Prof. Dr. Matthias Neu: ,,Aktuelle Themenstellungen aus dem Bereich des Marketings“
(WS 2023/24)

Ich darf Ihnen das BSc-Seminarmodul ,, Aktuelle Themenstellungen aus dem Bereich des Marketings”
vorstellen. Zu Beginn des WS werde ich lhnen am 17.10.2023 aktuelle Themen vorstellen und noch
einmal erldutern (im Anhang sehen Sie die Themen des vergangenen Semesters). Dariber hinaus
gebe ich lhnen Literaturhinweise und zeige mein Bewertungsschema auf. Anschlieend wahlen Sie
alleine oder zu zweit bitte ein Thema, das Sie im Rahmen einer Seminararbeit zzgl. einer Prasentation
bearbeiten. Sie erhalten dann auch eine Anleitung zur Erstellung der Seminararbeit und kénnen bei
allen Fragen jederzeit auf mich zukommen.

Inhalt: Inhalt des Seminarmoduls ist die selbstdndige vertiefte wissenschaftliche Auseinandersetzung
mit aktuellen Themen aus dem Gebiet des Marketings.

Ziele: Die Seminararbeit soll den Studierenden auf die Erstellung einer BSc-Arbeit vorbereiten. Jeder
Studierende ist fiir seine Seminararbeit selbst verantwortlich. Aufbau sowie Inhalte der Arbeit sollte
in enger Zusammenarbeit mit dem Betreuer abgestimmt werden. Bitte kommen Sie deshalb bei
Fragen immer auf mich zu.

Kenntnisse: Die Studierenden kennen die fiir die wissenschaftliche Arbeit notwendigen
Literaturrecherche- und -verwaltungsmethoden sowie die formalen Anforderungen an die Erstellung
einer wissenschaftlichen Arbeit.

Fertigkeiten: Die Studierenden sind in der Lage, wissenschaftliche Erkenntnisse durch die
Behandlung aktueller Problemstellungen zu erarbeiten. Die Studierenden kdnnen ihre Erkenntnisse
zielgruppengerecht prasentieren.

Kompetenzen: Die Studierenden entwickeln eigenstandig Losungswege und -strategien zur Lésung
der vorgegebenen Problemstellung. Die Studierenden sind in der Lage, die Texte anderer im Hinblick
auf die Einhaltung der Standards einer wissenschaftsorientierten Textproduktion zu bewerten. Jede
Seminararbeit muss den Anforderungen einer wissenschaftlichen Arbeit genligen. Achten Sie aus
diesem Grund auf einen systematischen Aufbau, eine wissenschaftliche Ausdrucks- und eine
fehlerfreie Zitierweise.



1. Buy now, pay later

Viele Kunden zahlen ihre Onlinekdufe am liebsten erst nach Erhalt der Ware, denn so lassen
sich die bestellten Produkte vor dem Bezahlen prifen. Handler sollten daher das Prinzip ,,Buy
now, pay later” (BNPL) bzw. die Zahlungsmethoden Kauf auf Rechnung oder Kauf auf Raten in
ihrem Payment-Mix bericksichtigen. Kann man mit BNPL mehr Umsatz erzielen oder drohen
Zahlungsausfalle?

2. Social Commerce — Zwischen Tiktok und Transaktion

E-Commerce plus Social Media, kurz Social Commerce, gilt als Megatrend aus Fernost, der
auch den Handel in Europa verandern konnte. Unternehmen wie Douglas, dm-Drogeriemarkt,
Otto oder Miele erproben bereits neue Formate, zum Beispiel Live-Shopping oder
Videoberatung. Bitte stellen Sie in lhrer Seminararbeit die verschiedenen Moglichkeiten dar.

3. Predictive Analytics in Kombination mit Social Listening — Heute schon wissen, was
die Menschen morgen konsumieren!

Jede Marketingabteilung der Welt wiinscht sich nichts sehnlicher, als einen kleinen Blick in die
Zukunft werfen zu kénnen. Predictive Analytics ist so eine Glaskugel, die in den letzten Jahren den
Weg aus den Biiros der Finanz- und Versicherungsunternehmen in die Hande von
Marketingentscheidern gefunden hat. Mithilfe von kinstlicher Intelligenz lassen sich auf Basis
historischer Daten und aktueller Geschehnisse die Branchentrends von morgen vorhersagen, und das
quasi in Echtzeit. Dank Social Media ist die Datenbasis der Analyse enorm.

4. Marketing-Automation und ihre Einsatzgebiete

Marketing-Automation funktioniert mithilfe einer entsprechenden Software und kann lberall
eingesetzt werden, wo sich Marketing-Prozesse in einem gewissen Umfang standardisieren und
technisch automatisieren lassen. Die Automation soll dabei helfen, effizienter zu arbeiten, um Zeit,
Aufwand und auch Budget zu sparen. Der Workflow in Marketing-Teams kann dadurch neu
strukturiert und Aufgaben wie Lead Generierung, Pflege von Kundenbeziehungen oder
Veroffentlichung von Content priorisiert werden. Zu den Einsatzgebieten geh6éren unter anderem: E-
Mail Marketing, Kampagnenentwicklung, Social-Media-Marketing, Lead Management, Lead
Generierung, Lead Nurturing oder Ad Testing.

5. Inflation und Kaufverhalten

Welchen Einfluss haben die aktuellen Preissteigerungen auf das Einkaufsverhalten von Kunden? Und
wie verandert sich das Bewusstsein und Streben nach nachhaltigen Einkauf in Zeiten der Inflation?
Bitte gehen Sie in Ihrer Seminararbeit diesen Fragen nach.

6. Social Selling im Business-to-Business-Vertrieb

Social Selling ist ein im Business-to-Business-Vertrieb zunehmend vorzufindendes Phanomen. Die
Forschung zu diesem Themenbereich steckt jedoch erst in den Kinderschuhen. Ziel der Seminararbeit
ist es daher, ein grundlegendes Verstandnis fir Social Selling im Business-to-Business-Vertrieb zu
generieren. Hierzu sollen mithilfe eines systematischen Literaturiiberblicks ein allgemeines
Begriffsverstandnis abgeleitet, Griinde fiir und Zielsetzungen vom Einsatz von Social Selling
identifiziert sowie ErfolgsgréRen von Social Selling bestimmt werden. Die Seminararbeit kann mit
Praxisbeispielen abgerundet werden.



7. Adoption von loT-Geraten durch Endkonsumentinnen

Alexa, Smart Home, und viele mehr sind prominente Anwendungsbeispiele von Internet-
of-Things-(loT)-Geréaten, die Konsumenten oftmals in ihrem Leben verwenden. Dennoch
liegen aktuelle Absatzentwicklungen hinter den prognostizierten Erwartungen zuriick.

Ziel der Seminararbeit ist es, anhand eines systematischen Literaturiiberblicks Griinde

flr bzw. auch gegen die Adoption von loT durch Endkonsumentinnen zu beleuchten und
zu strukturieren. Konkret sollen folgende Fragen beantwortet werden: Warum verwenden
Konsumentlnnen loT-Geréte in ihrem Alltag? Welche Bedenken duflern

Konsumentlnnen gegeniiber der Nutzung von loT-Geraten in ihrem Alltag? Gibt es
Kontextfaktoren (z.B. Alter, Technologieaffinitat), die flir oder gegen die Adoption von
loT-Geraten sprechen?

8. Anreize zur Durchfithrung von Online-Rezensionen

Viele Konsumentinnen treffen heute ihre Kaufentscheidungen fiir ein bestimmtes Produkt aufgrund
von Empfehlungen in Web 2.0-Quellen. Weiter zeigt sich, dass den Verbraucherlnnen
Kundenbewertungen als Informationsquelle wichtiger als Hersteller-Webseiten oder die Beratung im
Geschaft sind. Das zeigt, wie wichtig Kundenbewertungen in Bezug auf die Entscheidungsfindung fur
die Nutzer und somit fiir den Erfolg von Unternehmen sind. Da die Face-to-Face-Kommunikation im
Internet in den Hintergrund tritt, haben Unternehmen mit Glaubwiirdigkeitsproblemen zu kampfen.
Ziel der Arbeit ist es, zu analysieren, welche Anreize ein Unternehmen setzen kann, um
Kundenbewertungen und Empfehlungen zu generieren und so die Glaubwiirdigkeit der
Informationen und die Kundenzufriedenheit zu erhéhen.

9. Customer Experience Management

Im Zuge sich verindernder Markt- und Wettbewerbsbedingungen sowie Anderungen im
Konsumentenverhalten, welche die derzeitigen Aktivitaten von Unternehmen mafigeblich pragen,
kommt dem Customer Experience Management eine zentrale Bedeutung zu. Es besteht die
Notwendigkeit der Verknipfung der Online- und Offlinewelt aufgrund einer zunehmenden
Digitalisierung. Die Unternehmen stehen vor der Erfordernis der Differenzierung vom Wettbewerb
aufgrund homogenerer Produkt- und Leistungsangebote sowie aufgrund einer steigenden
Markttransparenz. Eine Verknlpfung funktionaler Eigenschaften der Produkte mit Erlebnis
stiftenden, emotional gepragten Elementen tragt zudem einer zunehmenden Erlebnisorientierung in
der Gesellschaft Rechnung. Vor dem Hintergrund der genannten Entwicklungen gewinnt die
Customer Experience zunehmend an Bedeutung. Der Begriff der Customer Experience kann sowohl
als ,,Kundenerfahrung” als auch als ,Kundenerlebnis” Gbersetzt werden. Ziel der Arbeit soll die
umfassende Bearbeitung der Theorien und Ansatze bezliglich des Customer Experience
Managements auf theoretischer Ebene sein.

10. Von Start-ups im Marketing lernen

Insbesondere Start-ups stehen vor der groBen Herausforderung, ihre Idee auf Marktchancen zu
Uberprifen und bis zur Produktreife zu realisieren. Gleichzeitig missen sie hierfir finanzielle Mittel
(Ventur Capital) einwerben, um diese Prozesse zu finanzieren. Fiir das Marketing stellt sich nun die
Frage, welche Unternehmen dies erfolgreich umgesetzt haben und welche Riickschliisse man auf das
Marketing ziehen kann.



11. Moglichkeiten des Dynamic Pricing

Dynamische Preisoptimierung (auch Dynamic Pricing genannt) bedeutet, dass Unternehmen ihre
Produktpreise regelmafig und algorithmisch gesteuert an den aktuellen Marktbedarf anpassen. Die
Ausspielung der Preise erfolgt dabei automatisiert oder teilautomatisiert. Dazu beobachtet werden
alle relevanten Kontextbedingungen wie Nachfrage, Lagerbestand sowie Wettbewerberpreise. Mit
diesen Daten werden die Artikelpreise so angepasst, dass der Deckungsbeitrag maximiert wird. Durch
intelligentes Pricing realisiert das Unternehmen marktgerechte Preise auf der Basis von Angebot und
Nachfrage, betreibt eine gesunde Preisentwicklung und vermeidet Preisverzerrungen. Bitte stellen
Sie kritisch die verschiedenen Moglichkeiten dar.

12. Metaversum — welche Chancen bieten sich hier fiir das Marketing?

Auch im Marketing erscheint ein neues Themenfeld und geniesst schon viel Aufmerksamkeit:
Metaversum, eine neue dreidimensionale Erlebniswelt, in der in Zukunft Menschen sich treffen und
leben, um gemeinsam zu spielen oder Konzerte zu besuchen. Sie kdnnen hier einkaufen, Immobilien
erwerben und mit Marken interagieren. Bislang hat in Deutschland nur jeder sechste (17 Prozent)
schon einmal von Metaverse gehértoder gelesen (vgl. Bitkom, 2021). Aber nur 5 % wissen in etwa ,
was es bedeutet, 3 % kdnnten es gut erklaren. Bitte stellen Sie aus des Marketings dar, welche neue
Moglichkeiten und Chancen sich hier ergeben kdnnten.

13. Realtime Customer Centricity — der Kunde im Fokus

Der Kunde erhilt in seinem aktuellen Nutzungskontext genau die Informationen, die er gerade
bendtigt. Mit einem Paradigmenwechsel hin zu einer individualisierten Customer Experience riicken
Marketer den Kunden wirklich in den Fokus. Doch hierfiir missen alle beteiligten Prozesse Realtime-
fahig sein.

14. Purpose und Haltung — Sinnhaftigkeit und Authentizitit

,Purpose” — der englische Begriff steht flir Sinn und Daseinszweck. Eine Grundiiberzeugung dariber,
was durch die eigene Tatigkeit Gberhaupt in der Welt bewirkt werden soll. Wozu existiert eine
Organisation? Wofir steht sie und welche Probleme will sie I16sen? Was fiir Beziehungen will sie zu
Kunden, Mitarbeitern und Partnern aufbauen? Ein verinnerlichter Daseinszweck verleiht einem
Unternehmen einen menschlichen Charakter und bringt Stakeholder zusammen. Das funktioniert
aber nur, wenn der Purpose nicht nur eine Formel bleibt, sondern auch authentisch gelebt wird —
wenn Reden und Handeln in der Praxis miteinander im Einklang stehen. Und das rechnet sich
besonders in Krisenzeiten. Studienergebnisse zeigen es: Ein stimmiger, authentisch gelebter Purpose
wirkt als starke Differenzierung gegentiber dem Wettbewerb, inspiriert Kundenloyalitat und
Mitarbeiterzufriedenheit, starkt die Markenwerte und schafft die Grundlage fir eine langfristige,
nachhaltige Markenentwicklung.

15. Augmented und Virtual Reality

Alle sind sehr gespannt auf die weitere Entwicklung der Technologie in den Bereichen Augmented
und Virtual Reality. Das Online-Shopping wird es in vielerlei Hinsicht anschieben. Augmented Reality
ist eine Technologie, die es erlaubt, digitale Informationen in unsere physische Umgebung zu
integrieren. Auf der anderen Seite kann Virtual Reality eine Umgebung simulieren, in der wir uns



nicht zum Zeitpunkt befinden. Bitte untersuchen Sie, wie diese Techniken im Marketing eingesetzt
werden.

16. Nachhaltigkeit als Marketingstrategie

Klimawandel, Umweltverschmutzung, Zerstorung der Urwalder: Die Probleme sind offensichtlich, die
Losungen bekannt. Die Umsetzung nachhaltigen Handelns in allen Bereichen unseres taglichen
Lebens ist jedoch nach wie vor eine Herausforderung. Bitte gehen Sie der Frage nach, wie
Unternehmen den Transformationsprozess hin zu einer nachhaltigen Gesellschaft beeinflussen
kénnen und welche Chancen und Risiken mit dem Thema Nachhaltigkeit verbunden sind.

17. Wege zur Klimaneutralitédt aus der Sicht des Marketings

Der Begriff ,Klimaneutral” gewinnt seit einiger Zeit immer mehr an Bedeutung und viele Verbraucher
legen zunehmend Wert auf Themen wie Umweltbewusstsein und Nachhaltigkeit. Um das eigene
unternehmerische Engagement zu dokumentieren und den steigenden Anforderungen ihrer Kunden
nachzukommen, sind viele Unternehmen daher bestrebt, ihren sogenannten Corporate Carbon
Footprint nachhaltig zu optimieren. Auf der Basis international anerkannter Standards versuchen
Unternehmen, ihre Treibhausgasbilanz zu ermitteln und ihre Klimaneutralitat zu verifizieren um sich
so optimal von anderen Wettbewerbern zu differenzieren.

18. Kiinstliche Intelligenz — Anwendungsformen im Marketing
Eine Studie von Rakuten Marketing zeigt: Im Jahr 2020 planen 76 Prozent der Marketing-Chefs eine
Erhohung ihrer Budgets. Das meiste Geld soll demzufolge in die Einfihrung neuer Technologien
flieRen, allen voran in Kinstliche Intelligenz. "Durch die Anwendung kiinstlicher Intelligenz wird es in
Zukunft moglich sein, Kundendaten wesentlich genauer zu analysieren und Konsumenten
Produktempfehlungen zu geben, die sie auch wirklich interessieren", sagt Tobias Stelzer, Head of
Sales DACH und Benelux bei Bazaarvoice. "Personalisierte Ansprachen statt GieBkannenprinzip sind
schon ein lang anhaltender Trend im Online-Marketing. Durch den Einsatz von Kl-gestitzter Software
wird hier aber ein ganz neues Level erreicht werden."

19. Employer Branding: Neue Wege in der Ansprache potenzieller Arbeitnehmer
Durch die Verbreitung von Social-Media unter jungen Konsument/innen, kdnnen vielfaltige
Potenziale fiir Unternehmen geschaffen werden. Dabei spielt nicht nur Corporate Social
Responsibility (CSR) eine wichtige Rolle, sondern auch das Vermarkten des Unternehmens als
potenzieller Arbeitgeber. In der Arbeit soll untersucht werden, wie Unternehmen neue Strategien
entwickeln kdnnen, um Konsument/innen und Arbeitnehmer/innen zu erreichen. Hierbei soll sowohl
auf die Identifikation von Beschaftigten mit dem Unternehmen als auch die Ansprache neuer
Beschaftigter analysiert werden.

20. Zukunft des Erlebnismarketings

In vielen Markten lassen sich Produkte nicht mehr durch wirkliche Qualitatsunterschiede oder gutem
Service differenzieren. Erlebnismarketing (Customer Experience Marketing) betrachtet den Kauf und
Konsum von Produkten als Erfahrung, die die Sinne, Fantasie und Emotionen von Konsumenten
stimulieren. So schaffen es Marken wie Starbuck’s und Victoria’s Secret tiber alle Kanadle hinweg an
allen Touchpoints eine konsistente und stimulierende Kauferfahrung zu erzeugen. Die Arbeit
systematisiert gegenwartige Ansatze des Erlebnismarketings und gibt einen Ausblick auf
technologische und andere zukunftsrelevante Entwicklungen.
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