Modufhandbuch

Anhang
A Modulhandbuch

Einfithrung in das Unternehmertum

MMU-311 (1. Semester) )
Lehrende: Stefan Bieler, Giinter Hirth
5 CP, 25 Stunden Prasenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

Dieses Basismodul fiihrt theoretisch und praktisch in die spezifischen unternehmerischen Heraus-
forderungen und Chancen des mittelstandischen Unternehmertums in Deutschland ein. Den
Maglichkeiten schneller Entscheidungen, direkten Kunden- und Mitarbeiterkontakts, groBer
Marktnihe und Wendigkeit stehen die Herausforderungen der nahezu ,Allzustandigkeit” von
Fhrungskraften mit flacher Hierarchie ohne groBe unterstiitzende Stabe gegentber. Hieraus
ergeben sich personliche und fachliche Anforderungen an Unternehmerpersnlichkeiten, die die
besondere Existenzberechtigung des Studiengangs bildeh. Diese Herausforderungen sind den
Fach- und Fihrungskraften mittelstandischer Unternehmen wohl bewusst. Hiervon ausgehend
bilden die Rahmenbedingungen unternehmerischen Handelns im Mittelstand und die Erkennt-
nisse der Erfolgsfaktorenforschung der Betriebswirtschaftslehre und anderer betroffener Fach-

disziplinen den Schwerpunkt der Module.

Das Basismodul bildet die Grundlage fur die Module aus den Bereichen ,Unternehmerisches
Denken und Handeln” und , Betriebswirtschaftslehre mittelstandischer Unternehmen®.

2. Lernziele/Kompetenzen

Die Studierenden kennen die Mdoglichkeiten und Risiken, die sich fiir sie durch selbststandige
unternehmerische Tatigkeit ergeben. Die Studierende sind mit den Erkenntnissen der Erfolgsfak-
torenforschung unternehmerischer Betdtigung so weit vertraut, dass sie die eigene Situation
subjektiv wie objektiv einordnen und daraus abgeleitete persénliche und unternehmerische
Grundentscheidungen treffen ksnnen. Dies betrifft insbesondere die eigenen Rolle und die Ent-
scheidung, ob unternehmerische Selbststandigkeit als Einzelperson oder als Team anzustreben
ist. -

Die Studierenden kennen Struktur und Dynamik mittelstandischer Unternehmen in Deutschland
so weit, dass sie Trends aktiv nutzen und auf kiinftige Anforderungen zielgerichtet reagieren
kdnnen. o . ‘
Die Studierenden erwerben die methodische Fahigkeit, unternehmerische Moglichkeiten zu er-

kennen und sie systematisch zu Geschaftsideen zu entwickeln.
Dabei entwickeln sie die flr mittelstdndische Unternehmer erforderlichen typischen Herange-

hensweisen:

— Ganzheitlicher Blick auf das Unternehmen und seine Entwicklung im Markt
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— Balance zwischen Motivation und Kontrolle in der Fithrung des Unternehmens
~ Gezieltes Steuern mit Zahlen um die noétige Stabilitdt zu gewahrleisten
— Entwickeln eines ersten eigenen Zielekanons, der sich in den Untermnehmenszielen und

der Unternehmensstrategie ausdrlckt.

3. Inhalte

— Die Motive und Mdglichkeiten selbstandiger unternehmerischer Betatigung

—  Struktur und Dynamik mittelstandischer Unternehmen in Deutschland: Sektoren, Um-
satz, Beschaftigung, Rechtsformen, Geschaftsmodelle, interne Strukturen

— Derzeitige und kiinftige Herausforderungen an mittelstandische Unternehmen: Outsour-
cing, Politik, groBe Kunden, Grundziige des B2B, Dienstleistungsmanagement im Mittel-
stand '

—  Erfolgsfaktoren selbsténdiger Tatigkeit: Personlichkeit, Qualifikation, Erfahrung, Umfeld

— Einstieg in die Evaluierung ausgewshiter mittelstandischer Unternehmen und ihrer Un-
ternehmer :

~  Systematisches Erkennen und Entwickeln von Geschaftsmodellen aus Geschaftsideen

— Grundzlge der Fihrung mittelsténdischer Unternehmen: holistischer Blick, Balance zwi-
schen Motivation und Kontrolle, Steuern mit Zahlen, Schaffen finanzieller Stabilitat, ziel-

gerichtetes Verhandeln
— Bilden eigener Lebensziele und Ableiten von Unternehmenszielen und Strategien

4. Didaktik

Die EinfGhrungen in Mittelstand und Entrepreneurship Research erfolgen mittels klassischen
~ Prasenzunterrichts. Das Analysieren vorhandener Situationen und Erarbeiten von eigenen Ansat-

zen erfolgt in Kleingruppen unter Anleitung. Die Motivatoren werden unter Einbindung persén-
licher Testimonials von mittelstindischen Unternehmern erarbeitet. Diese Unternehmer sind den

Studierenden idealerweise nur wenige Jahre voraus.

5. Theoretische Fundierung

Ergebnisse der Entrepreneurship Research in Bezug auf unternehmerische Motivatoren und Er-
folgsfaktorenforschung. Einschlagige Ergebnisse der Mittelstandsforschung.

6. Prifungsform
Klausur

7. Literatur
— Simon: Hidden Champions des 21. Jahrhunderts: Die Erfolgsfaktoren unbekannter

Weltmarktfahrer. Frankfurt/Main 2007. )
—  Brost; Faust; Thedens (Hrsg.): Unternehmensnachfolge im Mittelstand. Frankfurt/Main

2005.
— KUhn; Wottawa; Platte: Psychologische Theorien fiir Unternehmen. Géttingen 2005.

— Brixy; Hundt; Sternberg; Vorderwiilbecke: Global Entrepreneurship Monitor. Unterneh-
mensgrindungen im weltweiten Vergleich, Landerbericht Deutschland 2010. Hanno-

ver/Nirnberg 2011.
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Volkmann; Tokarski; Gritnhagen: Enterpreneruship in a European Perspective. Concepts
for the Creation and Growth of New Ventures. Wiesbaden 2010.

Grichnik; Brettel; Koropp; Mauer: Entrepreneurship. Unternehmerisches Denken, Ent-
scheiden und Handeln in innovativen und technologieorientierten Unternehmungen.

Stuttgart 2010.
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Unternehmerisches Denken und Handeln 1

MMU-312 (1. Semester)
Lehrende: Daniel Wrede, Sabine Wesely, Franz Wirtz

10 CP, 65 Stunden Prasenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung -
In mittelstdndischen Unternehmen kommt der Person des Unternehmers mit ihren Starken und
Schwéchen eine herausragende Bedeutung zu. Der erfolgreiche Aufbau bzw. die erfolgreiche
Weiterfilhrung eines mittelstiandischen Unternehmens erfordern besondere Qualifikationen und

Kompetenzen des Unternehmers.

Das Modul baut auf den im Basismodul , Einfiihrung in das Unternehmertum” erworbene Kom-
petenzen auf. Die Fundierung unternehmerischer Entscheidungen auf den verschiedenen be-
trieblichen Ebenen bildet dabei den Schwerpunkt. Die studienbegleitende Selbstreflexion und
systematische Entwicklung der unternehmerischen sowie unabdingbaren persénlichen Kompe-
tenzen stehen im Mittelpunkt dieses Moduls. Die eingesetzten Theorien, Konzepte und Metho-
den sind wissenschaftlich fundiert und dem Anspruch eines Masterstudiengangs angemessen.

Das Modul , Untermehmerisches Denken und Handeln 1" besteht aus zwei Themenblticken und
. wird Uber zwei Semester durchgefthrt.

2. Lernziele/Kompetenzen

Die Studierenden lernen die personenzentrierten Anforderungen fir ein erfolgreiches Unter-
nehmertum kennen und reflektieren vor diesem Hintergrund ihren Wissensstand, ihre Fertigkei-
ten und Kompetenzen. Sie bauen diese Fertigkeiten und Kompetenzen mit Unterstiitzung von
akademisch erfahrenen Dozenten, qualifizierten Coaches und erfahrenen Unternehmern gezielt

auls.

Die Studierenden sind in der Lage, die auf der persdnlichen Ebene erworbenen Erkenntnisse und
Fahigkeiten fur die in den verschiedenen Fachmodulen behandelten Fragestellungen der ,Un-

ternehmensfiihrung” zu nutzen.

3. Inhalte
Das Modul setzt sich- aus zwei Themenbldcken zusammen, die jeweils in einem Semester absol-
viert werden: '

(1 Zu den personlichen Voraussetzungen erfolgreicher Unternehmensfithrung zéhlt neben
dem zielorientierten Umgang mit dem vorhandenen Zeitbudget und der inneren Balance als
Ressource und Basis von Rekreationsphasen vor allem die Kenntnis tiber Stand und Entwick-
lungsbedarf der eigenen Qualitdten. Im Themenblock , Unternehmerpersénlichkeit” stehen da-
her vor dem Hintergrund der Anforderungen an ein erfolgreiches Unternehmertum die Teilneh-
mer selbst mit ihrer Eignung und Motivation flr eine unternehmerische Tatigkeit im Mittelpunkt.

Inhaltliche Schwerpunkte sind:
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- Theoretische Grundlagen zur Rollentheorie zur Unternehmerrolle/-personlichkeit, zu Per-
sonlichkeitsmodellen und zur differentiellen Psychologie

- Analyse der persénlichen Starken und Schwéchen im Hinblick auf die Untemehmerrolle
(unter Nutzung des Bochumer Inventars zur berufsbezogenen Persdnlichkeitsbeschrei-
bung) und Identifikation der Entwicklungsnotwendigkeiten und —potenziale

- Neurobioclogischen Grundlagen zum Thema Denkmuster und deren Verdnderbarkeit als
Grundlage fir die Reflexion des eigenen Wertesystems und ethischer MaBstibe

- Reflexion der persénlichen Motivation flr eine unternehmerische Tatrgkelt und der Wirk-

samkeit authentischer Fthrung

Dieser Themenblock nutzt Erkenntnisse aus dem Modul ,Einfthrung in das Unternehmertum™
{bspw. Erfolgsfaktoren unternehmerischer Tatigkeit) und liefert seinerseits Grundlagen fir die -
Module , Grindungs-, Kauf- und Nachfolgemanagement® {v. a. durch Kldrung der eigenen Mo-
tivation und Ziele fuir eine unternehmerische Tatigkeit) und ,Organisations- und Fihrungsstruk-
turen” (bspw. zu den Themen Leitbildentwicklung und Unternehmenskultur).

(2}  Der Them'enblock LUnternehmerisches Entscheiden” befasst sich mit theoretischen
Grundlagen der Entscheidungsfindung und deren Anwendung auf spezifische Probleme im Mit-
telstand. Inhaltliche Schwerpunkte sind:
— Grundlagen und Grenzen einer rationalen Entscheidungsfindung
~ Psychologische Grundlagen der Entscheidungsfindung (Theorien und Konzepte zu
Wahrnehmungs- und Kogniticnsprozessen, zu Intuition, zu Attribuierung, zum Einfluss
sozialer Vergleichsprozesse und zu Nachentscheidungskonflikten)
— Entwicklung von Heuristiken fir unternehmerische Entscheidungsprozesse
— Umgang mit komplexen Entscheidungssituationen (Zeitknappheit, unter Einbezug mik-
ropolitischer Prozesse)

Die in diesem Themenblock behandelten Theorien, Konzepte und Methoden bilden die Grund-
lage fir die Behandlung konkreter betriebswirtschaftlicher Entscheidungsprobleme in den Mo-
dulen ,Strategie und Geschaftsplan”, ,Markt und Vertrieb” und «Kaufmannische Unterneh-

mensfihrung”.

4. Didaktik

In diesem Modul wechseln sich Wissensvermittlung und kritische Reflektion durch die Teilneh-
menden ab. Die Wissensvermittlung erfolgt Uberwiegend im Rahmen von Présenzveranstaltun-
gen und in Teilen durch das Selbststudium. Die inhaltlichen Einfiihrungen erfolgen im Prasen-
zunterricht als seminaristische Vorlesung (Vortrag, Diskussion im Plenum, Vertiefung in kurzen
Aufgabestellungen). Auf wissenschaftlich hohem Niveau werden die Teilnehmenden mit den
einzelnen Schwerpunkten vertraut gemacht und in die Lage versetzt, ihren eigenen, wissen-
schaftlich fundierten, Ansatz unternehmerischen Denkens und Handelns zu entwickeln.

Die kritische Reflexion wird im Selbststudium von den Teilnehmenden anhand von Reader und
Studienbrief individuell vorbereitet und dann in Kleingruppen selbstgesteuert durchgefithrt so-
wie themenbezogen von qualifizierten Coaches im Coaching begleitet. Der Reflexionsprozess
wird durch das praxisorientierte Kolloquiurn mit erfahrenen Unternehmerinnen und Unterneh-

mern unterstiitzt.
Das Modul gliedert sich in zwei Themenbldcke und erstreckt sich Ober zwei Semester:
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‘Umfang in Stunden

Prasenzzeiten | Selbststudium | Coaching Tutorielle
‘ Betreuung
Unternehmerpersdnlichkeit | 30 40 145 10
Unternehmerisches  Ent- | 35 65 15 - 10
scheiden '
Modul insgesamt 65 105 60 20

Der dargestellte Arbeitsaufwand entspricht 10 ECTS-Leistungspunkten.

5. Theoretische Fundierung

Im Themenblock Unternehmerpersonlichkeit wird auf das wissenschaftlich bewahrte Verfahren
BIP (Bochumer Inventar zur berufsbezogenen Persénlichkeitsbeschreibung) zurlickgegriffen. Die
wesentlichen Grundlagen der genannten [nhalte im Themenblock zwei sind kognitions- und
sozialpsychologische Theorien. Darlber hinaus flieBen Erkenntnisse der differentiellen Psycholo-

gie und Neurowissenschaften ein.

6. Prifungsform

Den Abschluss des Moduls bildet die Erstellung eines Berichtes (, Portfolio”) durch die Teilneh-
menden, in dem die eigenen Fertigkeiten, Qualifikationen, Kompetenzen, Finstellungen, Wert-
haltungen etc. fiir eine unternehmerische Tatigkeit vor dem Hintergrund der vermittelten theo-
retischen Grundlagen kritisch reflektiert werden. Das Portfolio besteht aus einer inhaitlichen
Gesamteinschatzung des Moduls und einer zusammenfassenden Reflexion der im Modul erfolg-
ten perstnlichen Lernentwicklung auf der Grundlage eines Lerntagebuchs. Zudem beinhaltet das
Portfolio eine Auswahl an Materialien (z.B. Recherchen, Protokolle, Referate, Arbeitsentwlirfe
etc.) mit der die zu prifende Person ihre Lernentwicklung im Blick auf die Kompetenzziele des
Moduls dokumentiert.

Die wesentlichen Elemente des Berichts miissen abschlieBend prasentiert werden. Diese Prii-
fungsleistung wird nicht benotet (nur: bestanden / nicht bestanden). Der Bericht wird von zwei

Lehrenden des Moduls gelesen.

7. Literatur

Hossiep/ Paschen/ Muhlhaus: BIP. Das Bochumer Inventar zur berufsbezogenen Persén-

lichkeitsbeschreibung. Géttingen 2003.

—  Friedman/ Schustack: Personlichkeitspsychologie und Differentielle Psychologie. Min-
chen 2004. .

- Hather: Was wir sind und was wir sein kdnnten. Frankfurt 2011.

Gruf/ Bonhoeffer (Hg); Zukunft Gehirn. Neue Erkenntnisse, neue Herausforderungen.

Munchen 2011,

— Wildemann: Die Personlichkeit des Managers. Gottingen 2000.

Malik: Fihren, Leisten, Leben. Wirksames Management flr eine neue Zeit. Frankfurt

2006.
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Niermeyer: Mythos Authentizitit. Die Kunst, die richtigen Fihrungsrollen zu spielen.

Frankfurt 2008.

Aronsan/ Wilson/ Akert: Sozialpsychologie. Miinchen 2008. ‘
Ariely: Denken hilft zwar, niitzt aber nichts. Warum wir immer wieder unvemndnftige
Entscheidungen treffen. Minchen 2010.

Eisenfiihr/ Weber: Rationales Entscheiden. Miinchen 2010.

Frey/ Irle (Hg): Theorien der Sozialpsychologie (Band 1: Kognitive Theorien). Bern 2002.
Gigerenzer: Bauchentscheidungen. Die Intelligenz des Unbewussten und die Macht der
Intuition. Minchen 2008.

Jungermann/ Pfister/ Fischer: Die Psychologie der Entscheidung. Heidelberg 2010.

Roth: Personlichkeit, Entscheidung und Verhalten. Stuttgart 2011.
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Wissenschaftliche Methoden

MMU-313 (1. Semester)
t ehrende: Ulrich Bertram, Gunter Hirth, Nora Langerock-Siecken

8 CP, 40 Stunden Prédsenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

Die Teilnehmer brauchen zum einen eine methodisch fundierte Vertiefung ihrer bisherigen
Kenntnisse auf Masterniveau, um das Studium und ihre Abschlussarbeit erfolgreich absolvieren
zu kddnnen. Dafiir bensitigen sie neben Kenntnissen zum ailgemeinen wissenschaftlichen Arbei- -
ten, spezielle Kenntnisse zu qualitativen und quantitativen Forschungsmethoden.

Zum anderen sind die Teilnehmer in der Praxis auf angewandte betriebswirtschaftliche For-
schungsmethoden angewiesen, besonders fir die Erkundung des Marktes (Wettbewerber, Kun-
den, Umfeld), die von mittelstandischen Unternehmen im Wesentiichen selbst bei begrenztem
Budget und begrenzten personellen Ressourcen erfolgen muss.

Das Modul integriert die wissenschaftlichen Anforderungen eines Masterstudiums und gleichzei-
tig die praktischen Ausrichtung der Forschungsmethodik, die den Teilnehmer in die Lage ver-
setzt, das Erlernte in und fiir sein Unternehmen direkt anzuwenden.

2. Lernziele/Kompetenzen

Die Teilnehmer sind in der Lage, eine hochwertige wissenschaftliche Arbeit (Hausarbeit ung Ab-
schiussarbeit) selbststandig zu erstellen. Dazu nutzen sie ihre Fahigkeiten in der Entwicklung
einer Fragestellung, der Strukturierung der Arbeit und der addquaten Erarbeitung einer Ant-
wort/Losung mit Hilfe eines geeigneten Forschungsdesigns aus den erlernten qualitativen und
quantitativen Methoden.

Die Teilnehmer beherrschen die wichtigsten Methoden der Datenerhebung und Datenanalyse
und kénnen sie sefbststindig auf ein begrenztes Forschungsdesign anwenden.

Die Teilnehmer sind in der Lage, ihre betrieblichen, marktbezogenen Informationsbediirfnisse
klar zu strukturieren, zu priorisieren und Zyklen der Informationsgewinnung und Verarbeitung
zu den einzelnen Aspekten zu definieren. Sie kennen die vorhandenen sekundéren marktbezo-
genen Informationen und kénnen darauf aufbauend Erfordernisse fr eigene primére Informati-
onsgewinnung definieren. Die Teilnehmer kénnen effektive und den Rahmenbedingungen mit-
telsténdischer Unternehmen angemessene Instrumentarien der Marktforschung auszuwihlen

und einzusetzen.

3. Inhalte

—  Wiederholung: wissenschaftliches Arbeiten

— Aufbau einer wissenschaftlichen Arbeit (Hausarbeit, Masterarbeit)

— Quantitative und qualitative Forschungsmethoden :

— Grundlagen der Interviewtechnik sowie von Fragebogengestaltung und Online-
Erhebungen

Definition von Informationsbediirfnissen: Marktumfeld, Wettbewerber, Kunden

— Quellen sekundarer Marktforschung

— Einsatzmaglichkeiten und Grenzen von sekundéren Daten
Kundenzufriedenheitserhebungen im Mittelstand: objektive und subjektive Verfahren
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4. Didaktik

Zu Beginn des Moduls bekommen die Studierenden eine , Einflhrung in das Arbeiten im Studi-
engang”, dabei wird unter anderem die Lemplattform in klassischem Prasenzunterricht erlautert. |
Methoden und Techniken des Wissenschaftlichen Arbeitens werden in einer Kombination aus
Selbststudium und Prisenzunterricht unter anderem zur Vorbereitung der ersten Hausarbeit
vermittelt. :

Der Marktforschungsteil wird als , problemorientiertes Lernen mit dem Modul” Branche und
Markt verschrankt. Die Teilnehmer erhalten eine Kurzeinfithrung in die Prozesse der Marktfor-
schung und die Auswahl der Instrumente. Danach werden sie in Kleingruppen mit klar abge-
grenzten Marktforschungsaufgaben idealerweise in ihrem beruflichen Kontext betraut. Den
Gruppen obliegt es dann, im Rahmen einer Projektarbeit Ziele zu definieren, Methoden auszu-
wahten und mit begrenztem Zeitbudget eine Marktforschung zu planen, durchzufUhren und in
Bezug auf die betrieblichen Anforderungen die richtigen Schllisse aus den Ergebnissen zu zie-
hen. Die Projektgruppen werden dabei von Dozenten gecoacht. :

Zur Vorbereitung der , Erhebungsmethoden” werden die Teilnehmer einschldgige Literatur le-
sen, um dann ihr Wissen in der Prasenzzeit zu diskutieren und praktisch unter Anieitung durch

eigene Umfragen und deren Auswertung zu erproben.

5. Theoretische Fundierung

Techniken des Wissenschaftlichen Arbeitens
Methoden der Empirischen Sozialforschung
Marktforschung

6. Prifungsform

Begleitetes Praxisprojekt, eigene Erhebung/Marktforschung — miindet insgesamt in einer Haus-
arbeit

7. Literatur-
Berger: Wissenschaftliches Arbeiten in den Wirtschafts- und Sozialwissenschaften. Wies-

baden 2010.

Disterer: Studienarbeiten schreiben: Seminar-, Bachelor-, Master- und Diplomarbeiten in
den Wirtschaftswissenschaften. Berlin/Heidelberg 2011.

Thomas-Johaentges: Praxishandbuch Seminar-, Examens- und Doktorarbeiten. Koblenz
2008. _

Riickriem; Stary; Franck: Die Technik wissenschaftlichen Arbeitens. Paderborn u.a. 1995.
— Bansch: Wissenschaftliches Arbeiten. Miinchen 2004,

Schnell; Hill; Esser: Methoden der empirischen Sozialforschung. Miinchen; Wien 2005.

— Kirchhoff; Kuhnt; Lipp; Schlawin: Der Fragebogen. Wieshaden 2008.

—  Koch: Marktforschung: Grundlagen und praktische Anwendungen. Miinchen 2009.
Berekoven; Eckert; Ellenrieder: Marktforschung. Methodische Grundlagen und praktische
Anwendung. Wiesbaden 2009. ‘ 7

—  Topfer: Handbuch Kundénmanagement. Berlin, Heidelberg 2011,
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Strategie und Geschéftsplan

MMU-321 (2. Semester)
Lehrender: Lars Baumann
7 CP, 35 Stunden Prisenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellungen

Insbesondere in kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) mussen zur Erhaltung der eigenen

Wettbewerbsfahigkeit stetig neue Innovationen geschaffen und umgesetzt werden. Haufig er-
folgt die Umsetzung innerhalb der Unternehmen nach dem sogenannten , best-practice’ Ansatz.

Die Erfahrungen der Vergangenheit und die stetige Verbesserung fohren dazu, dass in den Un-
ternehmen diese Weiterentwicklung erfolgt ist. Zentrale Fragestellung des Moduls, Strategie und
Geschaftsplan’ ist, es innerhalb des Unternehmens einen Prozess zu etablieren, der es im Rah-
men einer strukturierten Vorgehensweise der Unternehmensleitung erméglicht, Innovation im
Unternehmen zu fordern und dies strukturiert zu begleiten. Wenn Innovation als Prozess ver-
standen wird, fithrt das dazu, dass aus einem Pool neuer ldeen geschopft werden kann. Neue
Ideen werden innerhalb des Unternehmens diskutiert und nur die besten Ideen werden im Rah-
men der strategischen Geschiftseinheiten (SGE) weiterverfolgt. ,
Langfristig erfolgreiche Unternehmen verstehen sich darauf, stetig neue SGEs zu. entwickein
bzw. nicht erfolgreiche SGEs zu schlieBen. Die Teilnehmer sollen lernen, welche Werkzeuge im
Rahmen einer Portfolioanalyse verwendet werden, um die Unternehmensstrategie stetig anzu-
passen. '

Eine weitere wichtige Fragestellung die im Rahmen dieses Moduls beantwortet W|rd ist, wie
neue SGEs in einem Geschéaftsplan aufgearbeltet werden kénnen, so dass auch ggf. bendtigte
externe Geldgeber von den Unternehmenszielen des Unternehmens Uberzeugt werden und Fi-
nanzmittel oder Ressourcen zur Verfligung stellen, um die neue Geschéftsidee weiter zu verfol-
gen. Neben der Gewinnung von externen Geldgebern ist das Versténdnis dafir zu fordern, dass
nur mit einem belastbaren Geschaftsplan eine Selbstkontrolle der Unternehmensziele durchge-
filhrt werden kann. Somit sind die Elemente einer Unternehmensstrategie, die sich im Ge-
schéftspian ausdriicken, ein zentrales Werkzeug fur den Unternehmer.

2. Lernziele/Kompetenzen

Die Teilnehmer lernen die strategische Positionierung eines Unternehmens im Markt zu analysie-
ren. Sie sind in der Lage, Geschaftsmodelle zu beschreiben und die wichtigsten Parameter der
strategischen Geschiftsausrichtung selbstdndig zu entwickeln. Sie kbnnen dies inshesondere
unter den besonderen Bedingungen eines mittelstindischen Unternehmens mit geringen Ma-
nagementressourcen, begrenztem Budget und dadurch emgeschrankten Moglichkeiten die Un-
ternehmensziele erfolgreich umsetzen.

Die Teilnehmer erfahren im Rahmen einer Gruppenarbeit, wie eine Neupositionierung des Ge-
schaftsmodells anhand der einschligigen Kriterien zu entwickeln und in einem Geschaftsplan
darzulegen ist. Die dazu notwendigen Instrumente der SWOT-Analyse, Portfolioanalysen und die
Erstellung eines Geschaftsplanes werden im Rahmen dieser Lerneinheit vermittelt. Weiterhin
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lernen die Teilnehmer das Erkennen strategischer Krisen und geeignete MaBnahmen, um Strate-
giekrisen zeitnah zu beenden und eine Geschéaftseinheit neu zu positionieren.

Die Bearbeitung eines Geschaftsplans setzt voraus, dass von den Teilnehmern die theoretischen
Grundlagen beherrscht werden, welche Elemente in einem Geschaftsplan enthalten sein missen
und wie diese aufzubereiten sind, um die Zielgruppen des Geschéftsplans zu Uberzeugen. Die
Anwendung der Strategie auf Geschiftsbereichsebene und das Vermitteln der Bedeutung eines
Geschaftsplanes fiir die jeweiligen Bereiche wird von den Teilnehmern angewendet. Ferner wird
erlsutert, welche Reaktionen und Anpassungen notwendig sind, wenn beispielsweise neue
Wettbewerber in einen bestehenden Markt neue Angebote formulieren. Fir die Erhaltung der
Wettbewerbsfahigkeit ist es ferner notwendig, Prozesse im Unternehmen zu etablieren, die den
Unternehmer in die Lage versetzen regelmaBig neue Strategien fir das Unternehmen zu entwi-
ckeln und ggf. nicht mehr erfolgreiche Strategien zu verwerfen. Auch der Aspekt der Internatio-
nalisierung einer bestehenden Unternehmensstrategie ist Bestandteil dieses Moduls.

3. Inhalte

— Instrumente der Strategiefindung und Strategieentwicklung

—  Portfolicanalyse (BCG-Matrix, McKinsey-Analyse)

— Unternehmensanalyse und generelle Entwicklungsstrategien

~  Positionierung von Geschéftsmodellen in Wertschépfungsketten

~  Abwagen des eigenen Leistungsbiindels (Produktion, Dienstleistung, gemischte Biindel,
make-or-buy)

Erstellung von Businesspldnen (Inhaite, Alleinstellungsmerkmale, Wettbewerber, Positio-
nierung, Szenarien im Businessplan, Finanzplanung mit Ertrage und Aufwendungen, Bi-
lanzbetrachtungen})

—  Stdrken und Schwachen Analyse (SWOT) |

— Umweltanalyse und Stakeholderanalyse

— " Umsetzung der geplanten Strategie und Kommunikation im Unternehmen

— Internationale Geschiftsplanung und Risikomanagement im internationalen Kontext

—  Marktexpansionsstrategien (globale Strategie vs. lokale Strategien oder Partnering)

— Joint Venture Aktivitdten und Auswirkungen auf die Geschaftsplanung

4. Didaktik

—  Seminaristische Einfiihrung ins Thema Strategieentwicklung

Ubungen in Kleingruppen zur Analyse vorhandener Geschaftsmodelle bei ausgewéhiten
KMU: SWOT-Analyse, Weiterentwicklung vorhandener Geschaftsideen zu Geschaftsmo-
dellen. Systematischer Test der Geschaftsmodelle und formulieren der Ergebnisse in ei-

nem Businessplan. : | |
Anwendung von Portfolicanalysen fir ausgewahlte strategische Geschdftseinheiten in

Gruppenarbeit.
Evaluierung und Diskussion der Ergebnisse, kritische Diskussion der eigenen Arbeitser-

gebnisse mit den Teilnehmern
—  Fachdiskussion zu Geschaftsmodellen und Simulation von Stratégieentscheidungen

_—' Gruppenarbeit zu Unternehmenskrisen und deren Bewéltigzjng
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Theoretische Fundierung

Die Inhalte dieses Moduls basieren auf der Theorie der Portfolicanalyse und der Bildung von
sogenannten Strategischen Geschaftseinheiten (SGEs). Grundlage fir die Planung und Umset-
zung einer Unternehmensstrategie ist das Denken in SGEs und die Erfoigskontrolle im Kontext
der Gesamtstrategie des Unternehmens. Die Geschéftsplanung ist das Ergebnis der strategischen
Uberlegungen und beschreibt die Unternehmens- oder Bereichsstrategie in strukturierter Form

eines ausfuhrlichen Planungsdokumentes.

6.

Prifungsform

Hausarbeit und Referat in Gruppenarbeit

7.

Literatur

Altmann: Gesagt, getan! Business Strategien und Plane erfolgreich umsetzen. Miinchen

2006. _
Haake: Strategie-Workshop: In funf Schritten zur erfolgreichen Unternehmensstrategie.

‘Stuttgart 2010.

Porter: Wettbewerbsstrategien. Methoden zur Analyse von Branchen und Konkurrenten.

Frankfurt 2008. -
Pruss: Der Geschaftsplan — Business Plan und Business Case flir mittelstandische Unter-

nehmen. Bonn 2002. _
Johnson: Strategisches Management — Eine Einfihrung. Minchen 2011.
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Griindungs-, Kauf- und Nachfolgemanagement

MMU-322 (2. Semester)
Lehrende: Stefan Bieler, Jens Bruns
5 CP, 25 Stunden Prisenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestetlung
Die Griindung sowie die Nachfolge eines eigentﬂmergefuhrten Unternehmens sowohl {iir den
jungen Unternehmer, wie auch fir den Gbergebenden Alt-Unternehmer stellen i. d. R. ein ein-
maliges und einschneidendes Ereignis dar. Einerseits wird hierdurch haufig eine Lebensaufgabe
begrindet, wahrend auf der anderen Seite regelmaBig der Rickzug aus einer solchen Lebens-

aufgabe erfolgt.

Das Modul kniipft an die psychologischen Aspekte, insbesondere fiir den Unternehmensgriin-
der/-Ubernehmer, aus dem Modul ,Unternehmerisches Denken und Handeln 1" an. Den Teil-
nehmern soll hierbei der Perspektivwechsel (in vielen Féllen: vom Arbeitnehmer zum Unterneh-
mer) und der damit einhergehende Rahmen der rechtlich relevanten Regelungen zur erfolgrei-
chen und rechtssicheren Unternehmensfiihrung vermittelt werden.

In unterschiedlichen Themenbldcken werden vorangestellt die verschiedenen Unternehmens-
formen beschrieben und alsdann insbesondere die handelsrechtlichen, arbeitsrechtlichen und
steuerrechtlichen Grundlagen bezogen auf die wichtigsten Unternehmensformen erldutert. Da-
neben werden auch die haftungsrechtlichen Aspekte fir Unternehmer bzw. (Gesellschaf-

ter)Geschaftsfihrer vermittelt.

2. lernziele/Kompetenzen

Ziel des Moduls ist, den Teilnehmer die wichtigsten Problemfelder naher zu bringen und sie da-
hingehend zu sensibilisieren, moglichen Risiken und Haftungsgefahren rechtzeitig zu begegnen

bzw. Gestaltungsméglichkeiten zu nutzen.

Die Teilnehmer kennen die fur eine erfdlgreiche Unternehmensfihrung wesentlichen und allge-
mein gliltigen gesetzlichen Grundlagen und kénnen hierauf aufbauend selbsténdig rechtssicher
handein bzw. sind fur die rechtlichen Grundlagen und fiir rechtliche Fragesteliung sensibilisiert.

3. Inhalte _
Uberblick tiber die wichtigsten Rechtsformen im Wirtschaftsleben
- Einzelunternehmung und Personengesellschaften

- Kapitaigesellschaften
- Mischformen (insbesondere KapG & Co. KG)
- Auslandische Geselischaften (am Beispiel der Limited)
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Uberlegungen zur Rechtsformwahl
- Methodische Vorgehensweise
- Entscheidungskriterien zur Rechtsformwahl
- Betriebswirtschaftliche Aspekte
- Steuerliche Aspekte -
- Rechtliche Aspekte

Handelsrechtliche Grundlagen der GmbH
- Grindung der GmbH

- GmbH-Vertrag
- Stellung und Funktion des Geschaftsfihrers
- Ubertragung und Vererbung von GmbH-Geschaftsanteilen

- Beendigung der GmbH

Handelsrechtliche Grundlagen der GmbH & Co. KG
- Uberblick / Wesensunterschiede zwischen GmbH und GmbH & Co. KG

- Besonderheiteh bei der Griindung der Kommanditgesellschaft
- Laufende Handhabung der GmbH & Co. KG

- Rechte und Pflichten der Geselischafter

- Rechnungslegung, Priifung und Publizitit

- Beendigung / Liguidation der GmbH & Co. KG

Steuerlicher Exkurs: Besteuerung der GmbH und GmbH & Co. KG im Uberblick
- Frtragsteuerliche Grundlagen bei Kapital- und Personengesellschaften
- Umsatzsteuer, Grunderwerbsteuer und andere Verkehrssteuern
- Besondere Verpflichtungen nach anderen Steuergesetzen (z. B. Abgabenordnung)
- Problematik der verdeckten Gewinnausschittung
- Vererben / Verschenken von GrbH- / KG-Anteilen-

Betriebswirtschaftliche Aspekte
- Einfiihrung in die Jahresabschlussanalyse
- Methoden der Unternehmensbewertung
- Uberblick Gber betriebswirtschaftliche Analyse- und Planungsinstrumente, wie Due Dilli-

gence,
- SWOT-Analysen, Vermdgensstatus, integrierte Liquiditéts- und Ertragsplanungen, etc.

Darstellung des Nachfolgeprozesses
- Analysephase
- Konzeptierungsphase
- Umsetzungsphase
- Nachfolge- und Begleitungsphase

4. Didaktik

Im Rahmen eines klassischen Prasenzunterrichts erfolgt eine -Einfhrung in die rechtlichen
Grundlagen und Pflichten bei Griindung-, Kauf- und Unternehmensnachfolge. Anhand von Pra-
xisbeispielen und —fallen werden diese Inhalte vertieft und in Studiengruppen diskutiert. Erganzt

durch Studienbriefe erarbeiten sich die Studierenden eigenstandig wichtige theoretische Inhalte.
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5. Theoretische Fundierung

Bestimmu'ngen des Gesellschafts-, Handels- und Steuerrechts

6. Prufungsform

Klausur

7. Literatur
— IDW Wirtschaftsgesetze — Textausgabe. Disseldorf 2011.

— Baetge / Kirsch / Thiele: Bilanzen. Diisseldorf 201 1.

— Bitter: Gesellschaftsrecht. M{nchen 2011.
Grobshauser / Maier / Kies: Besteuerurig der Gesellschaften. In: Reihe: Finanz und Steu-

ern. Band 7. Stuttgart 2011.
Kénig / MaBbaum / Sureth: Besteuerung und Rechtsformwahl - Personengesellschaften,

Kapitalgesellschaften und Mischformen im Vergleich. Steuerbelastungen. Aufgaben. Lo-
sungen. Bielefeld u. Paderborn 2011.

vertiefende Literatur:

Hottmann, Zimmermann, Vogl, Jdger, Meermann, Schaeberle, Kiebele: Die GmbH im
Steuerrecht. Achim 2011.

Besgen: Handbuch Fuhrungskrafte. Arbeits-, Gesellschafts- und Steuerrecht fir Ge-
schaftsflnrer und Vorstande. Kéin 2011.
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Markt und Vertrieb

MMU-331 (3. Semester)
Lehrender: Gunter Hirth
- 6 CP, 30 Stunden Prasenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

Einer der kritischen Erfolgsfaktoren eines jeden Unternehmens ist die strategische Positionierung
des eigenen Leistungsangebots am Markt. Ebenso bedeutsam ist die Umsetzung der marktbe-
zogenen Strategien in Vertriebsplanung und das Steuern der Vertriebsaktivitaten.
Aufbauend auf der strategischen Planung ist die Rolle des strategischen Marketings so zu ver-
stehen, dass marktbezogene Informationen zur Entscheidungsfindung bereitgestellt werden.
Darauf aufbauend werden fiir die einzelnen Strategischen Geschéftseinheiten Strategien erarbei-
tet, die das Erreichen der angestrebten Ziele ermdglichen. Hier sind Aspekte wie Zielgruppenbil-
- dung, Bestimmen des relevanten Markivolumens, Marktsegmentiérung, kiare Positionierung im
Markt und die Bestimmung des Marktes selbst zu nennen. In mittelstandischen Unternehmen
erfolgen diese Aufgaben in enger Einbindung der Unternehmensleitung und oft auch federfiih-
rend durch diese. Deshalb ist es fiir Geschaftsflhrer bzw. Inhaber von besonderer Bedeutung,
insbesondere die marktbezogene Strategiebildung und die ihr zugrunde liegenden marktbezo-
genen Informationen und ihre Bewertung selbst durchfiihren zu kdnnen. Auch die wesentlichen
Aspekte der Vertriebsstrategie und der Vertriebsplanung miissen Geschaftsfiihrern und Inhabern
fachlich so prasent sein, dass sie in der Lage sind, fundierte Entscheidungen zu treffen bzw.
auch selbst zu planen. In der Praxis ist dieses Feld oft von langjahrigen Routinen geprdgt, die
ohne eigene Kompetenz der Unternehmensieitung nur schwer zu bewdltigen ist.

2. lLernziele/Kompetenzen

Die Teilnehmer sind in der Lage, ein strategisches Marketingkonzept eines mittelstandischen
Unternehmens zu entwickeln. Sie setzten dabei die Instrumente (der aus dem Modul Strategie
und Geschaftsplan bekannten) SWOT Analyse, der Kundensegmentierung, der Marktpositionie-
rung Uber Leistung, Prefs und Kommunikation zielgerichtet ein. '

Sie konnen aufbauend auf der Marketingstrategie eine Vertriebskonzeption entwickeln, die fur
ein mittelstindisches Unternehmen angemessen ist und das Erreichen der Unternehmensziele
ermdéglicht.

Die Teilnehmer sind mit dem CRM Ansatz so weit vertraut, dass sie Anforderungen an ein Kun-
denbindungsinstrument entwickeln kénnen. Sie kénnen Vertriebsstrategien fir unterschiedliche

Geschéftstypen (B28B, B2C, E-Commerce) entwickeln.
Die Teilnehmer sind mit den Grundziigen internationalen Vertriebs so weit vertraut, dass sie in

der Lage sind, den Aufbau eines internationalen Vertriebs planvoll zu entwickeln und dabei die
fur mittelstandische Unternehmen gebotenen Hilfen sinnvoll einsetzen kénnen.

3. Inhalte
‘Marktbezogene Unternehmensziele im Zeitablauf und ihre Entwicklung: Strategisches

Marketing ,
- Zielgruppenbildung, Marktsegmentierung, Positionierung
— CRM-Kundensegmentierung, Kundenpraferenzen, Zufriedenheit, Loyalitat
— Strategischer Vertrieb: Vertriebsziele, Vertriebsstruktur
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— Vertriebsplanung, -steuerung und —kontrolle \

—  Vertriebsinstrumente in b2b Mérkten: Vertriebstrichter, technischer Vertrieb

—  Vertriebsinstrumente in B2C Mérkten stationar

- _“Vertnebsmstrumente im E-Commerce

— Vertrieb von Dienstleistungen

— Internationalisierung des Vertriebs: Instrumente und Partner

Interne Zusammenarbeit zwischen den Akteuren Geschaftsleitung, Marketing, Vertrieb,

Produktion

4. Didaktik

Einer seminaristischen Einfihrung ins Thema folgt eine individuelle Analyse des Marketing- und
Vertriebssystems von gegebenen mittelsténdischen Unternehmen. Diese Analyse wird berufsbe-
gleitend als Arbeitsaufgabe einzeln erledigt. Die Teilnehmer formulieren die Stdrken und die
Schwichen des zu untersuchenden Unternehmens und entwickeln Ansatze von Verbesserun-
gen.

Die Teilnehmer stellen in einer Gruppenphase ihre Arbeitsergebnisse vor und verteidigen ihre
Marketing- und Vertriebsstrategien. Neuere Aspekte wie das Nutzen sozialer Netze fir Kommu-
nikation und Vertrieb werden als Fallstudien einbezogen.

5. Theoretische Fundierung

Marketingstrategie: Hier werden die bewahrten marketingstrategischen Konzepte wie sie von
Kotler, Meffert, Bruhn, C. Homburg und anderen entwickelt wurden, vor allem in Bezug auf B2B
Geschaftsmodelle bei mittelstdndischen und neu gegriindeten Unternehmen erarbeitet.

Die Vertriebsstrategie wird fir exemplarische Geschaftstypen erarbeitet. Dabei liegt der Schwer-
punkt auf der betriebswirtschaftlichen Strukturbetrachtung. Ansatze des Verhandlungsmana-

gements und Direktmarketing werden ebenfalls erarbeitet.

- 6. Prafungsform
Klausur

7. Literatur
—  Godefroid; Pfortsch: Business-to-Business-Marketing. Ludwigshafen 2009,
Hirth; Przywara: Planungshilfe fur technologieorientierte Unternehmensgriindungen.

Berlin 2007.
Homburg et al.: Sales Excellence: Vertriebsmanagement mit System. Wiesbaden 2010.

— Kotler et al: Grundlagen des Marketings. Miinchen 2010.
—  Simon; Fassnacht: Preismanagement. Wiesbaden 2009.
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Unternehmerisches Denken und Handeln 2

MMU-332 (3. Semester)
Lehrende: Daniel Wrede, Sabine Wesely, Franz Wirtz

10 CP, 35 Stunden Prisenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

In mittelstandischen Unternehmen kommt der Person des Unternehmers mit ihren Starken und
Schwichen eine herausragende Bedeutung zu. Der erfolgreiche Aufbau bzw. die erfolgreiche
Weiterfihrung eines mittelstandischen Unternehmens erfordern besondere Qualifikationen und

Kompetenzen des Unternehmers.

Das Modul baut auf den im Modul ,Unternehmerisches Denken und Handein 1" erworbenen
Kompetenzen auf. Die Umsetzung der dort gewonnenen Erkenntnisse Uber die personliche Eig-
nung zum Unternehmer in Verbindung mit dem Transfer des erlangten theoretischen Wissens in
unternehmerische Handlungen bildet den Gegenstand dieses Moduls. Der Schwerpunkt wird
dabei auf die Flthrung und Zusammenarbeit im mittelstandischen Unternehmen gelegt.

Das Modul , Unternehmerisches Denken und Handeln 2" besteht aus zwei Themenblticken und
wird {iber zwei Semester durchgefihrt.

2. Lernziele/Kompetenzen
Die Studierenden lernen die Anforderungen an die Fuhrung und Zusammenarbeit in einem mit-
telstandischen Unternehmen kennen und reflektieren vor diesem Hintergrund ihren Wissens-
stand, ihre Fertigkeiten und Kompetenzen. Sie bauen diese Fertigkeiten und Kompetenzen mit
Unterstitzung von qualifizierten-Coaches und erfahrenen Unternehmern gezielt aus.

Die Studierenden sind in der Lage, die auf der personlichen Ebene erworbenen-Erkenntnisse und
Fahigkeiten fur die in den verschiedenen Fachmodulen behandelten Fragestellungen der ,Un-

ternehmensfOhrung” zu nutzen.

3. Inhalte
Das Modul setzt sich aus zwei Themenblécken zusammen, die jeweils in einem Semester absol-
viert werden:

(M

Im Themenblock ,Fiihrung und Zusammenarbeit” steht der Umgang der Teilnehmenden mit
moglichen ,Mit-Unternehmern” und Mitarbeitenden im Rahmen einer urtternehmerischen Ta-
tigkeit im Vordergrund. Neben den eigenen Entscheidungen spielt hierbei der kommunikative
Aspekt eine herausragende Rolle. Inhaltliche Schwerpunkte sind daher:
Verhaltenswissenschaftliche Grundlagen: Handeln und Verhalten Menschenbllder der
Fihrung, kommunikationspsycholegische Modelle :

Organisation derZusammenarbeit in Fithrungsteams: Rollenverstandnis und Vertrauen
Filhrung von Mitarbeitern in einer wenig strukturierten Organisation: Delegation, Partizi-
pation, Zusammensetzung und Anleitung von Teams, werteorientierte Fiihrung

52




Moduthandbuch

-~ Umgang mit Konflikten auf den Ebenen: Innerhalb des Flihrungsteams, zwischen Unter-
nehmer und Mitarbeitenden sowie Beschéaftigten untereinander

In diesem Themenblock steht die personenbezogene Sicht (der Unternehmer und sein Agieren in
unternehmerischen Situationen) im Vordergrund. Die hierbei gewonnenen Erkenntnisse flieBen
in die Module ,, Organisations- und Fihrungsstrukturen” und , Personalmarketing und Anreizsys-
teme” ein, in denen die Gestaltungsmaoglichkeiten des Unternehmers um eine sachbezogene

Sicht erganzt und beide Perspektiven zusammengefiihrt werden.

(2)

Im abschlieBenden Themenblock , Persénlicher Entwicklungsplan” sollen die im Verlauf der ers-
ten 1,5 Jahren des Studiums gewonnenen Erkenntnisse (aus den vorangegangen Themenbl-
cken zum , Unternehmerischen Denken und Handeln, sowie aus den anderen bis dahin absol-
vierten Modulen) verarbeitet werden. Den Teilnehmenden geht es dabei um die Beantwortung
der Frage, wie sie Gelerntes, Einsichten und Erfahrungen nach dem Studium fur ihre berufliche
Zukunft nutzen werden. Sie sollen dabei fiir sich kldren, ob sie (iber kurz oder lang eine unter-
nehmerische Tatigkeit anstreben, wie sie diese ggfs. ausgestalten wollen und welche MaBnah-

men hierfiir konkret zu ergreifen sind.

. Durch die Refiexion des personlichen Flhrungsverhaltens {Leitlinien, Visionen, Werte, Stil, Fahig-

keiten als Unternehmerpersonlichkeit in Verbindung mit Entscheidungsverhalten und Flhrungs-
theorien) wird vor allem ein Ubergang zum Modul Organisations- und -Fihrungsstrukturen ge-
_schaffen, bei dem der Schwerpunkt auf dem strukturellen Fihren liegt.

4. Didaktik

In diesem Modul wechsein sich Wissensvermittiung und kritische Reflektion durch die Teilneh-
menden ab. Die Wissensvermittlung erfolgt (iberwiegend im Rahmen von Prisenzveranstattun-
gen und in Teilen durch das Selbststudium. Die inhaltlichen Einfiihrungen erfolgen im
Prasenzunterricht als seminaristische Vorlesung (Vortrag, Diskussion im Plenum, Vertiefung in
kurzen Aufgabestellungen). Auf wissenschaftlichem Niveau werden die Teilnehmenden mit den
einzelnen Schwerpunkten vertraut gemacht und in die Lage versetzt, ihren eigenen, wissen-
schaftlich fundierten, Ansatz unternehmerischen Denkens und Handelns zu entwickeln.

Die kritische Reflexion wird im Selbststudium von den Teilnehmenden anhand von Reader und
Studienbrief individuell vorbereitet und dann in Kleingruppen selbstgesteuert durchgefuhrt so-
wie themenbezogen von qualifizierten Coaches im Coaching begleitet. Der Reflexionsprozess
wird durch das praxisorientierte Kolloguium mit erfahrenen Unternehmerinnen und Unterneh-

mern unterstiizt.
Das Modul gliedert sich in zwei Themenbldcke und erstreckt sich Gber zwei Semester:
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Umfang in Stunden

Prasenzzeiten Selbststudium Coaching Tutorielle
Betreuung
Ethrung und | 25 65 25 10
Zusammenarbeit
Personlicher 10 80 15 20
Entwicklungsplan | )
Modul insgesamt | 35 145 40 30

Der dargestellte Arbeitsaufwand entspricht 10 ECTS-Leistungspunkten. Die durch Unterricht und
Coaching begleitete Erstellung des Portfolios (siehe Priifungsform) bilden den Schwerpunkt des
Themenblocks 2 (Persénlicher Entwicklungsplan) mit dem insgesamt hochsten Anteil an Selbst-

studium.

5. Theoretische Fundierung

Grundlagen kommunikationspsycholdgiéch und verhaltenswissenschaftlich orientierter Ansdtze
bilden die theoretische Fundierung dieses Moduls.

6. Prifungsform

Den Abschluss bildet die Erstellung eines Berichtes (, Portfolio”) durch die Teilnehmenden, in
dem die eigenen Fertigkeiten, Qualifikationen, Kompetenzen, Einstellungen, Werthaltungen etc.
fiir eine unternehmerische Tatigkeit vor dem Hintergrund der vermittelten theoretischen Grund-
lagen kritisch reflektiert werden. Das Portfolio besteht aus einer inhaltlichen Gesamteinschat-
zung des Moduls und einer zusammenfassenden Reflexion der im Modul erfolgten persénlichen
Lernentwicklung auf der Grundlage eines Lerntagebuchs. Dabei sollten die Erfahrungen aus dem
durch Coaches begleiteten Lemprozess wahrend des Studiums ebenso einflieBen wie ein per-
sénlicher Entwicklungsplan fitr die Zukunft. Zudem beinhaltet das Portfolio eine Auswahl an
Materialien (z.B. Recherchen, Protokolle, Referate, Arbeitsentw(rfe etc.} mit der die zu priifende
Person ihre Lernentwicklung im Blick auf die Kompetenzziele des Moduls dokumentiert.

Die wesentlichen Elemente des Berichts missen abschlieBend prdsentiert werden. Diese Prii-
fungsleistung wird nicht benotet (nur: bestanden / nicht bestanden). Der Bericht wird von zwei

~ Lehrenden des Moduls gelesen.

7. Literatur

— Blanchard/ Zigarmi/ Zigarmi: Fithrungsstite. Reinbeck 2002.

— Frindte: Einfithrung in die Kommunikationspsychologie. Weinheim 2002.

—  Gellert/ Nowak: Teamarbeit - Teamentwicklung — Teamberatung. Meezen 2010.

-~ Haberleitner/ Deistler/ Ungvari: Fihren, Férdem, Coachen. Wien 2009.

Steiger: Menschenorientierte Fllhrung. 22 Thesen fir den Filhrungsalltag. Zirich 2010.
Vogelauer: Methoden-ABC im Coaching. Praktisches Handwerkszeug far den Coach.

Minchen 2011. :
Wunderer: Fihrung und Zusammenarbeit. Eine unternehmerische Flihrungslehre. Miin-

chen 2009.
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‘Kaufméannische Unternehmensfithrung

MMU-333 (3. Semester)
Lehrende: Stefan Bieler, Heike Langguth
7 CP, 35 Stunden Prasenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

Ziel dieser Veranstaltung ist die Vermittlung relevanter SteuerungsgroBen fur die finanzielle und
kaufmannische Unternehmensfithrung zur Fiihrung kleiner und mittelstandischer Unternehmen.
Fs geht dabei um die zentrale Fragestellung, welche Kenntnisse der mittelstandische Unterneh-
mer besitzen muss, um sich selbst, unternehmensinternen und —externen Stakeholdern das Un-
ternehmen zahlenseitig zu erklaren und plausibel zu machen.

Wegen der traditionell starken Abhangigkeit der KMU von der Bankenfinanzierung stehen Ra-
tingprinzipien ebenso auf der Agenda wie prospektive Planungsinstrumente in Bezug auf Investi-
tionen, Cash Flow sowie Kosten und Erlése. Alternativen zu dieser klassischen Mittelstandsfinan-
zierung sollen den Blickwinkel erweitern und schlieBen Mezzanine-Finanzierung unter besonde-
ren risikopolitischen Uberlegungen mit ein. Voraussetzung fur eine Beteiligungsfinanzierung ist
eine Unternehmensbewertung, die ebenfalls beim Kauf eines Unternehmens an Bedeutung ge-
winnt und somit in Grundziigen Kenntnisse einer Financial Due Diligence bedingt.

Nach Abschluss des Moduls sind die Studierenden in der Lage, sowohl den finanziellen Status
Quo eines Unternehmens als auch die finanzielle Entwicklung anhand ausgewahlter Kennzahlen
zu analysieren, eine Kapitalflussrechnung aufzustellen, eine Investitionsentscheidung mit Hilfe
dynamischer Investitionsrechenverfahren zu treffen, eine Unternehmensbewertung anhand un-
terschiedlicher, in der Praxis gangiger Verfahren durchzufiihren sowie grundlegende Finanzie-
rungsentscheidungen zu treffen. Dariber hinaus vermdgen die Studierenden, relevante unter-
nehmerische Risiken zu erkennen und rechtzeitig GegensteuerungsmaBnahmen zu ergreifen.

2. lLernziele/Kompetenzen _
Die Studierenden konnen die theoretisch gewonnenen Erkenntnisse mit Hilfe der erlernten In-
strumente auf Fragesteliungen in der Praxis umsetzen (z.B. Analyse betriebswirtschaftlicher
Auswertungen, Auswertungen der DATEV, Summen- und Saldenlisten).

Die Studierenden sind in der Lage, das erworbene Wissen situationsspezifisch auf konkrete Prob-
leme anzuwenden. Die Bearbeitung von komplexen Fallstudien in Kleingruppen versetzt die Stu-
dierenden in die Lage, Probleme selbstandig und ganzheitlich zu 16sen sowie ihr Wissen auf the-
oretische BezugsgréBen wie Liquiditdtssteuerung, Erzielung einer Mindestrendite, Sicherung der
unternehmerischen Unabhéngigkeit, Risikomanagement etc. zu Gbertragen.

Die Studierenden vermogen komplexere Fragestellungen in Teams zu bearbeiten und demonst-
rieren dabei angemessene Kooperations- und Kommunikationsfahigkeiten. Die Studierende sol-
len in die Lage versetzt werden, das betriebswirtschaftlich relevante Zahlenmaterial zielorientiert
internen und externen Stakeholdern (z.B. Kapitalgebern) zu erldutern.

3. Inhalte

~  Grundzlige des internen und externen Rechnungswesens
- Betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWA, Summen- und Saldenlisten)
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— Ausgewahlte Finanzwirtschaftliche Kennzahlen (z.B. Kennzahlen zur Liquiditat, Rentabili-

tat, Cash Flow)
— Kapitalflussrechnung
— Finanzierungsformen (innen-/AuBen-, Eigen-/Fremdfinanzierung)
— Mezzanine Finanzinstrumente
— Investitionsrechenverfahren
— Unternehmensbewertungsverfahren
—  Umsatz-, Kosten- und Cash Flow-Planung
— Risikomanagement

4. Didaktik
Mittels durchgangiger praxisbezogener Fallbeispiele werden die grundlegenden Zusammenhan-
ge des Rechnungswesens plausibel gemacht, auf Basis von DATEV-Auswertungen die relevanten
Sachverhalte verdeuilicht und in der Studiengruppe diskutiert. Erganzt durch Studienbriefe erar-
beiten sich die Studierenden eigenstindig wichtige theoretische Inhalte, die in den Prasenzver-
anstaltungen seminaristisch vertieft werden.

5. Theoretische Fundierung
LiqUidit‘éit'sthe;orien mit alternativen liquidititssichernden Finanzierungsmaéglichkeiten samt
Grundztigen der betrieblichen Finanzierung mit Kennzahlen zur Liquiditédt wie Cash Flow, Liqui-

ditatsgrad li, fristenkongruente Finanzierung etc.
Kenntnissen zu Rentabilititszielen und deren Bedeutung fiir. ein Bonitatsrating
Sicherung der unternehmerischen Unabhangigkeit (Stichwort: Eingehen von , Klumpenrisiken”)

Ursachen- und wirkungsbezogenes Risikomanagement

6. Prifungsform
Klausur

7. Literatur
—  Grigg: BWA-Analyse in der Kreditpraxis. Heidelberg 2005.
Klett; Pivernet; Hauke: Controlling in kleinen und mittleren Unternehmen, Band 1: Die

Finanzbuchhaltung als Informationsbasis. Berlin 1998.
— Perridon; Steiner: Finanzwirtschaft der Unternehmung. Miinchen 2009,
Langguth: Kapitalmarktorientiertes Wertmanagement — Unternehmensbewertung, -

steuerung und Berlchterstattung Mdinchen 2008.
Befsch; Groh; Lohmann: Corporate Finance: Unternehmensbewertung, M & A und inno-

vative Kapitalmarktfinanzierung. Minchen 2000.

Vertiefende Literatur:

— Behringer: Unternehmensbewertung der Mittel- und Kleinbetriebe. Hamburg 2009.
— Reichmann: Controlling mit Kennzahlen. Miinchen 2011,
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Organisations- und Fiihrungsstrukturen

MMU-341 (4. Semester)
Lehrender: Lars Baumann
6 CP, 30 Stunden _E’résenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fragestellung

Insbesondere in kleinen- und mittleren Unternehmen hangen der Erfolg dés Unternehmens und
eine langfristige strategische Positionierung hdufig von einzelnen erfahrenen Leistungstragem
ab. Diese Schliisselpersonen sind meist Mitarbeiter der ersten Stunde oder haben profunde Er-
" fahrungen in Bezug auf ein wesentliches Alleinsteliungsmerkmal des Unternehmens. Zentrale
Fragestellungen dieses Moduls sind aktuelle Formen von Organisations- und Fithrungsstrukturen,
und wie diese auch fir mittelstandische Unternehmen effektiv angewendet werden kénnen, um
Wissens- und Lelstungstrager angemessen in die Unternehmensstrukturen zu integrieren.
Die Identifikation von Interessenvertretern aus der Organisation sowie der Auf- und Ausbau der
Organisationsstruktur in Verbindung mit einem angemessenen Unternehmenswachstum miissen
diskutiert und beantwortet werden. Neben den Grundlagen von Organisationsstrukturen, wie
die hierarchische Linien-Struktur bis hin zu einer Muiti-Matrix Organisation, werden im Hinblick
auf ihre Vor- und Nachteile in diesem Modul vorgestellt. Insbesondere Anpassungen der Organi-
sationsstrukturen im Unternehmen oder die Delegation von Entscheidungskompetenzen sind ein
haufiger Ausloser fir Konflikte im Unternehmen. Hier mlssen die theoretischen Mechanismen
einer Recrganisation verstanden und ggf. auf die eigene Situation im Unternehmen hin an-
wendbar gemacht werden.
Motivationslehre und die Auseinandersetzung mit verschiedenen Fuhrungsstrukturen und Orga-
nisationsformen versetzen Entscheider in die Lage, mit dem Personal wertschatzend umzugehen.
Der Begriff ,Management’ wird im Rahmen dieses Moduls nicht im Sinne einer ,Verwaltung’,
sondern im Sinne einer effektiven ,Fihrung’ verstanden und vermittelt. Nur so ist es fir Ent-
scheider maglich, eine Struktur zu schaffen die den unterschiedlichen Interessen im Spannungs-
feld: ,Erhaltung von wichtigen Schiiisselkompetenzen, Unternehmenszielen und Wachstumszie-
len” gerecht wird.
Eine weitere Fragestellung in diesem Kontext ist: Wie gelingt es einem mittelstandischen Unter-
nehmer, seine Ziele und Ideen in das Unternehmen zu transportieren und die zu deren Umset-
zung notwendigen Aktivititen zu koordinieren? Dabei stehen zwei ihm grundsatzlich zwei We-
ge offen, die in Teilen auch kombinierbar sind:

(1) perstnliche und damit direkte Einflussnahme sowie

(2) indirekte Einflussnahme im Rahmen organisatorischer Strukturen. ‘
In GroBunternehmen dominiert Weg (2), in Kleinunternehmen der Weg (1). In vielen mittelstan-
dischen Unternehmen {v. a. bei zunehmender Gr&Be} wird nur eine Mischung aus beiden We-

gen realisierbar sein.

2. Lernziele/Kompetenzen

Die Teilnehmer lernen die verschiedenen Formen von Organisationen und Fihrungsstrukturen
kennen und kénnen deren Vor- und Nachteile einschétzen. Sie sind in der Lage, ein Gesamtkon-
zept der Organisation und Fihrung unter Berlicksichtigung situations- und personenspezifischer
Rahmenbedingungen zu entwickeln und im Unternehmen zu einzufihren.

57




‘Modulhandbuch

Ferner wird im Rahmen dieses Moduls eine Positionierung des eigenen Unternehmens in einer
sich wandelnden globalen Umwelt vermittelt verbunden mit der Fragestellung:

Wie kénnen gemeinsame Projekte mit anderen Organisationseinheiten im In- und Ausland er-
folgreich umgesetzt werden? '

Dabei ist das Verstindnis einer Projektorganisation im Vergleich zu beispielsweise Joint Ventures
ein elementarer Bestandteil. Auch die Auswirkungen von neuen strategischen Beteiligungen im
eigenen Unternehmen oder Beteiligungen an anderen Unternehmen haben Auswirkungen auf
die Notwendigkeit die Organisation und die damit verbundenen Fuhrungsstrukturen anzupas-
sen. Die Teilnehmer lemen, Lésungsansatze zu entwickeln und die Auswirkungen dieser Ar-
beitsmodelle auf die kiinftige Organisationsform kritisch zu reflektieren.

Die Betrachtung wird hierbei insbésondere fokussiert auf die Besonderheiten in der internationa-
len Zusammenarbeit mit anderen Unternehmensstandorten. Weiterhin wird vermittelt, wie der
Aufbau von interkulturellen Kompetenzen im Unternehmen erfolgen kann.

Die Handhabung von Verinderungsprozessen (Change) von der bestehenden Organisations-
struktur hin zur Zielstruktur wird erlernt und kann von den Teilnehmern anhand von Fallstudien
und Diskussionen reflektiert werden.

‘Weiterhin setzen sich die Teilnehmer damit auseinander, welche Auswirkung Organisations- und
Fuhrungsstrukturen auf die Innovationskraft eines Unternehmens haben. Insbesondere im Rah-
men einer strategischen Neuorientierung ist es wesentlich, dass das Wissen der bestehenden
Strukturen und die Erfahrungen genutzt werden, um beispielweise eine Internationalisierung

erfolgreich umzusetzen.

3. Inhalte

—  Grundlagen von Organisationsstrukturen vor dem Hintergrund organisatorischer Zielgro-
Ben )

- Verteiling von Aufgaben, Einbindung von externen Mitarbeitern und Dienstleistern. Ef-

fektive Zusammenstellung von Teams, Veranderung von bestehenden Arbeitsgruppen

Einrichtung eines Leitungssystems: Ein- vs. Mehrpersonen-Geschéftsfiihrung, Einrichtung

weiterer Leitungsebenen, vertretbare Leitungsspanne, flache vs. steile Hierarchie

Aufbau einer Fihrungsstruktur und -kultur: Werteorientierte Leitbilder, Fiihrungsgrund-

sitze, Impulse fir die Ausformung einer Unternehmenskultur etc.

Handhabung von Verdnderungen: Forderung von Innovationen, flexible Strukturen, Rol-

lenverteilung in Verdnderungsprozessen

— Innovationsmanagement und Change Management

- Klassische Fuhrungsstrukturen und moderne Organisationsformen im Vergleich

— Auswirkungen von Organisation- und Flhrungsstrukturen auf die Unternehmensstrate-
gie '

— Organisationskultur und Ethik im Kontext Fihrung

— Fragenstellungen fiir internationale Arbeitsgruppen: Was ist Kultur im Kontext einer Re-
gion und im Kontext der Organisation? Interkulturelle Kompetenz und Fragestellungen
zur Steuerung von internationalen Teams und virtuelien Teams. '
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4. Didaktik

. Die Didaktik dieses Moduls ist so aufgebaut, dass neben der Vermittlung der theoretischen

Grundlagen in Seminarform ein groBer Teil der Présenzzeit genutzt wird, um im Rahmen von
Workshops, Gruppenarbeit und Rollenspielen das erfernte Wissen anzuwenden und kritisch zu
reflektieren. Der Dozent nimmt dabei zusatzlich die Funktion des Moderators wahr, und unter-
stiitzt die Teilnehmer die Inhalte auch in der Praxis professionell anwenden zu kénnen.

5. Theoretische Fundierung

Die genannten inhalte basieren auf der betriebswirtschaftlichen Organisationslehre (instrumenta-
ler Ansatz der Organisation) und der Managementlehre (funktionaler Ansatz der Organisation).
Weitere Elemente werden abgeleitet aus aktuellen Forschungsergebnissen aus dem Bereich ,Or-
ganisational Behaviour’. Flir den Bereich der internationalen Fiihrungsaufgaben werden Grund-
lagen aus den Themenbereichen ,intercultural competence’ und intercuftural team work’ ver-

wendet.

6. PrOfungsform

Klausur

7. Literatur

—~ Hofstede: Cuitures Consequences, Sage publications. London 2001, ,
Johnson; Scholes; Whittington: Strategisches Management — Eine Einfihrung. Minchen

2011.
— Jones; Bouncken: Organisation — Theorie, Design und Wandel. Minchen 2011.
Klimmer: Unternehmensorganisation: Eine kompakte und praxisnahe Einflihrung, Herne
2006. , _
— Robbins: Organisation der Unternehmung. Miinchen 2001.
—  Schulte-Zurhausen: Organisation. Mtinchen 2005.
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Personalmarketing und Anreizsysteme

MMU-342 (4. Semester)
Lehrende: Ulrich Bertram, Alexander Leschinsky
6 CP, 30 Stunden Prasenzzeit

1. Grundidee/zentrale Fr&}qestellunq

Eine zunehmende Professionalisierung der Personalarbeit zeigt sich vor allem in gréBeren Unter-
nehmen, die die damit verbundenen Kosten zu tragen bereit sind. Auch die Entwicklung neuer
- Konzepte zur Personalgewinnung und zur Unterstiitzung des Bestrebens, qualifiziertes Personal
zu halten, findet eher in GroBunternehmen statt. Bei einem immer enger werdenden Markt fir
qualifiziertes Personal geraten dadurch mittelstindische Unternehmen in eine Situation, in der
sie mangels personelier Kapazitdten Marktchancen nicht nutzen k&nnen. Mehr noch, GroBun-
ternehmen entfalten eine spirbare Sogwirkung fur wertvolle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. -
So ist es fur mittelstindische Unternehmen Gberlebensnotwendig, ein praktikables Instrumenta-
rium fiir die Gewinnung von qualifiziertem Personal einsetzen zu kdnnen und potenziellen Mit-
arbefterinnen und Mitarbeitern (iberzeugende Argumente fiir eine Beschiftigung in mittelstan-

dischen Unternehmen zu liefern.

Nicht minder wichtig ist es, qualifiziertes Personal an das Unternehmen zu binden und die men-
talen Barrieren gegen Abwanderung maglichst hoch zu setzen. Dabei kommt es darauf an, den
Einfluss der Flihrung ebenso zu untersuchen wie die Arbeits- und die Entgeltgestaltung. Ange-
sichts der Tatsache, dass mit steigender UnternehmensgréBe im Allgemeinen auch die Durch-
schnittsgehalter zunehmen, kommt fir mittelsténdische Unternehmen das Instrument der leis-
tungsorientierten Entgeltgestaltung als Alleinstellungsmerkmal nur bedingt in Frage. Demge-
genuber besteht die Herausforderung darin, durch Resonanz- und Dialogfahigkeit im Flhrungs-
verhalten sowie durch gelebte Mitarbetterorientierung eine Arbeitsumgebung zu schaffen, in der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ein HoéchstmaB an kreativer Entfaltung verwirklichen kénnen.
Der Mittelstand kann flexibler auf individuelle Bedirfnisse bei der Arbeitsgestaltung eingehen.
Gerade die starke lokale Verankerung macht es méglich, Attraktivitdatspotenziale zu heben, etwa
durch eine gezielte Einbeziehung des familidren Umfeldes. Dazu gehoren auch Arbeitszeitmodel-
le etwa dergestalt, dass in Abhangigkeit von der individuellen Lebenssituation die Arbeitszeit
dort, wo es organisatorisch einzurichten ist, vom Individuum selbst bestimmt wird.

2. lemziele/Kompetenzen

Das Ziel des Moduls besteht darin, die Studierenden in die Lage zu versetzen, bewdhrte groBin-
dustrielle Konzepte der Personalgewinnung und Methoden der Personalbindung auf die spezifi-
schen Belange der mittelstandischen Wirtschaft zu ttbertragen und anzuwenden. Die Studieren-
den sind féhig, die Alleinstellungsmerkmale der mittelstandischen Wirtschaft zu beschreiben und
im Rahmen von personalwirtschaftlichen Strategien anzuwenden. Aus der Konfrontation mit
den Resultaten realer Rekrutierungsprojekte sind sie in der Lage, strategische MaBnahmen zur
Steuerung von Abwerbungen fir das eigene Unternehmen und zur Abwehr von Abwerbeversu-
chen anderer Institutionen zu entwickeln und zu ergreifen.
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Inhalte
Anbindung der Personalplanung an die kurz-, mittel- und langfristige Unternehmenspla-

nung.
Ermittlung des Personalbedarfs nach Art und Menge auf der Grundlage einer Entwick-

lungsprognose des Personalbestandes.

Flexibilisierung des Arbeitskrafteeinsatzes durch Steuerung der Arbeitszeit, durch optima-
len Mix aus fest- und zeitweise eingestellten Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern und
durch Qual ifizierung des Personals.

Entwicklung eines Personalmarketing-Konzeptes: Profilierung nach innen und auBen
durch Uberzeugendes employer branding sowie kontinuierlichen Kontakt zu Quellen
qualifizierten Personals, z.B. Hochschulen, Arbeitsagentur, Personalberater.

Strategisches Vorgehen bei der Gewinnung neuen Personals durch sorgfaltige Definition
der eigenen Vorstellungen, geeignete Suchmethoden, geeignete Partner, professionelle
Selektionstechniken und Uberzeugende Prasentation des etgenen Unternehmens bei ge-

eigneten -Kandidaten und Kandidatinnen.
Methoden der Personalbindung, aktive und passive MaBnahmen zur Unterblndung von

Abwerbeversuchen.

Einfluss von Fihrung, Arbeits- und Entgeltgestaltung auf die Mitarbeiterzufriedenheit.
Erarbeitung eines Motivkatalogs, warum 95% der professionellen Abwerbeversuche
scheitern ( etwa: Lokation, familidre Akzeptanz, professionelles Umfeld, Risikoaversion,
Erfolgszuversicht, Einkommensentwicklung, Karriereférderung) und Umsetzung der Re-

sultate in konkrete Personalbindungsmafnahmen.

Didaktik

Vermittlung des Basiswissens (ber Prasenzunterricht, Kleingruppenarbeit zur Vértiefung der
Grundlagen und zur kreativen Erarbeitung von L&sungsansatzen bei der Ubertragung von groB-
betrieblichen MaBnahmen auf die Belange mittelstandischer Unternehmen.

5.

Theoretische Fundierung

Anwendung der einschldgigen Ergebnisse aus der Personalmanagement-Forschung, dem Re-
cruiting und der Eignungsdiagnostik.

6.

Prifungsform

Klausuf

Literatur

Scholz: Grundziige des Personalmanagements. Minchen 2011.
Hentze; Kammel: Personalwirtschaftslehre. Stuttgart 2001,
Beck (Hrsg.): Personalmarketing 2.0. Vom Employer Branding zum Recruiting. Kéin

2008.

Trost (Hrsg.): Employer Branding. Arbeitgeber prasentieren und positionieren. Koln 2010.

Schustereit; von der Linde,: Personalauswahl. Freiburg 2010.
Sarges; Scheffer (Hrsg.): Innovative Ansdtze fur die Eignungsdiagnostik. Gottingen 2008.
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Masterarbeit

MMU-351 (5. Semester)
Lehrende: Stefan Bieler, Glnter Hirth
CP 20, Prasenzstunden 40

1.

Grundidee/ zentrale Fragestellung

Die Abschlussarbeft muss sich mit einer komplexen Problemsteliung aus dem Themenge-
biet des mittelstandischen Unternehmens befassen (Umfang ca. 70 Seiten). Sie soll an
die im Masterstudium behandelten inhalte ankniipfen und maéglichst einen konkreten
Bezug zu einem Praxisunternehmen haben,

Die Ergebnisse sind unter Beachtung wissenschaftlicher Normen schriftlich in einer Ab-
schlussarbeit zu dokumentieren. Sie sind gegentiber den Gutachtern und ggf. Vertretern
des involvierten Unternehmens in einem Seminar zu vertreten und zu présentieren.

Weitere Details sind in den formalen Leitlinien zur Masterarbeit geregelt.™

Lernziele/Kompetenzen

Die Studierenden kennen und verstehen das Wesen des mittelstdndischen Unterneh-
mens, haben eine eigene Fragestellung entwickelt und kénnen diese in einen (ibergrei-
fenden wissenschaftlichen und pragmatischen Zusammenhang stelflen und bearbeiten
(Wissensvertiefung).

Sie sind imstande, die Rahmenbedmgungen eines Pro;ekts mit hohem Komplexitdtsgrad
(Zeitdruck, Ressourcenknappheit, soziale Interaktion etc.) in ihre Projektplanung einzube-
ziehen. Sie besitzen die instrumentale Kompetenz, um anspruchsvolle Theorien und Me-
thoden aus allen besuchten Modulen in einer konkreten Fragestellung anzuwenden, da-
bei interdisziplindre Ansatze zu beriicksichtigen und in den wissenschaftlichen Kontext
einzuordnen (systemische Kompetenz).

Sie verfligen Uber die kommunikative Kompetenz, um die verwendeten theoretischen
Grundlagen und praktischen Losungen ihres Projekts in wissenschaftlich angemessener
Weise und auf einem hohen Abstraktionsniveau schriftlich darzustellen und miindlich
gegeniber den Mitarbeitern und der Unternehmenshierarchie zu prasentieren.

Inhalte
Der Inhalt wird in enger Abstimmung mit dem betreuenden Professor definiert.

Didaktik

Nach Ricksprache mit dem Erstbetreuer wird das Thema festgelegt. Der Studierende
verfasst in selbststandiger Arbeit seine Masterarbeit. Der Erstbetreuer ist dabei An-
sprechpartner fir alle wesentlichen konzeptionellen und inhaltlichen Fragen.

* Siehe Anhang T ab Seite 271,
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Sowohl zu Beginn als auch ca. auf der Halfte des Anfertigungszeitraums der Masterar-
beit findet je ein Seminar statt. Der erste befasst sich mit den Besonderheiten von wis-
senschaftlichen Abschlussarbeiten und gibt den Studierenden die Méglichkeit, sich ge-

zielt mit der Konzipierung ihrer Abschlussarbeit zu befassen.
Im zweiten Seminar prasentieren alle Studierenden den aktuellen Stand ihrer Arbeit. Von

den Mitstudierenden und den Betreuern bekommen sie ein Feedback zu ihrer bisherigen
Arbeit.

. Theoretische Fundierung

In Abhéngigkeit vom Thema der Masterarbeit.

. Prifungsform
Abschlussarbeit

. Literatur
Berger: Wissenschaftliches Arbeiten in den Wirtschafts- und Sozialwissenschaften. Wies-

baden 2010. :
Disterer: Studienarbeiten schreiben: Seminar-, Bachelor-, Master- und Diplomarbeiten in

den Wirtschaftswissenschaften. Berlin/Heidelberg 2011.
Thomas-Johaentges: Praxishandbuch Seminar-, Examens- und Doktorarbeiten. Koblenz

2008.
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