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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025

Modul: 01 ITV Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen I: Grundlagen der Optik

Modulbezeichnung Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen I: Grundlagen der Optik
Kirzel 011TV

Lehrveranstaltung(en) a) IG 1: Optik

b) G 1: Vertriebsingenieurwesen

Dozierende a)  Prof. Dr. rer. nat. D6hring, Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stérmann,

b) Prof. Dr. rer. nat. Déhring, Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stérmann, Anna Zachlod
Verantwortliche a) Prof. Dr. rer. nat. Déhring

b) Anna Zachlod
Unterrichtssprache a) englisch

b) deutsch
Zuordnung zum Curri- Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 1. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)
culum, Semester
Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 180 h, davon: Prasenz: 90 h, Selbststudium: 90 h (davon: 13 h Vorberei-

tung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 90 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 60 h (davon:
18 h Vorbereitung, 30 h Nachbereitung, 12 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform a) 6 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung
b) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht
Kreditpunkte a) 6
b) 3
Voraussetzungen a) Mathematikkenntnisse entsprechend der Fachhochschulreife bzw. der allgemeinen Hoch-
schulreife
b) Entfallt
Verwendbarkeit des Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
Moduls triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.
Modulziele/Angestrebte | a) Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / tiberfachliche Kennt-
Lernergebnisse nisse, Grundlagen des allgemeinwissenschaftlichen Arbeitens)

Die Studierenden kennen nach dem Besuch der Veranstaltung die englischsprachigen phy-
sikalischen und technischen Begriffe der technischen Optik, die Grundgesetze der geomet-
rischen Optik sowie den Welle-Teilchen-Dualismus.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken, Interdisziplinares Denken und Handeln)
Die Studierenden kdnnen Berechnungsverfahren der geometrischen Optik anwenden und
sind in der Lage, optische Problemstellungen zu analysieren, diese zu abstrahieren und das
jeweils richtige Verfahren zur Berechnung auszuwahlen. Im Zusammenhang mit den Veran-
staltungen Mechanik und Elektrotechnik verfiigen die Studierenden damit {iber Kenntnisse,
die sie zur interdisziplindren Bearbeitung von Problemstellungen befahigen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefa-
higung)

Die Studierenden werden in die Lage versetzt, optische Problemstellungen zu analysieren
und diese regelmaBig zu vereinfachen, um diese dann berechnen zu kénnen. Die verstehen
Spezifikationen und Datenblatter optischer Komponenten und Systeme. Dadurch kénnen sie
sich ihnen unbekannte Problemstellungen der technischen Optik erschliefen und Vertriebs-
mafRnahmen daraus ableiten.

b) Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Wirtschaftswissenschaftlich, Vertriebsingenieur-
wissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse)
Die Studierenden erwerben grundlegende vertriebswissenschaftliche Kenntnisse auf den
Gebieten der Erstellung von Angeboten. Sie erstellen die Spezifikationen eines Produkts. Da-
rauf basierend ermitteln sie einen Verkaufspreis. Schlieflich stellen die Studierenden das
Angebot in schriftlicher Form und im Rahmen einer Prasentation vor. Die Studierenden ge-
winnen dadurch einen Einblick in das Berufsbild von Vertriebsingenieuren und kennen die
Zusammenhange der Module ihres Studiums.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Verkauf und Verhandlung, kommunikativ)
Die Studierenden kdnnen Angebote zu technischen Produkten schreiben. Die Kundenspezi-
fikationen und —wiinsche werden analysiert und ein passendes Produkt vorgeschlagen. Die
Prasentation hat Verkaufscharakter. Dabei arbeiten die Studierenden in Gruppen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskom-
petenz / Berufsbefdhigung)

Die Studierenden werden in die Lage versetzt, in Gruppen zielorientiert zu arbeiten. Durch
okonomisches sowie technisches Denken und Handeln arbeiten sie erstmals methodisch
als Vertriebsingenieure.

Inhalte a)

— Einheiten und GréBenordnungen (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Photometrische und radiometrische GréRen (Uberblick)

— Polarisation (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Reflexion und Brechung (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

— Abbildungen und Linsenfehler (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Zylinderlinsen und Fresnellinsen (Uberblick)
- Linsensysteme (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Die Kamera (Uberblick)
— Die Optiknorm IS0 10110 (Uberblick)
b)
— Lasten- und Pflichtenheft (Uberblick)
— Produktmanagement (Uberblick)
— Angebotserstellung (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Prasentationstechnik (Uberblick)
— Vertriebsingenieurwesen (Uberblick)

Studien- / Priifungs-
leistungen

a)  schriftliche Modulpriifung (30 min, englisch)
b) 3 -5 Seiten Seminararbeit mit 5 — 15 Minuten Prasentation

Bonusleistung zu a): keine
Bonusleistung zu b): keine

Medienformen

a) Tafel, Beamer, Experimente, Recheniibungen
b) Tafel, Beamer, Recheniibungen, Vorfiihrungen

Literatur

a)
- Galen C. Duree: Optics For Dummies, John Wiley & Sons
- Grant R. Fowles: Introduction to Modern Optics, Dover Pubn Inc.
- Werner Geafer: Grundlagen der Optik, print systems Medienverlag
b)

- VDI Richtlinie 4520: Produktmanagement

- VDI 2519 Blatt 1: Vorgehensweise bei der Erstellung von Lasten-/Pflichtenheft

- Jossé, Germann: Basiswissen Kostenrechnung: Kostenarten, Kostenstellen, Kostentréger,
Kostenmanagement (Beck-Wirtschaftsberater im dtv)

- Jorasz, W.: Kosten- und Leistungsrechnung, Schiffer-Poeschel-Verlag

- Olfert, K.: Kostenrechnung, Kiehl-Verlag

- Siems, F.: Preismanagement, Vahlen-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 02 ITV Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen II: Grundlagen des Maschinenbaus

Modulbezeichnung

Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen Il: Grundlagen des Maschinenbaus

Kiirzel

021TV

Lehrveranstaltung(en)

IG 2: Maschinenbau

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Krieger; Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stdrmann; Sebastian Zeising

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Unterrichtssprache

englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 180 h, davon: Prasenz: 90 h, Selbststudium: 90 h (davon: 13 h Vorbereitung, 49
h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

6 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

6

Voraussetzungen

Mathematik |

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse,
allgemeinwissenschaftlich)

Die Studierenden kennen nach dem Besuch der Veranstaltung die englischsprachigen physikali-
schen und technischen Begriffe der technischen Mechanik und konnen die Zusammenhange der
Statik und Festigkeitslehre angeben. Die Berechnungsmethoden der technischen Mechanik kon-
nen die Studierenden benennen und darstellen.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, interdisziplinares Denken und Handeln)

Die Studierenden konnen die Berechnungsverfahren der technischen Mechanik anwenden und
sind in der Lage mechanische Problemstellungen zu analysieren, diese zu abstrahieren um ba-
sierend darauf das notwendige Verfahren zur Berechnung der Problemstellung auszuwahlen. Im
Zusammenhang mit den Veranstaltungen Optik und Elektrotechnik der Grundlagen der Ingenieur-
wissenschaften verfligen die Studierenden damit {iber Kenntnisse, die Sie zur interdisziplinaren
Bearbeitung von Problemstellungen befahigen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz)

Die Studierenden sind in der Lage mechanische Problemstellungen zu analysieren, diese regel-
gemaR zu vereinfachen, um diese dann berechnen zu kénnen. Sie kénnen mechanische Belas-
tungen interpretieren und Verfahren und Methoden zur Problemanalyse und Berechnung vor-
schlagen.

Inhalte

Die Lehrveranstaltung vermittelt ausgewahlte Grundlagenkenntnisse liber das Gebiet der Tech-
nischen Mechanik (insbesondere Statik, Elastostatik, Physik) und zeigt deren praktische Anwen-
dung.

Statik:

— Einfiihrung Mechanik (Uberblick)

— Gleichgewicht am Massepunkt (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Ver-
standnis)

— Starre Korper und mechanische Ersatzsysteme (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir
vertieftes Verstandnis)

— Gleichgewicht eines starren Korpers (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes
Verstandnis)

— Reibung (Uberblick)

— Fachwerke und Systeme starrer Kérper (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fuir vertieftes
Verstandnis) (Uberblick)

— Steckenlasten, Schwerpunkte, Volumenmittelpunkt (Uberblick)

— Kréfte in Balken und Kabeln (Ausfuihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

Festigkeitslehre:

— Spannungen (Uberblick)

— Spannung und Dehnung bei axialer Belastung (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir
vertieftes Verstandnis) (Uberblick)

— Freie Biegung (Uberblick)

— Biegebalken (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Torsion (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-

Schriftliche, digitale Modulpriifung in Prasenz (90 min, englisch),

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Beamer, Experimente, Recheniibungen
Literatur — Vector Mechanics for Engineers: Statics by Ferdinand Beer, Wiley

— Engineering Mechanics: Statics by J. L. Meriam, Wiley
— Mechanics of Materials by Ferdinand Beer, Wiley
Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fiir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 03 ITV Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen llI: Grundlagen der Elektrotechnik

Modulbezeichnung

Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen lll: Grundlagen der Elektrotechnik

Kiirzel

031TV

Lehrveranstaltung(en)

IG 3: Elektrotechnik

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stormann; Prof. Dr. Thorsten D6hring; Sebastian Zeising; Anna Zachlod

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stormann

Unterrichtssprache

englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem., WiSe (Angebot einmal jéhrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 180 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 120 h (davon: 18 h Vorbereitung,
66 h Nachbereitung, 36 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform 6 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung
Kreditpunkte 6
Voraussetzungen Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen | und Il, Mathematik | und Il

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieflich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse,
allgemeinwissenschaftlich)

Die Lehrveranstaltung vermittelt allgemeine Grundlagenkenntnisse auf dem Gebiet der Elektro-
technik und zeigt praktische Anwendungen. Die Studierenden kennen nach dem Besuch der Ver-
anstaltung die englischsprachigen physikalischen und technischen Begriffe der Elektrotechnik.
Die Berechnungsmethoden linearer Netzwerke konnen die Studierenden benennen und darstel-
len.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, interdisziplinares Denken und Handeln)

Die Studierenden kdnnen die Berechnungsverfahren der Elektrotechnik anwenden und sind in der
Lage elektrotechnische Problemstellungen zu analysieren, diese zu abstrahieren um basierend
darauf das notwendige Verfahren zur Berechnung der Problemstellung auszuwahlen. Im Zusam-
menhang mit den Veranstaltungen Optik und Maschinenbau der Grundlagen der Ingenieurwis-
senschaften verfligen die Studierenden damit tiber Kenntnisse, die Sie zur interdisziplindren Be-
arbeitung von Problemstellungen beféahigen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz)

Die Studierenden sind in der Lage, elektrotechnische Problemstellungen zu analysieren, diese re-
gelgemal zu vereinfachen, um diese dann berechnen zu kénnen. Sie kdnnen Kennlinien und Sig-
nale interpretieren, Charakteristiken deuten und methodisch vergleichen.

Inhalte

Themenbereiche sind ausgewahlte Kapitel aus den Fachgebieten:

— Gleichstromnetze und elektrotechnische GroRen (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)

— Werkstoffe der Elektrotechnik (Uberblick)

— Elektrostatische Felder (Uberblick)

— Kondensatoren, dielektrische Materialien (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fur vertief-
tes Verstandnis)

— Magnetische Felder, Spulen, magnetische Materialien, magnetische Kraft (Uberblick)

— Wechselstromnetze und sinusférmige Vorgénge (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir
vertieftes Verstandnis)

— Filter (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Berechnungsmethoden fiir Gleich- und Wechselstromnetze (Ausfiihrliche Erarbeitung und
Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche, digitale Modulpriifung in Prasenz (90 min, englisch)

Bonusleistung: Bearbeitung von Ubungsaufgaben, ggf. mit Prasentation
Bearbeitung kleiner Projekte mit Prasentation

Medienformen

Tafel, Beamer, Recheniibungen, Vorfiihrungen

Literatur

— Platt, Charles: Encyclopedia of Electronic Components Volumes I-1lI, O'Reilly and Associates
— Clausert, H., Wiesemann, G.: Grundgebiete der Elektrotechnik Band I und Il, Oldenbourg-Verlag
— Hagmann, G.: Grundlagen der Elektrotechnik, AULA-Verlag

— Hagmann, G.: Aufgabensammlung zu den Grundlagen der Elektrotechnik, AULA-Verlag

— WeilRgerber, W.: Elektrotechnik fiir Ingenieure Band | und Il, Vieweg-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fiir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 04 ITV Betriebswirtschaftslehre

Modulbezeichnung

Betriebswirtschaftslehre

Kiirzel

041TV

Lehrveranstaltung(en)

Betriebswirtschaftslehre

Dozierende

Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich

Verantwortliche

Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich

Unterrichtssprache deutsch
Zuordnung zum Curri- Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 1. Sem., WiSe (Angebot einmal jahr-
culum, Semester lich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Entfallt

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieBlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziel/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich, allgemeinwissenschaftlich, Grundlagen des wis-
senschaftlichen Arbeitens)

Die Studierenden kennen wichtige Begriffe und Definitionen aus verschiedenen Bereichen der
BWL, insbesondere Organisation, Controlling und Rechnungswesen und kdnnen diese in ein
Gesamtmodell zur Strukturierung der BWL einordnen. Sie konnen Merkmale und Beispiele nen-
nen zu verschiedenen Themenfeldern wie Aufbau- und Ablauforganisation, Prozesse, Planung
und Strategie.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, interdisziplinares Denken und
Handeln)

Die Studierenden kdnnen wichtige betriebswirtschaftliche Kennzahlen benennen und eigen-
sténdig berechnen sowie die Ergebnisse interpretieren.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompe-
tenz / Berufsbefahigung)

Die Studierenden kdnnen beurteilen, wie Probleme mit verschiedenen Werkzeugen wie Wert-
kettenmodell (nach Porter), Benchmarking, Kernkompetenzansatz, BCG-Matrix, Shareholder-
Value-Ansatz sowie Balanced Scorecard gelost werden kdnnen. Sie kdnnen selbststandig
SWOT-Analysen und Branchenstrukturanalysen (nach Porter) anfertigen.

Inhalte

Grundlagen der Wirtschaftswissenschaften (Uberblick)
— Grundlegende Begriffe von BWL und VWL
— Einordnung der BWL und VWL in die Wissenschaften
— Modelle zur Strukturierung der BWL

Organisation (Uberblick)
— Aufbau- und Ablauforganisation
— Prozesse
— Organisationseinheiten
— Leitungsspanne und —tiefe
— Organisationsformen und Strukturierungsalternativen
- Projekte
— Neuere Organisationsformen

Controlling (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Planung
— Strategie
— SWOT-Analyse und TOWS-Matrix
— Wertkettenmodell (nach Porter)
— Benchmarking
— Kernkompetenzen
- Branchenstrukturanalyse (nach Porter)
— BCG-Matrix
— Shareholder-Value-Ansatz
- Kennzahlen und Kennzahlensysteme
— Balanced Scorecard

Rechnungswesen (Uberblick)
- Grundlegende Begriffe und Konzepte

sowie ausgewahlte aktuelle Themen des Wirtschaftsgeschehens

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche Modulpriifung (90 min)

Bonusleistung: keine

Medienformen

Tafel, Beamer, Vorfiihrung

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025

Literatur — Vahs, D, Schafer-Kunz, J.: Einfiihrung in die Betriebswirtschaftslehre, Schafer-Poeschel
Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.
Gefahrdungsbeurteilung | Teilnahme ist mdglich

fur schwangere oder
stillende Studierende
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 05 ITV Marketing und Vertrieb

Modulbezeichnung

Marketing und Vertrieb

Kiirzel

051TV

Lehrveranstaltung(en)

Marketing und Vertrieb

Dozierende

Prof. Dr. Weiche

Verantwortliche

Prof. Dr. Weiche

Unterrichtssprache

deutsch/englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 1. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 36 h Vorbereitung, 36 h Nachbereitung, 18 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

keine

Verwendbarkeit des
Moduls

Modul auch in anderen Studiengangen einsetzbar.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (wirtschaftswissenschaftlich)

Ausgehend von den Unternehmens- und Marketingzielen werden Strategien erlautert, um diese
anhand des Marketinginstrumentariums umsetzen zu konnen. Darin integriert werden ebenfalls
die Grundlagen der Distribution und des Vertriebs vermittelt sowie die Verkniipfung zum Marke-
ting.

Fertigkeiten: (vorausschauend Planen und Denken)
Studierende konnen einen Marketing- und Vertriebsplan erarbeiten.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Studierende konnen selbsténdig Aufgabenstellungen und praktische Anwendungen (Fallbei-
spiele) aus dem Bereich Marketing und Vertrieb I6sen.

Inhalte

— Definition des Marketing- und Vertriebsprozesses (Uberblick)

— Grundlagen der Marktanalyse (Uberblick)

— Marketing- und Vertriebsstrategie (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Ver-
standnis)

— Taktische Konzepte zur Umsetzung der Strategie (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)
Grundlagen weiterer Aspekte (internationale Aspekte, soziale Aspekte, etc.)

Studien- / Priifungs-

Schrlftllche Modulpriifung (90 min, englisch/deutsch)

leistungen Bonusleistung: keine.
Medienformen Tafel, Folien, Beamer, Gruppenarbeit
Literatur — Armstrong, G.; Kotler, P.: Marketing - An Introduction, Int. Ed., Pearson

— Meffert, H.: Marketing, Gabler-Verlag
— Winkelmann, P.: Marketing und Vertrieb, Oldenbourg-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage. (Deutsche Ausgaben ggf. auch englische Ausga-
ben)

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 06 ITV Projektmanagement

Modulbezeichnung Projektmanagement
Kirzel 06 1TV
Lehrveranstaltung(en) Projektmanagement

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Unterrichtssprache

englisch / deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 120 h
(davon: 36 h Vorbereitung, 60 h Nachbereitung, 24 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

2 SWS Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Wirtschaftswissenschaftlich, Vertriebsingenieurwissen-
schaftlich)

Die Studierenden sind nach Besuch dieser Veranstaltung mit den Grundlagen des Projektmana-
gements vertraut. Sie kdnnen ein Projekt aufsetzen und strukturieren. Gleichzeitig kdnnen sie si-
cher Instrumente des Projektmanagements anwenden. Je nach Projektphase kommunizieren sie
einem definierten Publikum die richtigen Inhalte. Die Umsetzung von Projekten, deren Kalkulation
und schlieBlich die Programmierung eines Robotersystems vertieft ingenieurwissenschaftliche
und wirtschaftswissenschaftliche Grundlagen.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Verkauf und Verhandlung, Informationstech-
nisch, kommunikativ)

Die Studierenden kénnen Angebote zu einem technischen Projekt kalkulieren und verfassen. Die
Kundenspezifikationen und —wiinsche werden dazu analysiert und ein Produkt konzipiert. Die
Prasentation hat Verkaufscharakter. Dabei arbeiten die Studierenden in Gruppen.

Gleichzeitig sind sie in Interdisziplindren Teams zu arbeiten und bei auftretenden Schwierigkeiten
I6sungsorientiert zu agieren.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Die Studierenden erstellen Projektreports und analysieren diese. Aus den Beurteilungen leiten sie
MaRnahmen ab und zeigen Verbesserungspotentiale auf. Dabei setzen sie die Methoden des Pro-
jektmanagements ein. Durch die Zusammenarbeit in Teams sind die Studierenden in der Lage,
Erfolgskriterien zu finden und Ziele sowohl aus 6konomischer als auch ingenieurwissenschaftli-
cher Sicht einzuhalten.

Inhalte

Folgende Themen werden im Seminar behandelt:

— Definition von Projekten (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Projektmanagement (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Strategie und Unternehmenskontext fiir Projekte (Erarbeitung und Einlibung fuir vertieftes
Verstandnis)

— Planung und Organisation von Projekten (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Kommunikation und Zusammenarbeit in Projekten (Uberblick)

— Programmierung und Aufbau eines Lego™ Mindstorms™ Roboters (Erarbeitung und Einiibung
fur vertieftes Verstandnis)

— Projektsteuerung und MS Project (Uberblick)

Studien- / Prifungs-

5 — 10 Seiten Seminararbeit mit 5 — 15 Minuten Prasentation, englisch/deutsch

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Folien, Beamer, Gruppenarbeit
Literatur — Pfetzing, K.: Ganzheitliches Projektmanagement, Versus-Verlag

Litke, H.-D.: Projektmanagement, Hanser-Verlag
Koster, K.: International Project Management, Sage Publications Ltd.
Sterrer, C., Winkler, G.: Let your projects fly (Next level consulting), Goldegg-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fiir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 07 ITV Mathematik |

Modulbezeichnung Mathematik |
Kirzel 07 1TV
Lehrveranstaltung(en) Mathematik |

Dozierende

Prof. Dr. rer. nat. Dohring, Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich; Lehrbeauftragte;

Verantwortliche

Prof. Dr. rer. nat. Dohring

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 1. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 90 h, Selbststudium: 60 h (davon: 9 h Vorbereitung, 33
h Nachbereitung, 18 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

6 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Mathematikkenntnisse entsprechend der Fachhochschulreife bzw. der allgemeinen Hochschul-
reife

Verwendbarkeit des
Moduls

Das Modul vermittelt die mathematischen Grundbegriffe und Verfahren, die in den
Ingenieurwissenschaften gebraucht werden. Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstu-
diengang Internationales Technisches Vertriebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Allgemeinwissenschaftlich, Grundlagen des allgemein-
wissenschaftlichen Arbeitens)

Die Studierenden kennen Zahlenarten sowie elementare mathematische Funktionen und haben
Kenntnis von mathematischen Grundbegriffen und Verfahren.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken)

Die Studierenden konnen Losungsverfahren auf mathematische Probleme anwenden. Sie sind in
der Lage, mathematische Aufgaben zu I6sen und die Richtigkeit der erhaltenen Losung zu liber-
priifen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefahi-
gung)

Die Studierenden werden in die Lage versetzt, durch ihr mathematisches Wissen analytisch zu
denken. Dadurch kdnnen sie sich ihnen unbekannte Problemstellungen erschlieBen, mathemati-
sche Modelle zu technischen und betriebswirtschaftlichen Problemen aufstellen, geeignete L6-
sungsverfahren identifizieren und L6sungen ermitteln.

Inhalte

— Mengen (Erarbeitung und Einlibung fir vertieftes Verstandnis)

— Zahlenarten (Uberblick)

— Vektorrechnung (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Gleichungen und Ungleichungen (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Folgen und Konvergenz (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Elementare Funktionen: Polynome, trigonometrische Funktionen, Logarithmus, Exponential-
funktion (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Differential- und Integralrechnung einer Veranderlicher (Erarbeitung und Eintibung fiir ver-
tieftes Verstandnis)

— Modellierung und Losung technischer und betriebswirtschaftlicher Problemstellungen
(Uberblick)

Studien- / Priifungs-
leistungen

schriftliche Modulpriifung (90 min)

Bonusleistung:  keine

Medienformen

Tafel, Beamer, Vorfiihrung, Recheniibungen

Literatur

— RieBinger, T.: Mathematik fiir Ingenieure, Springer -Verlag
— Papua, L.: Mathematik fiir Ingenieure, Vieweg -und Teubner-Verlag
— Westermann, T.: Mathematik fiir Ingenieure, Springer-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 08 ITV Mathematik Il

Modulbezeichnung Mathematik Il
Kirzel 08 1TV
Lehrveranstaltung(en) Mathematik Il

Dozierende

Prof. Dr. rer. nat. Dohring, Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich; LB SiR;

Verantwortliche

Prof. Dr. rer. nat. Dohring

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Mathematik |

Verwendbarkeit des
Moduls

Das Modul vermittelt komplexere mathematische Verfahren, die fiir die Modellierung verschiede-
ner technischer und wirtschaftlicher Zusammenhénge bendtigt werden. Dieses Modul wird aus-
schlieBlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Vertriebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Allgemeinwissenschaftlich, Grundlagen des allgemein-
wissenschaftlichen Arbeitens)

Die Studierenden kennen komplexe Zahlen und komplexe Rechenoperationen. Sie haben Kennt-
nis von mathematischen Reihen und Konvergenzkriterien.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken)

Die Studierenden konnen Losungsverfahren auf mathematische Probleme anwenden. Sie sind in
der Lage, einfache Differentialgleichungen zu I6sen, Matrizenrechnungen durchzufiihren, Matri-
zen zu invertieren und Determinanten zu bestimmen. Sie kdnnen partielle Ableitungen bilden und
mehrdimensionale Integrale I16sen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefahi-
gung)

Die Studierenden werden in die Lage versetzt, durch ihr mathematisches Wissen analytisch zu
denken. Dadurch kdnnen sie sich ihnen unbekannte Problemstellungen erschlieBen, mathemati-
sche Modelle zu technischen Problemen aufstellen, geeignete Losungsverfahren identifizieren
und Losungen ermitteln. Die Studierenden kdnnen ihr mathematisches Wissen auf ingenieurwis-
senschaftliche Fragestellungen tibertragen und anwenden.

Inhalte

— Reihen (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstindnis) und Taylorreihen (Uberblick).

— Komplexe Zahlen (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis).

— Fourierreihen (Uberblick).

— Differentialgleichungen, gedampfte und ungedampfte Schwingungen (Erarbeitung und Ein-
ibung fiir vertieftes Verstandnis).

— Matrizen und Determinanten (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis).

— Mehrdimensionale Differentialrechnung (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstand-
nis).

— Mehrdimensionale Integralrechnung (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis).

Studien- / Priifungs-

schriftliche Modulpriifung (90 min)

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Beamer, Vorfiihrung, Recheniibungen
Literatur — RieBinger, T.: Mathematik fiir Ingenieure, Springer -Verlag

— Papula, L.: Mathematik fiir Ingenieure, Vieweg -und Teubner-Verlag
— Westermann, T.: Mathematik fiir Ingenieure, Springer-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 09 ITV Konstruktion / CAD

Modulbezeichnung Konstruktion / CAD
Kirzel 09 1TV
Lehrveranstaltung(en) Konstruktion/CAD

Dozierende

Prof. Dr. Bothen, Herr Zeising

Verantwortliche

Prof. Dr. Bothen

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 36 h Vorbereitung, 36 h Nachbereitung, 18 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung + Praktikum

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Kenntnisse aus den Modulen Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen | und Il

Verwendbarkeit des
Moduls

Das Modul vermittelt Basiswissen im methodischen Konstruieren und Anwendung von CAD. Die-
ses Modul wird ausschlieBlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Vertriebs-
management genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens)

Sie Studierenden kennen sich auf folgenden Gebieten aus: Konstruktionstechnik; Methodik zum
Entwickeln und Konstruieren technischer Systeme und Produkte nach VDI 2221: Planen, Konzi-
pieren, Entwerfen und Ausarbeiten; CAD-Programm CATIA V5 sowie Grundlagenkenntnisse im
Bereich des wissenschaftlichen Arbeitens.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, vorausschauend planen und handeln)

Die Studierenden verstehen die Zusammenhange der interdisziplindren Ingenieurspraxis. Die Stu-
dierenden kdnnen Konstruktionsaufgaben aus dem Bereich des Maschinenbaus bearbeiten so-
wie die notwendigen Konstruktionsunterlagen erstellen. Dariiber hinaus erlernen die Studieren-
den Fertigkeiten fiir die Bearbeitung von Aufgaben in der Forschung und Entwicklung, indem ak-
tuelle Konstruktionsbeispiele aus der Praxis ausfiihrlich diskutiert werden und die Studierenden
aufgefordert werden sich mit diesen Konstruktionsaufgaben auseinanderzusetzen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz)

Die Studierenden sind in der Lage mit den erworbenen Kenntnissen und Fahigkeiten eine gestellte
Konstruktionsaufgabe unter Beriicksichtigung der Methodik nach VDI 2221 zu I6sen sowie eine
Konstruktionslosung richtig bewerten und die technischen und sozialen Folgen dieser Losung
abschatzen.

Inhalte

Konstruktionsmethodik:

— Methodik zum Entwickeln und Konstruieren technischer Systeme und Produkte nach VDI
2221: Planen, Konzipieren, Entwerfen und Ausarbeiten (Ausfiihrliche Erarbeitung und Ein-
ibung fir vertieftes Verstandnis).

— Grundlagenkenntnisse im Bereich des wissenschaftlichen Arbeitens (Ausfiihrliche Erarbei-
tung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis).

— CAD-Programm CATIA V5: Module und grundlegende Funktionen fiir die 3D Teilekonstruk-
tion, Methoden zum Erzeugen und Andern von Komponenten und Volumenmodellen, Erstel-
len und Andern von Baugruppen, Erstellen von Zeichnungen aus 3D-Modellen (Ausfiihrliche
Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis).

Studien- / Priifungs-

Schriftliche Priifung (120 min)

leistungen Bonusleistung: erfolgreiche Bearbeitung von 6 aus 9 Bonusleistungsaufgaben
Medienformen Tafel, Beamer, Folien, Vorfiihrung
Literatur — VDI-Richtlinie 2221, 1993-05: Methodik zum Entwickeln und Konstruieren technischer Sys-

teme und Produkte.

— Feldhusen, Jorg; Grote, Karl-Heinrich: Pahl/Beitz Konstruktionslehre. Methoden und Anwen-
dung erfolgreicher Produktentwicklung. Berlin [u.a.]: Springer Vieweg.

— Conrad, Klaus-Jo6rg: Grundlagen der Konstruktionslehre. Methoden und Beispiele fiir den
Maschinenbau und die Gerontik. Miinchen: Hanser.

— Rembold, Rudolf W.; Brill, Michael: Einstieg in CATIA V5. Objektorientiert konstruieren in
Ubungen und Beispielen. Miinchen: Hanser.

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 10 ITV Wirtschaftsinformatik

Modulbezeichnung

Wirtschaftsinformatik

Kiirzel

101TV

Lehrveranstaltung(en)

Wirtschaftsinformatik

Dozierende

Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich; Prof. Dr. Pasckert

Verantwortliche

Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS Seminaristischer Unterricht + Ubung + Praktikum

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Programmierkenntnisse

Verwendbarkeit des
Moduls

Das Modul bietet Kenntnisse und Fahigkeiten in Kiinstlicher Intelligenz (KI) und Maschinellem
Lernen sowie eine Auseinandersetzung mit den Auswirkungen der Digitalisierung auf die Wirt-
schaft. In dem Ubungsteil wird der Umgang mit Standardsoftwaresystemen (wie SAP S/4HANA,
MS Excel, MS Project) erlernt. Das Erlernte zu den Grundlagen der Programmierung schafft eine
Ausgangsbasis fiir Informatik-Veranstaltungen. Dariiber hinaus ist das Wissen in anderen wirt-
schafts- und ingenieurwissenschaftlichen Studiengangen sowie unmittelbar in der Unterneh-
menspraxis einsetzbar.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich)

Die Studierenden kennen Ansatze, Einfliisse und Auswirkungen der Digitalisierung auf Organisa-
tion und Strategie in Wirtschaftsunternehmen. Sie kennen die Grundlagen des Projektmanage-
ments, des Einsatzes von Excel, die Grundlagen der Programmentwicklung sowie die Vor- und
Nachteile des Einsatzes von Enterprise Resource Planning (ERP)-Systemen.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Informationstechnologie, kommunikativ, inter-
disziplindres Denken und Handeln)

Die Studierenden bekommen einen Einblick in die Welt der KI und lernen verschiedene Konzepte
und Algorithmen wie Neuronale Netzwerke kennen. Sie nutzen Excel, MS-Project und das SAP
ECC-System (zuvor SAP R/3). Sie sind in der Lage zusammenhangende Transaktionen am SAP-
System durchzufiihren.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Die Studierenden kdnnen selbststandig Fallstudien |6sen, die den Einsatz und die Auswirkungen
von Informationsverarbeitung in der Wirtschaft zum Thema haben. Sie I16sen eigenstandig Auf-
gabenstellungen des Projektmanagements mit und ohne IT-Unterstiitzung. Sie setzen das Ta-
bellenkalkulationsprogramm Excel aufgabenorientiert ein und I6sen eigenstandig Fallstudien am
SAP-S/4HANA-System.

Inhalte

Grundlagen (Uberblick)
— Einordnung der Wirtschaftsinformatik

Kiinstliche Intelligenz
— Einordnung von KIl, Maschinellem Lernen und Deep Learning
— Verschiedene Verfahren des Maschinellen Lernens
— Praktische Anwendungsfalle von Maschinellem Lernen
— Generative KI, Large Language Models (LLMs)

Digitalisierung und Wirtschaft
— Auswirkungen von Digitalisierung auf die Branchenattraktivitat

IT-Projekte
— Grundlagen des Projektmanagement (Uberblick)
— Anwendung von MS-Project (Erarbeitung)

Excel (Erarbeitung)
— Grundlagen der Excelanwendung
— Nutzwertanalyse
— Programmentwicklung

SAP
— Management-Herausforderungen fiir den Einsatz von SAP-Systemen (Uberblick)
— SAP SE und ihre Produkte (Uberblick)
— Technische Basis des Einsatzes von ERP-Systemen (Uberblick)
— Lésungskonzepte der SAP AG (Uberblick)
— Internet Demo and Evaluation System (IDES) (Uberblick)

Praktische SAP Ubungen (Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
— SAP-Navigationskurs (Erarbeitung)
— SAP Fallstudie Logistik im Industriebetrieb (Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025

sowie ausgewahlte aktuelle Themen an der Schnittstelle zwischen Wirtschaft und IT.

Studien- / Priifungs- Schriftliche Modulpriifung (90 min)

leistungen Bonusleistung: keine

Medienformen Tafel, Beamer, Vorfiihrung, Ubungen am Rechner

Literatur — Rechenzentrum Universitat Hannover: RRZN-Handbuch Excel Grundlagen.

— Rechenzentrum Universitat Hannover: RRZN-Handbuch Project 2010.
— Laudon, K., Laudon, J., Schoder, D.: Wirtschaftsinformatik. Eine Einfiihrung, Pearson.
— Brett Lantz: Machine Learning with R, Packt

Blog: https://blog.ephorie.de/
Videos (optional): https://www.youtube.com/@vonjd

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.
Gefahrdungsbeurteilung | Teilnahme ist mdglich

fur schwangere oder
stillende Studierende

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025 Seite 15 von 40
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 11 ITV Logistics / Production

Modulbezeichnung

Logistics / Production

Kiirzel

1111V

Lehrveranstaltung(en)

Logistics / Production

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Unterrichtssprache

englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem., WiSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Entfallt

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich)

Die Studierenden kennen grundlegende ingenieurwissenschaftliche Zusammenhange auf dem
Gebiet der Produktion und Logistik. Im Umfeld der Produktion kdnnen die Studierenden die
Grundziige von Produktionssystemen, Charakteristika von Lean Production sowie die verschie-
denen Fertigungsverfahren angeben. In der Logistik kennen die Studierenden die Grundziige der
Transportlogistik, der Warehouse Systeme, des Material Handlings sowie des Inventory Manage-
ments.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln sowie vorrauschauend planen und handeln)
Die Studierenden kdnnen, basierend auf bestehenden Anforderungen, Komponenten von Produk-
tions- und Logistiksystemen fiir Planungsaufgaben auswahlen und sind in der Lage im Bereich
der Produktion und Logistik grundlegende Berechnungen durchzufiihren.

Kompetenzen: (Fachkompetenz)

Die Studierenden kdnnen Fertigungsverfahren, Produktionssysteme und Logistiksysteme analy-
sieren und interpretieren und kdnnen basierend auf bestehenden Anforderungen deren Kompo-
nenten vorschlagen und anbieten.

Inhalte

— Grundlagen von Produktionssystemen (Uberblick)

— Herstellungsverfahren (Uberblick)

— Grundlagen der Fertigungsverfahren (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes
Verstandnis)

— Lean Production, Toyota Production System (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir ver-
tieftes Verstandnis)

— Transportlogistik (Uberblick)

— Lagerwirtschaft und Materialhandling (Uberblick)

— Bestandsmanagement (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-

Schriftliche, digitale Modulpriifung in Prasenz (90 min, englisch

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Beamer, Recheniibungen, Praxisbeispiele
Literatur — Groover, Mikell P.: Fundamentals of modern manufacturing, Wiley

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 12 ITV Quality Management

Modulbezeichnung

Quality Management

Kiirzel

121TV

Lehrveranstaltung(en)

Quality Management

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Krieger

Unterrichtssprache

englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 4. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 120 h
(davon: 18 h Vorbereitung, 66 h Nachbereitung, 36 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

2 SWS, Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Entfallt

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement und fiir Incoming Students genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (ingenieurwissenschaftlich)

Die Studierenden kennen grundlegende Begrifflichkeiten und Werkzeuge des Qualitdtsmanage-
ments und kdnnen angeben, welches Werkzeug unter welchen Randbedingungen wann zum Ein-
satz kommt.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, interdisziplindres Denken und Handeln, vorrau-
schauend planen und handeln)

Die Studierenden kdnnen die wesentlichen Werkzeuge des Qualitdtsmanagements in interdiszip-
lindren Teams anwenden, und sind in der Lage grundsatzliche Berechnungen aus dem Umfeld der
QM Statistik und der QM im Allgemeinen vorzunehmen. Im Rahmen der Qualitatsvorausplanung
sind die Studierenden in der Lage Qualitatsaspekte von Produkten, Prozessen etc. vorausschau-
end zu planen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz)

Die Studierenden konnen erstellte Auswertungen und Analysen aus dem Qualitdtsmanagement
analysieren und beurteilen und sind in der Lage basierend darauf Mallnahmen vorzuschlagen und
Verbesserungspotentiale aufzuzeigen. Bezogen auf die einzusetzenden Methoden des Qualitats-
managements sind die Studierenden in der Lage die verschiedenen Methoden zu beurteilen und
deren Einsatz vorzuschlagen.

Inhalte

— Definitionen, Begrifflichkeiten des Qualitatsmanagements

— Management Aspekte des Qualitdstsmanagements (Uberblick)

— Die elementaren 7 Werkzeuge des Qualitdtsmanagements (Uberblick)

— Standards (IS0 9001 etc.), Audits und Kundenzufriedenheit (Uberblick)

— APQP: Advanced product Quality Planning (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir ver-
tieftes Verstandnis)

— QFD: Quality Function Deployment (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes
Verstédndnis)

— FMEA: Failure Mode and Effects Analysis) (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fuir ver-
tieftes Verstandnis)

— MSA: Measurement System Analysis (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes
Verstéandnis)

— SPC: Statistical Process Control (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Ver-
standnis)

— PPAP: Production Part Approval Process (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertief-
tes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche, digitale Modulpriifung in Prasenz (90 min, englisch)

Bonusleistung: keine

Medienformen

Tafel, Beamer, Recheniibungen, Classroom Exercises zur Anwendung der QM Tools (Vorberei-
tung auf die Exercises durch die Studierenden vor der Veranstaltung)

Literatur

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 13 ITV Englisch

Datum: 28.03.2025

Modulbezeichnung Englisch
Kirzel 131TV
Lehrveranstaltung(en) a) Englischl
b)  Englischll
c) Englischlll
d) Englisch IV
Dozierende a) verschiedene

b) verschiedene

c) verschiedene

d) verschiedene
Verantwortliche Prof. Dr. KrauRe
Unterrichtssprache a) englisch

b) englisch

c) englisch

d) englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 1./2./3./4. Semester

Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 150h, davon: Prasenz: 60h, Selbststudium: 90h (davon: 36h Vorbereitung,
36h Nachbereitung, 18h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 150h, davon: Prasenz: 60h, Selbststudium: 90h (davon: 36h Vorbereitung,
36h Nachbereitung, 18h Priifungsvorbereitung)
c¢) Gesamtaufwand: 60h, davon: Prasenz: 30h, Selbststudium: 30h (davon: 12h Vorbereitung,
12h Nachbereitung, 6h Priifungsvorbereitung)
d) Gesamtaufwand: 90h, davon: Prasenz: 30h, Selbststudium: 60h (davon: 24h Vorbereitung,
24h Nachbereitung, 12h Priifungsvorbereitung)
SWS / Lehrform a) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung + Online-Kurs
b) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung
c) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung
d) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung
Kreditpunkte a) 5
by 5
c) 2
d 3
Voraussetzungen a)  Abitur oder Fachabitur
b) Englischl
¢) Englischll
d) Englischlll

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse, Allgemeinwissenschaftlich)

a)

b)

0)
d)

Fertigkeiten: (Kommunikativ, vorausschauend planen und handeln)

a)
b)
0)
d)

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Der Englisch-Kurs vermittelt die grundlegenden Kenntnisse, die zur Bewaltigung von Stan-
dardsituation im Biroalltag von Ingenieuren/Ingenieurinnen und beim Zusammentreffen mit
Geschaftspartnern sowie fiir die Bewerbung um einen Praktikumsplatz im Ausland notwen-
dig sind.

Die Lehrveranstaltung vermittelt Kenntnisse auf grundlegenden Gebieten der Technikspra-
che, wobei das Hauptaugenmerk auf der Vermittlung von Vokabeln und der Herausstellung
grammatischer Besonderheiten des technischen Englisch liegt.

Die Studierenden erwerben Kenntnisse zum Thema Présentieren von technischen Inhalten.
Die Studierenden erwerben Kenntnisse zum Thema Verhandlungen in der Fremdsprache.

Die Studierenden beherrschen die grundlegenden Phrasen ingenieurtypischer Biirokorres-
pondenz, des Telefonierens, Smalltalks und der bewerbungsspezifischen Textsorten.

Die Studierenden beherrschen einen ausgewahlten technikspezifischen Wortschatz und ty-
pische Grammatikphanomene.

Die Studierenden beherrschen die typischen Phrasen der Prasentationssprache und kdnnen
fachspezifische Informationen effektiv prasentieren.

Die Studierenden beherrschen die typischen Phrasen in Verhandlungssituationen.

a) Die Studierenden sind in Lage, ihr Sprachwissen in Geschéftskorrespondenz, Telefonaten
und Smalltalk und in Bewerbungssituationen anzuwenden.

b) Die Studierenden sind in der Lage, ihr Sprachwissen auf dem Gebiet grundlegender Begriffe
des technischen Englisch anzuwenden.

c) Die Studierenden sind in der Lage, Prasentationstechniken in der Fremdsprache anzuwen-
den.

d) Die Studierenden sind in der Lage, Verhandlungstechniken in der Fremdsprache anzuwen-
den.

Inhalte a) Allgemeiner Schriftverkehr, Telefonieren, Smalltalk-Situationen, Bewerbung und Lebenslauf.

(Uberblick)

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025

b) Beschreiben technischer Funktionen, Beschreiben von Materialien, Formen und Positionen,
Beschreiben technischer Probleme, Diskutieren technischer Anforderungen, Beschreiben
von Trends und Grafiken, Produktbeschreibungen. (Uberblick)

c) Hauptmerkmale von effektiven Prasentationen, Bedeutung der Kérpersprache, Visualisie-
rungstechniken, Umgang mit Fragen, Schriftsprache vs. gesprochene Sprache, Aufbereitung
eines Fachthemas fiir eine englischsprachige Prasentation. (Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)

d) Bedeutung der Vorbereitungsphase, Positionsbestimmung, Nachfragen, Konfliktbewalti-
gung, Vorbringen von Angeboten und Vorschlagen, Verhandlungstechniken. (Erarbeitung
und Eintibung fiir vertieftes Verstéandnis)

Studien- / Priifungs- a)  Schriftliche Priifung (120 min)
leistungen b)  Schriftliche Priifung (120 min)
¢) 15 Minuten mindliche Priifung

d) 25 Minuten mindliche Priifung

Bonusleistung a):  Bearbeiten von Ubungsaufgaben mit/ohne Prisentation
Bonusleistung b):  keine
Bonusleistung c):  keine
Bonusleistung d):  keine

Medienformen a) Tafel, Folien, Beamer, Video- und Audiodateien, Sprachlernsoftware, Online-Kurs
b) Tafel, Folien, Beamer, Video- und Audiodateien, Sprachlernsoftware
c) Tafel, Folien, Beamer, Video- und Audiodateien, Sprachlernsoftware
d) Tafel, Folien, Beamer, Video- und Audiodateien, SprachlernsoftwareTafel, Folien, Beamer,
Video- und Audiodateien, Sprachlernsoftware
Literatur a) Butzphal, G., Maier-Fairclough, J.: Career Express, Business English B2, Cornelsen
BEST4Engineers (Online-Kurs an der Virtuellen Hochschule Bayern)
b) interaktiver Moodle-Kurs
c) /
d) Powell, M.: International Negotiations, Cambridge University Press

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

fur schwangere oder
stillende Studierende

Gefahrdungsbeurteilung | Teilnahme ist méglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Datum: 28.03.2025

Modul: 14 ITV Moderne Fremdsprachen — Wahlmaoglichkeit Franzosisch | und 1l oder Spa-
nisch l und Il

Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modulbezeichnung Moderne Fremdsprachen — Wahimdglichkeit Franzosisch | und Il oder Spanisch I und II
Kirzel 141TV
Lehrveranstaltung(en) a) Franzosisch |
b) Franzdsisch Il
c) Spanischl
d) Spanischll
Dozierende a) Frau Platon
b) Frau Platon
c) verschiedene
d) verschiedene
Verantwortliche a) Frau Platon
b) Frau Platon
c) Frau del Val Gonzalez
d) Frau del Val Gonzalez
Unterrichtssprache a) franzosisch
b) franzdsisch
c) spanisch
d) spanisch
Zuordnung zum Curri- a) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem., SoSe
culum, Semester (Angebot einmal jahrlich)
b) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem. WiSe
(Angebot einmal jahrlich)
¢) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem. SoSe
(Angebot einmal jahrlich)
d) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 3. Sem. WiSe
(Angebot einmal jahrlich)
Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)
¢) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)
d) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 13 h Vorbereitung, 49 h Nachbereitung, 28 h Priifungsvorbereitung)
SWS / Lehrform a) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht
b) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht
c) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht
d) 4 SWS, Seminaristischer Unterricht
Kreditpunkte a) 5
b) 5
c) 5
d 5
Voraussetzungen a) entfallt
b) Franzdsisch | / entsprechende Vorkenntnisse
c) Entfallt
d) Spanisch |/ entsprechende Vorkenntnisse
Verwendbarkeit des Dieses Modul wird ausschlieBlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
Moduls triebsmanagement genutzt.
Modulziele/Angestrebte | Kenntnisse: (Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse, Allgemeinwissenschaftlich)
Lernergebnisse a) Franzdsisch | vermittelt einen elementaren allgemeinsprachlichen Grundwortschatz, grund-
legende Regeln der Grammatik und der Syntax zur Bewaltigung von einfachen Alltagssitua-
tionen sowie berufsbezogenen Situationen im Umgang mit franzosisch sprechenden Ge-
sprachspartnern.
b) Franzdsisch Il vermittelt weiterfiihrende allgemeinsprachliche Kenntnisse sowie elementare
fachliche Ausdriicke zur Bewaltigung von Standardsituationen im Alltag und im beruflichen
Umfeld. Die Studierenden erwerben landeskundliche sowie kulturelle Kenntnisse, die beim
Zusammentreffen mit Geschaftspartnern hilfreich sind.
¢) Spanisch | vermittelt einen elementaren allgemeinsprachlichen Grundwortschatz, grundle-
gende Regeln der Grammatik und der Syntax zur Bewaltigung von einfachen Alltagssituati-
onen sowie berufsbezogenen Situationen im Umgang mit spanisch sprechenden Ge-
sprachspartnern.
d) Spanisch Il vermittelt weiterfiihrende allgemeinsprachliche Kenntnisse sowie elementare
fachliche Ausdriicke zur Bewaltigung von Standardsituationen im Alltag und im beruflichen
Umfeld. Die Studierenden erwerben landeskundliche sowie kulturelle Kenntnisse, die beim
Zusammentreffen mit Geschaftspartnern hilfreich sind.
Fertigkeiten: (Kommunikativ)
a) Die Studierenden beherrschen in Wort und Schrift einen elementaren allgemeinsprachlichen
Mindestwortschatz sowie grundlegende Strukturen und Ausdrucksmittel fiir einfache all-
téagliche Situationen.

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

b)

c)

d)

Die Studierenden beherrschen in Wort und Schrift den fiir den Alltag erforderlichen allge-
meinsprachlichen Grundwortschatz und einen ausgewahlten fachlichen Mindestwortschatz
fiir berufsbezogene Situationen.

Die Studierenden beherrschen in Wort und Schrift einen elementaren allgemeinsprachlichen
Mindestwortschatz sowie grundlegende Strukturen und Ausdrucksmittel fiir einfache all-
tagliche Situationen.

Die Studierenden beherrschen in Wort und Schrift den fiir den Alltag erforderlichen allge-
meinsprachlichen Grundwortschatz und einen ausgewahlten fachlichen Mindestwortschatz
fiir berufsbezogene Situationen.

Kompetenzen: (Sozialkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefahigung)

a)

b)

c)

d)

Die Studierenden sind in der Lage, die erworbenen Grundkenntnisse in einfachen vertrauten
Situationen des Alltags anzuwenden. Sie kdnnen einfache Gesprache fiihren, den globalen
Sinn von einfachen Texten verstehen und kurze E-Mails verfassen.

Die Studierenden sind in der Lage, die erworbenen Franzdsischkenntnisse im Alltag und im
beruflichen Umfeld situationsgerecht anzuwenden. Sie kénnen sich aktiv an einem Ge-
sprach beteiligen, mittelschwere allgemeine sowie berufsbezogene Texte verstehen. Sie
sind auch in der Lage, sich um einen Praktikumsplatz in franzésischer Sprache zu bewerben.
Die Studierenden sind in der Lage, die erworbenen Grundkenntnisse in einfachen vertrauten
Situationen des Alltags anzuwenden. Sie kdnnen einfache Gesprache fiihren, den globalen
Sinn von einfachen Texten verstehen und kurze E-Mails verfassen.

Die Studierenden sind in der Lage, die erworbenen Spanischkenntnisse im Alltag und im be-
ruflichen Umfeld situationsgerecht anzuwenden. Sie kdnnen sich aktiv an einem Gesprach
beteiligen, mittelschwere allgemeine sowie berufsbezogene Texte verstehen. Sie sind auch
in der Lage, sich um einen Praktikumsplatz in spanischer Sprache zu bewerben.

Inhalte

a)

b)

©)

d)

— Vermittlung des Grundwortschatzes und kommunikative Ubungen zu folgenden Themen:
Einkaufe, Bestellungen, Weg- und Ortsbeschreibungen, Wohnungen und Unterkiinfte, Frei-
zeit, und Tagesablaufe etc. (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Firmenspezifischer Wortschatz: Berufsbezeichnungen, Organigramme und Eckdaten pra-
sentieren. (Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Landeskundliche Informationen aus den Landern der Zielsprache. (Uberblick)

— Erweiterung der Grundkenntnisse, kommunikative Ubungen und Leseverstindnisiibungen
zu folgenden Themen: Hotelbeschreibungen und Reservierungen, 6ffentliche Verkehrsmittel,
in Frankreich studieren, sich in Frankreich bewerben, interkulturelle Aspekte etc. (Ausfihrli-
che Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Berufsbezogene Themen: einfache Telefonkommunikation und Geschaftskorrespondenz,
Produktbeschreibungen. (Uberblick)

— Vermittlung des Grundwortschatzes und kommunikative Ubungen zu folgenden Themen:
Einkaufe, Bestellungen, Weg- und Ortsbeschreibungen, Wohnungen und Unterkiinfte, Frei-
zeit, und Tagesablaufe etc. (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Firmenspezifischer Wortschatz: Berufsbezeichnungen, Organigramme und Eckdaten pra-
sentieren. (Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Landeskundliche Informationen aus den Landern der Zielsprache. (Uberblick)

— Erweiterung der Grundkenntnisse, kommunikative Ubungen und Leseverstindnisiibungen
zu folgenden Themen: Hotelbeschreibungen und Reservierungen, 6ffentliche Verkehrsmittel,
in Frankreich studieren, sich in Frankreich bewerben, interkulturelle Aspekte etc. (Ausfihrli-
che Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Berufsbezogene Themen: einfache Telefonkommunikation und Geschaftskorrespondenz,
Produktbeschreibungen. (Uberblick)

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche Priifung (120 min)
Schriftliche Priifung (120 min)
Schriftliche Priifung (120 min)

Schriftliche Priifung (120 min)

Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine
Bonusleistung c):  keine
Bonusleistung d):  keine

Medienformen

a)
b)
©)

Tafel, Folien, Beamer, Multimedia-Sprachlabor, Sprachlernsoftware
Tafel, Folien, Beamer, Multimedia-Sprachlabor, Sprachlernsoftware
Tafel, Folien, Beamer, Multimedia-Sprachlabor, Sprachlernsoftware

Tafel, Folien, Beamer, Multimedia-Sprachlabor, Sprachlernsoftware

Literatur

a)
b)
c)
d)

Wird in der Vorlesung bekannt gegeben
Wird in der Vorlesung bekannt gegeben
Wird in der Vorlesung bekannt gegeben
Wird in der Vorlesung bekannt gegeben

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 15 ITV Projektstudie

Modulbezeichnung

Projektstudie

Kiirzel

151TV

Lehrveranstaltung(en)

Projektstudie

Dozierende

Prof. Dr. rer. nat. Dohring, Prof. Dr.-Ing. Krieger

Verantwortliche

Prof. Dr. rer. nat. Dohring

Unterrichtssprache

deutsch / englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 4. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 210 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 150 h
(davon: 22 h Vorbereitung, 82 h Nachbereitung, 46 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

7

Voraussetzungen

Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen I-11I, Konstruktion/CAD, Betriebswirtschaftslehre, Logis-
tics/Production, Investition und Finanzierung

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Vertriebsingenieurwissenschaftlich, Allgemeinwissen-
schaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse, Grundlagen des allgemeinwis-
senschaftlichen Arbeitens)

Die Studierenden kennen den Aufbau komplexer Vertriebsangebote sowie die Grundregeln der
Angebotserstellung und des Angebotsprozesses.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Verkauf und Verhandlung, kommunikative Fer-
tigkeiten, interdisziplindres Denken und Handeln)

Die Studierenden kdnnen Ausschreibungsunterlagen analysieren und erlernte Losungsverfahren
auf vertriebsingenieurwissenschaftliche Probleme anwenden. Sie sind in der Lage, betriebswirt-
schaftliche und ingenieurwissenschaftliche Detailaufgaben eines komplexen interdisziplindren
Angebotes zu bearbeiten. Dabei erfiillen sie die geforderten Angebotsformalitaten.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Die Studierenden kdnnen sie sich ihnen unbekannte vertriebliche Problemstellungen erschlielen,
die Selbstorganisation im Projektteam durchfiihren und die Aufgaben strukturieren. Sie sind in
der Lage vertriebliche Entscheidungen herbeizufiihren und die Arbeit zu reflektieren. Sie sind in
der Lage, Arbeitsergebnisse professionell zu prasentieren.

Inhalte

Die Lehrveranstaltung verbindet die bisher erlernten Elemente der Ingenieurwissenschaften und
der Betriebswirtschaftslehre mit praxisnahen Vertriebsprojekten. Anhand realitatsnaher Aus-
schreibungsunterlagen werden in konkurrierenden Projektteams komplexe Angebotsunterlagen
erstellt und prasentiert. Dazu werden unterschiedlichste Analysen innerhalb eines praxisnahen
Projektes vorgenommen. Begleitend werden zu den Analysen der praktischen Projekte Lehrse-
quenzen theoretischer Natur durchgefiihrt, die dem nachhaltigen Verstandnis dienen und auf die
Schwerpunktthemen vorbereiten.

Die Einbindung von Vortragen externer Praktiker in diese Veranstaltung bietet einen lernspezifi-
schen Mehrwert durch die Anwendungsnahe.

Folgende Inhalte werden im Rahmen der Projektstudie behandelt und erarbeitet:

— Erstellung von Arbeits- und Strukturplanen (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Erstellung von Zeitplanen (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Ermittlung interner und externer Kosten, sowie Preisgestaltung (Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)

— Technische Auslegung von Komponenten und korrespondierende Zeichnungserstellung (Er-
arbeitung und Einilibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Technische und betriebswirtschaftliche Teile einer Angebotserstellung (Uberblick)

— Rechtliche Rahmenbedingungen eines Angebotes (Uberblick)

— Normen, Testpldne, Qualititsmanagement und Qualitatssicherung (Uberblick)

— Produktion und Logistik (Uberblick)

— Dokumentation, Reporting, Organisation und Reflexion von Teamarbeit (Uberblick)

— Redaktionelle und grafische Erstellung von Angebotsunterlagen (Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-
leistungen

10 — 15 Seiten Seminararbeit mit 10 — 20 Minuten Prasentation

Bonusleistung: keine

Medienformen

Tafel, Beamer, Praxisvortrage externer Referenten, Praxisbeispiele

Literatur

Projektspezifische Ausschreibungsunterlagen sowie themenspezifische Fachartikel und Nor-
men

Gefahrdungsbeurteilung
fiir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 16 ITV Technische Systeme

Modulbezeichnung

Technische Systeme

Kiirzel

16 1TV

Lehrveranstaltung(en)

Technische Systeme

Dozierende

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stérmann

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stérmann

Unterrichtssprache

englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 4. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 15 h Vorbereitung, 45 h Nachbereitung, 30 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Ingenieurwissenschaftliche Grundlagen I-11l, Mathematik I-11

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, vertriebswissenschaftlich)

Die Studierenden erwerben grundlegende ingenieurwissenschaftliche Kenntnisse auf den Ge-
bieten der Systemtheorie der Technik, der Signale und Systeme, der Abtastung analoger Signale,
der Systemanalyse und der Auswertung von Charakteristiken und Kennlinien. AuBerdem werden
vertriebsingenieurwissenschaftliche Kenntnisse auf den Gebieten des beratenden Verkaufens
erworben.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, interdisziplinares Denken und
Handeln)

Die Studierenden konnen technische Systeme anhand der systemtheoretischen Methoden ana-
lysieren und beschreiben sowie der kundenspezifischen Anwendung entsprechenden Subsys-
teme auswahlen. Sie sind in der Lage, aus vorgegebenen Signalen und Ubertragungsfunktionen
in verschiedenen Kombinationen Eingangs- und Ausgangssignale berechnen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz)

Die Studierenden werden in die Lage versetzt, durch ihr systemtheoretisches Wissen analytisch
zu denken und Vorhersagen zu treffen. Dadurch kdnnen sie sich methodisch ihnen unbekannte
Systeme erschlielfen, deren Funktionsweise Einsatz und Umfeld begreifen und daraus produkt-
spezifische Merkmale in Verhandlungen als Basis von Argumentationen verwenden.

Inhalte

— Analoge und digitale Signale (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Abtasttheorem (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Faltungsintegral (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Versténdnis)
- Nyquist-Kriterium (Uberblick)
— Digitalisierung von Signalen und deren Riickgewinnung (Uberblick)
— Systemtheorie der Technik (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Systemtheoretische Modelle (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis):
— funktional
— hierarchisch
— signaltheoretisch
— strukturell

— Einfiihrung in die Grundlagen der Systemtheorie des Technischen Vertriebs (Uberblick)

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche, digitale Modulpriifung in Prasenz (90 min, englisch)

Bonusleistung: Bearbeitung von Ubungsaufgaben, ggf. mit Présentation
Bearbeitung kleiner Projekte mit Prasentation

Medienformen

Tafel, Beamer, Vorfiihrung, Recheniibungen

Literatur

— Schneider-Stérmann, Ludger, Technischer Vertrieb mit System, Hanser Technik

— Ropohl, Giinter, Universitatsverlag Karlsruhe, Karlsruhe, 978-3-86644-374-7

— Ohm, Jens-Rainer; Liike, Hans Dieter; Signaliibertragung; Grundlagen der digitalen und ana-
logen Nachrichteniibertragungssysteme; Springer; Berlin

— Wickert, Mark; Signals and systems for dummies; Wiley; Hoboken, NJ

— Hsu, Hwei P.; Schaum's outline of signals and systems; McGraw-Hill;

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025
Modul: 17 ITV Data Science

Modulbezeichnung Data Science
Kirzel 171TV
Lehrveranstaltung(en) a) Angewandte Informatik
b) Statistik
Dozierende Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich
Verantwortliche Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich
Unterrichtssprache deutsch
Zuordnung zum Curri- Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)
culum, Semester
Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 120 h

(davon: 18 h Vorbereitung, 66 h Nachbereitung, 36 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 60 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 30 h
(davon: 4 h Vorbereitung, 16 h Nachbereitung, 10 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform a) 2 SWS, Vorlesung + Ubung
b) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht
Kreditpunkte a) b5
by 2
Voraussetzungen Entfallt
Verwendbarkeit des Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
Moduls triebsmanagement genutzt.
Modulziele/Angestrebte | a) Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kennt-
Lernergebnisse nisse, Allgemeinwissenschaftlich)

Die Studierenden kennen verschiedene Programmiersprachen, wichtige Grundbausteine der
Programmierung sowie wichtige Algorithmen der Informatik, wie z.B. Sortieralgorithmen
und rekursive Algorithmen.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Informationstechnologie, Interdisziplina-
res Denken und Handeln, vorausschauend planen und handeln)

Die Studierenden kdnnen die Programmier- und Statistikumgebung R und die Grafische Be-
nutzeroberflache R Studio (oder eine andere Programmierumgebung) installieren und be-
dienen, sie erstellen einfache Programme selbst, fiihren diese aus und sind in der Lage diese
zu verstehen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefa-
higung)
Die Studierenden analysieren komplexere Problemstellungen selbststandig und zerlegen sie
in Teilaufgaben. Fiir diese Teilaufgaben erstellen sie Funktionen und testen diese. Sie fiihren
diese Funktionen zu Programmen zur Losung der Gesamtaufgabe zusammen und sind in
der Lage bei allen Teilschritten auftauchende Probleme und Fehler selbststandig zu erken-
nen und zu beheben.

b) Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich, Allgemeinwissenschaftlich, Grundlagen des wis-
senschaftlichen Arbeitens)
Die Studierenden kennen grundlegende Begriffe der Statistik und Stochastik sowie Anwen-
dungsfelder von und Unterschiede zwischen deskriptiver und induktiver Statistik und der
Stochastik. Sie kennen die grundlegenden Regeln zur grafischen Darstellung von Daten.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Informationstechnologie)

Die Studierenden konnen statistische Analysen und Berechnungen der deskriptiven Statistik
selbststandig mit der Statistiksoftware R (oder einer anderen Statistiksoftware) durchfiihren
und verstehen die Ergebnisse auch konzeptionell. Sie kdnnen selbststandig Visualisierun-
gen von Daten erstellen und interpretieren.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefa-
higung)

Die Studierenden verstehen grundlegende Gesetze der Stochastik und haben auf der Basis
von stochastischen Simulationen ein intuitives Verstandnis der Rolle des Zufalls bei wis-
senschaftlichen Untersuchungen. Sie kdnnen mithilfe der induktiven Statistik auf Basis von
Stichproben Schliisse iiber die Grundgesamtheit ziehen

Inhalte a)

— Programmierung und Programmiersprachen (Uberblick)

— Installieren von R & R Studio (oder eine andere Programmierumgebung) (Erarbeitung)

— Datenstrukturen und deren Manipulation: Vektoren, Matrizen (Erarbeitung und Einiibung fiir
vertieftes Verstandnis)

— In- und Output: Assignment, Print, Plot (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Funktionen: function() (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Bedingungen: if else (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Versténdnis)

— Schleifen: for, while (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Rekursion: Fakultat, Sortieralgorithmen (Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstand-
nis)

— Genetische Algorithmen (Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

— Weitere Algorithmen aus verschiedenen Bereichen der Informatik und Mathematik (Uber-
blick)
b)

Deskriptive Statistik (Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)
— Grafische Darstellung von Daten
— Lagemale: Arithmetisches Mittel, Geometrisches Mittel, Median und Quantile, Modus
— Streuungsmale: Standardabweichung, Varianz
— Zusammenhangsmale: Kovarianz, Korrelation vs. Kausalitat
— Statistische Modellierung: Lineare Regression
— Verteilungen: Gleichverteilung, Normalverteilung
— Zeitreihen: Gleitender Durchschnitt

Stochastik (Uberblick)
— Grundlegende Axiomatik
- Berechnung einfacher Wahrscheinlichkeiten
— Zentraler Grenzwertsatz
— Gesetz der groRen Zahlen

Induktive Statistik (Uberblick)
— Grundsatzliche Logik des statistischen Testens
— Statistische Tests: Binomialtest, t-Test

Alle Inhalte konzeptionell und praktisch in R (oder einer anderen Statistikumgebung)

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche Modulpriifung (90 min)

Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine

Medienformen

a) Tafel, Beamer, Vorfiihrung, Ubungen am Rechner
b) Tafel, Beamer, Vorfilhrung

Literatur

— Quatember: Statistik ohne Angst vor Formeln. Das Studienbuch fiir Wirtschafts- und Sozial-
wissenschaftler, Pearson

Blog: https://blog.ephorie.de/
Videos (optional): https://www.youtube.com/@vonjd

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 18 ITV Investition und Finanzierung

Modulbezeichnung

Investition und Finanzierung

Kiirzel

18 1TV

Lehrveranstaltung(en)

Investition und Finanzierung

Dozierende

Prof. Dr. Piitz

Verantwortliche

Prof. Dr. Piitz

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 4. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 10 h Vorbereitung, 50 h Nachbereitung, 30 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Grundlegende BWL-Kenntnisse

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich, Vertriebsingenieurwissenschaftlich)

Die Studierenden lernen die Bedeutung unterschiedlicher Finanzierungsformen im Kontext der
Unternehmensfinanzierung kennen. Ihnen sind die Vor- und Nachteile der Finanzierungsarten be-
kannt und sie erlernen deren Bedeutung fiir die Finanzplanung eines Unternehmens. Sie kdnnen
die finanzwirtschaftliche Situation eines Unternehmens beurteilen. Die Studierenden erlernen fer-
ner die investitionstheoretischen Grundlagen und die unterschiedlichen Verfahren zur Beurteilung
der Vorteilhaftigkeit von Investitionen bzw. Investitionsprogrammen.

Fertigkeiten: (vorausschauend planen und handeln)

Die Studierenden sind in der Lage, anhand des Jahresabschlusses eines Unternehmens die Fi-
nanzstruktur eines Unternehmens und dessen Liquiditatssituation zu analysieren. Hierzu kdnnen
sie Kennzahlen bilden und auch eine Kapitalstruktur-/Vermogensstrukturanalyse durchfiihren.
Die Studierenden kdnnen Investitionsentscheidungen in Bezug auf ihre Wirtschaftlichkeit beur-
teilen.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbeféhi-
gung)

Die Studierenden kdnnen die Finanzplanung eines Unternehmens in Verbindung mit der Investi-
tionspolitik analysieren bzw. im Hinblick auf einen integrativen Planungsansatz gestalten. Sie er-
langen die Fahigkeit, unternehmerische Entscheidungen im Hinblick auf die finanzwirtschaftli-
chen Konsequenzen einzuordnen, den Kapitalbedarf von Investitionen zu ermitteln und die Ent-
scheidungen durch Anwendung von investitionstheoretischen Verfahren auf ihre Vorteilhaftigkeit
zu Uberpriifen.

Inhalte

— Grundlagen der Bilanzierung und der Jahresabschlusserstellung (Uberblick).

— Grundlagen der betrieblichen Finanzwirtschaft (Uberblick)

— Finanzierungsformen/-arten (Uberblick und exemplarische Vertiefung)

— Kennzahlenbildung (Uberblick und exemplarische Vertiefung)

— Finanzanalyse, Deckungsgrade, Vermdgensstrukturanalyse (Erarbeitung und exemplarische
Vertiefung)

— Analyse der Investitionspolitik (Erarbeitung und exemplarische Vertiefung)

— Cash-Flow-Analyse (Erarbeitung und exemplarische Vertiefung)

— Finanzplanung/Finanzpolitik (Uberblick und exemplarische Einiibung)

- Investitionstheoretische Grundlagen (Uberblick)

— Statische Investitionsrechenverfahren (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes
Verstédndnis)

— Dynamische Investitionsrechenverfahren (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertief-
tes Verstandnis)
Investitionen unter Unsicherheit (Erarbeitung und exemplarische Vertiefung)

Studien- / Prifungs-

Schriftliche Modulpriifung (90 min)

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Beamer, Vorfiihrung
Literatur — Schmidt, R.: Grundziige der Investitions- und Finanzierungstheorie, Gabler-Verlag Bleis, C.:

Grundlagen Investition und Finanzierung, Oldenbourg-Verlag
— Gotze, U.: Investitionsrechnung, Springer-Verlag Kruschwitz, L.: Investitionsrechnung, Olden-
bourg-Verlag Spremann, K.: Finance, Oldenbourg-Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 19 ITV Alilgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtmodul

Datum: 28.03.2025

Modulbezeichnung

Allgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtfach

Kiirzel

191TV

Lehrveranstaltung(en)

a) Allgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtmodul 1
b) Allgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtmodul 2

Dozierende

a) unterschiedlich
b) unterschiedlich

Verantwortliche

Beauftragter Studienplaner ITV

Unterrichtssprache

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

a) Gesamtaufwand: 60 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 30 h

(davon: 4 h Vorbereitung, 16 h Nachbereitung, 10 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 60 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 30 h

(davon: 4 h Vorbereitung, 16 h Nachbereitung, 10 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

a) 2 SWS, unterschiedlich
b) 2 SWS, unterschiedlich

Kreditpunkte

a) 2
b) 2

Voraussetzungen

a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
b) dem jeweiligen Kurs entsprechend

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-

triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
b) dem jeweiligen Kurs entsprechend

Inhalte

a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
b) dem jeweiligen Kurs entsprechend

Studien- / Priifungs-
leistungen

a) Leistungsnachweis (deutsch)
b) Leistungsnachweis (deutsch)

Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine

Medienformen

Beamer, Tafel, Folien, Projekt

Literatur

abhangig vom jeweiligen Kurs

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist nach Absprache mit der/dem Dozierenden mdoglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 20 ITV Vertragsrecht

Modulbezeichnung Vertragsrecht
Kirzel 20 1TV
Lehrveranstaltung(en) Vertragsrecht
Dozierende diverse
Verantwortliche Prof. Dr. Weiche
Unterrichtssprache deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 90 h

SWS / Lehrform

2 SWS

Ab dem SS2024 konnen Studierende das Modul 20 ,Vertragsrecht" bei der Virtuellen Hochschule
Bayern (vhb) ablegen. Die folgenden Facher werden anerkannt:

+ Schlusselqualifikationen —> Methodenkompetenz: ,Vertragsgestaltung und Vertragsmanage-
ment"

+ Rechtswissenschaft —> Privatrecht: ,Wirtschaftsprivatrecht" (hier priifen wir derzeit aufgrund
des Umfangs, ob wir eine kiirzere Priifung fiir unsere Studierenden anbieten kénnen)

* Rechtswissenschaft —> Grundlagenwissen: ,Einfiihrung in die Rechtswissenschaft"

Fir diese Facher gilt hiermit eine Vorabanerkennung wobei die 5 ECTS der vhb als 3 ECTS fiir
Vertragsrecht anerkannt werden, da die SWS identisch sind. Studierenden wird die Mdglichkeit
gegeben, auch weitere Facher aus dem Themenfeld Recht zur Anerkennung priifen zu lassen.
Ebenfalls besteht die Mdglichkeit, vergleichbare Facher auf Antrag bei der Fakultat WR abzulegen.
Die Priifung Uibernimmt Prof. Weiche in Abstimmung mit dem Studienbiiro und der PKITV.

Kreditpunkte

3

Voraussetzungen

Entfallt

Verwendbarkeit des
Moduls

Modul auch in anderen Studiengangen einsetzbar

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich, Vertriebsingenieurwissenschaftlich, Allgemeinwis-

senschaftlich)

— Kenntnis von Grundvertragstypen und Verstandnis fiir vertragsrelevante Komponenten in ei-
ner vertriebsingenieurwissenschaftlichen Tatigkeit.

— Verstandnis der Grundlagen des Wettbewerbs- und Gesellschaftsrechts.

— Vertriebsrechtskomponenten, die notwendig sind, um die vorgegebenen Unternehmens- und
Vertriebsziele durch das entsprechende Vertragsrechtsinstrumentarium zu unterstiitzen,
werden erlautert, geférdert und durch entsprechende Lehrinhalte und Praxisbeispiele ge-
schérft.

— Die Lehrveranstaltung vermittelt ein allgemeinwissenschaftliches Verstandnis bzw. einen
allgemeinwissenschaftlichen Uberblick. Dies wird durch die entsprechenden Lehrinhalte si-
chergestellt und vermittelt.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, Verkauf und Verhandlung, Interdisziplindres

Denken und Handeln)

— Praxisbeispiele und Ubungen férdern das analytische Denken und Handeln, welches speziell
in Vertriebssituationen mit rechtlichem Hintergrund benétigt wird.

— In jeder Verkaufs- und Verhandlungssituation ist es notwendig, die rechtlichen Konsequen-
zen zu verstehen, um fiir das eigene Unternehmen wirtschaftlich relevante Vertragsab-
schllisse zu erzielen.

— Vertragsrechtliche Inhalte werden zu jeder Zeit vertriebsbezogen dargestellt, hierdurch wird
das interdisziplindre Denken und Handeln stark gefordert.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbefahi-
gung)

Studierende sind im Anschluss an die Vorlesung in der Lage, Vertrdage und relevante Vertragsbe-
standteile in einem vertriebsrechtlichen Kontext einzuordnen, zu verstehen, zu analysieren und
entsprechend ihrer Wichtigkeit zu behandeln.

Inhalte Siehe VHB-Modulhandbuch
Studien- / Prifungs- Siehe VHB-Modulhandbuch
leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Online-Vorlesung

Literatur Siehe VHB-Modulhandbuchie

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement
Modul: 21 ITV Fachwissenschaftliches Wahlpflichtmodul

Datum: 28.03.2025

Modulbezeichnung

Fachwissenschaftliches Wahlpflichtmodul

Kiirzel

21 1TV

Lehrveranstaltung(en)

a)

Allgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtmodul |

b) Allgemeinwissenschaftliches Wahlpflichtmodul Il
Dozierende a) unterschiedlich
b) unterschiedlich

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stormann

Unterrichtssprache

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6./7. Semester, SoSe/WiSe

Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 30 h Vorbereitung, 30 h Nachbereitung, 30 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 150 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 90 h
(davon: 30 h Vorbereitung, 30 h Nachbereitung, 30 h Priifungsvorbereitung)
SWS / Lehrform a) 4 SWS, unterschiedlich
b) 4 SWS, unterschiedlich
Kreditpunkte a) 5
b) 5
Voraussetzungen a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
b) dem jeweiligen Kurs entsprechend

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-

triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte | a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
Lernergebnisse b) dem jeweiligen Kurs entsprechend
Inhalte a) dem jeweiligen Kurs entsprechend
b) dem jeweiligen Kurs entsprechend
Studien- / Priifungs- a) Leistungsnachweis (deutsch)
leistungen b) Leistungsnachweis (deutsch)
Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine

Medienformen a) Tafel, Beamer, Folien
b) Tafel, Beamer, Folien
Literatur a) vom jeweiligen Kurs abh&ngig
b) vom jeweiligen Kurs abhangig

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist nach Absprache mit der/dem Dozierenden mdoglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 22 ITV Seminar Vertiefung Marketing und Vertrieb

Modulbezeichnung

Seminar Vertiefung Marketing und Vertrieb

Kiirzel

2211V

Lehrveranstaltung(en)

Seminar Vertiefung Marketing und Vertrieb

Dozierende

Prof. Dr. Weiche

Verantwortliche

Prof. Dr. Weiche

Unterrichtssprache

deutsch/englisch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 210 h, davon: Prasenz: 60 h, Selbststudium: 150 h
(davon: 60 h Vorbereitung, 60 h Nachbereitung, 30 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

7

Voraussetzungen

Grundlagen Marketing und Vertrieb

Verwendbarkeit des
Moduls

Modul auch in anderen Studiengangen einsetzbar

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (wirtschaftswissenschaftlich)

Studierende verstehen, dass ausgehend vom grundlegenden Marketing- und Vertriebsprozess
diverse Vertiefungen und spezielle Aspekte zu beachten sind. Ausgewdhlte Aspekte werden in
diesem Seminar vertieft (z. B. Erarbeiten eines realistischen Marketingplans, Marktforschung, In-
ternationales Marketing, Ethik im Marketing und Vertrieb, Onlinemarketing und E-Commerce, Ein-
fiihrung oder Verkauf von Innovationen).

Fertigkeiten: (analytisches Denken und Handeln, vorausschauend Planen und Denken)
Studierende kénnen als Produkt- oder Vertriebsmanager ihren Produktbereich fiihren (z. B. einen
fundierten Marketingplan erarbeiten) oder konnen Spezialisten (Marktforscher, Strategieberater,
etc.) bei speziellen Aufgabenstellungen integrieren. Weiterhin konnen Studierende auf Grund die-
ses Seminars die Grundlagen fiir eine Spezialisierung erwerben.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /
Berufsbefahigung)

Studierende kdnnen selbstandig spezielle Aufgabenstellungen und praktische Anwendungen
(Fallbeispiele) aus dem Bereich Marketing und Vertrieb 16sen. Als spatere Marketing- oder Ver-
triebsmanager haben Studierende ein Verstandnis wie interne und externe Spezialisten einge-
bunden werden kdnnen.

Inhalte

— Einordnung des bearbeiteten Themenfelds in den Marketing- und Vertriebsprozess (Uber-
blick)

— Verstandnis fiir die Bestandteile des speziellen Themengebiets (Uberblick)

— Konzeptentwicklung im bearbeiteten Themenfeld und taktischen Umsetzung (ausfiihrliche
Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Anwendung der Konzepte anhand von Fallbeispielen oder praktischen Projekten (ausfiihrli-
che Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

Studien- / Priifungs-

5 — 15 Seiten Seminararbeit mit 5 — 15 Minuten Prasentation

leistungen Bonusleistung: keine
Medienformen Tafel, Folien, Beamer, Gruppenarbeit
Literatur Vertiefende Literatur und Veranstaltungsunterlagen

entsprechend der bearbeiteten Thematik

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fuir schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 23 ITV Personalfiihrung

Modulbezeichnung

Personalfiihrung

Kiirzel

ITV-23

Lehrveranstaltung(en)

Personalfiihrung

Dozierende

M. Wiedemann

Verantwortliche

Prof. Dr. Rotzel

Unterrichtssprache

deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV),
6. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 150h, davon: Prasenz: 60h, Selbststudium: 90h
(davon: 9h Vorbereitung, 33h Nachbereitung, 18h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

4 SWS, Seminaristischer Unterricht und Ubung

Kreditpunkte

5

Voraussetzungen

Betriebswirtschaftslehre, Kostenrechnung

Verwendbarkeit des
Moduls

Die erworbenen Kenntnisse in Personalfiihrung schaffen den Rahmen fiir weitere vertiefende Fra-
gestellungen im Bereich Leadership und Management. Gerade fiir die Schnittstellenposition des
Wirtschaftsingenieurwesens ist die Kenntnis und Befahigung zur Personalfiihrung essentiell.
Das Modul ist auch in anderen Studiengangen einsetzbar.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnis und Versténdnis theoretischer und anwendungsbezogener Fragestellungen im Fach
Personalfiihrung, aus dem u.a. folgende Kompetenzen in den Dimensionen ,Funktionen" und
.Leadership" resultieren (Konkretisierung jeweils zu Lehrveranstaltungsbeginn)
Fiihrungsentscheidungen werden im betriebswirtschaftlichen Kontext oftmals in Situationen ge-
troffen, in denen eine tiefgehende Kenntnis wesentlicher 6konomischer Zusammenhénge und
Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre notwendig sind. Beispielsweise kann sich der Entschei-
dungstragende in Fiihrungsverantwortung nur dann umfassend mit der personellen Durchset-
zung von Kostensenkungs- oder RestrukturierungsmafRnahmen in ihrem Bereich auseinander-
setzen, wenn er/sie auch die notwendigen Hintergriinde hat (in diesem Fall in Buchftihrung und
Bilanzierung, Kostenrechnung).

Kenntnisse:

Die Studierenden haben ein Verstandnis liber das Fiihrungsphdanomen im Kontext von Organisa-
tionen. Dabei steht die Fiihrungsbeziehung als Kristallisationspunkt der Fiihrung in Organisatio-
nen im Mittelpunkt der Betrachtung. Sie kennen die zentralen theoretischen Erklarungsbeitrage
zur Entstehung von Fiihrungsbeziehungen.

Ausgehend von der Fiihrungsbeziehung in ihren vielfaltigen mdglichen Auspragungen haben die
Studierenden Kenntnisse in zentralen Aufgabenfeldern der Fiihrung.

Wesentliche Gestaltungsparameter der Fiihrung als Form der Verhaltensbeeinflussung in Orga-
nisationen sind den Studierenden bekannt und kénnen hinsichtlich ihrer Wirkung beurteilt wer-
den.

Die Studierenden haben ein Bewusstsein fiir die Grenzen und Dysfunktionalitdten von direkter,
personaler Fiihrung. Alternativen zur Personalfiihrung im Sinne indirekter und struktureller Be-
einflussungsformen sind bekannt.

Die Studierenden haben Kenntnis tiber aktuelle Debatten und Anwendungsgebiete der Fiihrung in
Organisationen. Sie wissen wie Entwicklungen im organisationalen Kontext Veranderungen des
Fiihrungsgeschehens vermitteln

Fertigkeiten:

Die Studierenden sind in der Lage, auf der Basis der zentralen betriebswirtschaftlichen Begriff-
lichkeiten und Theorien zu argumentieren.

Die Studierenden sind in der Lage die wichtigsten Leadership Theorien zu erklaren und anzuwen-
den, sowie die Grundlagen der thematisierten Teildisziplinen darzustellen und in den betriebs-
wirtschaftlichen Gesamtzusammenhang einzuordnen,

Die Studierenden kdnnen die betriebswirtschaftliche Relevanz von Personalfiihrung und Lea-
dership einschatzen und verfiigen tiber Kenntnisse zu Formen und Komponenten von verschie-
denen Ansatzen zur Personalfiihrung.

Die Studierenden erlernen anhand von Case Studies wie Fiihrungsentscheidungen auch in diffi-
zilen Situationen erfolgreich gefallt und umgesetzt werden.

Kompetenzen:
Die Studierenden konnen grundlegende Problemstellungen der Personalfiihrung I6sen und sich
in weiterfilhrende Problemstellungen selbstandig einarbeiten.

Inhalte

Klassische Theorien der Personalfiihrung (z.B. Fiihrungsrollen und Verhalten von Managern, Ei-
genschaftsansatz, Fiihrungsstiltheorien, situative Theorien)

Moderne Theorien der Personalfiihrung (z.B. charismatische und transformationale Fiihrung,
dyadische Fiihrungstheorien, destruktive Fiihrung, informelle Fiihrung; Fiihrungsethik/ethische
Fiihrung)

Empirische Erkenntnisse der Fiihrungsforschung.

Studien- / Priifungs-
leistungen

Schriftliche Priifung, 90 min

Bonusleistung: keine

Medienformen

Tafel, Beamer, Folien, Vorfiihrung

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Literatur

Datum: 28.03.2025

— Northhouse, Peter G.: ,Leadership: Theory and Practice"
— Kahneman, David: “Thinking fast and slow"
— Heath, Chip: “Decisive"

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage
Teilnahme ist nach Absprache mit der/dem Dozierenden moglich

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 24 ITV Studienschwerpunkt

Modulbezeichnung

Studienschwerpunkt

Kiirzel

2411V

Lehrveranstaltung(en)

Studienschwerpunkt I: Vertriebsmanagement (VM) oder International Sales (IS)

Dozierende

Unterschiedlich

Verantwortliche

Prof. Dr. Dohring

Unterrichtssprache

Deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6./7. Semester, SoSe/WiSe

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 600 h, davon: Prasenz: 240 h, Selbststudium: 360 h
(davon: 60 h Vorbereitung, 60 h Nachbereitung, 60 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

Schwerpunkt VM: 14 SWS, unterschiedlich; Schwerpunkt IS: 16 SWS

Kreditpunkte

20

Voraussetzungen

siehe Modulhandbuch Studienschwerpunkte

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

siehe Modulhandbuch Studienschwerpunkte

Inhalte siehe Modulhandbuch Studienschwerpunkte
Studien- / Priifungs-

leistungen

Medienformen

Literatur siehe Modulhandbuch Studienschwerpunkte

Gefdhrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist moglich

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Modul: 25 ITV Bachelorarbeit

Modulbezeichnung

Bachelorarbeit

Kiirzel

251TV

Lehrveranstaltung(en)

a)

Seminar Ingenieurwissenschaftliches Arbeiten

b) Bachelorarbeit
Dozierende a) Frau Zachlod; Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stérmann
b) Professoren

Verantwortliche

Prof. Dr.-Ing. Schneider-Stormann

Unterrichtssprache a) Deutsch
b) deutsch/englisch
Zuordnung zum Curri- a) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6. Sem., SoSe
culum, Semester (Angebot einmal jahrlich)
b) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 7. Sem., WiSe
(Angebot einmal jahrlich)
Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 120 h, davon: Prasenz: 0 h, Selbststudium: 120 h
(davon: 80 h Vorbereitung, 40 h Nachbereitung, 0 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 300 h, davon: Prasenz: 0 h, Selbststudium: 300h
(Aufteilung je nach Themenstellung)
SWS / Lehrform a) 2 SWS, Online-Seminar
b) 0 SWS, Sonstige
Kreditpunkte a) 4
b) 10
Voraussetzungen a) Entfallt
b) Abhangig vom bearbeiteten Thema

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschliellich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

a)

b)

Kenntnisse: (ingenieurwissenschaftlich, Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens)
Studierende erlernen das selbststandige Erstellen einer wissenschaftlichen Arbeit im Be-
reich der Ingenieurwissenschaften.

Fertigkeiten: (analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, vorausschauend Planen
und Handeln):

In jedem der 12 Lerneinheiten muss entweder eine Individual- oder eine Gruppenaufgabe
von den Studierenden bis zum Ende des Seminars bearbeitet werden. Die Aufgaben um-
fassen Diskussionen zu den Themen der aktuellen Lerneinheit, das Rechercheiren von In-
formationen sowie das Verfassen von schriftlichen Ausarbeitungen. Einer der Individual-
aufgaben ist das Erstellen einer Hausarbeit mit einem ingenieurwissenschaftlichen Thema.

Kompetenzen: (Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbe-
fahigung)

Die Vermittlung und Anwendung der Methoden des wissenschaftlichen Arbeitens (u.a. Me-
thoden der Informationskompetenz, Kreativitdtsmethoden, Methoden des Projektmanage-
ments) ist Teil des Seminars. Sozialkompetenz wird {iber die Bearbeitung der Gruppenauf-
gaben gefdrdert. Eine der Individualaufgaben ist das Feedbackgeben.

Kenntnisse: (Vertriebsingenieurwissenschaftlich, Grundlagen des wissenschaftlichen Ar-
beitens)

Die Studierenden verfiigen iiber erweitertes / vertieftes Spezialwissen auf dem Gebiet des
gewahlten Themas, sie kennen die Methoden des ingenieurwissenschaftlichen Arbeitens
und Schreibens.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, interdisziplinares Denken
und Handeln, vorausschauend planen und handeln) Die Studierenden sind in der Lage, die
im Studium erworbenen Kenntnisse

Die Studierenden sind in der Lage, die im Studium erworbenen Kenntnisse weitestgehend
selbststandig auf ein Problem anzuwenden. Sie kdnnen sich das fiir eine Aufgabe beno-
tigte ergdnzende Wissen selbststandig aus der Literatur aneignen. Sie beherrschen das
Schreiben eines Berichts im Stil einer wissenschaftlichen Arbeit und konnen eine umfang-
reiche Arbeit so strukturiert angehen, dass ein vorgegebener Zieltermin eingehalten wird.

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskom-
petenz / Berufsbefdhigung)

Die Bachelorarbeit soll zeigen, dass der Studierende in der Lage ist, ein Problem aus sei-
nem Studiengang selbstandig auf wissenschaftlicher Grundlage zu bearbeiten.

Inhalte

a)

Themenbldcke des Online-Seminars sind:

— Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens (Uberblick)

— Forschungsmethoden der Ingenieurwissenschaften (Uberblick)

— Informationskompetenz (Quellen recherchieren, bewerten, verwalten, zitieren) (Ausfiihrli-
che Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Wissenschaftliches Schreiben (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir vertieftes Ver-
standnis)

Stand: 28.03.2025, SoSe 2025
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement Datum: 28.03.2025

— Themenfindung fiir Bachelorarbeiten (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertief-
tes Verstandnis)

— Bewertungskriterien von Bachelorarbeiten (Uberblick)

— Erstellung eines wissenschaftlichen Posters (Ausfiihrliche Erarbeitung und Eintibung fiir
vertieftes Verstandnis)

b) abhdngig vom bearbeiteten Thema
Studien- / Priifungs- a):  Portfolio

leistungen b): Bachelorarbeit (englisch/deutsch)
Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine

Medienformen
Literatur a)

— Balzert, Helmut et.al: Wissenschaftliches Arbeiten. Ethik, Inhalt & Form wiss. Arbeiten,
Handwerkszeug, Quellen, Projektmanagement, Prasentation

— Kornmeier, Martin: Wissenschaftlich schreiben leichtgemacht. Fiir Bachelor, Master und
Dissertation

— Esselborn-Krumbiegl, Helga: Von der Idee zum Text. Eine Anleitung zum wissenschaftli-
chen Schreiben.

b) abhangig vom bearbeiteten Thema

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage

Gefahrdungsbeurteilung | Teilnahme ist nach Absprache mit der/dem Dozierenden méglich
fuir schwangere oder
stillende Studierende
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: 26 ITV Planspiel

Modulbezeichnung Planspiel
Kirzel 26 1TV
Lehrveranstaltung(en) Planspiel

Dozierende

Prof. Dr. Pasckert

Verantwortliche

Prof. Dr. Pasckert

Unterrichtssprache

Deutsch

Zuordnung zum Curri-
culum, Semester

Internationales Technisches Vertriebsmanagement, 6. Sem., SoSe (Angebot einmal jahrlich)

Arbeitsaufwand

Gesamtaufwand: 90 h (davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 60 h (davon: 9 h Vorbereitung, 33 h
Nachbereitung, 18 h Priifungsvorbereitung)

SWS / Lehrform

2 SWS, Seminaristischer Unterricht + Ubung

Kreditpunkte

3

Voraussetzungen

Entfallt

Verwendbarkeit des
Moduls

Das Modul vermittelt Kompetenzen zu 6konomisch-technischen Zusammenhangen zu Wert-
schopfungsprozessen in Industrieunternehmen. In dem Simulationsprogramm Topsim General
Management werden Prozesse aus Beschaffung, Produktion, Absatz, Forschung und Entwick-
lung, Personalwirtschaft und Rechnungswesen praxisnah simuliert, so dass das Wissen bei
gleichnamigen Veranstaltungen zu transferieren ist. Dariiber hinaus erfolgt mit Hilfe der zu er-
stellenden Hausarbeit ein unmittelbarer Bezug auf die Veranstaltung wissenschaftliches Arbeiten
sowie auf Vorbereitung der Bachelorarbeit.

Dariiber hinaus ist das Wissen in anderen wirtschafts- und ingenieurwissenschaftlichen Studi-
engangen sowie unmittelbar in der Unternehmenspraxis einsetzbar.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

Kenntnisse: (Wirtschaftswissenschaftlich, Grundlagen des wissenschaftlichen Arbeitens)

— Die Studierenden kennen die Zusammenhange zwischen den betrieblichen Funktionsberei-
chen Beschaffung, Produktion, Absatz, Forschung und Entwicklung, Personalwirtschaft und
Rechnungswesen. (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Die Studierenden erhalten Kenntnisse zur Wirkungsweise eines integrierten Planungs-, Steu-
erungs- und Kontrollsystems (Fiihrungssystems) zur nachhaltigen Sicherung der Existenz ei-
ner Unternehmung. (Uberblick)

— Sie erhalten ein Verstandnis fiir die branchenunabhangigen und funktionsiibergreifenden Auf-
gaben und Instrumente des Managements bei der Steuerung von Unternehmungen aus be-
triebswirtschaftlicher Sicht. (Uberblick)

— Im Rahmen einer Hausarbeit erwerben die Studierenden grundlegende Kenntnisse des wis-
senschaftlichen Arbeitens.

— (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, vorausschauend planen und

handeln)

— Die Lehrveranstaltung bietet den Studierenden die Mdglichkeit, die bisher erlernten betriebs-
wirtschaftlichen Elemente in einer Unternehmenssimulation anzuwenden. (Ausfiihrliche Erar-
beitung und Eintibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Sie identifizieren und analysieren die wesentlichen Parameter und Zusammenhange der Un-
ternehmensplanung. (Uberblick)

— Sie kdnnen Teamarbeit organisieren, indem sie durch zielgerichtete Kommunikation miteinan-
der kooperieren und ihren eigenen Funktionsbereich verantworten. (Uberblick)

— Auf der Grundlage von vorausschauendem Planen und Handeln gelingt den Studierenden eine
erfolgreiche Unternehmenssteuerung. (Ausfiihrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes
Verstédndnis)

Kompetenzen: (Fachkompetenz, Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz /

Berufsbefahigung)

— Die Studierenden erwerben die Fachkompetenz zu dem ihnen anvertrauten Funktionsbereich.
(Ausfuhrliche Erarbeitung und Einiibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Sie erwerben das Methodenwissen, um die Planung Ubergreifender Abldaufe ganzheitlich
durchzufiihren und die Modellunternehmen auf unterschiedliche interne und externe Situati-
onen betriebswirtschaftlich sinnvoll einzustellen und das Unternehmen erfolgreich zu fiihren.
(Ausfuhrliche Erarbeitung und Einlibung fiir vertieftes Verstandnis)

— Die Studierenden erwerben Sozialkompetenz, um mit den Teammitgliedern an den {ibrigen
Funktionsbereichen das ihnen anvertraute Unternehmen erfolgreich zu fiihren. (Uberblick)

— Die Studierenden wenden die Methoden der BWL auf das Unternehmensplanspiel an, analy-
sieren und interpretieren die fachlichen Auswirkungen dieser MaBnahmen und kénnen diese
Erkenntnisse auf reale Unternehmen iibertragen. (Uberblick)

Inhalte

Nach einer kurzen Einfiihrung in das Wesen und die Wirkungsweisen einer Unternehmenssimu-
lation wird ein durch das Planspiel vorgegebenes Unternehmen dargestellt. Die Studierenden
werden in Gruppen eingeteilt und spielen anschlieBend als Unternehmen auf einem homogenen
Markt gegeneinander. Die Spielrunden sind durch das System vorgegeben. Einzelne Wissensele-
mente werden in begleitenden Lehrsequenzen tiefer beleuchtet bzw. aufgearbeitet.

Studien- / Priifungs-
leistungen

10 — 20 Seiten Seminararbeit

Bonusleistung:  keine

Medienformen

Beamer, Whiteboard, Rechnereinsatz zur Durchfiihrung und Simulation des Planspiels, Gruppen-
arbeit
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Literatur

Wycisk, A.: TOPSIM - General Management Il, Grin Verlag

Schierenbeck, H., Wohle, C.: Grundziige der Betriebswirtschaftslehre: Studienausgabe,

Oldenbourg
Wissenschaftsverlag

Wbohe, C., Doring, U.: Einfiihrung in die allgemeine Betriebswirtschaftslehre, Vahlen Verlag

Alle Biicher jeweils in der aktuellen Auflage.

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist mdglich
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Modul: P1 ITV Praxissemester

Modulbezeichnung

Praxissemester

Kiirzel

P1ITV

Lehrveranstaltung(en)

a)

Praxissemester

b) Praxisseminar | — Internationales Seminar
¢) Praxisseminar Il — Erfahrungsaustausch Praxissemester
Dozierende a)  Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich
b) Prof. Dr. KrauRe
¢) Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich
Verantwortliche Prof. Dr. von Jouanne-Diedrich
Unterrichtssprache a) diverse
b) englisch
c) englisch
Zuordnung zum Curri- a) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 5. Sem., WiSe
culum, Semester (Angebot einmal jahrlich)
b) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 2. Sem., SoSe
(Angebot einmal jahrlich)
c) Internationales Technisches Vertriebsmanagement (ITV), 6. Sem., SoSe
(Angebot einmal jahrlich)
Arbeitsaufwand a) Gesamtaufwand: 720 h, davon: Prasenz: 0 h, Selbststudium: 720 h
(davon: 0 h Vorbereitung, 120 h Nachbereitung, 0 h Priifungsvorbereitung)
b) Gesamtaufwand: 90 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 60 h
(davon: 24 h Vorbereitung, 24 h Nachbereitung, 12 h Priifungsvorbereitung)
c¢) Gesamtaufwand: 60 h, davon: Prasenz: 30 h, Selbststudium: 30 h
(davon: 12 h Vorbereitung, 12 h Nachbereitung, 6 h Priifungsvorbereitung)
SWS / Lehrform a) 0 SWS, Praxissemester
b) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht + Projektarbeit
c) 2 SWS, Seminaristischer Unterricht
Kreditpunkte a) 24
by 3
c) 2
Voraussetzungen a) keine
b) keine
c) Praxissemester, PLV |

Verwendbarkeit des
Moduls

Dieses Modul wird ausschlieRlich im Bachelorstudiengang Internationales Technisches Ver-
triebsmanagement genutzt.

Modulziele/Angestrebte
Lernergebnisse

a)

b)

c)

Der Studierende soll die betriebliche Arbeitswelt sowie vertriebsingenieurtypische Tatigkei-
ten kennenlernen und einen Einblick in technische, organisatorische und betriebswirtschaft-
liche Zusammenhange erhalten.

Kenntnisse: (Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse, Allgemeinwissen-
schaftlich)

Die Studierenden erwerben ein Versténdnis ausgewahlter Konzepte interkultureller Frage-
stellungen. Sie verfiigen tiber Spezialwissen auf dem Gebiet des gewahlten Projektthemas.

Fertigkeiten: (Analytisches Denken und Handeln, kommunikativ, interdisziplinares Denken
und Handeln, vorausschauend planen und handeln)

Die Studierenden sind in der Lage, mit Hilfe von Selbst- und Fremdreflexion interkulturelle
Unterschiede zu erkennen und entsprechend zu reagieren. Die Studierenden kdnnen die im
Projekt erworbenen Kenntnisse unter Anleitung auf das jeweilige Problem anwenden.

Kompetenzen: (Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbe-
fahigung)

Die Studierenden verfligen tiber kommunikative und Problemldsekompetenzen im Umgang
mit multinationalen Teams. Sie kdnnen das erworbene Spezialwissen aus dem gewahlten
Projekt auf die Losung der Projektaufgabe anwenden.

Kenntnisse: (Ingenieurwissenschaftlich, Wirtschaftswissenschaftlich, Vertriebsingenieur-
wissenschaftlich, Sprache / Kommunikation / Uberfachliche Kenntnisse)
Die Studierenden kennen unterschiedliche Arbeitsbereiche, Unternehmen und Lander.

Fertigkeiten: (Verkauf und Verhandlung, Informationstechnologie)
Die Studierenden sind in der Lage, konstruktives Feedback zu Prasentationen zu geben.

Kompetenzen: (Methodenkompetenz, Sozialkompetenz, Handlungskompetenz / Berufsbe-
fahigung)

Die Studierenden kdnnen selbststéndig eine professionelle Prasentation, die auch akademi-
schen Anspriichen geniigt, liber einen Arbeitsbereich (Unternehmen/Land) erstellen und
halten.

Inhalte

alle

~

Unternehmenskultur und Landerkultur, Kulturbegriff, Interkulturelle Kompetenz (Begriff),
Kulturdimensionen.
Weitere Inhalte sind abhéngig vom gewahlten Projektthema und Unternehmen/Land.
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Curriculum: Internationales Technisches Vertriebsmanagement

Datum: 28.03.2025

Studien- / Priifungs-
leistungen

a) Praktikumsbericht
b) 20 Minuten Prasentation
¢) 20 Minuten Prasentation

Bonusleistung a):  keine
Bonusleistung b):  keine
Bonusleistung c):  keine

Medienformen

a) entfallt
b) Tafel, Beamer, Vorfiihrung
c) Tafel, Beamer, Vorfiihrung

Literatur

a) entfallt
b)  Abhangig vom jeweiligen Projekt

c) Abhidngig vom jeweiligen Arbeitsbereich/Unternehmen/Land

Gefahrdungsbeurteilung
fur schwangere oder
stillende Studierende

Teilnahme ist nach Absprache mit der/dem Dozierenden mdoglich
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