ein Studium an einer Fachhochschule notwendigen Voraussetzungen (Hochschulzugangsberechtigung)
nachweisen oder
b) Personen, die eine einschidgige berufliche Ausbildung abgeschlossen und danach eine mindestens einjahrige

berufliche Tétigkeit ausgelibt haben.
(2) Im Einzelfall entscheidet die Fachkommission Vertriebsingenieur und Marketing-Management (iber die Anerkennung
.einschligiger" beruflicher Tétigkeiten und Vorkenntnisse.
(3) Bewerberinnen und Bewerber miissen ihre Angaben tber Berufsabschliisse, berufliche Tatigkeiten und erfolgreich
absolvierte WeiterbildungsmaBnahmen durch Zeugnisse, Arbeitsnachweise oder auf sonstige Weise belegen.




§ 5 Fachkommission

Fur die Entwicklung, Durchfihrung und Auswertung der Weiterbildungs-Fernstudienginge ist eine Fachkommission
eingerichtet, Ihr gehdren Professorinnen und Professoren von Fachhochschulen der Linder Rheinland-Pfalz und Hessen
an. Der/ die Leiter/in des Weiterbildungs-Fernstudienganges ist Vorsitzende der Fachkommission.

§ 6 Studienaufbau und Studieninhalte

(1) Das fiir Berufstétige konzipierte dreisemestrige Erginzungsstudium in der Studienform Fernstudium besteht aus
einem angeleiteten Selbststudium auf der Grundlage selbstinstruierender Kurs- und E-Learning Einheiten und wird durch
didaktisch sinnvoll strukturierte Prdsenzveranstaltungen erginzt,

(2) Das Studium umfasst eine Ausbildung, die aus den Tatigkeitsfeldern eines Vertriebsingenieurs oder Managers im
Marketing abgeleitet ist.

In den ersten beiden Semestern, die fir beide Weiterbildungs-Fernstudiengiinge identisch sind, konzentriert sich das
curriculare Konzept neben den Grundlagen der Betriebswirtschaft (Management Framework) auf weitere Fachgebiete
der traditionellen Lehre wie Marketing-Politik und Strategie, Management of Finance, Controlling and Accounting, und
Economics.. AuBer der betriebswirtschaftlichen Sachkompetenz werden auch Schliisselqualifikationen, wie Sozialkompe-
tenz sowie kemmunikative und interkulturelle Kompetenz in dem Modul ,,Soft-Skills for Leadership vermittelt.

Ab dem dritten Semester teilen sich die Studiengénge in die Vertiefungen Vertriebsingenieur und Marketing-
Management.

(3) Die We|terb||dungs Fernstudlengange mit Hochschulzertifikat Vertriebsingenieur und Marketing-Management um-
fassen jeweils neun in sich geschlossene Lehreinheiten (3 Module je Semester). Die Leminhalte werden durch die
Teilnahme an den Prasenzveranstaltungen und dem Wissenserwerb durch Kurseinheiten und E-Learning Elementen im
Selbststudium erworben, ,

(4) Wahlweise kénnen Studierende an einem Internationalen Out of Campus Event teilnehmen,

§ 7 Lehreinheiten

Dem Studlenztel entsprechend umfasst das Studium fir die Weiterbildungsstudienginge folgende Lehreinheiten (Modu-

le):

Vertriebsingenieur und Marketing-Management

Modul 1:  Management Framework

Modul 2: Communication and Soft Skills for Leadership

Modul 3: Marketing- Politik und Strategie

Modul 41 Management of Finance, Controlling and Accounting
Modul 5: Marketing: Market Research und Kundenmanagement
Modul 6:  Economics & Quantitative Analysis

Vertriebsingenieur

Modul 7: Instrumente fir den technischen Vertrieb
Modul 8:  Personal, Projekt- und Managementtechniken
Modul 9: Management des Technischen Vertriebs

Marketing-Management
Modul 10: Managementtechniken im Internationalen Wirtschaftsraum
Modul 11: Internationales Marketing-Management
Modul 12: Marketing-Instrumente: Strategy,
Operation, Policy
§ 8 Prasenzveranstaltungen

(1) Im Studienablauf sind Prasenzveranstaltungen als mehrtigige Blockveranstaltungen vorgesehen (s. Anlage 1). Die
Zeiten fur die Prasenzveranstaltungen werden den Studierenden rechtzeitig vor Semesterbeginn mitgeteilt.

(2) Den fachlichen Besonderheiten entsprechend kénnen Lehrvortrige, seminaristische Veranstaltungen, Ubungen,
Seminare, Projekte, Praktika, Exkursionen sowie zusitzliche, geeignete Lehrveranstaltungen angeboten werden,

10



(3) Die Teilnehmerzah! fir bestimmte Lehrveranstaltungen darf nur dann beschrénkt werden, wenn dies im Hinblick auf
einen geordneten Lehr- und Studienbetrieb zwingend erforderlich ist.

§ 9 Leistungsnachweise

(1) Im Studium miissen Priffungsleistungen erbracht werden, Die Zuordnung einzelner Veranstaltungen zu den Pri-
fungsleistungen geht aus der Anlage 1 dieser Richtlinien hervor. .

(2) Jede Lehreinheit schlieft mit einer Leistungsiberpriifung (Pritfungsleistung) ab, die in Form von Klausuren, Seminar-
arbeiten, Falistudien, Prisentationen, mindlichen Priifungen oder bewerteten Seminaren absolviert wird, Zum Teil wird
dies auch Uber interaktive Medien stattfinden. Priifungsleistungen werden zur Bildung der Gesamtnote herangezogen.
(3) Priifungs- und Studienleistungen drfen zweimal wiederholt werden. o

§ 10 Studienmaterialien

Das Hauptmediurh fur die Vermittlung der Lehrinhalte sind Kurseinheiten in Form von selbstinstruierenden Studienbrie-
fen. Erginzende Materialien erhalten die Studierenden in Form von multimedialen Einheiten (Lernsoftware).

§ 11 Das Weiterbildungs-Zertifikat/
Einzel-Zertifikate

(1) Der Erwerb der Weiterbildungs-Zertifikate setzt die mit mindestens ausreichend bewerteten Prifungsleistungen
voraus.

(2) Die Weiterbildungs-Zertifikate Vertriebsingenieur und Marketing-Management bescheinigen, dass die Studentin/der
Student die fir die Berufspraxis notwendigen griindlichen Fachkenntnisse der im Weiterbildungsstudium enthaltenen
Teilgebiete erworben hat und die zu Grunde liegenden wissenschaftlichen Methoden und Erkenntnisse selbstindig
anwenden kann,

(3) Das Weiterbildungs-Zertifikat enthlt folgende fachliche Angaben:

- die Gesamtnote,

- die Lehreinheiten, die der Weiterbildungs-Fernstudiengang beinhaltet,

- die Pritfungsnote flr jede Lehreinheit,

- den Umfang des Studiums in Credit-Points.

(4) Die Gesamtnote des Weiterbildungs-Zertifikats ergibt sich als gerundeter Durchschnittswert aus den nach Leis-
tungspunkten (ECTS) gewichteten Einzelnoten der Priffungsleistungen jeder einzelnen Lehreinheit entsprechend
Anilage 1, ‘

(5) Nach einer mit mindestens ausreichend bewerteten Prifungsleistung in einem Modul wird ein benotetes Einzel-
Zertifikat vergeben. Es bestatigt, dass die Studentin/der Student die fiir die Berufspraxis notwendigen grindlichen Fach-
kenntnisse des entsprechenden Moduls erworben hat und die zu Grunde liegenden wissenschaftiichen Methoden und
Erkenntnisse selbstindig anwenden kann. Absatz 8 gilt sinngemaB.

(6) Das Einzel-Zertifikat enthalt folgende fachliche Angaben:

- die Priifungsnote fiir das absolvierte Modul,

- Inhaltsangaben zu dem Modul,

- den Umfang des Moduls in Credit-Points,

- die erbrachten Priifungsleistungen fur das Modul.

(7) Uber das Studium eines Moduls bzw. tiber die Teilnahme am Weiterbildungs-Fernstudiengang ohne Prifungsleis-
tungen oder ohne erfolgreich abgelegte Priifungsleistungen wird ein unbenotetes Zertifikat ausgestelit. Es bestdtigt die
Teilnahme an dem belegten Modul bzw. den belegten Lehreinheiten ohne Priifungsleistung oder im Falle einer ohne
Erfolg abgelegten Prifungsleistung. Die Absatze 3, 6 und 8 gelten sinngema8.

(8) Das Weiterbildungs-Zertifikat wird vom Dekan des’durchzufiihrenden Fachbereichs und vom Vorsitzenden der
Fachkommission unterzeichnet. Als Ausfertigungsdatum wird das Datum genannt, an dem die letzte Prifungsleistung
erbracht wurde.

§ 12 Bewertungen

(1) Die Noten fur die einzelnen Prifungsleistungen werden von den jeweiligen Prifenden festgesetzt. Fur die Bewer-
tung der Priffungsleistungen sind folgende Noten zu verwenden:

1 sehr gut (eine hervorragende Leistung)

2 gut (eine Leistung, die erheblich tiber den durchschnittlichen Anforderungen liegt)




3 befriedigend (eine Leistung, die- durchschnittlichen Anforderungen éntspricht)

4 ausreichend (eine Leistung, die trotz ihrer Méngel noch den Anforderungen geniigt)

5 nicht ausreichend (eine Leistung, die wegen erheblicher Mingel den Anforderungen nicht mehr gentgt).

(2) Zur differenzierten Bewertung von Einzelleistungen kénnen die Noten um 0,3 vermindert oder erhdht werden.
Noten schlechter als 4,0 sind nicht ausreichend. Die Noten 0,7; 4,3; 4,7 und 5,3 sind ausgeschlossen.

(3) Bei der Bildung der Noten wird nur die erste Dezimalstelle hinter dem Komma beriicksichtigt, alle weiteren Stellen
werden ohne Rundung gestrichen.

sehr gut bei einem Durchschnitt bis 1,5

gut - bei einem Durchschnitt Gber
1.5 bis 2,5

befriedigend bei einem Durchschnitt tiber
2,5 bis 3,5

ausreichend bei einem Durchschnitt tiber
3.5 bis 4,0

nicht ausreichend bei einem Durchschnitt tiber 4,0

§ 13 Studienfachberatung

(1) Den Studierenden wird empfohlen, eine Studienfachberatung insbesondere in folgenden Fillen in Anspruch zu
nehmen: bei wesentlicher Uberschreitung der vorgesehenen Studienzeit, nach nicht bestandener Priifung, im Falle des
Studiengangwechsels,

'(2) Die Fachstudienberatung wird von der Leitung der Weiterbildungs-Fernstudiengiinge am Fachberetch Betriebswirt-
schaft der Fachhochschule Kaiserslautern, Standort Zweibriicken durchgefiihrt,

Zweibrlicken, den

Der Dekan des Fachbereiches Betriebswirtschaft
der Fachhochschule Kaiserslautern
Prof, Dr. Gunter Kirble
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Anlage 1: Prifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Vertriebsingenieur

A Semester | 0

Modul1:

Modut 2:

Modul 3:

-~ Analyse und Strategieentwicklung

Management-Framework :
Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen i

Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management

Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fiir den Kundenkontakt

Verhandlung- und Argumentationstechniken
Interkulturelles Management

Methodenkompetenz

Marketing-Politik und Strateg:e ‘

Grundlagen und Strategie I Marktonentlerte Fugmng
von Marketing und Vertriéb

Grundlagen und Strategie II: Strategische

10

05

=

SRS

"”"[SWS' ——

Prasenzen

\ ‘quel 4 ‘

Ma‘n‘égerthen_t'df ‘Einance, Controlllng&Accountmg e

Managemeht Accou'nting Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung |l

Finance & Controlling (inkl. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Financial Accounting:

Modul 5:

Modul é:

:Gesamt

Jahresabschluss, Bilanzen

Marketing ;
Market Research und Kundenmanagement :

fn formatlonsmanagement fur das Marketing
Marktpsychologie
Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing

Management: Economics & Quantitative Analysis

Volkswirtschaftsiehre: Makroskonomie

Datenanalyse: Statistik

. (‘;20:::4‘,_. N

.;'3 Semester Veruefung Vertnebsmgenxeur 7 3 L

Modul 8:

Instrumente fur den Technlschen Vertneb
Marketing-Mix

Vertrieb und Distributions-Management
Gegenleistung und Preispolitik

Personal-, Projekt- und Managementtechniken
Personalfihrung

Projektranagement (mkl Projektierung, Engineering)

05

05

151”"

=

13



Anlage 1: Prifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Vertriebsingenieur -

Unternehmensplanung und Risikomanagement ‘
Modul 9; Management des Technischen Vertriebes , 8 1 5
CRM, e-business ~
Vertriebsorganisation |
Vértriebsorganisation |
Kundenservice
o Yerkaufsforderung -

op

T
. Prisenzen - KE

4, Semester: Abschiusssemester

Mé&er—Thems inkd, K&V);I'I"d'qyubiydiﬁ' J
Internat. Master-Thesis Seminar (Out of Campus)

Gesamt: .
Gesamt (1.~ 4. Semester):

SWS = Semesterwochenstunden; KE = Ku'rséinheifén




Anlage 2: Priffungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Marketing-Management

Modul 1:

Modul 2:

Modul 3:

) Mahagér’r‘\ér\%—kF/r'éhﬁéWOrk‘ g

Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen i
Interne Logistik

Neue Konzepte

Supply Chain Management

‘Communication & Soft Skills for'Leaderjship

Rhetorik fiir den Kundenkontakt
Verhandlung- und Argumentationstechniken
Interkulturelles Management
Methodenkompetenz

‘Marketing-Politik und Strategie

Grundlagen und Strategie I: Marktorientierte Fihrung von
Marketing und Vertrieb

Grundlagen und Strategie |i: Strategische

Analyse und Strategieentwicklung

ECTS

Présenzen

1

Moddl 4

_Manageménf of vafihance;: Controllmg & Accou"ﬁﬁrig .

Management Accounting: Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung |

Finance & Controlling (inkl. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Financial Accounting;

Modul 5: -

" Modul 6

Gesamt

Jahresabschluss, Bilanzen

- Marketing:

Market Research tnd Kundenmanagemem:
Informationsmanagement fur das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing
Management: Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre; Makrotkonomie
Datenanalyse: Statistik

2205

05 o 4
051 2
s
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Anlage 2: Priifungsgebiete und ECTS-Anrechnungspunkte Marketing-Management

| 3. Semester, Marketing Management.

1 1

Modul 10: - Management-Techniken im internationalen

’ Wirtschaftsraum ‘
Projektmanagement (inkl. Projektierung, Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Internationales Management

Modul 11: Internationales Marketing-Management . 7 05
Internationales Marketing / AuB3enhandel |
Internationales Marketing / AuBenhandel ||
Planung, Organisation und Durchfihrung

‘ ‘ von Groflevents _

Modul 12: . Marketing-Instrumiente: - “ R RIS |

E ' Strategie, Operation, Policy o ' o

Angebot und Produkt-Management
Gegenleistung und Preispolitik
Kommunikation und Werbemanagement

s - Vertrieb und Distributions-Management

e
. Prasenzen ' -

T

1

TEEE

L SWS -

f Master-Thesis inkl, Kolquunum
internat. Master-Thesis Seminar (Out of Campus)
Gesamt . e o

SWS = Semesterwochenstunden; KE = Kurseinheiten
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Anlage 3: Priifungen und Kurseinheiten nach Priifungsgebieten Vertriebsingenieur

' 1Semester e

Modul1 -~ Management-Framework -
Gangzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen I
Interne Logistik
Neue Konzepte
Supply Chain Management,

Modul 2: Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fiir den Kundenkontakt
Verhandlungs- und Argumentationstechniken
Interkutturelles Management
Methodenkompetenz

Modul 3: Marketing-Politik und Strategie

Grundlagen und Strategie I Marktorientierte Fiihrung von

Marketing und Vertrieb

Grundlagen und Strategie |I: Strategische
~ Analyse und Strategieentwicklung
Gesamt - aameen

10

10

Modul 4: - - :“Management of Finance,
Management Accountmg Kosten- und Gewinnmanagement
Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten-und Leistungsrechnung Il
Finance & Controlling (ink. Marketingcontrolling, Scorecard):
Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling
Financial Accounting:
L Jahresabschluss, Bilanzen
Modul 5: - - Marketing: S
' Market Research und Kundenmanagement
Informationsmanagement fiir das Marketing
Marktpsychologie
Topic of the Year
Case Study-Seminar zum Marketing
Modul 6" Management: Economics & Quantitative Analysis
Volkswirtschaftslehre: Makrookonomie
B Datenanalyse: Statistik

Controlling & Accounting

‘ :,-',~,"'Présenzen o ‘
: (UE) e
B2

10

10

man

4 SA

2. SA
na
~ Prifung |
e

4 SA

2 KL
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Anlage 3: Prifungen und Kurseinheiten nach Prifungsgebieten Vertriebsingenieur

;3 Semester Verh*nebsmgemeur

‘ Modul 7

Modul 8:

Modul 9

lnstrumente fur den Technlschen Vertneb
Marketing-Mix

Vertrieb und Dlstnbuhons-Management
Gegenleistung und Preispolitik

Personal-, Projekt- und Managementtechniken
Personalfiihrung

Projektmanagement (inkl. Projektierung, Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Management des Technischen Vertriebes
CRM, e-business

Vertriebsorganisation |

Vertriebsorganisation |l

Kundenservice

Verkaufsférderung

a1

PR

B
- 10
16
16
AR

. Prifung

:.4 Semester Abschlusssemester

Intemat Master The5|s Semmar (Out of Campus)

Master Thesns mkl Kolloqmum o

Gesamt';"‘iw _—

32

3 SA
5 KL
o

2

Gesamt (1 -4 Semester)'

UE Un’temchtselnhesten (1 UE = 45 mln) KE = Kurselnheiten KL Klausur SA Semlnararbett
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Modul i

Modul 2:

Modul 3:

Management-Framework
Ganzheitliches Management
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |
Betriebswirtschaftliche Grundlagen |l

Interne Logistik

-Neue Konzepte

Supply Chain Management

Communication & Soft Skills for Leadership
Rhetorik fiir den Kundenkontakt

Verhandlungs- und Argumentationstechniken
Interkulturelles Management
Methodenkompetenz

Marketing-Politik und Strategie - :
Grundlagen und Strategie |: Marktorientierte Fih-
rung von Marketing und Vertrieb

Grundlagen und Strategie |I: Strategische

 Présenzen

16

10

10

 Prifung

“.SA

SA

Analyse und Strategoeentwncklung

"Modul 4

Modul 5

Modul 6

Management of Flnance, Controlhng & Accoun‘ung '
Management Accounting: Kosten- und Gewinnmanagement

Kosten- und Leistungsrechnung |
Kosten- und Leistungsrechnung Il

Finance & Controlling (inkd. Marketingcontrolling, Scorecard):

Finanz- und Investitionsrechnung
Controlling

Financial Accounting:
. Jahresabschluss, Bilanzen

Marketing;

“Market Research und Kundenmanagement

Informationsmanagement fir das Marketing
Marktpsychologie

Topic of the Year

Case Study-Seminar zum Marketing

'Management: Economics & Quantitative Analysis

Volkswirtschaftslehre: Makrodkonomie

_ Datenanalyse: Statistik

10

10

~SA

19




.Aﬂlége 3: Prifungen und Kurseinheften nach Pljijfungs_gebieten Vertriebsingenieur

§t3f;‘S¢m¢Sféh' : L

Modul 11:

Modul 12;

“Modul 10:

-.raum . 8
Projektmanagement (inkl. Projektierung, Engineering)
Unternehmensplanung und Risikomanagement
Internationales Management

Internationales Marketing-Management

Internationales Marketing / AuBenhandel |

Internationales Marketing / AuBenhandel !l

Planung, Organisation und Durchfiihrung von GroBevents

Marketing-Instrumente:

‘Strategie, Operation, Policy

Angebot und Produkt-Management

Gegenleistung und Preispolitik

Kommunikation und Werbemanagement

Vertrieb und Distributions-Management

Managerent-Techniken m intemationalen Wirtschafts- |

14

12

4 Semester: Abschiusssemester

 Prasenzen

 Prifung

Master-Thesis inkd. Kolloquium
Internat, Master-Thesis Seminar (Out of Campus)

32

MT
o

UE =Unterrichtseinheiten; KE = Kurseinheiten; KL = Klausur; SA = Seminararbeit;
SL=Studienleistung, MT = Master-Thesis
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