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AUSBILDUNG IM MARKETING

Wenn man trotz der Unvollständigkeit eine ungefähre 
Übersicht zu schaffen bemüht ist, sollte man unter­
scheiden zwischen:
□  Elementaren W ettbewerbsmitteln
□  Ergänzenden Wettbewerbsmitteln.

Gruppe 1 umfaßt den Standort des Geschäftes, Pro­
duktqualität und attraktive Preise. Selbstbedienung 
und Sortimentsbreite wurden zumindest in W esteuropa 
so sehr zu elementaren Voraussetzungen, daß sie 
ebenfalls mit einbezogen werden sollten.

ln der Gruppe 2 finden sich jene Mittel, die in der 
Zukunft d e n Unterschied im W ettbewerb ausmachen 
werden, da sie den W ettbewerbsvorteil schaffen, die 
einmalige Attraktion, die der Konkurrent seinen Kun­
den nicht anbietet oder anbieten kann. Freie Lieferung, 
Krediterleichterungen, Sonderangebote, Preisunterbie­
tungen, attraktive W arendarbietung im Geschäft, 
Direktwerbung und Rabattmarken sind einige der be­
deutenderen Mittel, die hier Erwähnung finden sollen. 
Parkmöglichkeiten, mehr Verkaufsraum, längere Ge­
schäftszeit, Klimatisierung im Laden, Musik und ge­

schultes Personal sind w eitere Mittel im W ettbewerb, 
derer man sich in Europa künftig noch stärker bedie­
nen dürfte als heute.
Welches dieser Instrumente der Einzelhändler für sein 
„Marketing-Mix" wählt, ist ganz und gar von seiner 
Kundschaft, seiner W ettbewerbssituation im eigenen 
Absatzgebiet und seiner Kosten- und Gewinnstruktur 
abhängig. Das „richtige“ „Marketing-Mix" zu gestal­
ten, ist keine einfache Aufgabe. Sie erfordert U nter­
nehmerfähigkeit, eine k lare Analyse des Absatzbe­
reiches des Geschäftes und ist überdies ein fortwähren­
der Prozeß.
W ettbewerb im Einzelhandel kann nicht auf ein oder 
zwei Faktoren zurückgeführt werden, die dann für alle 
Zeit auf allen M ärkten angewandt werden können. 
Die H eterogenität der Konsumenten und die ständig 
sich ändernde W ettbew erbssituation des M arktes er­
fordern ein breites Arsenal an konkurrenzfähigen 
Waffen. Nur die jeweilige M arkt-Situation des ein­
zelnen Einzelhändlers kann entscheiden, welche M ittel 
am besten für das eigene „Marketing-Mix" des Ein­
zelhändlers geeignet sind.

Ausbildung im  M arketing

Absatzwirtschaftliche Ausbildung 
an Wirtschaftsakademien

Dr. M anfred jHüttner, Dortmund

Es soll hier ein Überblick, versucht werden über 
den Stand der Ausbildung in „Absatzwirtschaft" 

an den (bundes)deutschen „Wirtschaftsakademien". 
Wenn dabei beide Begriffe in Anführungszeichen ge­
setzt sind, so aus folgenden Gründen:

Die Bezeichnung „Absatzwirtschaft" oder, wie bis­
weilen anzutreffen, „Absatzwesen" für ein  Lehrgebiet 
ist an sich nicht korrekt. Es müßte richtiger (analog 
etwa dem Terminus „Betriebswirtschaftslehre", statt 
„Betriebswirtschaft") „Absatzwirtschaftslehre" heißen. 
Ein offensichtlich nicht gerade ansprechender Aus­
druck. Andererseits trifft die zweifellos prägnantere 
Bezeichnung „Absatzlehre" — oder auch „M arketing­
lehre"? — möglicherweise nicht ganz den Inhalt bzw. 
gibt zu Mißverständnissen Anlaß. Insofern nämlich, 
als dabei der funktionelle Aspekt gegenüber dem in­
stitutionellen, also etwa Fragen des Distributions­
apparates, der M arktveranstaltungen usw. zu stark 
betont erscheinen könnte. Allenfalls sollte man des­

halb vielleicht von „Markt- und Absatzlehre" sprechen. 
Da es aber nicht Aufgabe dieser Ausführungen sein 
kann, sich in terminologischen Erörterungen zu ver­
lieren, sei — als Arbeitsbegriff — die Verwendung 
des Ausdruckes „Absatzwirtschaft“ im folgenden ge­
stattet.

Noch weniger präzis ist der Begriff „Wirtschafts­
akadem ie“. Er soll hier verw andt werden zur Um­
schreibung des — neuerdings bildungspolitisch so 
relevanten — Bereiches zwischen Ausbildung an 
(wissenschaftlicher) Hochschule einerseits und reiner 
Berufsausbildung (im Sinne abgeschlossener kauf­
männischer Lehre bzw. Kaufmannsgehilfenprüfung) 
andererseits. Da die Kluft zwischen diesen beiden 
Bildungswegen immer fühlbarer empfunden wurde, 
da die W irtschaftspraxis in immer mehr Positionen 
ein W issen erfordert, das über das „Grundwissen des 
Kaufmannsgehilfen" hinausgeht, hat sich hier in den 
letzten Jahrzehnten und Jahren eine Reihe von Bil­
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AUSBILDUNG IM MARKETING

dungseinrichtungen etabliert. Diese sollen zunächst 
kurz vorgestellt werden. Einbezogen werden dabei 
lediglich Institutionen, die in einem geschlossenen 
Studiengang zu irgendeiner Form von Absdiluß bzw. 
„Graduierung" führen. Abgesehen wird dagegen von 
den mannigfachen Veranstaltungen in Gestalt von 
einzelnen Kursen, Seminaren, Vorträgen usw.

Uberblidst man die bunte Vielfalt von Institutionen 
im „Akademie"-Bereich, so kann man zu einer Zu­
sammenfassung in vier Gruppen kommen:

„HOCHSCHULÄHNLICHE" AKADEMIEN

„Hodisdjulähnlidi" soll hier heißen, daß in der gan­
zen Konstruktion nach dem Vorbild der (wissensdiaft­
lidien) H odisdiule verfahren worden ist: Selbstver­
waltung, Vorhandensein von „Lehrstühlen“ mit Be­
zeichnung und Besoldung als „Professor", Betonung 
von Lehre u n d  Forschung, also des wissenschaft­
lichen Aspektes. *) Andererseits werden — im Ver- 
gleidi audi zu den Höheren W irtsdiaftsfadisdiulen — 
meist geringere Anforderungen an die Vorbildung der 
Hörer, Dauer des Studiums etc. gestellt.

Prototypen dieser A rt sind etwa die „Akademie für 
W irtschaft und Politik“ in Hamburg oder die „Sozial­
akademie Dortmund".

VERW ALTUNGS- UND WIRTSCHAFTSAKADEMIEN

Es handelt sich hier um Einrichtungen, die — zumal 
hinsichtlich des „Verwaltungs"-Aspektes — auf eine 
längere Tradition zurückblicken können. Im Vergleich 
insbesondere zu den „Höheren W irtschaftsfadisdiulen" 
stehen sie den (wissenschaftlichen) „Hochschulen" in­
sofern näher, als zu ihren Dozenten in beachtlichem 
Umfange Hochschullehrer gehören und die Leitung oft 
in den Händen eines (ehemaligen) Universitäts-Pro- 
fessors liegt. Andererseits sind sie z. B. durdiweg auf 
das bloße Abendstudium neben der Berufstätigkeit 
besdiränkt.

Sie sdieint jetzt allmählidi zu verebben und einer 
Phase der Konsolidierung bzw. Umstrukturierung Platz 
zu madien.

Gegenwärtig bestehen insgesamt 20 Einrichtungen 
dieser A rt — vom „allgemeinen" Typ — an folgenden 
Plätzen: Berlin, Bielefeld, Bodium, Bremen, Dortmund, 
Frankfurt/M., Kassel, Kiel, Köln, Ludwigshafen, Mainz, 
Möndiengladbach, M ündien (städtisch und privat), 
Nürnberg, Pforzheim, Saarbrüdcen, Siegen, W ilhelms­
haven und W ürzburg. ®)

Nadidem zunächst die versdiiedenen Gründungen aus- 
gesprodien individuell angelegt w aren und deshalb 
beachtliche Untersdiiede zwisdien den einzelnen Sdiu- 
len bestanden, scheinen sidi diese nunmehr auszu­
gleichen. Dies vollzieht sich z. B. in Riditung auf die 
reine Tagesform (allenfalls nodi kom binierte Abend-/ 
Tagesform, kaum aber noch reine Abendform), ein- 
heitlidie Ausdehnung auf 6 (Tages-) Semester und ein­
heitlichen Abschluß nicht m ehr als „Betriebswirt 
(HWF)", sondern „Betriebswirt (grad.)".^) Die wohl 
wesentlichste Veränderung im Status aber vollzieht 
sidi mit dem Übergang von der „Höheren Wirtscbafts- 
fadisdiule" zur „Akademie". Dieser Übergang ist in 
einigen Ländern, wenn audi z. T. nur dem Namen 
nadi, sdion vollzogen (z. B. Berlin, Niedersadisen). ®) 
In anderen Ländern wird noch diskutiert oder man 
befindet sidi in fortgeschrittenem Stadium der parla­
mentarischen Beratung (z, B. in Nordrhein-W estfalen).

Abgesehen von vielen anderen schwierigen Fragen — 
Selbstverwaltung? Prinzip der Kooptation des Lehr­
körpers? Verleihung des Professorentitels? — ist da­
bei schon die Frage der Bezeichnung umstritten. Die 
Benennung als „W irtsdiaftsakademie" wird von man­
cher Seite, z. B. von den Verwaltungs- und W irt­
schaftsakademien, als zu allgemein bzw. mißverständ­
lich empfunden. Die von anderer Seite angestrebte 
Bezeidinimg als „Fadihochsdiule" w ird dagegen als 
„zu weitgehend" od. dgl. angesehen. In der Praxis 
scheint sidi als einheitliche, wenn audi von den Be­
troffenen im allgemeinen nicht freiwillig akzeptierte 
Lösung der Ausdrudi „Fachakademie" abzuzeichnen. ®)

„HÖHERE W IRTSCHAFTSFACHSCHULEN"

Die jüngste und wohl zugleich geschlossenste Gruppe 
— trotz aller Verschiedenheit im einzelnen — stellen 
die „Höheren W irtsdiaftsfachsdiulen" (HWF) dar. 
Nach dem 2. W eltkrieg kam es zunächst nur verein­
zelt zu Einrichtungen mit ähnlicher Zielsetzung. )̂ Mit 
der gleidizeitigen Gründung von drei staatlichen Höhe­
ren Wirtschaftsfachsdiulen in Nordrhein-W estfalen im 
Frühjahr 1962 setzte dann eine „Gründungswelle" ein.

SON STIGE „AKADEMIEN"

Aus dieser heterogenen Restgruppe seien hier drei 
Einrichtungen genannt:
□  (Höhere) „Wirtsdiaftszweigfachschulen"
Diese Institutionen entsprechen im Prinzip den Höhe­
ren Wirtschaftsfachschulen bzw. Wirtschaftsakademien.

1) A llerdings lieg t gerade h ier der A nsatz für die U nterscheidung 
von den eigentlichen „w issensdiaftlidien H odisdiulen" {mit Pro- 
m otionsredit usw.). M an sprid it deshalb aud i gelegen tlid i — z. B. 
in  N ordrhein-W estfalen  (ausgehend von § 219 LEG) — von  .nicht- 
w issensdiaftlid ien" („anderen als w issensd iaftlid ien“) H odisdiulen.
2) So w urden bereits  1947 derartige  B ildungsstätten in K ö l n  
und W i l h e l m s h a v e n ,  le tz tere  als 2 'se inestrige  „Fachschule 
für w irtschaftlidie B etriebsführung“, „W ifa“, geschaffen.

3) Nach Bundesländern (einsdil. Berlin) e rg ib t sid i dam it folgen­
des: N ordrhein-W estfalen 6, B ayern 4, f ie ssen  2, Rheinland- 
Pfalz 2, Baden-W ürttem berg 1, Berlin 1, Bremen 1, N iedersadi- 
sen  1, Sdilesw ig-H olstein 1, Saarland 3, Ham burg (aus verschie­
denen Gründen, s. aud i insbesondere  d ie an  e rs te r und v ierter 
Stelle  genannten  E inrid itungen).
4) E rsteres liest m an z. B. noch immer in v ie len  S tellenangeboten 
(deren sich häufende A nzahl übrigens e in Zeid ien  für den Bedarf 
an entsprechend ausgebildeten  „B etriebsw irten“ sein  dürfte).
5) M it Erlaß (des K ultusm inisters) vom  16. 1. 681 er bestimmt 
ausdrücklidi, daß sid i dam it (zunächst) in bezug auf die geltenden 
Vorschriften n id its  ändert.
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Sie untersdieiden sich von ihnen im wesentlichen nur 
durch die von vornherein vorgenommene Spezialisie­
rung auf einen Wirtschaftszweig. Es sind dies die 
Deutsche Versicherungs-Akademie (DVA) in Köln und 
die Deutsche Außenhandels- und Verkehrsschule in 
Bremen.
□  „Deutsche Angestellten-Akademie e.V .". Institute 
in Düsseldorf, Großhansdorf bei Hamburg und N ürn­
berg.
Auch diese Bildungseinrichtung ähnelt in vielem den 
Höheren Wirtschaftsfachschulen, unterscheidet sich 
aber andererseits von ihnen in einer Reihe von Punk­
ten; z. B. darin, daß keine bestimmte Vorbildung ge­
fordert wird, die Studiendauer kürzer ist und keine 
„staatliche Prüfung“ erfolgt. ’)
□  „Betriebswirtschafts-Akademie", „Akademie für 
Welthandel", „Bank-Akademie" u. ä.

Es handelt sich hier rmi (nicht-„staatliche") Einrichtun­
gen, die teils jüngeren Datums sind, teils — so die 
„Bank-Akademie“ — aber auch auf eine längere Tra­
dition zurückblicken können. Ihr Schwergewicht liegt 
heute wesentlich im Fernstudium. Ohne damit ihre 
Notwendigkeit bzw. ihre Verdienste irgendwie in 
Zweifel ziehen zu wollen, muß doch — auch im Hin­
blick auf speziell die Studienvoraussetzungen — die 
Frage offen gelassen werden, ob sie nicht nur mehr 
dem Namen nach zum ohnehin nur schwer zu definie­
renden „Akademie-Bereich" im engeren Sinne ge­
hören. Ähneln sie nicht vielmehr eher der großen 
Zahl von sonstigen Fortbildungseinrichtungen — im 
Direkt- oder Fern-,, Studium" — wie etwa den „Bilanz­
buchhalter-Lehrgängen“ in mehr spezieller oder der 
„Kaufmännischen Abendfachschule", z. B. in Hamburg, 
in mehr allgemeiner Art.

„ABSATZWIRTSCHAFT'' AN ANDEREN  
ALS HÖHEREN WIRTSCHAFTSFACHSCHULEN

Im folgenden soll zunächst die Ausbildung in „Ab­
satzwirtschaft" an den Akademien, die nicht zum Typ 
der „Höheren Wirtschaftsfachschule" — im engeren 
Sinne — zu rechnen sind, besprochen werden.

Betrachtet man zuerst die unter „hochschulähnlichen" 
Akademien zusammengefaßten Bildungseinrichtungen, 
so ist festzustellen, daß im Stundenplan etwa der „So­
zialakademie Dortmund" ein Fach „Absatzlehre" oder 
ähnliches gar nicht, bei der „Akademie für Wirtschaft 
und Politik“ in Hamburg erst seit der unlängst erfolg­
ten Ausdehnung des Studiums auf 6 Semester ver­
treten ist. Sofern es sich dabei nicht nur um eine bloß 
formale, durch die Ausweitung der Semesterzahl be­
dingte Veränderung im Stoff-Ausweis handelt und —

6) So stellt — in. A nlehnung an den bei der Um benennung in 
Berlin verwendeten Term inus „fadibe2ogene Akadem ie" — der 
Entwurf eines Gesetzes für N ordrhein-W estfalen d ie Bezeidinung 
.Fadiakademie für Betriebsw irtsdiaft" vo r (Landtagsdrudcsadie 
Nr. 72). Der erwähnte Erlaß in N iedersadisen  en thä lt d ie Be­
nennung «Akademie für Betriebsw irte".
7) »Die erfolgreidien Kandidaten . . . sind bered itig t, d ie Berufs- 
bezeidinung .Betriebswirt (DAA)‘ zu führen .“ (Prospekt der 
Akademie).

damit zusammenhängend — um eine mehr „theore­
tische“ Sicht der Behandlung absatzwirtsdiaftlicher 
Fragen, im Sinne der „Absatztheorie“, als Gegenstück 
zur „Produktions- und Kostentheorie", insofern stellt 
dieser explizite Ausweis einer „Absatzlehre“ zweifel­
los einen weiteren Schritt gegenüber der ursprünglich 
fast völligen Ausklammerung dieses Problemkreises 
dar. Insoweit könnte er als Konsequenz nicht nur aus 
der gegenüber der Zeit der Gründung und den da­
maligen Intentionen gewandelten Zusammensetzung 
des Hörerkreises, sondern auch aus der inzwischen 
veränderten wirtschaftlicfaen Situation, insbesondere 
dem allgemeinen Vorherrschen von Käufermärkten, 
gesehen werden.

In gewissem Maße gilt ähnliches für die Verwaltungs­
und Wirtschaftsakademien. Auch hier findet man in 
den Studienplänen nur selten oder nur neuerdings 
Vorlesungen oder Übungen speziell absatzwirtschaft­
licher Prägung. So weist der „Rahmenstudienplan" der 
mit ihren Teilanstalten in Dortmund, Duisburg, Hagen 
und Recklinghausen wohl größten Institution dieser 
Art, der Verwaltungs- und W irtschaftsakademie Indu­
striebezirk, Sitz Bochum, zwar eine Spezialvorlesung 
„Finanzierung", aber keine entsprechende für „Absatz" 
aus. Es findet sich lediglich eine Spezialisierung nach 
„W irtschaftszweiglehren", darunter auch „Handelsbe­
triebslehre“.®) Der offenbar auch aus Kreisen der 
W irtschaft verschiedentlich geäußerte Wunsch nach 
einer verstärkten absatzwirtschschaftlichen Ausbildung 
wird zweifellos früher oder später zu entsprechenden 
Maßnahmen führen. Bei der genannten A nstalt ver­
fährt man zunächst so, daß — „um den ohnehin schon 
gedrängten Lehrplan . . .  nicht noch stärker auszuwei­
ten" — Sonderlehrgänge veranstaltet werden. Ein 
erster solcher Lehrgang lief von Februar bis Anfang 
April 1968. Themenkreis: Einführung in die Probleme 
der Absatzwirtschaft, Absatzwerbung, M arkterkun­
dung, Absatzplanung usw.

Aus der Restgruppe der sonstigen Akademien fallen 
naturgemäß bei einer allgemeinen Betrachtung die 
von vornherein spezialisierten Wirtschaftszweigfach­
schulen heraus. Sie können allenfalls in bezug auf 
ihren Wirtschaftszweig eine absatzwirtschaftliche Aus­
bildung betreiben und tun dies in gewissem Umfange 
auch. So z. B. die Deutsche Versicherungs-Akademie 
mit (Versicherungs-)Werbung oder die Deutsche 
Außenhandels- und Verkehrsschule mit M arktfor­
schung. Daneben wird hier natürlich die sehr stark 
ausgebaute Lehre von den Institutionen und Techniken 
des (Außen-)Handels gepflegt.

Auch auf die vorwiegend im Fernstudium arbeitenden 
„Akademien" sei eingegangen. So sieht etwa das 
Studienprogramm der „Betriebswirtschafts-Akademie" 
einen „Funktionsbereich Absatzwirtschaft (Marketing)"

8) Dies trifft nur zu für die sog. „W irtsdiaftshörer" (Absdiluß: 
„W irtsdiaitS 'D iplom “ m it B ereditigung zur Führung der Bezeidi­
nung .W irtsdiafts-D iplom -Inhaber"). Für „Kommunal"- und .V e r­
w altungshörer" sind überhaup t keine speziell betriebsw irtsd iaft- 
lid ien  V orlesungen vorgesehen.
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vor: a) Absatzorganisation, b) Marktforschung, c) Preis­
bildung und Preispolitik, d) Werbung, e) Außenhandel. 
Auch der Lehrplan der „Akademie für W elthandel" 
enthält — neben Technik- und Institutionen-Lehre — 
„Marktforschung“ und „W erbung".

Besonders ausgeprägt ist das Fachgebiet „Markt und 
Absatz" (Marktforschung, Motivforschung, Werbung, 
Preisgestaltung, Erfolgskontrolle usw.) an der „Deut­
schen Angestellten-Akademie“. Das gilt nicht nur für 
die von anderen Lehrgebieten deutlich abgehobene 
Stellung im Stoffplan, sondern auch für den Umfang. 
Knapp ein Zehntel der Gesamtstundenzahl bei den 
Instituten für Absatzwirtschaft sowie Industrie-Be­
triebswirtschaft, weniger — aber immerhin doch vor­
handen — bei dem Institut für Organisation und Auto­
matisierung. Zu beachten ist auch, daß beim Institut 
für Absatzwirtschaft die Handelsbetriebslehre unab­
hängig davon betrieben wird, also eine k lare Unter­
scheidung zwischen (technisch-)institutionellem und 
funktionellem Aspekt erfolgt.

„ABSATZWIRTSCHAFT"
AN HÖHEREN W IRTSCHAFTSFACHSCHULEN

Eine Durchsicht der Stundentafeln der Höheren W irt­
schaftsfachschulen bzw. Wirtschaftsakademien*) zeigt, 
daß sich die erw ähnten starken Verschiedenheiten un­
ter den einzelnen HWF in sehr mannigfachen Lösun­
gen hinsichtlich der Einordnung des Faches „Absatz­
wirtschaft" niederschlagen. Insbesondere ist die er­
w ähnte k lare Scheidung des (technisch-)institutionellen 
vom funktioneilen Aspekt (also: „W irtschaftszweig­
lehre" kontra „Funktionenlehre") nicht immer klar 
erkennbar. Abgesehen von den recht seltenen Fällen, 
in denen eine Heraushebung der absatzwirtschaftlichen 
Fragen überhaupt nicht erfolgt ist, finden sich einer­
seits Lösungen, bei denen der absatzwirtschaftliche 
Problemkreis sehr stark  institutionell ausgerichtet ist. 
Andererseits bestehen solche, bei denen k lar schon 
aus der Bezeichnung des Faches hervorgeht, daß die 
rein funktionelle Behandlung — (zunächst) unabhängig 
vom jeweiligen W irtschaftszweig — im Vordergrund 
steht.

Faktisch spielt allerdings die Frage der Bezeichnung 
oft eine nicht allzu große Rolle. Da bisher fast aus­
nahmslos keine verbindlichen Stoffpläne bestehen und 
damit die Gestaltung im einzelnen der jeweiligen 
Schule bzw. dem jeweiligen Dozenten überlassen ist, 
kann die jeweilige Ausrichtung oft gemäß den erkenn­
baren Interessen der Studenten erfolgen. Diese schei­
nen in den meisten Fällen klar auf f u n k t i o n e l l e  
Behandlung — im Hinblick meist auf den W irtsdiafts-

zwelg I n d u s t r i e  — zu gehen. Zweifellos am 
richtigsten w äre es wohl, funktionelle und institutio­
neile Spezialisierung nebeneinander zuzulassen. In 
einem Falle ist dies ähnlich der Lösung bei der DAA 
geschehen, allerdings in Form möglicher Wahl(pflicht)- 
fächer.

Die Statuierung als W a h l  fach (fast durchweg in den 
höheren Semestern, also nach der Zwischenprüfung) 
oder als P f l i c h t  fach (meist vor der Zwischen­
prüfung) ist eine ebenfalls unterschiedlich gelöste 
Frage. In den w eitaus meisten Fällen findet sich „Ab­
satzwirtschaft" (rein funktionell oder mit stark  insti­
tutionellem Einschlag) als Wahlfach, m itunter sogar 
in differenzierter Form. ‘“) Das bedeutet, daß in Ab­
hängigkeit von der Anzahl der zu wählenden Fach­
gebiete und beeinflußt von Imponderabilien jeweils 
nur ein Teil aller Studierenden in den Genuß einer 
speziell absatzwirtschaftlichen Ausbildung kommt. Die 
Erfahrungen zeigen jedoch, daß dies jedenfalls nicht 
der kleinste Teil ist.

Überaus verschieden ist auch die stundenmäßige Dotie­
rung. Sofern es sich um W ahl-Fachgebiete („Semi­
nare") handelt, entfallen auf die oberen Semester zu­
meist je  rd. 10 Stunden, also etwa ein Drittel der 
Gesamtstundenzahl in diesen Semestern.

DER LEHRPLAN AN DER HWF

Die Kommission für die Ausbildung von Betriebswir­
ten  an Höheren Wirtschaftsfachschulen hat unlängst 
von Fachausschüssen erarbeitete bzw. auf deren Vor­
schläge zurückgehende „Entwürfe zu Rahmenlehr­
plänen für Höhere W irtschaftsfachschulen“ vorge­
legt. *‘) In der Vorbemerkung zum „Rahinenstoffplan 
für das Lehrgebiet Absatzwesen einschließlich M arkt­
forschung und W erbung" heißt es hinsichtlich des Bil­
dungszieles: „Vom Betriebswirt, der über eine Spe­
zialausbildung auf dem Gebiet der Absatzwirtschaft 
verfügt, muß erw artet werden, daß er die notwen­
digen fachlichen Grundlagen des M arketing beherrscht, 
um nach ausreichender Einarbeitungszeit sowohl im 
Absatzbereich eines Industrie-, Handels- oder anderen 
Dienstleistungsbetriebes als auch in einer Marktfor- 
schungs- oder W erbeagentur an leitender Stelle mit 
Erfolg tätig w erden zu können."

Der Lehrplan selbst ist hinsichtlich des Inhaltes rein 
funktionell ausgerichtet. Er sieht also ab von der Ver­
bindung m it der W irtschaftszweiglehre „Handel", aber 
auch von der Abgrenzung zur Allgemeinen Betriebs­
wirtschaftslehre. Er stellt keinen Zeitfolgeplan dar, 
läßt also besonders die getrennte Behandlung (evtl. 
durch verschiedene spezialisierte Dozenten) von Markt-

9) H ilfsm ittel dazu (aber jew eils n id it alle  der derzeit bestehen- 
den HW F enthaltend) sind der bereits  in  2. A uflage vorliegende 
„Studienführer für H öhere W irtsd iaftsfad isd iu len", Bad Hom­
burg  V. d. H., sowie das .T aschenbudi für S tudierende an der 
H öheren W irtsd iaftsfadisrfiu le’', W iesbaden. Vgl. audi d ie  zu­
sam m enfassende D bersid it in : Kommission für d ie Ausbildung 
von B etriebsw irten  an H öheren W irtschaftsfacfasdiulen, „Entwürfe 
zu R ahm enlehrplänen für H öhere W irtsd iaftsfad isd iu len" (Essen 
3967).

10) So b ie te t z. B. die H öhere W irtschaftsfadisd iu le  Pforzheim im 
Hinblick auf den M arkt 3 W ahl-Fad ibereid ie : 1. Absatz, 2. W er­
bung und 3. Beschaffung m it Einkauf und Lagerw esen. Der Studie­
rende h a t aus den  insgesam t gebotenen Faciiabteilungen eine aus­
zuw ählen.
11) op. cit.
12) ebenda, S. 31.
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forsdiung und W erbung zu bzw. empfiehlt diese sogar. 
Er beinhaltet — auszugsweise — folgendes
A. Begriff und Bedeutung des M arketing
B. Der M arkt'als Grundlage des M arketing
C. Die Marketing-Konzeption

I. Die Datenbeschaffung (Absatzforschung)
II. Die Gestaltung der M arktleistung

III. Die Preisgestaltung
IV. Die Gestaltung des Absatzweges
V. Die M arktbearbeitung

1. Der Verkauf
2. Absatzförderung

D. Absatzplanung und Absatzkontrolle
I. Die Absatzmengenplanung

II. Die Planung der Absatzmaßnahmen
III. Die Kontrolle des Absatzes

E. Die Absatzdurchführung
I. Die innerbetriebliche Organisation

II. Die Abwicklung
III. Die Organisationsmittel einsdil. Daten­

verarbeitung

Es sei nochmals betont, daß dieser Lehrplanentwurf 
— gegen den möglicherweise in  bezug sowohl auf die 
Grundkonzeption als auch die Details manches einge­
wandt werden könnte “ ) — nicht verbindlich ist, son­
dern lediglich Anhaltspunkte für eine gewisse Verein- 
heitlidiung der für die einzelnen Schulen bzw. von 
den jeweiligen Dozenten aufgestellten Stoffplänen ge­
ben soll.

In diesem Sinne finden sich im Anschluß an den Stoff­
plan auch Schrifttumshinweise. Die Frage der an den 
Höheren Wirtschaftsfachschulen bzw. Wirtschafts­
akademien zu verwendenden Lehrbücher ist überhaupt 
ein schwieriges Kapitel, da eine eigene Literatur für 
die HWF noch kaum existiert, i®) Man behilft sich — 
je nach Eigenart des Faches — entweder mit Darstel­
lungen aus dem Hochschulbereich oder mit reinen 
Praktikern-Schriften. Das spiegelt sich auch wider in 
den erwähnten Schrifttumshinweisen.

LEHRMETHODEN AN DER HWF

Ganz abgesehen davon, daß die jeweiligen Lehr­
methoden in gewissem Umfange abhängig sind von 
der Persönlichkeit des Dozenten, besteht wohl Ein­
mütigkeit darüber, daß für die Höhere W irtschafts­
fachschule im ganzen die sog. aktiven Lehrmethoden 
(Fallmethode, Unternehmensspiele usw.) stark  in den 
Vordergrund treten sollten. Erst recht muß das gelten 
für ein so dynamisches Fach wie „Absatzwirtschaft". 
Der verbreiteten Anwendung von Unternehmensplan­
spielen, die oft meist allerdings nicht den Absatzbe-

13) ebenda, S. 31-35. (Die Kenn2eid inung  der le tz ten  beiden  Ab- 
sdinitte wurde vom V erfasser — w egen eines offensid itlid ien  
Drude- bzw. Schreibfehlers im O rig inal — geändert.)
14) Audi die Kommission selbst bezeid inet d ie vorgeleg ten  Pläne 
als durdiaus „nidit vollendet oder endgültig“ (ebenda, S. V).
15) Ausnahmen sind für den h ie r besprod ienen  B ereidi der Ab- 
satzwirtsdiaft etw a das Budi des V erfassers .G rundzüge der 
Marktforsdiung".

reich isoliert behandeln, sondern die gesamte Unter­
nehm ensführung betreffen, also in die „fachliche Zu­
ständigkeit" der „Allgemeinen Betriebswirtschafts­
lehre" (oder „Unternehmensführung") fallen, sind 
offenbar ziemlich enge Grenzen gesetzt. Das gilt wohl 
nicht nur für „Rechnerspiele". Ihre Durchführung ist 
bei der (oft) fehlenden eigenen Anlage abhängig von 
der „Zufälligkeit“ der Veranstaltung bei entsprechen­
den Firmen. Gleiches gilt in gewissem Maße auch für 
„Handspiele" wegen ihrer oft urheberrechtlich beding­
ten hohen Kosten. Um so mehr ist man auf die Be­
handlung von Fallstudien angewiesen. In der Tat zei­
gen die Erfahrungen, daß man — zumal bei geeig­
neter Abwandlung der Methode*®) — damit gute 
Erfolge erzielen kann.

Im übrigen bedarf es eigentlich wohl kaum der Er­
wähnung, daß man durch Exkursionen bzw. Betriebs­
besichtigungen und Diskussionen mit leitenden Leuten 
entweder in den Betrieben selbst oder in Gestalt von 
Gastvorträgen die Ausbildung praxisnäher gestalten 
kann. Dazu können auch technische Hilfsmittel wie 
Tonbildschauen (Verkaufspsychologie) oder Karten­
werke (Beispiel: „Kaufkraftkarte") beitragen.

DER „BERUFSRAUM" DER ABSOLVENTEN

Abschließend noch ein W ort zu dem „Berufsraum“ der­
jenigen, die „Absatzwirtschaft" als Spezialfach gewählt 
haben. Man muß dabei bedenken, daß es sich zwar 
um eine „Spezialisierung", aber um eine „maßvolle" 
handelt. Das Schwergewicht liegt auf der Grundaus­
bildung. Die Spezialisierung ist begrenzt und kann es, 
zumal auf Spezialgebieten wie der Marktforschung 
und neuerdings auch der W erbung schon angesichts 
der beschränkten mathematischen Kenntnisse der 
Studierenden, oft gar nicht anders sein. Eine gewisse 
weitere Möglichkeit der Spezialisierung auf ein Sach­
gebiet ist gegeben durch die W ahl der Sechswochen- 
Abschlußarbeit aus dem Bereich der Absatzwirtschaft. 
Man wird also, im Unterschied zu manchen Hochschul­
absolventen, kaum „Ökonometriker" oder „Spezia­
listen für Sonderprobleme" erw arten dürfen. A nderer­
seits — und die Erfahrungen zeigen, daß die W irt- 
schaftspraxis dies zu schätzen weiß — verfügen die 
Absolventen infolge der vorangegangenen kaufmän­
nischen Praxis und der im Prinzip stark praxisbeton­
ten Ausbildung oft über unm ittelbar praktisch ver­
w ertbare Kenntnisse und Erfahrungen. Ohne daß hier 
Zahlen genannt werden sollen, sei doch festgehalten, 
daß ein beachtlicher Teil der Absolventen in einer­
seits „herkömmlichen“ Stellungen, etw a in der Ver­
kaufsdurchführung bzw. -abrechnung und -kontrolle, 
andererseits aber auch in „modernen" bzw. „neuen" 
Positionen, etw a in der betrieblichen Marktforschung, 
als „Produkt-Manager" oder „Verkaufsförderer“, sei­
nen Platz gefunden hat — und finden wird.

! 1

16) Vgl. aud i den  A ufsatz des V erfassers: Eine neue V ariante  der 
»Fallm ethode". In : Z eitsd irift für B etriebsw irtsd iaft, 35. Jg . (1965), 
N r. 4, S. 248-254.
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