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1. Formalia 

Hochschule für angewandte Wissenschaften Hof 

Standort Turku (Finnland), Wiener Neustadt (Österreich), Hof 
(Deutschland) 

Fakultät Graduate School 
 

Bündelverfahren / 
Name des Bündels 

☐ ja ☒ nein 

 

Studiengang (Name/Bezeichnung;  
ggf. inkl. Namensänderungen) 

International Business and Sales Management, M.B.A. 
 

URL des Studiengangs Noch nicht vorhanden 
 

Abschlussgrad / Abschlussbezeichnung Master of Business Administration, M.B.A. 
 

Profil des Studiengangs ☒ Präsenz   ☐ online / Fernstudium 

☒ Vollzeit   ☐ berufsbegleitend/Teilzeit 

Dual: ☐ Studium mit vertiefter Praxis  

 ☐ ausbildungsintegrierendes Verbundstudium 

Bachelor: weiterqualifizierend ☐ ja    ☐ nein 

Master: ☐ konsekutiv    ☒ weiterbildend 

 ☒ anwendungs-  ☐ forschungsorientiert  

☒ international 

☐ Double Degree  

☒ Joint Degree 

☐ intensiv 

☐ Kombinationsstudiengang 

Kooperation:   

☐ mit nichthochschulischen Einrichtungen  

(§ 19 BayStudAkkV) 

☐ mit anderen Hochschulen  

(§ 20 BayStudAkkV) 

Aufnahme des Studienbetriebs am WiSe 2026/2027 
 

Regelstudienzeit in Semestern 4 
 

Anzahl der vergebenen ECTS-Punkte 120 
 

Aufnahmekapazität 
(maximale Anzahl der Studienplätze) 

25 

☐ pro Semester ☒ pro Jahr 

Durchschnittliche Anzahl der Studienan-
fänger (seit der letzten Akkreditierung) 

/ 

☐ pro Semester ☐ pro Jahr 

Durchschnittliche Anzahl der Absol-
vent/innen (seit der letzten Akkreditierung) 

/ 

☐ pro Semester ☐ pro Jahr 

Erstakkreditierung ☒ ja ☐ nein 

 

Reakkreditierung-Nummer / 
 

Prüfbericht formale-Kriterien vom 19.11.2024 
 

Gutachten fachlich-inhaltliche-Kriterien 
vom 

13.01.2025  
14.12.2024 (Kurzgutachten auf Aktenbasis - Vertreter 
der Berufspraxis) 
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2. Kurzprofil des Studiengangs 

Der Studiengang „International Business & Sales Management“ (IBSM) ist ein berufsbegleitender 

Weiterbildungs-Masterstudiengang, der in Präsenz gehalten wird. Die Studierenden rotieren se-

mesterweise über die drei verschiedenen Standorte Turku (Finnland), Wiener Neustadt (Öster-

reich und Hof (Deutschland). Als Abschlussgrad verleihen die drei Hochschulen den Abschluss-

grad eines „Master of Business Administration“ (M.B.A.) als Joint Degree. 

Ziel des neuen Masterstudiengangs „International Business & Sales Management“ (IBSM) ist es, 

die Studierenden bestmöglich auf die aktuellen und zukünftigen Herausforderungen des interna-

tionalen Wirtschafts- und Vertriebsmanagements vorzubereiten. Zum Zeitpunkt ihres Abschlus-

ses sollen die Studierenden ein tiefes Verständnis für Management- und Vertriebskonzepte ha-

ben, das Geschäftsumfeld mit seinen zahlreichen Herausforderungen umfassend analysieren, 

Vertriebsmethoden und -instrumente souverän bewerten und effektiv anwenden können, um das 

Unternehmen strategisch und operativ für die Zukunft zu positionieren und nachhaltige Wettbe-

werbsvorteile zu realisieren. 

Der Masterstudiengang IBSM bietet seinen Studierenden vertiefte akademische Einblicke in das 

internationale Wirtschafts- und Vertriebsmanagement und vermittelt Methoden und Fähigkeiten 

zur Gestaltung und Steuerung kundenorientierter Geschäftsprozesse. Insbesondere sollen um-

fassende Kompetenzen für die Analyse des Geschäftsumfelds (Business-Ökosystem und Bran-

chenstrukturen), die nachhaltige Umsetzung digitalisierter Vertriebskonzepte und das erfolgrei-

che Management interkultureller Geschäftsbeziehungen erworben werden, um sich aktiv an der 

Gestaltung der (digitalen) Transformation unternehmensübergreifender Geschäfts- und Ver-

triebsprozesse beteiligen zu können. Den Studierenden werden die notwendigen fachlichen, me-

thodischen und persönlichen Fähigkeiten vermittelt, um internationale Geschäfts- und Vertriebs-

prozesse in einem von Diskontinuitäten und Störungen geprägten Marktumfeld so zu gestalten 

und zu steuern, dass Kundenzufriedenheit und Kundenerfolg langfristig gewährleistet werden 

können sowie. Zudem werden die Studierenden befähigt, eine digitale Transformation des Ver-

triebs erfolgreich zu initiieren, zu gestalten und zu managen. 

Die Masterarbeit ist der letzte Teil des Studiums. Hier zeigen die Studierenden die Fähigkeit, mit 

wissenschaftlichen Methoden und den während des Masterstudiums (und vielleicht eines freiwil-

ligen Praktikums) erworbenen Fähigkeiten und Kenntnissen selbstständig an einem Problem im 

Bereich des Wirtschafts- und Vertriebsmanagements zu arbeiten. 

Der Studiengang fügt sich damit thematisch und konzeptionell in das Portfolio internationaler 

Masterstudiengänge der Graduate School an der Hochschule Hof ein. Das Curriculum entspricht 

dem Leitbild für die Lehre der Hochschule Hof, nachdem die Professorinnen und Professoren 

den Studierenden fachliche, methodische, persönliche und soziale Kompetenzen sowie Fähig-

keiten zum Leben und Handeln in einer globalisierten Welt vermitteln, die es den Absolventinnen 
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und Absolventen ermöglichen sollen, in einer digitalisierten Welt nachhaltig zu handeln. Dazu 

gehört die Vermittlung anwendungsorientierter Fachkompetenzen in Verbindung mit praktischen 

fachlichen und interdisziplinären Kompetenzen. 

Die Zielgruppe des Studiengangs leitet sich aus den Anwendungsbereichen und Karriereper-

spektiven für Absolventinnen und Absolventen des Studiengangs „International Business & Sales 

Management“ ab. Da der Vertrieb einer der Schlüsselfaktoren für den Erfolg internationaler Un-

ternehmen ist und gut ausgebildete Vertriebsmitarbeiter knapp, aber stark nachgefragt sind, wird 

dieser Masterstudiengang einen wichtigen Beitrag zur weiteren Professionalisierung von Ver-

triebs- und Vertriebsmitarbeitern leisten – indem er es ihnen ermöglicht, organisatorische Ver-

triebsstrukturen insbesondere an die zahlreichen Transformationsherausforderungen anzupas-

sen. Gerade international tätige Unternehmen werden zunehmend Vertriebsmitarbeiter und Füh-

rungskräfte benötigen, die mit modernen digitalen Werkzeugen in Bezug auf Vertrieb und Design 

schlank und viel kundenorientiertere Vertriebsprozesse strategisch denken und handeln können. 

Folgende Positionen sind nach Abschluss des Masterstudiums denkbar: 

- Sales Consultant/Manager (Außendienst/Bürovertrieb) 

- Digital Sales Manager 

- Kundenbeziehungsmanager 

- Key/Global Account Manager 

- Kundenerfolgsmanager (Customer Success Manager) 

- Lead Manager 

- Projektleiter 

- Preismanager 

- Markt & Branchendatenanalyst 

- Marketingleiter/in 

- Unternehmensberater 

Aufgrund der Breite der Business- und Sales-Management-Aufgaben sucht das Programm expli-

zit Vielfalt unter seinen Studierenden in Bezug auf Geschlecht, Nationalität, beruflichen Hinter-

grund und Graduierungsprofile. Neben Absolventinnen und Absolventen wirtschaftswissen-

schaftlicher Studienrichtungen werden auch Ingenieur-, Geistes-, Sozial- und IT-Absolventen er-

mutigt, sich zu bewerben. 
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3. Qualitätsgeleitete Weiterentwicklung des Studiengangs 

Nicht zutreffend, da Konzeptakkreditierung. 
 
 

3.1 Datenerhebungen sowie aus diesen abgeleitete Maßnahmen und Effekte  

Nicht zutreffend, da Konzeptakkreditierung. 

 

3.2 Maßnahmen und Effekte abgeleitet aus der Absolventenbefragung 

Nicht zutreffend, da Konzeptakkreditierung. 
 

3.3 Umgang mit Auflagen und Empfehlungen aus Akkreditierungsverfahren ge-
mäß § 18 Absatz 1 BayStudAkkV  

Nicht zutreffend, da Konzeptakkreditierung. 
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4. Begutachtungsverfahren 

4.1 Rechtliche Grundlagen 

Das rechtliche Fundament des Akkreditierungssystems bilden der Staatsvertrag über die Orga-

nisation eines gemeinsamen Akkreditierungssystems zur Qualitätssicherung in Studium und 

Lehre an deutschen Hochschulen vom 01.01.2018, die Musterrechtsverordnung vom 

07.12.2017 und das Gesetz über die Stiftung Akkreditierungsrat (Akkreditierungsratsgesetz). 

Basierend auf dem Studienakkreditierungsstaatsvertrag haben die Bundesländer Studienakkre-

ditierungsverordnungen erlassen. Auf Grundlage von Art. 7 Absatz (4) des Bayerischen Hoch-

schulinnovationsgesetzes (BayHIG) gilt in Bayern die Bayrische Studienakkreditierungsverord-

nung - BayStudAkkV. 

4.2 Allgemeiner Ablauf des Verfahrens 

Interne Konzeptakkreditierung 

Wird ein neuer Studiengang intern konzeptakkreditiert, so hat dieser an der Hochschule Hof 

das regelhaft im Prozess „Interne Konzeptakkreditierung“ hinterlegte Qualitätssicherungsverfah-

ren durchlaufen:  

• Erstellung Studiengangkonzept durch die (designierte) Studiengangleitung 

• Auswahl externe Gutachtende (1 Vertretung Wissenschaft / Professorenschaft, 1 Vertretung 

berufliche Praxis, 1 Vertretung Studierendenschaft) durch die Stabsstelle QM, Studien-

gangleitung kann Befangenheit von Gutachtenden melden 

• Prüfung auf Unbefangenheit der Gutachtenden, Gutachterbenennung durch Stabsstelle QM 

• Prüfung der formalen Kriterien gemäß BayStuAkkV Teil 2 durch die Stabsstelle Qualitätsma-

nagement, Erstellung Prüfbericht 

• (Online-)Begehung der Gutachtenden mit Studiengangleitung, lehrenden Professor:innen, 

Studiendekan:in, Dekan:in, Vizepräsident:in Lehre, koordiniert durch Stabsstelle QM 

• Gutachtenerstellung zu den fachlich-inhaltlichen Kriterien gemäß BayStuAkkV Teil 3 und Be-

wertung der formalen Kriterien durch die Gutachtendengruppe 

• Möglichkeit der Stellungnahme seitens der Studiengangleitung 

• Entscheidung über Akkreditierung, Auflagen, Fristen und Empfehlungen durch die Hoch-

schulleitung 

• Erfüllung der Auflagen durch die Studiengangleitung 

• Entscheidung über die Erfüllung der Auflagen und die Akkreditierung durch die Hochschul-

leitung 

• nach Beschluss der Hochschulleitung Möglichkeit der Beschwerde durch alle Prozessbetei-

ligten 

https://www.akkreditierungsrat.de/index.php/de/media/25
https://www.akkreditierungsrat.de/sites/default/files/downloads/2019/Musterrechtsverordnung.pdf
https://recht.nrw.de/lmi/owa/br_bes_text?anw_nr=2&gld_nr=2&ugl_nr=221&bes_id=6928&aufgehoben=N&menu=1&sg=
https://www.gesetze-bayern.de/Content/Document/BayStudAkkV
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• Veröffentlichung des Qualitätsberichts auf der Website der Hochschule und der Akkreditie-

rungs-Datenbank. 

Das Konzeptakkreditierungsverfahren wird zwei Semester vor der geplanten Einführung eines 

neuen Studiengangs gestartet. 

4.3 Besonderheiten im Verfahrensablauf 

Da es sich um das Akkreditierungsverfahren eines Joint-Degree-Program handelt, wurde das 

Verfahren unter Mitwirkung aller drei beteiligten Hochschulen durchgeführt: der Hochschulen 

„Fachhochschule Wiener Neustadt (FHWN)“, der „Turku University of Applied Sciences (Turku 

UAS)“ und der Hochschule für angewandte Wissenschaften Hof (HUAS).  

Am Verfahren wirkten zwei professorale Gutachterinnen aus zwei Sitzländern der beteiligten 

Hochschulen mit.  

Die Begehung fand online statt. Es nahmen die Programmverantwortlichen und QM-Verant-

wortlichen aller drei Hochschulen teil. 

Der Gutachter aus der betrieblichen Praxis konnte kurzfristig nicht persönlich an der Online-

Begehung teilnehmen. Die Begutachtung fand auf Aktenbasis statt.  

4.4 Beteiligte Gremien 

 

Prüfer:innen / Gutachtende 
 

Prüferin der formalen Kriterien Stabsstelle QM 
Susann Thoß 
 

Mitwirkende der Gutachtendengruppe Vertreterinnen aus der Hochschullandschaft 
Frau Prof. Margarethe Überwimmer, FH Oberösterreich  
Frau Prof. Barbara Niersbach, Hochschule Ravensburg-
Weingarten 
 
Vertreter aus der Berufspraxis (Prüfung auf Akten-
lage, 14.12.2024)  
Emanuel Baur, Export Direktor, Ernst Feiler GmbH Frot-
tier- und Chenille-Weberei 
 
Externe Studierende 
Klaus Etteldorf, TU Chemnitz 
 

 

Beschlussgremium 
 

Hochschulleitung Präsident 
Prof. Dr. Dr. h.c. Jürgen Lehmann 
 
Vizepräsident Lehre 
Prof. Dr. Dietmar Wolff 
 
Vizepräsident Forschung + Entwicklung 
Prof. Dr. Valentin Plenk 
 
Kanzlerin 
Ute Coenen 
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Beschwerdeverfahren 
 

Ombudsperson / 
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5. Zusammenfassende Qualitätsbewertung des Gutachtendengremi-
ums 

5.1 Gesamteindruck zur Studienqualität 

Das Studienprogramm hat aufgrund der Besonderheiten der Curriculumsgestaltung ein hohes 

Potenzial. 

Das Programm ist in sechs Kernbereiche gegliedert, darunter Betriebswirtschaft, Vertriebsma-

nagement, Verkaufskompetenz, Führung, Persönlichkeitsentwicklung sowie akademische und 

berufliche Erfahrung. Diese Bereiche korrespondieren mit den beschriebenen Lernzielen und 

Berufsprofilen. Die Module innerhalb der einzelnen Bereiche bauen aufeinander auf, um den 

Studierenden die für ihre jeweiligen Berufsprofile erforderlichen Kompetenzen zu vermitteln. 

Die Struktur des Studiengangs ermöglicht es den Studierenden, internationale Erfahrung zu 

sammeln, beginnend mit dem ersten Semester an der Turku UAS in Finnland, gefolgt von dem 

zweiten Semester an der FHWN in Österreich und dem dritten Semester an der Hochschule 

Hof in Deutschland. Im vierten Semester können die Studierenden je nach ihren Präferenzen 

und akademischen Zielen flexibel wählen, wo sie ihre Masterarbeit schreiben möchten. Die Mo-

dule des IBSM-Programms sind zwischen den drei beteiligten Hochschulen abgestimmt und ko-

ordiniert, so dass ein einheitlicher Lehrplan und ein reibungsloser Übergang zwischen den 

Hochschulen gewährleistet sind. 

Alle drei beteiligten Institutionen überzeugen mit einer ähnlichen Lern- und Lehrphilosophie, wo-

bei die kulturellen Unterschiede der einzelnen Länder berücksichtigt werden. Der USP dieses 

Programms besteht also in der Kombination aus einer großartigen kulturellen Erfahrung mit 

dem Erwerb fachlicher Kenntnisse in internationalem Business und Vertriebsmanagement..  

Die besonderen Bestimmungen für Joint-Degree-Proframs werden in angemessener Weise be-

rücksichtigt und alle beteiligten Einrichtungen sind sich der Notwendigkeit der Steuerung des 

Prozesses bewusst, um eine reibungslose Übertragung für die Studierenden zu gewährleisten. 

5.2 Stärken und Schwächen 

Die Gutachter sehen eine hohe Akzeptanz zukünftiger Studierender. Allerdings muss das Kon-

zept noch weiter ausgearbeitet werden, da es sich derzeit noch in der Entwicklung befindet. 

Die im Folgenden formulierten Empfehlungen verstehen die Gutachtenden als Unterstützung 

für die weitere Entwicklung des Studienprogramms. 
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6. Beschlussempfehlung 

 

6.1 Beschlussempfehlung formale Kriterien 

Die formalen Kriterien sind  ☒ erfüllt ☐ nicht erfüllt 

 
Die Stabsstelle Qualitätsmanagement spricht darüber hinaus folgende Empfehlungen zu den 

formalen Kriterien aus: 

 

Empfehlung 1 (Kriterium 1.1 Studienstruktur und Studiendauer (§3 BayStudAkkV)):  

Die Struktur des Studiums, d.h. Aufbau der Module pro Semester, sollte auf der zukünftigen 

Website des Studiengangs transparent für Außenstehende gestaltet werden. Die Darstellung 

sollte über den Studienverlaufsplan erfolgen. 

 

Empfehlung 2 (Kriterium 1.4 Abschlüsse und Abschlussbezeichnungen (§ 6 BayStu-

dAkkV)):  

Das Masterprüfungszeugnis, die Masterurkunde, das Transcript of Records sowie das Diploma 

Supplement sollten sobald möglich nachgereicht werden. 

 

Empfehlung 3 (Kriterium 1.9 Sonderregelungen für Joint-Degree-Programme (§ 10 Ba-

yStudAkkV)):  

Spätestens mit Beginn der ersten Bewerbungsphase für den Studiengang sollten alle für die 

Studierenden relevanten Informationen auf der noch zu erstellenden Website des Studiengangs 

transparent zur Verfügung gestellt werden. Dies betrifft insbesondere die Besonderheiten eines 

zwischen drei Partnern aus drei verschiedenen Ländern durchgeführten Joint Degree Pro-

grams. 

6.2 Beschlussempfehlung fachlich-inhaltliche Kriterien 

Die fachlich-inhaltlichen Kriterien sind  ☐ erfüllt ☒ nicht erfüllt 

 
Das Gutachtergremium schlägt folgende Auflage zu den fachlich-inhaltlichen Kriterien vor: 

 

Auflage 1 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 Abs. 1 Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV)): 

Ein Onboarding-Workshop sollte als Besonderheit umgesetzt werden, da ein vielfältiges Studen-

tenteam erwartet wird. Im Mittelpunkt des Workshops steht das Thema Vielfalt, einschließlich der 

Rolle von Frauen in europäischen Unternehmen und in der europäischen Gesellschaft. 
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Stellungnahme der Studiengangleitung:  

Wir werden ein zweitägiges, interkulturelles Training zu Beginn des ersten Semesters durchfüh-

ren - als Teil des Moduls "Introduction to MBA & English". 

 

Das Gutachtergremium spricht darüber hinaus folgende Empfehlungen zu den fachlich-inhaltli-

chen Kriterien aus: 

 

Empfehlung 4 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 Abs. 1 Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV): 

Die Gutachtenden empfehlen zu überdenken, ob die Berufsbilder Projektmanagement, Marke-

tingmanagement und Business Consultant weiter definiert oder ausgeschlossen werden sollten, 

weil sie eigentlich nur Randthemen in der Modulbeschreibung sind oder eine intensivere Ausbil-

dung erforderlich wäre. 

 

Empfehlung 5 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 Abs. 1 Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV): 

Die Gutachtenden empfehlen, Diversitätsthemen insbesondere in den Inhalt von „Introduction to 

MBA & English“ und in den Inhalt von „Business Leadership & Ethics“ aufzunehmen, da Diversität 

im internationalen Geschäft als sehr wichtiges Thema angesehen wird. 

 

Empfehlung 6 (Kriterium 1.2.2.4 Ressourcenausstattung (§12 Absatz 3 BayStudAkkV):  

Genaue Klärung und Budgetzuweisung im Voraus wird empfohlen. 

 

Empfehlung 7 (Kriterium 1.2.2.5 Prüfungen und Prüfungsarten (§12 Abs. 4 BayStudAkkV)): 

Klare Regeln und Arten von Prüfungen. 

Stellungnahme des Qualitätsmanagements: 

Das Qualitätsmanagement empfiehlt, diese Empfehlung zu streichen, da die Prüfungsarten be-

reits in der Studien- und Prüfungsordnung (SPO) geregelt und in der ASPO genau definiert sind. 

Die Prüfungszeiträume richten sich nach den jeweiligen Vorgaben der Hochschulen. 

 

Empfehlung 8 (Kriterium 1.2.2.5 Prüfungssystem (§12 Abs. 4 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen, eine klare Einigung über die Prüfungsordnung zu erzielen und 

betonen die Bedeutung einer transparenten Kommunikation mit den Studierenden über Prü-

fungsarten, Notenordnungen an jeder Hochschule und andere studienbezogene Fragen. 
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Empfehlungen 9 (Kriterium 1.2.2.6 Studierbarkeit (§12 Abs. 5 BayStudAkkV)): 

Einrichtung eines institutionellen Gremiums zur Sicherstellung der Studierbarkeit des Studien-

gangs für jeden Studierenden. Dies bedeutet, dass den Studierenden klar mitgeteilt wird, wer die 

Hauptverantwortung für die Fragen der Studierbarkeit trägt. 

 

Empfehlung 10 (Kriterium 1.2.2.7 Besonderer Profilanspruch (§ 12 Abs. 6 BayStudAkkV)): 

Ausarbeitung eines klaren Marketingkonzepts zur Darstellung der Stärken und Besonderheiten 

des Programms. 

 

Empfehlung 11 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen, in die Partnerschaftsvereinbarung einen Passus über die Nach-

haltigkeit des gemeinsamen Programms aufzunehmen (insbesondere für den Fall, dass es keine 

Finanzierung gibt). 

 

Empfehlung 12 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen, die tatsächlichen Semesterend- und Semesterbeginndaten im 

Partnerschaftsvertrag so anzupassen, dass die Studierenden genügend Zeit haben, ein Visum 

zu beantragen und bei Bedarf an die nächste Hochschule zu reisen. 

 

Empfehlung 13 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen, in der Partnerschaftsvereinbarung anzugeben, dass studentische 

Vertreter:innen nicht in GDPR/DSGVO-sensiblen Ausschüssen, z.B. dem Auswahl- und Zulas-

sungsausschuss, tätig sind. 

 

Empfehlung 14 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen folgendes in die Partnervereinbarung aufzunehmen: Benotungs-

schema und -system sowie die Art und Weise, wie Benotungen in Finnland nach Öster-

reich/Deutschland übertragen werden. Alles, was einzigartig ist, weil die Hochschulen Unter-

schiede haben, sollte in die Partnerschaftsvereinbarung aufgenommen werden. 

 

Empfehlung 15 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen eine bessere Regulierung der Finanzverwaltung, beispielsweise 

die Einrichtung eines Verwaltungsausschusses. 
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Empfehlung 16 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Die Gutachtenden empfehlen, die Zuständigkeiten klar zu regeln und Vertretungsregelungen ex-

plizit in der Vereinbarung aufzunehmen (z. B. für die Zeit der Semesterferien). 

 

Empfehlung 17 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 

Einrichtung eines institutionellen Gremiums zur Sicherstellung der Studierbarkeit des Studien-

gangs für jeden Studierenden. Dies bedeutet, dass den Studierenden klar mitgeteilt wird, wer die 

Hauptverantwortung für die Fragen der Studierbarkeit trägt. 

Stellungnahme des Qualitätsmanagements: 

Das Qualitätsmanagement empfiehlt, diese Empfehlung zu streichen, da sich diese im Wortlaut 

zu Empfehlung 9 wiederholt. 

 

Ergänzung der Empfehlungen auf Grundlage des Gutachtens auf Aktenlage des betriebli-

chen Vertreters 

Empfehlung 18 (Kriterium 1.2.1 Qualifikationsziele und Abschlussniveau (§11 BayStu-

dAkkV)):  

Aus Sicht der Unternehmenspraxis wäre ein verpflichtendes Praktikum eine wertvolle Ergänzung. 

6.3 Sondervoten 

/ 

 

 

7. Beschwerdeverfahren 

/ 
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8. Beschluss der Hochschulleitung 

 

Die Hochschulleitung der Hochschule Hof hat im internen Konzeptakkreditierungsverfahren 
zum Studiengang „International Business and Sales Management“, M.B.A. folgenden Be-
schluss getroffen: 
 

 

Formale Kriterien nach Teil 2 der BayStudAkkV 
 

Die formalen Kriterien sind ☐ erfüllt 

☒ erfüllt mit Empfehlungen 

☐ teilweise erfüllt mit Auflagen 

☐ überwiegend nicht erfüllt wegen erheblicher Mängel 

Erteilte Auflagen formale Kriterien / 
 

Begründung für die Abweichung von dem 
Gutachtenden-Votum 

/ 

Auflagen formale Kriterien erfüllt ☐ ja ☐ nein    ☒ entfällt  

 

Empfehlungen aus formalen Kriterien Empfehlung 1 (Kriterium 1.1 Studienstruktur und 
Studiendauer (§3 BayStudAkkV)):  
Die Struktur des Studiums, d.h. Aufbau der Module pro 
Semester, sollte auf der zukünftigen Website des Studi-
engangs transparent für Außenstehende gestaltet wer-
den. Die Darstellung sollte über den Studienverlaufs-
plan erfolgen. 

Empfehlung 2 (Kriterium 1.4 Abschlüsse und Ab-
schlussbezeichnungen (§ 6 BayStudAkkV)):  
Das Masterprüfungszeugnis, die Masterurkunde, das 
Transcript of Records sowie das Diploma Supplement 
sollten sobald möglich nachgereicht werden. 

Empfehlung 3 (Kriterium 1.9 Sonderregelungen für 
Joint-Degree-Programme (§ 10 BayStudAkkV)):  
Spätestens mit Beginn der ersten Bewerbungsphase 
für den Studiengang sollten alle für die Studierenden 
relevanten Informationen auf der noch zu erstellenden 
Website des Studiengangs transparent zur Verfügung 
gestellt werden. Dies betrifft insbesondere die Beson-
derheiten eines zwischen drei Partnern aus drei ver-
schiedenen Ländern durchgeführten Joint Degree 
Programs. 

Begründung für die Abweichung von dem 
Gutachtenden-Votum 

/ 

 

Fachlich-inhaltliche Kriterien nach Teil 3 der BayStudAkkV 
 

Die fachlich-inhaltlichen Kriterien sind ☐ erfüllt 

☐ erfüllt mit Empfehlungen 

☒ teilweise erfüllt mit Auflagen 

☐ überwiegend nicht erfüllt wegen erheblicher Mängel 

Erteilte Auflagen fachlich-inhaltlichen Kri-
terien 

Auflage 1 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 Abs. 1 
Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV)): 
Ein Onboarding-Workshop sollte als Besonderheit um-
gesetzt werden, da ein vielfältiges Studententeam er-
wartet wird. Im Mittelpunkt des Workshops steht das 
Thema Vielfalt, einschließlich der Rolle von Frauen in 
europäischen Unternehmen und in der europäischen 
Gesellschaft. 
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Begründung für die Abweichung von dem 
Gutachtenden-Votum 

/ 

Auflagen fachlich-inhaltlichen Kriterien 
erfüllt 

☐ ja ☒ nein 

 

Empfehlungen aus fachlich-inhaltlichen 
Kriterien 

Empfehlung 4 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 
Abs. 1 Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV): 
Die Gutachtenden empfehlen zu überdenken, ob die 
Berufsbilder Projektmanagement, Marketingmanage-
ment und Business Consultant weiter definiert oder aus-
geschlossen werden sollten, weil sie eigentlich nur 
Randthemen in der Modulbeschreibung sind oder eine 
intensivere Ausbildung erforderlich wäre. 

Empfehlung 5 (Kriterium 1.2.2.1 Curriculum (§12 
Abs. 1 Satz 1 bis 3 und 5 BayStudAkkV): 
Die Gutachtenden empfehlen, Diversitätsthemen ins-
besondere in den Inhalt von „Introduction to MBA & 
English“ und in den Inhalt von „Business Leadership & 
Ethics“ aufzunehmen, da Diversität im internationalen 
Geschäft als sehr wichtiges Thema angesehen wird. 

Empfehlung 6 (Kriterium 1.2.2.4 Ressourcenaus-
stattung (§12 Absatz 3 BayStudAkkV):  
Genaue Klärung und Budgetzuweisung im Voraus 
wird empfohlen. 

Empfehlung 7 (Kriterium 1.2.2.5 Prüfungssystem 
(§12 Abs. 4 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen, eine klare Einigung 
über die Prüfungsordnung zu erzielen und betonen die 
Bedeutung einer transparenten Kommunikation mit 
den Studierenden über Prüfungsarten, Notenordnun-
gen an jeder Hochschule und andere studienbezo-
gene Fragen. 

Empfehlungen 8 (Kriterium 1.2.2.6 Studierbarkeit 
(§12 Abs. 5 BayStudAkkV)): 
Einrichtung eines institutionellen Gremiums zur Si-
cherstellung der Studierbarkeit des Studiengangs für 
jeden Studierenden. Dies bedeutet, dass den Studie-
renden klar mitgeteilt wird, wer die Hauptverantwor-
tung für die Fragen der Studierbarkeit trägt. 

Empfehlung 9 (Kriterium 1.2.2.7 Besonderer Pro-
filanspruch (§ 12 Abs. 6 BayStudAkkV)): 
Ausarbeitung eines klaren Marketingkonzepts zur Dar-
stellung der Stärken und Besonderheiten des Pro-
gramms. 

Empfehlung 10 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische 
Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen, in die Partnerschafts-
vereinbarung einen Passus über die Nachhaltigkeit 
des gemeinsamen Programms aufzunehmen (insbe-
sondere für den Fall, dass es keine Finanzierung gibt). 

Empfehlung 11 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische 
Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen, die tatsächlichen Se-
mesterend- und Semesterbeginndaten im Partner-
schaftsvertrag so anzupassen, dass die Studierenden 
genügend Zeit haben, ein Visum zu beantragen und 
bei Bedarf an die nächste Hochschule zu reisen. 

Empfehlung 12 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische 
Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen, in der Partnerschaftsver-
einbarung anzugeben, dass studentische Vertreter:in-
nen nicht in GDPR/DSGVO-sensiblen Ausschüssen, 
z.B. dem Auswahl- und Zulassungsausschuss, tätig 
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sind. 

Empfehlung 13 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische 
Kooperationen (§ 20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen folgendes in die Partner-
vereinbarung aufzunehmen: Benotungsschema und -
system sowie die Art und Weise, wie Benotungen in 
Finnland nach Österreich/Deutschland übertragen wer-
den. Alles, was einzigartig ist, weil die Hochschulen 
Unterschiede haben, sollte in die Partnerschaftsverein-
barung aufgenommen werden. 

Empfehlung 14 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Ko-
operationen (§20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen eine bessere Regulie-
rung der Finanzverwaltung, beispielsweise die Einrich-
tung eines Verwaltungsausschusses. 

Empfehlung 15 (Kriterium 1.2.8 Hochschulische Ko-
operationen (§ 20 BayStudAkkV)): 
Die Gutachtenden empfehlen, die Zuständigkeiten klar 
zu regeln und Vertretungsregelungen explizit in der 
Vereinbarung aufzunehmen (z. B. für die Zeit der Se-
mesterferien). 

Ergänzung der Empfehlungen auf Grundlage des 
Gutachtens auf Aktenlage des betrieblichen Vertre-
ters 
Empfehlung 16 (Kriterium 1.2.1 Qualifikationsziele 
und Abschlussniveau (§11 BayStudAkkV)):  
Aus Sicht der Unternehmenspraxis wäre ein ver-
pflichtendes Praktikum eine wertvolle Ergänzung. 

Begründung für die Abweichung von dem 
Gutachtenden-Votum 

Seitens der Gutachtenden formulierte Empfehlun-
gen 7 und 17 wurden gestrichen.  
Empfehlung 7:  
Die Prüfungsarten sind bereits in der Studien- und Prü-
fungsordnung (SPO) geregelt und in der ASPO genau 
definiert. Die Prüfungszeiträume richten sich nach den 
jeweiligen Vorgaben der Hochschulen. 
Empfehlung 17:  
Die Empfehlung wiederholt sich im Wortlaut zu Emp-
fehlung 9. 

 

Beschluss 
 

Beschlussdatum 23.01.2025 
 

Beschluss ☐ Verleihung des Siegels des Akkreditierungsrates  

☒ Verleihung des Siegels des Akkreditierungsrates mit 

Auflagen  

☐ keine Verleihung des Siegels des Akkreditierungsra-

tes  

Zeitliche Befristung der Verleihung 14.03.2026 
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9. Anhang - Akkreditierungsurkunde 

 

 


