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Bachelorseminar Innovations- und Dialogmarketing
im Wintersemester 2025/2026:
»Das Zeitalter von Kl — Potentiale im Marketing*

Kunstliche Intelligenz hat in den letzten Jahren einen tiefgreifenden Einfluss auf das Marketing
genommen und eréffnet neue Mdglichkeiten fur datenbasierte Entscheidungsfindung und
innovative Ansatze in der Kommunikation. Von der Kundenpflege bis zur Erstellung von
Empfehlungen und Segmentierungen bietet der Einsatz moderner Technologien Unternehmen
die Chance, effizienter zu arbeiten und Kundenbedurfnisse besser zu verstehen. Gleichzeitig
erfordert der Umgang mit Kl ein fundiertes Verstandnis ihrer Potenziale, Limitationen und der
damit verbundenen ethischen Fragen.

Das Bachelorseminar greift die Rolle von Kunstlicher Intelligenz im Marketing aus
verschiedenen Perspektiven auf. Ziel ist es, Studierenden einen umfassenden Einblick in
aktuelle Ansatze und Methoden zu geben, die den Einsatz von Kl in verschiedenen Bereichen
des Marketings pragen. Im Mittelpunkt des Bachelorseminars steht dabei die Untersuchung
des aktuellen Stands der Forschung sowie die eigenstandige Auseinandersetzung mit diesem,
wodurch die Studierenden an das wissenschaftliche Arbeiten herangefiihrt werden. Es werden
neben dem bereits erworbenen Wissen aus dem bisherigen Studium keine Kenntnisse
vorausgesetzt, alle notwendigen Grundlagen werden im Seminar erarbeitet.

l. Themen

In diesem Bachelorseminar soll anhand vorliegender Veréffentlichungen untersucht werden,
wie man Marketing-Fragestellungen unter Einbezug von kunstlicher Intelligenz beantworten
kann. Dazu sollen aktuelle Ansatze verstanden, diskutiert und kritisch beleuchtet werden.
Teilnehmende des Seminars wahlen je eines der folgenden Themen aus. Die einzelnen
Themen kénnen mehrfach vergeben werden.

e Thema 1: Machine Learning im Customer Relationship Management —
Einsatzgebiete und Potentiale

e Thema 2: Churn Prediction im Online-Handel — Machine Learning zur Vorhersage
von Kundenabwanderung

e Thema 3: Produktempfehlungen im Online-Handel — Chancen und Limitationen

e Thema 4: Uplift Modeling im Direktmarketing — Potentiale
und State-of-the-art
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Il. Ablauf

Fir den Erhalt des Leistungsnachweises ist die schriftliche Anfertigung und Prasentation einer
Seminararbeit und die Teilnahme an allen Terminen (Einfihrung + Verteidigung) erforderlich.
Die Themen werden jeweils bis zu dreimal als Individualarbeit vergeben, die Prasentation
erfolgt gemeinsam durch die Bearbeitenden eines Themas. Relevante Termine sind
(Anderungen vorbehalten):

¢ Anmeldung zum Bachelorseminar zwischen dem 07.07.2025 und 11.07.2025 23:59 Uhr
in CampusOnline. Es gilt das First-Come First-Served-Prinzip.

o Einfuhrungsveranstaltung und Themenvergabe (Pflichttermin): Dienstag, den 22.07.2025,
10:00-11:00 Uhr, Geb&aude B9, R24.3

o Konsultationen erfolgen nach Vereinbarung und auf individuelle Nachfrage innerhalb
vorher angekundigter Zeitrdume.

e Abgabe der schriftichen Seminararbeiten: spatestens Montag, den 13.10.2025, 23:59
Uhr

e Abgabe der Prasentation: spatestens Mittwoch, den 22.10.2025, 23:59 Uhr

e Prasentationstermin (Pflichttermin in Form einer Blockveranstaltung): Donnerstag, den
23.10.2025, 13:00-15:00 Uhr, Gebaude B9, R24.3

e Anrechnung: Das Seminar kann fur die Marketing-Spezialisierung angerechnet werden.
Eine Anrechnung flr die Spezialisierung im Dienstleistungsmanagement ist nicht
moglich.

lll. Anmeldung

Die Anmeldung erfolgt durch jeden Teilnehmer selbst in CampusOnline. Der Eintrag in
CampusOnline ist jedoch noch nicht ausreichend fur eine Teilnahme. Der Seminarplatz wird
erst dann verbindlich zugeteilt, wenn drei Themenwtnsche bis 11.07.2025, 23:59 Uhr per E-
Mail an Stella Rdsch (stella.roesch@uni-bayreuth.de) und Andreas Karasenko
(andreas.karasenko@uni-bayreuth.de) geaulRert werden: Bezug: Bachelorseminar, Platz 1:
Themennummer, Platz 2: ..., Platz 3: ... Nach Eingang der Themenpriorisierung wird die
Teilnahme vom Lehrstuhl per E-Mail bestatigt.

Die Betreuung der Themen erfolgt durch Frau Stella Résch und Herrn Andreas Karasenko.
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