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1. Formale Angaben

Art des Studienprogramms: AuRerordentliches Masterstudium
Programm-Level (ISCED-P) 7

Lehrgangskennzahl: 0240025

Bezeichnung des Lehrgangs: International Sales Management

ECTS Anrechnungspunkte: 120

Abschluss: Master of Business Administration (MBA)

Niveau des Programmabschlusses (ISCED-A): | 7

Spezialisierungsrichtungen / Schwerpunkte: —
Studienart und Organisationsform: Blended Learning berufsbegleitend
Zielgruppenspezifischer Zugang: nein

Transfer-Credits in nachfolgende Programme: —

Mindest- und Hoéchstzahl der zugelassenen

. . keine
Teilnehmer_innen:

Deutsch, einzelne Unterlagen und einzelne

Unterrichtssprache(n): Lehrveranstaltungen auf Englisch

Erstes vom Kollegium genehmigtes Studienjahr

des Lehrgangs: 2021/22

Lehrgangsleitung: DI Dr. iur. Marisa Sailer

Gemeinsame Durchfiihrung des Lehrgangs mit: | ISA International Sales Academy GmbH
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Kooperationspartner_innen

Die ISA International Sales Academy GmbH ist eine auerhochschulische Rechtstréagerin mit Sitz in
Niederosterreich. Die Ferdinand Porsche FernFH fiihrt den Hochschullehrgang zur wirtschaftlichen und
organisatorischen Unterstitzung in Zusammenarbeit mit der ISA International Sales Academy GmbH gem.
83 (2) Z11 FHG durch.

Die Inhalte des FHG, die relevanten Satzungsteile der Ferdinand Porsche FernFH sowie die Regelungen
des Qualitdtsmanagements der Ferdinand Porsche FernFH sind fur die ISA International Sales Academy
GmbH bindend.

2. Zugangsvoraussetzungen

Fachliche Zugangsvoraussetzungen

Fir die Zulassung zum Hochschullehrgang ,International Sales Management“ miissen Bewerber_innen
folgende Voraussetzungen erfullen:

o Allgemeine Universitatsreife nach § 64 Abs 3 UG idgF + 3 Jahre studienrelevante, qualifizierte
Berufserfahrung in adaquater Position, wobei zur Beurteilung folgende Kriterien herangezogen
werden: Komplexitat der Aufgaben, Anteil an neuen Situationen, Komplexitat der
Stakeholder_innen, Leitungsfunktion bei Aufgaben, Mitarbeiter_innenfiihrung

e Alternativ: Allgemeine Universitatsreife nach § 64 Abs 1 UG idgF + 5 Jahre studienrelevante,
qualifizierte Berufserfahrung in adaquater Position, wobei zur Beurteilung folgende Kriterien
herangezogen werden: Komplexitét der Aufgaben, Anteil an neuen Situationen, Komplexitéat der
Stakeholder_innen, Leitungsfunktion bei Aufgaben, Mitarbeiter_innenfiihrung

Die Aufnahme in den Hochschullehrgang kann im Einzelfall auch gewahrt werden, wenn zum Zeitpunkt der
Anmeldung der Nachweis der genannten Zugangsvoraussetzungen noch nicht vollstéandig erbracht werden
kann, die voraussichtliche Erfullung der Zugangsvoraussetzungen fiir den Zeitpunkt des Studienbeginns
aber abzusehen ist.

3. Aufnahmeverfahren und Aufnahmeordnung

Die Lehrgangsleitung Uberprift anhand eines standardisierten Bewerbungsbogens, Lebenslaufs und den
zum Nachweis erforderlichen Unterlagen (wie z. B. Zeugnisse) die formalen Zugangsvoraussetzungen der
Bewerber_innen.

Fur die Aufnahme ist die Erfullung der formalen Zugangsvoraussetzungen entscheidend.

4. Curriculum

Zielsetzung des Lehrgangs, Qualifikationsprofil und Kompetenzerwerb der Absolvent_innen

Die Zielsetzung des Hochschullehrgangs besteht darin, die Absolvent_innen zu befahigen, ihre
Organisationen auf In- und Auslandsmarkten, ihre Vertriebsprozesse, ihre Fihrungsrolle im Vertrieb zu
analysieren, zu verstehen, sie zielorientiert in der Praxis einzusetzen und weiterzuentwickeln.

Das Qualifikationsprofil beinhaltet

1. Multi Channel Strategien unter Berticksichtigung des Digital Sales zu erstellen und umzusetzen und
alle relevanten Werkzeuge des Digital Sales dazu auf aktuellem Niveau verwenden zu kénnen

2. Verkaufsprozesse jeglicher Struktur erstellen und umsetzen zu kénnen und die dafiir erforderlichen
Kommunikationstechniken situationsgerecht zu wahlen und erfolgreich einzusetzen

3. aufder Basis eines umfassenden Wissens zu Verhandlungstheorien eigene Verhandlungsstrategien
zu entwickeln, situationsadaquat Verhandlungsstile auszuwéhlen und komplexe Verhandlungen
erfolgreich umzusetzen
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Verkaufs- und Unternehmensstrategien zu erstellen, umzusetzen sowie die Umsetzung zu
evaluieren

Als Fuhrungskraft ihrer Mitarbeiter_innen im Vertrieb erfolgreich zu arbeiten sowie ihre Schnittstellen
zu kennen/zu erfillen und als Transformator_innen in den eigenen Bereich zu agieren
Organisationen und ihre Steuerung zu verstehen, als Fihrungskraft Verdnderungen anzustof3en
sowie die wesentlichsten Instrumente zur Steuerung von Veranderungen einsetzen zu kdnnen
Auslandsmarkte auszuwahlen und in der geeigneten Organisationsform aufzubauen, die Risken der
Auslandsmérkte zu managen, interkulturelle Teams auf Basis interkultureller Kompetenzen zu fuhren
sowie internationale Verhandlungen zu fuhren

Innovationsmanagement als strukturiertes Werkzeug flur langfristigen Unternehmenserfolg
einzusetzen

Nachhaltigkeit als wesentliches Thema in der Organisation zu verankern, Verbesserungen entlang
der gesamten Wertschopfungskette einzuleiten und umzusetzen sowie
Nachhaltigkeitskommunikation adéquat zu nutzen.

Kompetenzerwerb der Absolvent_innen:

Die Absolvent_innen sind in der Lage fir Verkaufsorganisationen strategische Einkaufs- und
Verkaufsprozesse zu strukturieren und voranzutreiben, Absatz- bzw. Umsatzplanungen zu erstellen
und erkennen die Notwendigkeit und Relevanz von Key Account Management in einem zunehmend
globalisierten  Geschéaftsumfeld. Sie kodnnen Verkaufsgesprdche mit unterschiedlichen
Kommunikationsmethoden strukturiert und professionell fiihren. Sie sind in der Lage,
Preisgesprache durch den Einsatz unterschiedlicher Techniken abzuschlieBen und klassische
Verkaufsgesprache von komplexen Verhandlungen zu unterscheiden. Durch die erworbenen
Kenntnisse sind sie beféhigt, eigensténdige Losungen fur strukturiert erkannte Verkaufs-Situationen
zu entwickeln und umzusetzen.

Die Absolvent_innen erwerben die Beféhigung, Strategien fur den digitalen Verkauf und
verkaufsunterstiitzende MalRnahmen zu definieren und erfolgreich in einem Unternehmen zu
implementieren. Die Absolvent_innen verstehen das Zusammenspiel zwischen Marketing & Vertrieb
und wie Digitalisierung in Erganzung oder als Alternative je nach Bedarf einzusetzen ist und ein
strukturierter Prozess definiert wird. Sie verstehen es, das Unternehmen exakt zur Leadgenerierung
zu positionieren und dadurch einen technologiegestitzten, inversen Sales Prozess aufzusetzen.
Darlber hinaus verstehen die Absolvent_innen die Unterschiede und Gemeinsamkeiten von
klassischen und digitalen Vertriebsprozessen und verfiigen Uber das Know-how, um diese
ineinandergreifend einsetzen zu kdnnen und eine abgestimmte Multi Channel Strategie zu
entwickeln und laufend zu optimieren.

Die Absolvent_innen sind in der Lage, unterschiedlichste Verhandlungen bis hin zu sehr komplexen
Verhandlungen vorzubereiten, Verhandlungsteams zu erstellen, Verhandlungstaktiken und
Verhandlungsstrategien zu planen und umzusetzen sowie eigene Kompetenzen des Verhandelns
zu entwickeln. Sie kdnnen den Unterschied zwischen ,Win-Win Strategien und Verhandlungen im
Grenzbereich erkennen und situationsgerechte Entscheidungen in Verhandlungssituationen treffen.
Die Absolvent_innen erwerben die Befahigung, unstrukturierte und komplexe Informationen zu
analysieren, den strukturellen Bedarf fir Veranderungen zu erkennen, Optionen zu
entwickeln/bewerten und Verkaufsstrategien sowie Unternehmensstrategien zu entwickeln. Sie
kénnen Werkzeuge einsetzen und Rahmenbedingungen schaffen, die die erfolgreiche Umsetzung
der Strategie foérdern und die Umsetzung evaluieren.

Die Absolvent_innen sind in der Lage, als Fuhrungskraft im Vertrieb die eigenen
Fuhrungskompetenzen zu entwickeln, die eigene Fuhrungsrolle weiterzuentwickeln und ein
Fuhrungskonzept fur die eigene Organisation zu erarbeiten.

Die Absolvent_innen erwerben die Beféhigung, als Fuhrungskraft im Vertrieb ihre Schnittstellen zu
erfullen und als Transformator_innen in den eigenen Bereich fur die Themen Ethik, Recht, HR
Management und Sales Controlling zu wirken. Sie erlernen die Vertriebssteuerung durch
Kennzahlen.
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Die Absolvent_innen erwerben die Beféhigung, Organisationsformen zielgerichtet einzusetzen,
Organisationen agil durch Veranderungen steuern zu konnen und dazu Kommunikation,
Entscheidungen im Team, Hierarchie und Heterarchie zu nutzen.

Die Absolvent_innen sind in der Lage, Auslandsmérkte auf Basis strukturierter Informationen
auszuwahlen und in der geeigneten Organisationsform aufzubauen und zu fihren. Dazu nutzen sie
Markteintritts- und Marktentwicklungsstrategien. Basierend auf der Kenntnis der Risken der
Auslandsmérkte lernen sie, diese Risken zu managen. Sie sind in der Lage, interkulturelle
Kompetenzen zu verstehen, Dysfunktionalitaten der verschiedenen Kulturebenen zu verstehen und
zu managen sowie interkulturelle Teams zu fuhren. Sie kennen die Gemeinsamkeiten und
Unterschiede internationaler Verhandlungen und kénnen erfolgreich internationale Verhandlungen
fuhren.

Die Absolvent_innen verstehen die Wichtigkeit von Nachhaltigkeitskommunikation und sind in der
Lage, die Bedurfnisse ihrer Kund_innen und Mérkte in der Nachhaltigkeitskommunikation zu
berticksichtigen und Nachhaltigkeit-Potentiale zur Starkung von Marktpositionen und
Kund_innenzufriedenheit zu erkennen und zu managen.

Die Absolvent_innen erwerben fundiertes Wissen Uber Innovation, Innovationsmodelle und
Innovationsstrategien und werden beféhigt, Innovationsprozesse anzustof3en, umzusetzen und in
der Organisation zu verankern.

Definiert durch die individuelle Auswahl der Wahlfacher erwerben die Absolvent_innen nach positiver
Absolvierung der einzelnen Lehrveranstaltungen folgende weitere Kompetenzen aus den gewahlten
Lehrveranstaltungen:

Strategisches Marketing

unterschiedliche Vertriebsorganisationen und -strukturen bestimmen,
adaquate Instrumente zur Marktkommunikation auswahlen,
Kund_innengruppen segmentieren

die Akquisition und Beratung von unterschiedlichen Kund_innen durchfihren.

Angewandte Methoden der Markt- und Organisationspsychologie:

wissenschaftliche Primar- und Sekundérliteratur recherchieren, bearbeiten und schlief3lich in einem
Theorieteil zusammenfassen, der die Relevanz der Forschungsfragestellung unterstreicht

eine empirische Studie planen und durchfuihren

Daten selbststandig erheben und bearbeiten

Studienergebnisse korrekt und adéquat interpretieren und einen Projektbericht verfassen

die Ergebnisse der Studie vor einem Plenum préasentieren

Dienstleistungsmarketing:

Die Absolvent_innen kennen die Spezifika des strategischen und operativen Marketings fir
dienstleistungsorientierte Unternehmen,

sind insbesondere mit jenen Kompetenzen vertraut, die bei der Vermarktung von Dienstleistungen
wesentlich sind.

Non Profit-Marketing & Fundraising

Nonprofit Management und den Nonprofit Sektor in Osterreich beschreiben

eine strategische Analyse fur eine NPO durchfiihren, strategische Ziele festlegen und abgeleitete
MaRnahmen diskutieren

die Finanzierungsstruktur einer NPO bewerten und finanzpolitische Mal3hahmen planen
Fundraising-MaRRnahmen fiir Privatpersonen und Unternehmen planen

ethische Fragestellungen im Fundraising beurteilen

das Konzept Social Entrepreneurship diskutieren
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Schwerpunkte der Wirtschaftspsychologie:

e Die Absolvent_innen kennen die grundlegenden Erkenntnisse aus dem Bereich der
Entscheidungspsychologie,

e Sie wissen warum und in welcher Weise diese psychologischen Grundlagen finanzielle
Entscheidungen und wirtschaftliche Vorgénge beeinflussen

e und sind in der Lage dieses erworbene Wissen in praxisrelevanten Situationen anzuwenden.

Outsourcing, Offshoring & Alliances:

o Die Absolvent_innen sind in der Lage, sinnvolle Auslagerungsvorhaben zu erkennen und wenn
erforderlich auch solche Projekte abzuwickeln.

Collaborative Business:

e Die Absolvent_innen sind in der Lage, Mdglichkeiten der Uberbetrieblichen Zusammenarbeit zu
erkennen und optimal zu nutzen.

Angewandte Mikrodkonomik:

e Die Absolvent_innen sind in der Lage, die langfristigen Determinanten des Wirtschaftswachstums zu
verstehen und von der Konjunkturpolitik zu unterscheiden; Disparitaten auf globaler und regionaler
Ebene zu erkennen und zu verstehen sowie die jiingere Entwicklung Osterreichs in Bezug auf Arbeit,
Léhne und Gewinne zu kennen.

Gesamtcurriculum

ECTS SWS
Modul 1 Sales Management & Digital Sales | 20 8,5
Modul 2 Negotiation Excellence & Sales Strategy 20 8
Modul 3 Leading Sales & Organizations 20 9
Modul 4 International Sales & Marketing 20 9
Wissenschaftliche Kompetenzen 30 5
Wabhlfachcurriculum 10 *
Summe 120 39,5*

* abhéngig von der Auswahl der Wahlfacher

Kerncurriculum

Modul 1 Sales Management & Digital Sales ECTS SWS
SAP Sales Principles 5 2
VEM Vertriebsmanagement 2 1
MEV \h;l:rr::is(atgfige Verkaufsprozesse im sektoralen 5 1
DIM Digital Marketing & Sales 2 1
DIS Digital Sales Methoden 2 1
CRM CRM Marketing & Sales Automation 3 15
PA1 Projektarbeit Sales Management & Digital Sales 4 1
Summe 20 8,5
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Modul 2 Negotiation Excellence & Sales Strategy ECTS SWS

SaSy 1 Sales Strategy 1 2 1
VIV Verhandlungsfuhrung im Verkauf 5 2
SaSy 2 Sales Strategy 2 2 1
CHAV \C/:it;ziljl{lﬂelir;?eer[J ;/geélr(]auf und professionelle 5 1
VIG Verhandeln im Grenzbereich 5 2
PA 2 g:gigirbeit Negotiation Excellence & Sales 4 1
Summe 20 8
Modul 3 Leading Sales & Organizations ECTS SWS
EVI Ethik & verantwortliches Handeln im Vertrieb 1 1
RER Rechtliche Rahmenbedingungen im Vertrieb 1 0,5
LEAD Leadership im Verkauf 5 2
SACH Sales Controlling & HR Management 2 1
Al Agilitat und Organisation 2 1
SE Sales Exzellenz 3 15
ovuv Organisationen verstehen und verandern 2 1
PA 3 Projektarbeit Leading Sales & Organizations 4 1
Summe 20 9

Modul 4 International Sales & Marketing

DIS Driving International Sales 2 1
CcucC Cultural Competencies 5 25
INN Innovation Management 3 15
SIC Sustainability in an international context 2 1
IM International Marketing 4 2
PA 3 Projektarbeit International Sales & Marketing 4 1
Summe 20 9

Wissenschaftliche

Kompetenzen SIS S
GMM1 Wissenschaftliches Arbeiten 3 2
GMM2 Wissenschaftliche Methoden & kritische Analyse 3 2
GMM3 Begleitseminar zum Verfassen der Masterarbeit 2 1
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MAT-MBA Masterarbeit 20

AQ-MBA Abschlusskolloquium 2

Summe 30 5

Wahlfachcurriculum

Aus dem folgenden Wahrfachkatalog sind Lehrveranstaltungen im Gesamtausmaf3 von mindestens 10
ECTS Credits auszuwahlen:

Wahlfacher: ECTS SWS
BWA 3 Strategisches Marketing 3 3
wp? Apgeuante Metoen e Mar- und 6 s
MAA 2 Dienstleistungsmarketing 3 15
MAA 1 Non Profit-Marketing & Fundraising 2 1
WPP 2 Schwerpunkte der Wirtschaftspsychologie 6 3
IM449 Outsourcing, Offshoring & Alliances 3 15
IM448 Collaborative Business 3 15
EC411 Angewandte Mikro6konomik 2 1

Individualcurriculum

Nicht moglich

5. Lehrgangsspezifische Erganzungen der Bestimmungen der allgemeinen Prifungsordnung

Anerkennung nachgewiesener Kenntnisse

Uber die Anerkennung nachgewiesener Kenntnisse einzelner Lehrveranstaltungen entscheidet die
Lehrgangsleitung auf Basis eines Antrags der Studierenden. Fur die Antragstellung werden von der
Lehrgangsleitung Fristen und Formvorschriften festgelegt und kommuniziert. In Summe darf die Anzahl an
ECTS-Credits, die im Sinne der Anerkennung nachgewiesener Kenntnisse auf das Curriculum des Lehrgangs
angerechnet werden, 40 ECTS-Credits nicht Gberschreiten.

Lehrgangssspezifische Bestimmungen Uber die Anfertigung der schriftlichen Master-Arbeit

Mit der obligatorischen Masterarbeit haben die Studierenden zu dokumentieren, dass sie fahig sind, eine
wissenschattlich relevante Fragestellung eigenstandig, methodologisch geleitet und am jeweiligen State of
the Art orientiert fundiert zu bearbeiten. Die Masterarbeiten kénnen in Bezug auf ein Thema aus den 4
Modulen gewéhlt werden. Die Themen der Masterarbeiten missen durch die Lehrgangsleitung genehmigt
werden und dies erfolgt spatestens 1,5 Jahre nach Studienbeginn. Den Studierenden steht ab dem Zeitpunkt
der Themen- bzw. Betreuungszusage ein Zeitraum von ca. acht Monaten fir die Bearbeitung zur Verfligung.
Parallel zur Bearbeitung der Masterarbeit ist ein begleitendes Masterseminar zu besuchen, in dem Konzepte,
Methoden, Arbeitsfortschritte und Ergebnisse mit Kolleg_innen sowie mit Lehrenden diskutiert werden. Nach
Vorlage der fertigen Masterarbeit wird seitens der Betreuer_innen binnen vier Wochen die Begutachtung
vorgenommen. Basiskriterien fur die Beurteilung sind neben formalen Kriterien, die Orientierung am
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fachlichen State of the Art, Methodengeleitetheit des Vorgehens, Giiltigkeit und Neuigkeitswert der
Ergebnisse. Die Betreuung und Begutachtung der Masterarbeit kann von Personen aus dem Kreis der
Lehrveranstaltungs-Leiter_innen durchgefiihrt werden. In Ausnahmeféllen kann — nach Riicksprache mit der
Lehrgangssleitung — die Betreuung auch durch externe Expert_innen vorgenommen werden, die nicht der
Gruppe der (haupt- oder nebenberuflichen) Lehrenden angehdren. Voraussetzung ist hierbei jedenfalls
neben einer Fachexpertise auch eine entsprechende wissenschaftliche Qualifikation.

Negativ beurteilte Masterarbeiten

Bei negativer Beurteilung muss die Masterarbeit innerhalb einer angemessenen Frist erneut zur
Begutachtung vorgelegt werden. Dabei ist ein Themenwechsel nicht zuléssig. Solange die Arbeit nicht positiv
beurteilt wurde, ist ein Antritt zur abschlieRenden mundlichen kommissionellen Gesamtpriifung nicht mdéglich.

Voraussetzung fur die den Hochschullehrgang abschlie3ende mindliche kommissionelle Gesamtprifung

Der Abschluss des Masterstudiums erfolgt durch eine mindliche kommissionelle Gesamtprufung. Die
Zulassung zur abschlieRenden Gesamtprifung setzt den erfolgreichen Abschluss aller Lehrveranstaltungen
und die positive Beurteilung der Masterarbeit voraus.

Die Voraussetzungen, dass man zur kommissionellen, das Masterstudium abschlielRenden mindlichen
kommissionellen Gesamtpriifung antreten kann, sind:

1. Eine aufrechte Immatrikulation in dem Semester, in dem die abschlieBende Gesamtpriifung abgelegt
werden soll.

2. Spétestens vier Wochen vor dem vorgesehenen Prifungstermin: Das Vorliegen einer Stellungnahme der
jeweiligen Betreuer_innen Uber die positive Beurteilung der Masterarbeit. Im Allgemeinen ist dies durch das
Erteilen der Druckfreigabe oder die Vorlage des Gutachtens und Bekanntgabe einer Note erfllt.

3. Spatestens drei Wochen vor dem vorgesehenen Priifungstermin: Die erfolgreiche Absolvierung aller im
Studienplan vorgesehenen Lehrveranstaltungen durch das positive Ablegen aller Prifungen oder
gegebenenfalls die Anrechnung der entsprechenden ECTS-Anrechnungspunkte und zugehdrigen
Lernergebnisse durch die Anerkennung nachgewiesener Kenntnisse.

4. Spatestens zwei Wochen vor dem vorgesehenen Prifungstermin: Das Vorliegen der Masterarbeit in
gebundener Form (Hardcopy) an der FernFH sowie einer digitalen Version der Druckfassung (im pdf-Format).
Die gedruckte Version hat an der vorgesehenen Stelle die eigenhandige Unterschrift der Person, die die
Arbeit verfasst hat, zu enthalten.

5. Spéatestens eine Woche vor dem vorgesehenen Prifungstermin: Das Vorliegen des Gutachtens zur
Masterarbeit.

Ablauf der den Hochschullehrgang abschlie3enden miundlichen kommissionellen Gesamtprifung

Die abschlieRende miindliche kommissionelle Gesamtpriifung (in analoger Anwendung von 88 16, 17 (2)
FHG) ist vor einem facheinschléagigen Prufungssenat abzulegen. Sie umfasst ein Prifungsgesprach tber die
durchgefuhrte Masterarbeit, Uber Querbeziige zu relevanten Studieninhalten sowie sonstigen
studienplanrelevanten Inhalten. Der Prifungssenat besteht aus einer vorsitzenden Person und zwei
Fachprifer_innen. Nicht bestandene mindliche kommissionelle Gesamtprifungen koénnen hdochstens
zweimal wiederholt werden. Die Prifung dauert pro Kandidat_in 45 Minuten. Am Beginn erlautern die
Kandidat_innen in 15 Minuten die wesentlichen Ergebnisse ihrer Masterarbeiten. Der Kurzvortrag muss so
aufbereitet sein, dass auch die Mitglieder der Priifungskommission, die die Masterarbeit nicht unmittelbar
betreut haben, den Inhalt beurteilen kdnnen. Im anschlieRenden Priifungsgesprach haben die Mitglieder der
Prifungskommission die Mdglichkeit, mit den Kandidat_innen eine Diskussion aus dem Blickwinkel ihrer
Fachgebiete zu fihren und so Querbeziige zwischen der Masterarbeit und den relevanten Fachern des
Curriculums sowie sonstigen studienplanrelevanten Inhalten herzustellen.

Nach der abschlieRenden miindlichen kommissionellen Gesamtpriifung beschlief3t die Kommission zunéchst
eine Note (1-5) fur die mindliche Prifungsleistung. Diese Note wird den Studierenden unmittelbar nach der
Beratung der Prifungskommission mitgeteilt. Die Beurteilung der Gesamtprifung erfolgt anhand der Note
der Kommission unter Zuordnung zu einer der folgenden Leistungsbeurteilungen: Note ,Sehr gut (1) ,mit
ausgezeichnetem Erfolg bestanden®, Note ,Gut (2)*: ,mit gutem Erfolg bestanden®, Note ,Befriedigend (3)*
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oder ,Genugend (4): ,bestanden®. ,Nicht bestanden® wird die mindliche kommissionelle Gesamtprifung,
wenn die Prufungskommission die Leistung negativ beurteilt.

Nicht-Antritt zu einer mindlichen kommissionellen Gesamtprifung

Fir die mundliche kommissionelle Gesamtprufung besteht — wie bei den Gibrigen Prifungen des FH-Studiums
— keine Anmelde- aber eine Prufungspflicht. Ein nicht ausreichend begriindetes Nicht-Antreten zum
bekanntgegebenen Termin wird auf die Gesamtzahl der Wiederholungen angerechnet.
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