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Erlauterungen

Die Teilnahme an der Sondereignungsfeststellungspriifung (SEFP) ist verpflichtend fiir alle MVM- Bewerber,
die mit ihrem ersten Hochschulabschluss das Basisniveau (= 180 ECTS-Punkte) erreicht haben, aber mit
diesem noch nicht das erforderliche MVM-Startniveau (= 225 ECTS-Punkte) nachweisen kénnen.

Im Rahmen der SEFP findet hierzu eine Feststellung der auferhochschulisch erworbenen, MVM-
spezifischen Kompetenzen statt. Die konkreten Prifungsgegenstande und die Dauer der
Sondereignungsfeststellungsprifung sind abhangig davon, ob die Bewerberin bzw. der Bewerber einen
ersten Hochschulabschluss im Umfang von 180 ECTS-Punkten oder 210 ECTS-Punkten nachgewiesen hat.
Im Falle des Nachweises eines Bachelorabschlusses im Umfang von 180 ECTS-Punkten umfasst die SEFP
eine mindliche Prifung sowie einem teilstrukturierten Gesprach. Im Falle des Nachweises eines
Bachelorabschlusses im Umfang von 210 ECTS-Punkten umfasst die Sondereignungsfeststellungspriifung
nur das teilstrukturierte Gesprach.

A) Der MVM-Bewerber bereitet die mindliche Prifung anhand des SEFP-Templates vor und figt die
entsprechenden Nachweise bei. Der Grad der Kompetenzerfillung kann dabei nachgewiesen werden
durch:

a) bisherige Berufserfahrung, insbesondere der Wahrnehmung von Fihrungsaufgaben,

b) Vorliegen internationaler berufspraktischer Erfahrung,

c) bisheriger Weiterbildungsaktivitaten, Zusatzprufungen,

d) Beurteilungen im Beruf, Empfehlungsschreiben, Evaluationsbégen durch den Arbeitgeber,
e) Zeugnisse, Zertifikate,

f) sonstige Nachweise.

B) Der MVM-Bewerber nimmt eine Selbsteinschatzung zu jeder aufgefuhrten Fahigkeit in folgender
funfstufiger Skaliering vor:

1. Einsteiger =0 %

2. Kenner = bis einschlieRlich 25 %

3. Routinier = bis einschlie3lich 50 %

4. Konner = bis einschlieRlich 75 %

5. Experte = bis einschliellich 100 %

Der Prufungsausschuss bewertet jede Fahigkeit in der oben genannten fiinfstufigen Skalierung in Abhangigkeit der
erreichten Niveaustufe dargestellt durch Prozentpunkte. Ergibt der Durchschnitt aller bewerteten Fahigkeiten
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Hinweis: Selbsteinschatzung durch den Bewerber mit Hilfe folgender fiinfstufiger Skalierung
1. Einsteiger=0 %

2. Kenner = bis einschlieBlich 25 %

3. Routinier = bis einschlieBlich 50 %

4. Konner = bis einschlieBlich 75 %

5. Experte = bis einschlieBlich 100 %

Bitte entscheiden Sie sich jeweils fiir eine der fiinf aufgefiihrten Skalierungsstufen.
Zwischenskalierungen (z.B. bei 37,5%) sind nicht zulassig.

Teilbereich 1: Fachkompetenz

1a) Anwendungserfahrung
Ich habe im Bachelorstudium erworbenes Marketing-/Vertriebswissen bereits haufig auf Fragestellungen im
Berufsleben angewendet.

(O o% (D25% () 50% (5% () 100%

1b) Marktorientierung
Ich bin in der Lage, Entwicklungen und Trends im Markt zu identifizieren und hierauf angemessen zu reagieren.

O 0% Q 25% Q 50% O 75% O 100%

1¢) Kundenorientierung
Ich bin in der Lage, Kundenpraferenzen zu identifizieren und Kundenwuinsche zu erflllen.

O 0% 025% O 50% 075% O 100%

1d) Wettbewerbsorientierung
Ich bin in der Lage, bei Entscheidungen Uber die Marktbearbeitung wettbewerbsbezogene Aspekte

angemessen zu bertcksichtigen.

Oo% (D25% () 50% Ors% (D100%

1e) Prasentationsfahigkeit

Ich beherrsche technische und rhetorische Mittel zur Gestaltung von Besprechungen und Prasentationen und
kann Marketing-/Vertriebsinhalte Giberzeugend prasentieren.

(O o% (Da2s% () s0% O5% () 100%
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Teilbereich 2: Lern- bzw. Methodenkompetenz

2a) Analyse- und Problemléseféhigkeit
Ich bin in der Lage, (neue) Aufgabenstellungen zu erkennen und zu strukturieren, sammele hierzu Informationen,

gewichte diese und entwickle Lésungsvorschlage.

O 0% Ozs% O 50% 075% O 100%

2b) Auffassungsfahigkeit/-gabe
Ich bin in der Lage, Neues schnell zu begreifen und zu erfassen.

OO% Ozs% Oso% 075% 01 00%

2c) Entscheidungsfahigkeit
Ich kann mich mit den relevanten Alternativen sachlich auseinandersetzen, sie bewerten und treffe eine

Entscheidung.

0% 25% 50% 75% 100%
O O O O O

2d) Ganzheitliches Denken
Ich bin in der Lage, bei meinen Uberlegungen/Planungen die Auswirkungen auf andere Bereiche zu berlicksichtigen.

Q 0% st% Q 50% 075% Q 100%

2¢e) Organisationsfahigkeit
Ich kann Ablaufe planen und entwickeln.

Oo% (D25% () 50% 5% (D)100%
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Teilbereich 3: Selbstkompetenz

3a) Kritikfahigkeit
Ich bin in der Lage, Kritik sachlich aufzunehmen und Verbesserungen anzustreben.

O 0% st% Q 50% 075% 0100%

3b) Selbststandigkeit
Ich kann Aufgabenstellungen ohne weitere Hilfestellungen 16sen und eigenverantwortlich arbeiten.

Q 0% 025% O 50% 075% O 100%

3c) Zielstrebigkeit/Ergebnisorientierung
Ich bin in der Lage, konsequent zu erreichen, was ich mir vorgenommen habe und lasse mich nicht ablenken.

(O o% (D) 25% () 50% (5% () 100%
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Teilbereich 4: Sozialkompetenz

4a) Fihrungsfahigkeit
Ich kann mich gut in andere Menschen hineinversetzen.

O 0% Ozs% O 50% 075% O 100%

4b) Kommunikationsfahigkeit
Ich bin in der Lage, mich klar und verstandlich auszudriicken und argumentiere iberzeugend.

0% 25% 50% 75% 100%
O O O O O

4c) Konfliktldsungsfahigkeit
Ich bin in der Lage, Konflikte sachlich anzugehen und einen tragfahigen Konsens zu suchen.

Q 0% Q 25% O 50% 075% 0100%

4d) Teamfahigkeit
Ich kann mich in einer Gruppe von Menschen einordnen und einbringen, um gemeinsam ein Ziel zu erreichen

) 0% () 25% () 50% (O 5% () 100%
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