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Wieder einmal geht ein interessantes Jahr zu

Ende — ein Jahr, das fir die Universitaten,
so auch die Universitait Minster, ein Jahr der
Umbriiche war. Ausgehend vom sog. ,Bologna-
Prozess” sind die Universititen in Europa aufge-
fordert,
Masterprogramme umzustellen. Dies gilt auch fiir

ihre Abschliisse auf Bachelor- und

Miinster; und wir haben im vergangenen Jahr die
ersten Erfahrungen mit den neuen Bachelor-Stu-
denten gesammelt. Das war nicht immer einfach,
weil wir zurzeit zwei Studienabschlisse ,betreu-
en”: Bachelor- und Master-Studenten sowie Stu-
denten im Diplomstudiengang. Zwar kann man in
Miinster nicht mehr ein Studium mit Abschluss
,Diplom-Kaufmann/Diplom-Kauffrau” oder ,Di-
plom-Volkswirt/Dipl.-Volkswirtin” beginnen, aber
die (noch) vorhandenen Studenten im Diplom-
studiengang missen zum Studienabschluss ge-
fuhrt werden. Das erfordert auch im neuen Jahr
unsere Lehrkapazitdt enorm heraus.

Aber nicht nur in der Lehre hat das Jahr 2006
erhebliche Umbriiche erzeugt, auch in der For-
schung stellen sich fir die Universititen vollig
neue Herausforderungen. Nachdem drei siid-
deutsche Universitaten als Exzellenzuniversititen
ausgewiesen sind, bemiihen sich die tibrigen Uni-
versitdten in der sog. ,zweiten Runde”, ebenfalls
,Exzellenz-Awards” zu gewinnen. Das gilt auch
fur uns. Wir sind im Rahmen des ERCIS-Institutes
an einem sog. Exzellenz-Cluster in der zweiten
Runde beteiligt. Die Exzellenzdiskussion und die
verschiedenen Universitdts-Rankings haben das
Wettbewerbsklima an den Universititen erheb-
lich intensiviert. Das ist gut so. Wir sind fiir diesen
Wettbewerb gut geriistet. Belege dafiir zeigen sich
darin, dass die Dissertationen, die in diesem Jahr

gezeichnet wurden. Dartiber hinaus ist der Ant
der international publizierten Forschungserge
nisse drastisch angestiegen.

Aber der Wettbewerb in den Universititen fir
det nicht nur auf der Output-Seite statt. Vielmehr
ist auch der Input in eine Wettbewerbslandschaft
eingebunden worden. Das Einwerben von Dritt-
mitteln gehort heute zu den Instrumenten des Re-
putationsmanagements und wird in der Zukunft
noch bedeutsamer werden. Das Hochschulfrei-
heitsgesetz, das u.a. die Finanzierung der Univer-
sitten neu regelt, wird den Druck auf Drittmittel-
einwerbung erhéhen. Wir haben in diesem Jahr
mehrfach bei der Drittmitteleinwerbung gepunk-
tet: Mit einem vom BMBF geforderten Projekt zur
Messung von Zahlungsbereitschaften fiir produkt-
begleitende Dienstleistungen, dem Gutachten fiir
die Preispolitik bei dem fiir Studenten so wichtigen
Semesterticket und der Forschungsstelle fiir Giiter-
verkehrsmarketing haben wir in diesem Jahr ein
Drittmittelaufkommen eingeworben, das deutlich
oberhalb 1 Mio. € liegt.

Sie sehen: Wir sind nicht untdtig und nutzen ger-
ne die Gelegenheit, uns bei unseren Freunden und
Forderern fiir die dabei empfangene tatkrafti .

Unterstlitzung zu bedanken. Ich wiins nen
ein frohes Weihnachtsfest und ein paar
ruhige Tage ,zwischen den Jahren”, so d
wenig entspannen und neue Kraft samm
nen fur das neue Jahr 2007 mit seinen H

derungen.
Miinster, im Dezember 2006

Prof. Dr. Dr. h.c. K. Backhaus



Top Thema

Optimierung des Dienstleistungs-
portfolios im Industriegiitersektor =

as produzierende Gewerbe ist mit
Deinem knapp 30-prozentigen-Anteil
an der Bruttowertschépfung und an den
Beschiftigten ein zentraler Wirtschaftsbe-
reich in Deutschland. Die Intensivierung
des globalen Wettbewerbs hat jedoch
dazu gefiihrt, dass sich die reine Produkt-
leistung der Produzenten immer starker zu
einer Commodity mit geringen Margen
bei gleichzeitig starkem Kostendruck ent-
wickelt hat. Aus diesem Grund versuchen
die Industriegiiterunternehmen, sich der
Austauschbarkeit der reinen Produktleis-
tung zu entziehen, indem sie vermehrt
produktbegleitende Dienstleistungen in
ihr Produktportfolio aufnehmen. Folglich
ist der Anteil der produktbegleitenden
Dienstleistungen am Gesamtumsatz der
Industriegliterunternehmen in den vergan-
genen Jahren auf etwa 20-25 % gestiegen.
Trotz der steigenden Bedeutung produkt-
begleitender Dienstleistungen in der Pra-
xis mangelt es Unternehmen jedoch hdu-
fig an einer strikt marktorientierten und
damit gewinnoptimierenden Auswahl und
Bepreisung dieser Dienstleistungen, so
dass margentrdchtige Potenziale nur in ge-
ringem Malle ausgeschopft werden. Ver-
starkt wird diese Problematik durch die Er-
wartungshaltung der Nachfrager. Da
Dienstleistungen in der Vergangenheit oft-
mals unentgeltlich angeboten wurden,
werden diese vom Kunden zunehmend als
obligatorischer und kostenfreier Bestand-
teil des Kernleistungsangebotes vorausge-
setzt. Die Unternehmen bewegen sich
durch diese haufig unstrukturierte und
kostenlose Erbringung der Dienstleistun-
gen in ein weiteres Problemfeld, welches
ahnlich kritisch zu beurteilen ist wie die
Grundproblematik der Commoditisierung
des Kerngeschafts.

Das Projekt ,ServPay — Zahlungsbereit-
schaften fiir Geschéftsmodelle produktbe-
gleitender Dienstleistungen” setzt an die-
sen derzeit zentralen und existenziell rele-

vanten Problemen der Industriegiiterun-

ternehmen an und wird dabei vom Bun-
desministerium fiir Bildung und For-
schung fiir einen Zeitraum von zwei Jah-
ren mit einem hohen sechsstelligen Eu-
robetrag gefordert. Neben dem federfiih-
renden Institut fiir Anlagen und System-
technologien ist auch das Institut fir
Wirtschaftsinformatik der WWU Miins-
ter fir die Projektdurchfiihrung verant-
wortlich. Unterstiitzt wird das Projekt-
vorhaben von fiihrenden Industriegiiter-
fachverbdnden und namhaften Praxis-
partnern aus dem Maschinen- und Anla-
genbau.

Zentrales Ziel des ServPay-Projektes ist
der Aufbau einer Entscheidungsunter-
stiitzung fir kleine und mittlere Industrie-
unternehmen (KMUs) zur wirtschaftlich

Projektplan

den Dienstleistungen anhand von Exper-
teninterviews erhoben, um daraus einen
moglichst vollstandigen Dienstleistungs-
katalog zu erstellen. Die Dienstleistun-
gen werden zusétzlich durch die Aufnah-
me der Leistungs- und Supportprozesse
und die Erfassung von Kosten- und Preis-
daten detailliert beschrieben. Im An-
schluss werden gleichartige Dienstleis-
tungen zu Dienstleistungsklassen zusam-
mengefasst und in einem konsolidierten
Dienstleistungskatalog aufbereitet.

Unter Zuhilfenahme dieses Kataloges
wird in einem ndchsten Schritt die der-
zeitige und zukinftige Bedeutung der er-
fassten Dienstleistungen sowie deren
Vertriebsform in einem der Geschafts-
modelle Unbundling, Bundling oder Per-
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verbesserten Ausgestaltung des Angebots
an produktbegleitenden Dienstleistun-
gen. Die Entscheidungsunterstiitzung
soll sich dabei sowohl auf die Auswahl
und Ausgestaltung eines addquaten Ge-
schaftsmodells (Unbundling, Bundling
oder Performance Contracting) als auch
auf die im Rahmen des Geschaftsmo-
dells optimale Auswahl und Bepreisung
von produktbegleitenden Dienstleistun-
gen beziehen.

Zur Erreichung dieses Ziels werden im
Projekt mehrere Arbeitsschritte durchlau-
fen. Im ersten Block werden die derzeit
von Unternehmen angebotenen sowie

zukiinftig denkbaren produktbegleiten-

formance Contracting in einer breit an-
gelegten Befragung unter KMUs aus dem
Anlagen- und Maschinenbau analysiert.

Der Bedeutung aus Unternehmens-
sicht wird im dritten Schritt die Bedeu-
tung der Dienstleistungen aus Sicht der
Nachfrager gegeniibergestellt. Zudem
werden in diesem Arbeitspaket nach-
fragespezifische Zahlungsbereitschaften
(auf Individual- und auf Buying-Center-
Ebene) fiir die einzelnen produktbeglei-
tenden Dienstleistungen in den jeweili-
gen Geschaftsmodellen bestimmt.

Die in den Schritten 1 bis 3 gewonne-
nen Informationen werden im vierten Ar-

beitspaket verdichtet und auf einer pro-
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jekteigenen Webseite (www.servpay.de)
Herstellern, Kunden und weiteren Inte-
ressengruppen zuganglich gemacht. Zu-
dem wird in diesem Arbeitspaket ein
umfangreiches Toolset zur methodischen
Entscheidungsunterstiitzung bei Indus-
trieglterherstellern entwickelt und auf
der 0.g. Webseite zur Verfiigung gestellt.
Dieses umfasst u.a. ein Berechnungstool
zur Ermittlung von unternehmensspezifi-
schen Zahlungsbereitschaften, ein Refe-
renzmodell zur Visualisierung von Refe-
renzprozessen und Modellierung von
nachfrageraddquaten Produktdienstleis-

tungsbiindeln sowie einen Value Calcu-

lator, welcher das aktive Management
von Zahlungsbereitschaften ermdglicht,
indem er Kunden den monetaren Nutzen
der Dienstleistung aufzeigt.

Auf Basis der auf der Webseite bereit-
gestellten Informationen und Studien
kénnen Unternehmen konkrete preis-
und produktpolitische Handlungsemp-
fehlungen fiir die Bereinigung und Aus-
gestaltung ihres Dienstleistungsportfo-
lios ableiten. Durch den Abgleich der
Zahlungsbereitschaften mit den Kosten-
daten koénnen wirtschaftliche Dienstleis-
tungen selektiert und in kundengerech-

ten Biindeln angeboten werden, wih-

rend weniger effiziente Dienstleistungen
aus dem Dienstleistungsportfolio einzel-
ner Industriegliterunternehmen elimi-
niert werden konnen. Das Projekt zeigt
Unternehmen somit neue Perspektiven
zur Optimierung des Dienstleistungsan-
gebotes auf und leistet dadurch einen
wichtigen Beitrag zur internationalen
Wettbewerbsfahigkeit des
tungsgetriebenen Industriegtitersektors.

dienstleis-
FKI-Unternehmensmitglieder  haben
bei Interesse die Moglichkeit, als Praxis-
partner an diesem Forschungsprojekt
mitzuwirken. Bitte richten Sie Ihre Anfra-
ge per Mail an info@servpay.de.

Promovend vom IAS gewinnt
Wettbewerb , Karriere des Jahres 2006“

n einer feierlichen Zeremonie kiirte

die Zeitschrift karriere/Handelsblatt
am 24. Oktober in Berlin den bes-
ten Nachwuchsmanager Deutschlands.
25 Kandidaten waren flir die Endaus-
scheidung nominiert. Aus diesem Kreis
erhielt Dr. Thorsten Schmidt, Absolvent
der Wirtschaftswissenschaftlichen Fakul-
tat der Universitit Minster, als Sieger
den wichtigsten deutschen Management-
Nachwuchspreis ,Karriere des Jahres”.
Er hat sich dabei gegen so renommierte
Manager wie den friiheren T-Online-
Chef Rainer Beaujean oder den Deutsch-
land-Chef von General Electric Georg
Knoth durchgesetzt.

Dr. Schmidt war fiir diesen Preis von sei-
nem Mentor Prof. Dr. Dr. h.c. Klaus Back-
haus vorgeschlagen worden, an dessen In-
stitut fur Anlagen und Systemtechnologien
(IAS) er von Anfang 1998 bis Ende 2001
als wissenschaftlicher Mitarbeiter arbeite-
te und promovierte. Erst finf Jahre hat Dr.
Schmidt das IAS verlassen, um im Oktober
dieses Jahres zum Vorstandsmitglied beim
borsennotierten Maschinenbauer Gilde-
meister AG — mit Gber 1,2 Mrd. € Umsatz
Weltmarktfiihrer bei Werkzeugmaschinen

Prof. Dr. Dr. h.c. Klaus Backhaus, Astrid Oldekop
(Handelsblatt-Gruppe), Dr. Thorsten Schmidt (v. I.)

— berufen zu werden. Seine Karriere liest
sich wie eine Bilderbuchgeschichte: Nach
einer kurzen Zeit als Assistent des Vor-
standsvorsitzenden wurde er fir zwei Jah-
re als Managing Director nach Charlotte
(USA) delegiert und war darauf folgend
zwei Jahre als CEO Asien in Shanghai
(China) tdtig. Die Jury, bestehend aus der
Deutschen Gesellschaft fiir Karrierebera-
tung e.V. und der karriere-Chefredaktion,
lobte die Fuhrungsqualititen von Dr.
Thorsten Schmidt, der sowohl in den USA
als auch in Asien schwierige Turnarounds
fur Gildemeister schaffte und unterschied-

lichste Mentalitaten fir sich einnehmen

kann. ,Er hat in wenigen Jahren
herausragende Managementleis-
tungen erbracht und es in einer
konservativen Branche geschafft,
mit nur 34 Jahren in den Vorstand
von Gildemeister aufzurticken”,
lobt Chefredakteur Jorn Husgen.

Prof. Backhaus, der ebenfalls
an der Preisverleihung in Berlin
teilnahm, freut sich sehr Uber
die Auszeichnung seines Schiitz-
lings: ,Dr. Schmidt ist unzwei-
felhaft — trotz seines jungen Al-
ters — eine starke Personlichkeit und hat
sich diesen Preis mit harter und erfolgrei-
cher Arbeit verdient. Es ist ausdriicklich
zu wiirdigen, dass er die schwierigen
Umstrukturierungen in den USA und in
Asien bewidltigt hat, ohne ,verbrannte
Erde” zu hinterlassen.” Dr. Schmidt be-
tonte die erstklassige Ausbildung, die er
in Minster erfahren hat: ,Meine Zeit an
der Wirtschaftswissenschaftlichen Fakul-
tat und insbesondere am Institut fir An-
lagen und Systemtechnologien mit Pro-
fessor Backhaus stellen das Fundament
meiner heutigen Arbeit dar. Nicht zuletzt

deshalb freue ich mich tber den Preis.”




Nominierung fiir die Silver Medal -
Preisverleihung des MRS in London

ie Market Research Society (MRS)
Dist ein Marktforschungsinstitut, de-
ren Mitglieder aus tiber 70 Landern stam-
men und Agenturen, Beratungsunterneh-
men, dem offentlichen Sektor und der
Wissenschaft angehoren. Die MRS ist
u.a. Herausgeber des International Jour-
nal of Market Research (IJMR), das sich
sowohl an Praktiker als auch an Wissen-
schaftler wendet, und zeichnet jihrlich
den besten dort veroffentlichten Artikel
mit der ,Silver Medal” aus. Zu den drei
Finalisten des Jahres 2005 gehorte auch
der Beitrag ,An Empirical Comparison of

Methods to Measure Willingness to Pay

by Examining the Hypothetical
Bias”, der in Zusammenarbeit
des IAS mit dem Lehrstuhl fir
Marketing der Universitdt Ho-
henheim (Prof. Dr. M. Voeth)
entstanden ist (vgl. IGM im Fo-
kus 3/2005). Der Beitrag stellt
die Ergebnisse einer Studie dar,
die die indirekte Befragung in
Form der Limit Conjoint Analyse als Me-
thode zur Schdtzung von Zahlungsbe-
reitschaften gegeniber der direkten Be-
fragung vorteilhaft erscheinen ldsst. Im
Rahmen eines ,Award Dinners” im

Londoner Royal Lancaster-Hotel Anfang

Das Semesterticket in Miinster —

ein heiRes Thema und die Wissenschaft

in Studententicket zum Preis von
E54 €, 65 € oder 89 € flr 6 Monate
OPNV im Raum Miinster? Was ist zu
viel, was ist zu wenig fiir das Ticket, mit
dem Bus und Bahn beliebig oft genutzt
werden konnen? Dariiber herrscht keine
Einigkeit, und es geht heifs her, wenn der
Preis zwischen den Verkehrsunterneh-
men und den Vertretern der Studenten-
schaft verhandelt wird — seit Jahren
schon. Ein unabhidngiges Gutachten, das
vom Allgemeinen Studentenausschuss
(AStA) der Universitit Miinster ausge-
schrieben wurde, sollte zur Entspannung
der Lage beitragen.

Das IAS erhielt im Sommersemester
2006 in Kooperation mit dem Institut fiir
Verkehrswissenschaft der  Universitat
Miinster (Prof. Hartwig) den Auftrag zu
klaren, wie hoch der Preis aus Sicht der
Studenten maximal sein darf und wel-
cher Preis aus der Perspektive der Ver-
kehrsbetriebe nicht unterschritten wer-
den darf. Dabei erginzte sich das Exper-
tenwissen der Institute zu Verkehr, Markt-
forschung und Preisermittlung perfekt.

Die Institute entwickelten gemeinsam

eine ausgefeilte Methodik zur Bestim-
mung des Verhandlungsspielraums, die
die Besonderheiten der Situation beriick-
sichtigt. Beispielsweise sind alle Studen-
ten verpflichtet, das Ticket zu erwerben,
und es musste abgeschatzt werden, wel-
che Auswirkungen das Semesterticket
auf das OPNV-Nutzungsverhalten der
Studenten hat. Das Ergebnis: Es wurde
ein Verhandlungsspielraum zwischen
54 € und 65 € ermittelt. Der maximal
akzeptable Preis aus Sicht der Studenten
wurde dabei mit Hilfe der am IAS ent-
wickelten Limit Conjoint-Analyse be-
stimmt.

Wie wichtig das Thema Semesterticket
fur die Studenten ist, zeigte die grole Be-
teiligung an der Befragung, die das Herz-
stiick des Gutachtens darstellte: rund
10.000 Studenten fiillten den komplexen
Fragebogen im Internet aus. Viele Presse-
anfragen zum Gutachten und die Be-
richterstattung in den lokalen Medien
zeugen auflerdem von einem groflen &f-
fentlichen Interesse.

Aber die Verhandlungspartner tun sich

immer noch schwer damit, auf einen

Das nominierte Team: Prof. Dr. Dr. h.c. Klaus Back-
haus, Prof. Dr. Christina Sichtmann, Robert Wilken
und Prof. Dr. Markus Voeth (v. I.)

November dieses Jahres, an dem auch
die Autoren Prof. Backhaus und Robert
Wilken teilnahmen, wurden neben der
Silver Medal weitere 20 Preise von
diversen  Marktfoschungsinstitutionen
(u.a. TNS Emnid) verliehen.

Nenner zu kommen. Bis heute wurde
noch keine Einigung herbeigefiihrt. Es

besteht sogar die Moglichkeit, dass das
Semesterticket abgeschafft
wird, obwohl die Ver-
handlungspartner
nicht weit aus-
einander lie-
gen. Selbst
wenn die
Wissen-
schaft Er-
gebnisse
liefert, die
eine Eini-
gung mog-
lich machen
sollten, ist die
Umsetzung  in
der Praxis leider
haufig schwer.

Eine Abschaffung des Semes-
tertickets wiirde wohl fiir einen Aufschrei
in Minster sorgen, denn durch die Befra-
gung wurde auch festgestellt, dass die
Studenten ihr Semesterticket sehr positiv

bewerten.




Mitgliederversammlung des FKI

m 23. November 2006 fand im Se-
Aminarraum des Instituts fir Anlagen
und Systemtechnologien (IAS) in Miins-
ter die diesjdhrige Mitgliederversamm-
lung des Forderkreises fiir Industriegiiter-
marketing e.V. statt.

Zur Erdffnung der Versammlung be-
griiften der Direktor des Betriebswirt-
schaftlichen Instituts fiir Anlagen und
Systemtechnologien, Prof. Dr. dr. h.c.
Klaus Backhaus, und der Vorstandsvor-
sitzende des FKI, Dipl.-Kfm. Boris Blech-
schmidt, die erschienenen Mitglieder
des Forderkreises. Nach Verlesung der
Tagesordnung zeigte Herr Blechschmidt
die Entwicklung der Mitgliederzahl des
FKI auf. Im Geschéftsjahr 2006 konnte
der FKI zwei neue Firmenmitgliedschaf-
ten — Henkel KGaA und UHDF Manage-
ment GmbH — verbuchen. Das aktuelle
Mitgliederverzeichnis wird den Mitglie-
dern auf Anfrage zugeschickt.

Weiterhin prdsentierte Herr Blech-
schmidt die Beitrige des FKI zu For-
schung und Lehre am Institut fir Anlagen
und Systemtechnologien. Hierbei ging
Herr Blechschmidt insbesondere auf aus-
gewadhlte Veranstaltungen und Seminare
des laufenden Jahres ein, tber die unser
Newsletter regelmdlig berichtete. Herr
Prof. Backhaus erlduterte auch die Rolle
des FKI bei der Entwicklung des Marke-
ting Honors Club (vgl. Bericht in der Aus-
gabe 4/05 des ,IGM im Fokus”).

Im weiteren Verlauf der Versammlung
wurden auf Wunsch der Anwesenden
die Ergebnisse der Mitgliederbefragung
tber die zukiinftigen Leistungen des FKI
erldutert (vgl. Bericht in der Ausgabe
1/06 des ,IGM im Fokus”).

Abschliefend wurden zwei wichtige
Termine im Jahr 2007 angekiindigt: Sym-
posium zum 60. Geburtstag von Prof.
Backhaus am 16.02.2007 unter dem

Neuer Mitarbeiter am IAS

Herr Dipl.-Kfm. Markus
Cornelifen ist seit dem
2. November 2006 als
wissenschaftlicher Mit-
arbeiter am Institut fir
Anlagen und System-
technologien (IAS) be-

schéftigt. Nach seinem
Abitur in Steinfurt-Borg-
horst (NRW) studierte
Herr

Dipl.-Kfm.
Markus Cornelien
Cornelilen Be-

triebswirtschaftslehre an der Westfdlischen
Wilhelms-Universitit Miinster mit den
Schwerpunkten Marketing, Finanzierung und
Internationales Management. Im Studium
war er als studentische Hilfskraft am IAS tatig.
Wahrend des Hauptstudiums absolvierte
Herr Cornelifsen ein Auslandssemester an der
Turku School of Economics and Business Ad-

ministration in Finnland.

Motto ,Betriebswirtschaftslehre in For-
schung und Praxis — quo vadis?“ und
Symposium zum 70. Geburtstag von
Prof. Meffert am 12.05.2007 mit dem Titel
~Marktorientierte  Unternehmensfiihrung

in gesellschaftlicher Verantwortung”.

Veranstaltungen

Honorarprofessur an der TU Berlin

eit dem Sommersemester 2000 ist
SProf. Backhaus an der Technischen
Universitat Berlin (TU Berlin) als Hono-
rarprofessor tatig. Zusammen mit zwei
anderen Honorarprofessoren — Prof. Ul-
rich Steger, Inhaber des Alcan Lehrstuhls
fir Umweltmanagement am IMD Lau-
sanne, und Prof. Michael Mirow, vor-
mals Leiter der strategischen Planung
der Siemens AG - reprasentiert er dort
den Bereich Strategisches Manage-
ment.

Die Besetzung dieses Faches mit
hochkardtigen Honorarprofessoren geht
auf die personlichen Anstrengungen des
verstorbenen Prasidenten der TU Berlin,
Prof. Hans-Jirgen Ewers, sowie den
langjahrigen Leiter des Bereiches Logis-

tik, Prof. Helmut Baumgarten, zuriick,

Teilnehmerzahl pro Semester

100

90

80

70

00/01 01/02 02/03

ninll

03/04

04/05 05/06 06/07

Wintersemester

die damit fiir Studenten der Fakultdt fir
Wirtschaft und Management ein weite-

res attraktives Angebot etablieren konn-

ten. Die Hauptzielgruppe dieses Ange-
bots sind Studenten des Wirtschaftsinge-

nieurwesens, ein Studiengang, der an



der TU Berlin in den 1920er Jahren erst-
mals in Deutschland etabliert wurde
und sich einen exzellenten Ruf erwor-
ben hat. Zur Behauptung dieses Rufes
tragt auch die Arbeit der Honorarprofes-
soren mit bei.

Prof. Backhaus liest innerhalb des Ge-
samtfaches ,Strategisches Management”
das Teilfach ,Marktorientiertes Techno-
logiemanagement”. Wahrend des Win-
tersemesters widmet er sich in der
Grundlagenvorlesung Markt- und Tech-
nologieentscheidungen aus einer strate-
gischen Perspektive. Im darauf folgen-
den Sommersemester bearbeitet er dann
mit den Berliner Studenten individuelle
Schwerpunktthemen, in den vergange-
nen Jahren etwa ,Vertragsmanagement
im technologiegetriebenen Anlagenge-
schaft” oder ,Preispolitik fiir Innovatio-
nen”.

Neben seinem unterhaltsamen Vor-
tragsstil wird auch von den Berliner Zu-
horern die interessante Verbindung von
Theorie und Praxisbeispielen in den Ver-
anstaltungen von Prof. Backhaus ge-
schétzt. Beglinstigt wird dies durch den
Charakter seiner Vorlesung und Ubung
als Blockveranstaltung: An wenigen Ter-
minen im Semester kann intensiv und

umfassend am jeweiligen Thema gear-

Das IAS und die Haniel-Konzerntagung 2006

Prof. Dr. Dr. h.c. Klaus Backhaus mode-
rierte am 7. September 2006 die dies-
jahrige Haniel-Konzerntagung, bei der
sich die Fiihrungskrafte des Konzerns in
Duisburg mit einem fiir das Unterneh-
men wichtigen Themenbereich ausein-
andersetzen. Das diesjahrige Thema
stand unter dem Motto , Wachstum”. In
seinem Einflhrungsreferat arbeitete
Prof. Backhaus heraus, warum Unter-
nehmen wachsen mussen, um im Wett-
Die

an-

bewerb Uberleben zu konnen.
Wachstumsproblematik ~ wurde
schlieBend noch einmal aus theoreti-
scher Sicht sowie aus der Sicht ver-
schiedener renommierter Praktiker be-
leuchtet. Eine abschlieBende Podiums-

beitet werden. Dass dieser Einsatz von
Prof. Backhaus von den Studenten hono-
riert wird, zeigt sich nicht allein in den
steigenden Horerzahlen, sondern schlégt
sich auch in konstant sehr guten Bewer-
tungen seiner Veranstaltungen durch die
Teilnehmer nieder.

Unterstiitzt wird Prof. Backhaus an der
TU Berlin durch Dipl.-Ing. Ingmar Gei-

diskussion mit den Referenten rundete
die gelungene Veranstaltung ab.

Die Konzerntagung machte klar, dass
es darauf ankommt, profitabel zu wach-
sen und zeigte deutlich, welche Stell-
hebel zu bewegen sind, um ein solches
Wachstum profitabel darstellen zu koén-
nen. Als einer der wichtigen Motoren
fir profitables Wachstum stellte sich in
mehreren Vortragen (bereinstimmend
die Bedeutung des Faktors ,human re-
sources” heraus. Dabei wurde deutlich,
dass die Wachstumsphilosophie nur
dann in praktische Handlungsweisen
umgesetzt werden kann, wenn die Un-
ternehmensleitung und die Mitarbeiter
Wachstum wollen.

ger, der zu seinen ersten Studenten an
der TU zdhlte und 2004 den noch aus
Miinster ,mitgebrachten” Dr. Thomas
Hillig abloste. So konnten seit Beginn
der Tatigkeit von Prof. Backhaus an der
TU Berlin zahlreiche Interessierte ihre
Studien- oder Diplomarbeit an seiner
dortigen Lehrstuhl-Dependance anferti-
gen und vor Ort betreut werden.

ndunirieglitn
st beding

Klaus Backhaus, Markus Voeth:

Publikationen

Industriegiitermarketing, 8. vollig neu bearbeitete Aufl., Vahlen Verlag, Miinchen 2007

Mit der 8. Auflage, die Anfang De-
zember auf den Markt gekommen ist,
hat das weit verbreitete
Buch
marketing” eine Zasur

JIndustriegiiter-

erfahren. Zum einen hat

das Buch neben dem
bisherigen Autor Prof.
Dr. Dr. h.c. K. Backhaus
mit Prof. Dr. M. Voeth
einen Koautor. Zum an-

deren wurde die 8. Auflage vollstandig
Uberarbeitet: In Teil 1 wurde das Kon-
strukt des Komparativen Konkurrenzvor-
teils (KKV) ergdnzt und erweitert. Teil 2
ist der Analyse der jeweiligen KKV-Posi-
tion eines Industriegiiterunternehmens
gewidmet. Den Schwerpunkt und Kern
der eigenstandigen Konzeption des Bu-
ches bildet Teil 3, der sich weiterhin mit
der geschaftstypischen Analyse der Mar-
keting-Entscheidungen beschaftigt. Die

Geschaftstypen des Produkt- und Sys-
temgeschafts sind dabei vollig neu ge-
staltet, das Anlagen- und Zulieferge-
schaft weitgehend Uberarbeitet worden.
Zudem wird in der Neuauflage erstmals
der Geschiftstypenwechsel in einem ei-
genen Kapitel analysiert. Dariiber hi-
naus verfligt das Buch nun tber ein far-
biges Layout sowie ein gedndertes For-
mat, das die Lesefreundlichkeit des Bu-
ches weiter vergrolert.




