Wettbewerb zwischen Discountern und Supermarkten
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Im Lebensmitteleinzelhandel konnen Konsumenten zwischen verschiedenen Handelsformaten
wahlen, wobei der Wettbewerb insbesondere zwischen Supermarkten und Discountern stark ist.
Die Formate unterscheiden sich u.a. in ihren Sortimenten und Preisen. Forscher haben
untersucht, wie intensiv die Konkurrenzbeziehungen sind, welche Marketing-Instrumente im
Wettbewerb der Formate besonders wirksam sind und wie sich die Wirkung von Marketing-
Instrumenten zwischen den Formaten unterscheidet.

Ziel dieser Arbeit ist es, einen systematischen Uberblick tiber den Stand der Forschung zum
Wettbewerb zwischen Discountern und Supermadrkten zu geben. Der Fokus soll auf
diesbezuiglichen empirischen Studien liegen.
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Einflussfaktoren auf die Entscheidung fiir ein Auslandsstudium (empirisch)

Betreuer: Jan Heinemann, M.Sc.

Studierende haben die Option, einen Teil ihres Studiums im Ausland zu absolvieren. Uber
Austauschprogramme von Universitaten, liber Programme wie Erasmus+ oder als ,,Free Mover*
konnen sie nicht nur Kurse belegen, die an ihrer Heimatuniversitat nicht angeboten werden,
sondern auch wertvolle Erfahrungen in anderen Kulturen sammeln. Universitaten weltweit
versuchen, ihre eigenen Studierenden zu einem Auslandsstudium ermutigen. Gleichzeitig
konkurrieren sie darum, eine attraktive Destination fiir ,Incoming Students“ zu sein. Fiir beide
Aspekte ist es wichtig zu verstehen, welche Faktoren die Entscheidung fiir oder gegen ein
Auslandsstudium beeinflussen.

Ziel dieser Arbeit ist es zu untersuchen, was Studierende in den wirtschaftswissenschaftlichen
Studiengangen an der Universitat Hamburg motiviert bzw. davon abhalt, ein Semester im
Ausland zu studieren. Dazu sollen zunachst relevante Literatur sowie Erfahrungsberichte von
Austauschstudierenden der Fakultaten BWL und Wiso ausgewertet werden. Darauf aufbauend
sollen mit einer qualitativen Untersuchung in Form von Fokusgruppen Einflussfaktoren auf die
Entscheidung fur oder gegen ein Auslandssemester identifiziert werden.
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Unternehmensspezifische Determinanten des Gebens von Trinkgeld

Betreuer: Jan Heinemann, M.Sc.

Fur viele Beschaftigte im Dienstleistungssektor ist das Trinkgeld ein wichtiger Teil des Ein-
kommens. Auch Manager haben Interesse daran, dass ihre Beschaftigten ausreichend Trinkgeld
erhalten, da sich dies positiv auf die Arbeitszufriedenheit und Loyalitat auswirkt. Fur
Beschaftigte und Manager stellt sich die Frage, welche MaBnahmen sie ergreifen kdnnen, um
Kunden dazu zu bringen, liberhaupt Trinkgeld zu geben bzw. moéglichst hohe Betrage zu geben.

Ziel dieser Arbeit ist es, einen systematischen Uberblick tiber den Stand der Forschung zu den
Determinanten des Gebens von Trinkgeld zu geben, die von Managern und Beschaftigten
beeinflussbar sind. Der Fokus soll auf diesbeziiglichen empirischen Studien liegen. Es ist nicht
Ziel dieser Arbeit, personliche Motive oder Konsumentencharakteristika zu analysieren, die zu
(hohen) Trinkgeldern fiihren.
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