Georg-August-Universitat Wirtschaftswissenschaftliche Fakultét
Gottingen Institut fir Marketing und Handel
Abteilung Marketing

Master-Studiengang
» Marketing und Distributionsmanagement*

Synergiemodul: ,Konsumgutermarketing in
Industrie und Handel
(Schwerpunkt: Nahrungs- und Genussmittel)

(Prof. Dr. Gunter Silberer & Prof. Dr. Rainer Lademann)

Synergie:

Zusammenfuhrung von Erkenntnissen aus der Handels-, Marketing-, Konsumenten- und
Sensorikforschung.

Zielgruppe:

Die Veranstaltung richtet sich vornehmlich an Studierende des 1. und 2. Semesters des
Master-Studienganges , Marketing und Distributionsmanagement”.

Anmeldung & Themenvergabe:

Interessenten geben ihre Bewerbungen ab sofort bis spatestens zum 1. August 2008
nur in der Sprechstunde (jeweils Do. 11.00 — 12.30 Uhr) bei Dipl.-Kfm. Sascha Stein-
mann, Oeconomicum 1.219, ab. Die Bewerbung muss Angaben zur Person (Adresse,
eMail-Adresse), zum Studium (Fachsemester, Fachrichtung, Vordiplom in Kopie, Angaben
zu bereits besuchten Marketing-Veranstaltungen) und zu den préaferierten Themengebieten
enthalten.

Uber die Themenvergabe werden die Teilnehmer anschlieRend online informiert
(deshalb bei der Bewerbung immer auch die eMail-Adresse angeben).

Teilnehmerzahl:
max. 25 Teilnehmer.

Termine:

Abgabetermin fir die Einleitung & Gliederung: 30.10.2008 in digitaler Form an
ssteinml@uni-goettingen.de bis spatestens 12.00 Uhr; Konzeptprasentation Do.,
06.11.2008; Abgabe der Hausarbeiten 18.12.2008 bis spatestens 12.00 Uhr; Termine flr
die Abschlussprasentationen: Themen 1 -3 Mo., 19.01.2009 (14.00 - 17.00 Uhr),
Themen 4 — 6 Mo., 26.01.2009 (14.00 — 17.00 Uhr), Themen 7 — 9 Fr., 30.01.2009 (9.00 —
12.00 Uhr), Themen 10 — 12 Sa., 31.01.2009 (9.00 — 12.00 Uhr). Die Rdume der einzelnen
Veranstaltungen werden in Kirze bekannt gegeben.

Kreditpunkte:
6 Kreditpunkte fir erfolgreiche Hausarbeit und Prasentation (inkl. Diskussion und Folien-
gestaltung).

Bedingungen fur Kreditpunkte-/ Scheinerwerb:

Erstellung einer Hausarbeit mit anschlieRendem Vortrag.



Anmeldung im Wopag:

Zu Beginn der Vorlesungszeit im WS 2008/2009. Der genaue Zeitraum wird noch bekannt
gegeben.

Anforderung an die Hausarbeit:

Inhaltliche und formale Anforderungen sind im ,Kleinen Handbuch fir Haus- und Ab-
schlussarbeiten” des Lehrstuhls formuliert (http://www.marketing.uni-goettingen.de). Vorab-
besprechung des Themas, der Gliederung und der Einleitung mit der Fragestellung, recht-
zeitige Abgabe von zwei Printversionen (ohne Mappe) und einer Online-Version (inklusive
Fotos) sowie wichtiger Quellen. Umfang: ca. 10-12 Seiten Text exklusive Literaturver-
zeichnis, Abbildungen und Tabellen.

Termine der Referatsabgabe:

Do., 18.12.2008 bis spatestens 12.00 Uhr bei Dipl.-Kfm. Sascha Steinmann (OEC
1.219). Abgabe von zwei gehefteten und gelochten Print- Versionen (ohne Mappe) und
einer digitalen Version zusammen mit wichtigen Quellen. Auf Schnellhefter und Bin-

dung bitte verzichten.
Themenubersicht:

Block I: Kaufverhalten der Verbraucher
1. Geschafts- bzw. Kanalwahl der Endverbraucher bei NuG (Theorien und Studien)
2. Verhalten und Erleben am POS bei NuG (Theorien und Studien)

Block II: Absatzmarketing der Hersteller
3. Marketing-Mix beim indirekten Vertrieb von Herstellern im NuG-Sektor
4. Marketing-Mix beim direkten Vertrieb von Herstellern im NuG-Sektor
jeweils mit praktischen Beispielen und Studien aus der Forschung und aus der Praxis.

Block Ill: Beschaffungsmarketing des Handels
5. Nationales Beschaffungsmarketing des NuG-Handels (GroR3- und Einzelhandel)
6. Internationales Beschaffungsmarketing des NuG-Handels (Grof3- und Einzelhandel)
jeweils mit praktischen Beispielen und Studien aus der Forschung und aus der Praxis.

Block IV: Absatzmarketing des Handels (In-store und auf3erhalb)
7. Instore Marketing des Handels bei Nahrungs- und Genussmitteln (u.b.B. der Sensorik)
8. Store-Promotion des Handels bei Nahrungs- und Genussmitteln
9. NuG-Onlinevertrieb und online shopping (Beispiele und Studien)
10. Sortimentspolitik des NuG-Handels
11. Preispolitik des NuG-Handels
12. Servicepolitik im NUG-Handel
jeweils mit praktischen Beispielen und Studien aus der Forschung und aus der Praxis.
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