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Punkt1 -4

Fir Studierende, die bis zum Sommersemester 2011 das PS Business-to-Business
Management erfolgreich absolviert haben und den Abschluss der SBWL Business-to-
Consumer Management anstreben.

Punkt 1 - 5, exklusive Punkt 4

Fir Studierende, die im Wintersemester 2011/12 mit der SBWL Business-to-
Consumer Management beginnen.
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