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UK ABWL Marketing II | 2026S 
 

Informationen zur Lehrveranstaltung 

Lehrveranstaltung-Daten 

3.00 ECTS (2.00 SWS) | prüfungsimmanente Lehrveranstaltung |Lehrformat: Präsenz 
SPL 4 – Betriebswirtschaft | max. 50 Participants | Unterrichtssprache: Deutsch 

 

Lehrveranstaltungsleitung: Eva Prasnjak, B.Sc. MSc, Lehrstuhl für Marketing 

Kontakt: eva.prasnjak@univie.ac.at 

 

Zielgruppe 

Diese Lehrveranstaltung richtet sich in erster Linie an Studierende der Bachelorstudien Betriebswirt-

schaft und Internationale Betriebswirtschaft. Studierende müssen die Lehrveranstaltung „ABWL Mar-

keting 1“ erfolgreich abgeschlossen haben um zu dieser Lehrveranstaltung zugelassen zu werden. 

 

Ziele, Inhalte und Methode der Lehrveranstaltung 

Das primäre Ziel dieser Lehrveranstaltung ist es, die in der ABWL-Marketing-Vorlesung behandelten 

Inhalte zu vertiefen und zu festigen. Die Studierenden entwickeln ein solides Verständnis der grund-

legenden Marketingkonzepte und gewinnen Sicherheit im Umgang mit relevanter Marketingtermi-

nologie. 

Am Ende der Lehrveranstaltung sind die Teilnehmenden in der Lage: 

▪ Zentrale Marketingkonzepte auf praktische Unternehmenssituationen anzuwenden, 

▪ Die grundlegenden Elemente eines Marketingplans zu entwickeln und 

▪ Marketingentscheidungen aus einer Managementperspektive zu analysieren und zu bew-

erten. 

 

Die Lehrveranstaltung baut auf den Grundlagen aus der Vorlesung „VO ABWL Marketing 1“ auf und 

erweitert diese, mit besonderem Fokus auf folgende Themen: 

▪ Marketingumfeld: Marktforschung und Konsumentenverhalten 

▪ Strategisches Marketing: Segmentierung, Targeting und Positionierung (STP) 

▪ Operatives Marketing: Produkt, Preis, Place und Promotion (4Ps) 

 

Die Studierenden wenden das im Kurs erworbene Marketingwissen auf praktische und reale Market-

ingprobleme an. Reale Unternehmen werden durch Fallstudien analysiert, die in Kleingruppen 

vorbereitet werden. Die Ergebnisse und Lösungsvorschläge werden anschließend in Plenarsitzungen 

präsentiert, diskutiert und kritisch reflektiert. 
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Kursaufbau 

In der ersten Einheit werden die wichtigsten Grundlagen wiederholtwiederholt und das zentrale Ziel 

der Lehrveranstaltung definiert: die eigenständige und korrekte Anwendung von Marketingkonzep-

ten zur Entwicklung eines Marketingplans. Die Studierenden werden in Gruppen eingeteilt, die ge-

meinsam an einer kleinen und einer großen Fallstudie arbeiten. Jede Gruppe ist für spezifische Tei-

laufgaben innerhalb des Marketingplans verantwortlich. 

In den Einheiten 2 und 3 werden die Kernelemente eines Marketingplans vertieft. Die Gruppen 

präsentieren ihre kleinen Fallstudien, die anschließend im Plenum diskutiert werden. Diese Diskussio-

nen sollen das in früheren Semestern erworbene theoretische Wissen durch den Bezug zu prak-

tischen Anwendungsbeispielen vertiefen. Die gewonnenen Erkenntnisse fließen danach in die lau-

fende Entwicklung der großen Fallstudie ein. 

In den Einheiten 4 bis 11 präsentieren die Gruppen ihre großen Fallstudien. Auf jede Präsentation 

folgt eine Plenumsdiskussion. Von Studierenden, die nicht präsentieren, wird erwartet, dass sie 

zunächst in Kleingruppen Feedback austauschen und dieses anschließend mit der gesamten Klasse 

teilen. Alle Studierenden sind verpflichtet, die präsentierten Inhalte kritisch zu reflektieren, strate-

gische Entscheidungen und Schlussfolgerungen zu hinterfragen und zu begründen sowie ihre Argu-

mente mit geeigneten und relevanten Quellen zu belegen. 

Die Kurseinheiten im Hörsaal finden wöchentlich am Montag. 

Kurszeit: 11:30 – 13:00. 

 

Beurteilung und erlaubte Hilfsmittel 

Diese Lehrveranstaltung ist eine „prüfungsimmanente Lehrveranstaltung“ und erfordert Anwesen-

heitspflicht sowie kontinuierliche Leistungsbeurteilung während des Semesters.  

 

Die Beurteilung basiert auf folgenden Komponenten: 

▪ Kleine Fallstudie (10%) 

▪ Große Fallstudie (40 %):  

▪ Mitarbeit (20 %):  

▪ Abschlusstest (30 %) 

Die Beurteilung der beiden Fallstudien basiert auf der Qualität der Inhalte, der Anwendung von Kur-

skonzepten sowie der Klarheit, Struktur und Professionalität der Präsentation. Eine gut vorbereitete 

und gut vorgetragene Präsentation ist daher ein integraler Bestandteil der Beurteilung. Alle Gruppen-

mitglieder müssen sich aktiv an der Präsentation beteiligen. Wenn ein*e Studierende*r bei der 

Präsentation der eigenen Fallstudie abwesend ist, wird die entsprechende Leistung mit 0 Punkten 

bewertet. 

 

Bei der Ausarbeitung der Fallstudie müssen die Grundsätze guter wissenschaftlicher Praxis einge-

halten werden. Alle verwendeten Quellen müssen korrekt zitiert werden. Korrektes und transpar-

entes Zitieren ist Teil der Beurteilung und wird entsprechend bewertet. Die relevanten Richtlinien zu 

wissenschaftlicher Integrität und korrekter Zitation finden Sie unter: http://studienpraeses.uni-

vie.ac.at/informationsmaterial/sicherung-der-guten-wissenschaftlichen-praxis/ Für weitere Hinweise 

zum korrekten wissenschaftlichen Arbeiten und Zitieren wird auf folgende Quelle verwiesen: Ebster, 

C., Stalzer, L. (2017). Wissenschaftliches Arbeiten für Wirtschafts- und Sozialwissenschaftler (Aca-

demic Writing for Economists and Social Scientists). 5th edition. Vienna: Facultas. 

http://studienpraeses.univie.ac.at/informationsmaterial/sicherung-der-guten-wissenschaftlichen-praxis/
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Die 20%-Mitarbeit ist erreicht, wenn Studierende regelmäßig, aktiv und inhaltlich sinnvoll teilnehmen 

und in der Feedbackgruppe konstruktives Feedback an ihre Kolleg*innen geben. 

Der Fokus des Abschlusstests liegt auf der Anwendung der in VO ABWL Marketing 1 erlernten 

Konzepte. Der Abschlusstest besteht aus offenen und Multiple-Choice Fragen (eine Antwort ist 

korrekt). Die Anwesenheit bei der Abschlussprüfung ist verpflichtend. Wenn ein*e Studierende*r bei 

der Abschlussprüfung abwesend ist, wird die entsprechende Leistung mit 0 Punkten bewertet. 

Für ein positives Ergebnis in UK Marketing sind insgesamt mindestens 50 % erforderlich. In den Ein-

heiten besteht Anwesenheitspflicht. Studierende mit mehr als drei unentschuldigten Fehlzeiten 

erhalten eine negative Beurteilung. Bei der Präsentation der eigenen Fallstudie ist Anwesenheit 

verpflichtend! 

Die Beurteilung der Gesamtleistung der Teilnehmer*innen basiert auf folgendem Schlüssel: 

1- Sehr gut   ≥ 88%  

2- Gut   ≥ 75 %  

3- Befriedigend  ≥ 63%  

4- Genügend      ≥ 50 % 

5- Nicht genügend  &lt; 50% 
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Zeitplan & Inhalte 

Einheit Inhalte 

1 02.Mär Einführung + Gruppeneinteilung 

  08.Mär Deadline zur Abgabe der kleinen Fallstudie (23:59) 

 

2 09.Mär 
Marketingplan-Wiederholung  

+ Diskussion der kleinen Fallstudie 
 

3 23.Mär 
Marketingplan-Wiederholung  

+ Diskussion der kleinen Fallstudie 
 

4 13.Apr 
Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  

Marketingumfeld 
 

Gruppe 1 Gruppe 2  

5 20.Apr 
Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  

Konsumentenverhalten 
 

Gruppe 3 Gruppe 4  

6 27.Apr 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
Marktforschung 

 

Gruppe 5 Gruppe 6  

7 04.Mai 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
Marktsegmentierung und Positionierung 

 

Gruppe 7 Gruppe 8  

8 11.Mai 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
4Ps - Produktpolitik 

 

Gruppe 9 Gruppe 10  

9 18.Mai 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
4Ps - Preispolitik 

 

Gruppe 11 Gruppe 12  

10 01.Jun 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
4Ps - Place: Distributionspolitik 

 

Gruppe 13 Gruppe 14  

11 08.Jun 

Präsentationen und Diskussion der großen Fallstudie zum Thema:  
4Ps - Promotion: Kommunikationspolitik 

 

Gruppe 15 Gruppe 16  

12 15.Jun Wiederholung  

13 22.Jun Prüfung  
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Anmeldung / Abmeldung 

https://ufind.univie.ac.at/  
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Bitte beachten Sie beim Bearbeiten der Fallstudien die Regeln guter wissenschaftlicher Praxis und 

stellen Sie sicher, dass alle verwendeten Quellen korrekt zitiert werden: 

http://studienpraeses.univie.ac.at/informationsmaterial/sicherung-der-guten-wissenschaftlichen-

praxis/ 
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