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10 Jahre duaLer BWL-Handel-Studiengang 
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gesamten VVertschöpfungskette durch Stu-

dierende aller Stufen. 

Dies geschieht durch die Mischung von Stu-

dierenden aus Baustoff- / Haustechnik- und 

Elektro-Herstellerunternehmen, Handelsun-

ternehmen und Handwerksunternehmen in-

nerhalb eines Kurses. Die Studierenden dis-

kutieren in den Lehrveranstaltungen bran-

chenorientiert und bringen dabei ihre jewei-

ligen Sichtweisen ein. Es gibt endkundenori-

entierte Unternehmen wie Bau- und Garten-

märkte (z.B. Globus Baumarkt), es gibt auf 

Handwerkskunden ausgerichtete Hersteller-

unternehmen (z.B. Knauf, Geberit, Hansgro-

he) und Handelsunternehmen (z.B. BayVVa, 

Eurobaustoff,  GC-Gruppe,  Pfeiffer  und  May,  
Richter und  Frenzel,  Sonepar,VVürth Elektro-

großhandel) welche ausschließlich über den 

Anteile an Stundentenzahlen 2006 zeigte ein Expertenteam aus der 

Sanitärbranche, Ulrich Bergmann, Wolf-

gang Göck, Birgit Haßnnann, Erich  

Bechtold  und Thorsten Moortz der 

DHBW Mosbach den Bedarf an stufen-

übergreifend denkenden Fach- und 

Führungskräften in der Sanitärbranche 

auf. Dies war der Anstoß für das neue 

Studiengangskonzept im Rahmen der 

Überlegungen zur Erweiterung der Stu-

dierendenkapazitäten im Hinblick auf 

die doppelten Abitur-Jahrgänge. 

Schnell wurde vom Expertenteam und  Prof. 
Dr.  Alexander Neumann, Leiter Studiengang 

BWL- Branchenhandel Bau, Haustechnik, Elek-

tro zusammen mit Jens Wischmann, als Ge-

schäftsführer der Vereinigung Deutsche Sa-

nitärwirtschaft e.V., das Studiengangskon-

zept aufgestellt, in die Gremien eingebracht 

und bereits 2007 mit acht Studierenden ge-

startet — zunächst begrenzt auf den Bau- und 

den Haustechnik-Bereich. 

Die erste Besonderheit des Studiengangs ist 

bis heute die konsequente Branchenorien-

tierung. Dazu zählt der Aufbau eines über-

greifenden Verständnisses für die Arbeit der 
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Sehr geringer Anteil vorzeitig 

ausscheidender Studierender 

• Student bzw. 
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Forschungsgeleitete Lehre BWL — Branchenhandel Bau, 
flaustechnik, Elektro 

am Beispiel: Marktforschungsprojekt 

Otretiet Kossek, B. (2009). Die  (ors(  hungsgeteitete Lehre in der 

internationalen Diskussion 2009 

Schritt 2 — Auswahl, 
Erarbeitung und 

Durchführung des 
Forschungsprojekts 
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Endkunden-Befragung) 

Schritt 4 — Integration 

der erarbeiteten 
Forschungsergebnisse in die 
Lehrveranstaltungen 
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Schritt 1 — Vermittlung 
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dreistufigen Vertriebsweg vermarkten. Im Ge-
gensatz dazu stehen direkt vertreibende Her-
stellerunternehmen (wie Brillux, Hilzinger) 
oder Direktvertriebler an Handwerker (wie 

Würth, Sprügel). 
Eine weitere Besonderheit ist die Vermittlung 
von den jeweiligen technischen Grundlagen. 
Die Studierenden erhalten an der Hochschu-
le auch Vorlesungen, Übungen, praktische 

Projekte zu den jeweiligen technischen Grund-
lagen. Dies beginnt in den ersten zwei Se-
mestern mit dem Kennenlernen des Hand-
werks mit seinen verschiedenen Gewerken 
und den Problemen der Handwerker bei der 
Erbringung der Handwerksleistung (Projekt 

Betriebsanalyse bei einem Handwerker nach 
Begleitung Handwerksausführung). Dann 
kommen technische Grundlagen zu Zeich-
nungen und Plänen (inkl. Elektroplänen) so-
wie allgemeine Materialeigenschaften hin-

zu. Im 3.— 6. Semester werden in der Bau-
und Haustechnik die Bereiche Bau- undWerk-
stoffe, die Lebens- und Arbeitsraumgestal-
tung mit den Baustilen, der Einsatz von Bau-
und Werkstoffen und die Bausubstanz bzw. 
Haustechnik-Besonderheiten vertieft. Im Elek-
trobereich kommen Vorlesungen zu Elektro-
technik und Elektronik,  Mess-  und Sensor-
technik, Regelungs- und Automatisierungs-
technik sowie Energietechnik.Anwendungs-
bezogen fließt dieses Wissen dann in ein Kom-
plettbadsanierungs- bzw. ein Hausbaupro-
jekt ein, wo die technische Arbeitsplanung 
gewerkübergreifend vorgenommen werden 
MUSS. 

Auch die Vermittlung der vertriebs- und lo-
gistikbezogenen Besonderheiten der Bran-
chen ist Inhalt des Studienganges. Die Stu-
dierenden lernen die vertriebs- und logis- 

kaufspräsentationen von Bauprodukten ver-
mittelt. Die praktische Herausforderung ist 

auch hier das Projekt der Komplettbadsa-
nierung bzw. des Hausbauprojekts, wo für 
den Kunden eine entsprechende Konzepti-
on vorgenommen werden muss mit der Aus-

arbeitung eines passenden Angebots sowie 
der entsprechenden Verkaufsaktivität, ne-
ben der Planung der operativen Umsetzung 
der Logistik der Baustelle. 
Das Intensivstudium mit 210 ECTS, mit einer 

sehr hohen Handlungsorientierung durch Pro-
jekte, richtet sich an den Bedürfnissen in der 
Theorie- und Praxisphase an Unternehmen 

aus, um qualifizierte Mitarbeiter zu erhalten. 
In den Praxisphasen in den Unternehmen 
müssen die Studierenden im ersten und zwei-

ten Studienjahr jeweils eine Projektarbeit zur 
Lösung einer betrieblichen Aufgabenstellung 
durchführen, welche immerhin jeweils 20 

ECTS von 210 ECTS im Gesamtstudium zählt 
und damit fast dem Äquivalent eines Theo-
riesemesters entspricht. Dazu kommt die be-
triebliche Bachelorarbeit, welche 20% der 

Endnote ausmacht. Dies neben dem be-
trieblichen Durchlauf mit dem Ziel sich zu be-
weisen, im Hinblick auf die Analyse und Lö-

sung betrieblicher Probleme mit Hilfe einer 
praxisgerechten Vorgehensweise mit konse-
quenter wissenschaftlicher Rückverfolgbar-
keit. Im Rahmen eines Integrationssemina-

res werden verbandliche Forschungsthemen 

im eigenen 

Betrieb 

tikbezogenen Besonderheiten der Branche 
kennen, die verschiedenen Kundengruppen 
und Vertriebswege, z.B. Fachhandel versus  
DIY-Bereich, 1-2-3-stufiger Vertrieb kennen, 

klassisch wie digital. Dazu kommt die Be-
trachtung der wesentlichen Marktteilneh-
mer im Bereich Bau und im logistischen Be-

reich natürlich auch die Betrachtung der 
Besonderheiten der Baustellenversorgung 
über die verschiedenen Wege. Weiterhin 
werden Besonderheiten zum Baurecht und 
der VOB sowie der Auftragsakquisition und 

des Ausschreibungswesen sowie den Ver- 

Mit der Umwandlung zur Hochschule hat die NM einen Forschungsauftrag zusammen mit den Ausbildungs-
unternehmen erhalten, ohne allerdings dafür entsprechende Ressourcen zur Verfügung gestellt zu bekommen. 
Von daher hat die Studiengangsleitung entschieden, den Forschungsauftrag in die Lehre zu integrieren. 
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oder eine EFQM-Bewertung eines Ausbil-
dungsunternehmens durchgeführt. Dazu 
kommt die Mitwirkung der Studierenden an 
der 2016 erstmals stattgefundenen Tagung 

„Branche  meets  Hochschule". Alle Projekte 
fließen in die Modulnoten ein. 
Die DHBW ist heute mit über 34 000 Studie-
renden in den  Bachelor-  und Master-Pro-
grammen die größte Hochschule des Landes 

Baden-Württemberg und wurde als eine der 
ersten staatlichen Hochschulen komplett sys-
temakkreditiert in 2012. Die DHBVV Mosbach 
ist seit 2000 zertifiziert nach ISO 9001. 

Dazu kommt seit 2016 die Zielsetzung der 
Durchführung einer jährlichen Tagung „Bran-
che  meets  Hochschule", erfolgreich gestar-
tet in 2016 zum Thema der Vertriebswege-

veränderungen im Bereich der Haustechnik 
mit 111 Teilnehmern, davon mehrere aus der 
Geschäftsführung verschiedensten größeren 
und mittelständischen SHK-Händlern. 
Auch für 2017 ist für den 14.09.2017 bereits 

wieder eine Tagung geplant — unterstützt 
durch die RAS - zum Bereich der Digitalisie-
rung im Bereich Holz, Bau, Haustechnik, Elek-

tro, zu der Sie sich noch anmelden können: 
wvvw.mosbach.dhbw.de/bhe  
alexander.neumann@mosbach.dhbw.de  
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