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Leitfaden zur Bearbeitung einer Studie 

• Ziel der Studie und deren Bedeutung für …  

• Erwartete Befunde: Hypothesen oder Erwartungen im Lichte relevanter Theorien sowie vor 
dem Hintergrund des jeweiligen Forschungsstandes 

• Elementarform der Untersuchung bzw. Untersuchungsdesign i.e.S. (Beschreibung von 
Häufigkeiten, korrelative Studie, Gruppenvergleich, Kausalmodellierung, Experiment, 
Quasiexperiment....) 

• Variablenliste mit Operationalisierungs- und Messhinweisen 

– Liste der abhängigen Variablen, 

– Liste der unabhängigen Variablen 

– Liste der intervenierenden Variablen 

• ausgewählte Messinstrumente und Messvorgang Pretests, sonstige Hinweise auf die 
Reliabilität und Validität sowie auf die Selektivität und Reaktivität u.b.B. der Messtheorien 
und der Entwicklung von Messinstrumenten 

• Datenauswertung (Auswertungsmethoden und die Anforderungen an das Datenmaterial) 

• Ergebnisdarstellung und Ergebnisinterpretation, Schlussfolgerungen bzw. Implikationen für 
die Forschung und für die Praxis inklusive, auch Hinweise auf die begrenzte Aussagekraft 
diverser Befunde 
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Hinweise zur Präsentation und zur schriftlichen Ausarbeitung 

• Im Rahmen der Veranstaltung sind vier Präsentationsblöcke geplant: 

• Studien/Gruppen 1 - 5 am  2.12.2013 

• Studien/Gruppen 6 - 10 am  9.12.2013 

• Studien/Gruppen 11 - 15 am  20.01.2014 

• Studien/Gruppen 16 - 20 am  27.01.2014 

• Welcher Gruppe und somit welchem Präsentationsblock Sie zugeordnet sind, entnehmen Sie 
bitte der Übersicht über die Gruppeneinteilung, die Sie auf der Internetseite zur 
Veranstaltung auf unserer Homepage finden (www.marketing.uni-siegen.de).  

• Aufgrund der hohen Teilnehmerzahl sind einige Studien doppelt zur Bearbeitung vergeben 
worden (Unterteilung in A und B Gruppen). In diesem Fall wird am Wochenende vor dem 
jeweiligen Präsentationstermin per E-Mail bekanntgegeben, welche Gruppe präsentieren 
wird.  

• Ihre vorbereiten Präsentationsfolien lassen Sie uns jeweils spätestens am Freitag um 11 Uhr 
vor ihrem Präsentationstermin als .ppt oder .pdf per E-Mail zukommen. 

• Für Ihre Gruppenpräsentation sollten Sie zwischen 10 bis max. 15 Minuten einplanen. Im 
Anschluss an die Präsentation werden dann Ihre Befunde noch kurz diskutiert und Sie 
erhalten ein kurzes Feedback. 

http://www.marketing.uni-siegen.de/
http://www.marketing.uni-siegen.de/
http://www.marketing.uni-siegen.de/
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Hinweise zur Präsentation und zur schriftlichen Ausarbeitung 

• Ist eine Studie doppelt vergeben worden, erhalten die Gruppen, die nicht präsentieren, ein 
kurzes Feedback zu ihrer vorbereiteten Präsentation im Anschluss an die Veranstaltung. Die 
Termine werden Ihnen hierfür per E-Mail mitgeteilt. 

• Die schriftliche Ausarbeitung Ihrer Gruppenarbeit geben Sie dann spätestens am Mittwoch 
um 12 Uhr nach ihrem Präsentationstermin in gedruckter Fassung (gelocht und geheftet) am 
Lehrstuhl für Marketing ab. Weiterhin schicken Sie eine digitale Version der Gruppenarbeit 
(als .doc oder .pdf) per E-Mail ebenfalls spätestens am Mittwoch um 12 Uhr nach Ihrem 
Präsentationstermin an  Kim-Kathrin Kunze (kunze@marketing.uni-siegen.de) und Dr.  Sascha 
Steinmann (steinmann@marketing.uni-siegen.de). 

• Der Umfang der schriftlichen Ausarbeitung sollte max. 2 Seiten pro Gruppenmitglied 
umfassen. 

• Hinweise zu den formalen Anforderungen an die schriftliche Ausarbeitung (Zitierweise etc.) 
finden Sie auf unserer Homepage unter: http://www.wiwi.uni-
siegen.de/marketing/lehre/abschlussarbeiten/richtlinien_zur_anfertigung_wissenschaftlicher
_arbeiten_okt2013.pdf  
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