Vorwort

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

der verschirfte Wettbewerb, ein sich verdnderndes Konsumentenverhalten
und der technologische Fortschritt stellen den Erfolg eines Unternechmens
und damit die Leistungen des Managements in immer kiirzer werdenden
Zyklen auf den Priifstand. Angesichts der Chancen und Risiken, die von
einem komplexeren und dynamischeren Umfeld ausgehen, werden dieje-
nigen Unternehmen den Wettbewerb gewinnen, die unternehmerische Ent-
scheidungen zeitnah beurteilen, Abweichungen friithzeitig feststellen und
auf negative Entwicklungen rechtzeitig reagieren konnen. In diesem Zu-
sammenhang gilt die Steuerung des Unternehmens anhand von Kenn-
zahlen als wesentlicher Erfolgsgarant.

Die Steuerung mittels Kennzahlen ist in besonderem Mafle auch fiir die
Marketing- und Vertriebsprozesse eines Unternehmens relevant. Das vor-
liegende Lexikon stellt deshalb die wichtigsten Kennzahlen aus der Marke-
ting- und Vertriebssphire vor. Die Berechnungsformel, ein veran-
schaulichendes Praxisbeispiel, Informationen zur Quellenlage, eine Inter-
pretation sowie die kritische Abwigung ermdglichen eine sofortige An-
wendung der jeweiligen Kennzahl in der Praxis. Ein Verzeichnis mit
Kontaktadressen hilft bei der systematischen Suche nach Datenquellen und
externen Partnern, die bei der Ermittlung von Kennzahlen und Vergleichs-
ziffern unterstiitzen. Damit bietet das vorliegende Lexikon anwendungs-
orientiertes Know-How fiir den effizienten Umgang mit Kennzahlen in der
Marketing- und Vertriebspraxis. Dem Leser erdffnet sich die Moglichkeit,
vergleichbar dem Piloten eines Flugzeugs sein individuelles Management-
Cockpit zur Steuerung des Unternehmens zu entwickeln.

Das vielseitig anwendbare Buch richtet sich an Manager/innen aus allen
Branchen, Verantwortungsebenen und Unternehmensgroflen, die entweder
ein kompaktes, aussagekriftiges und praxiserprobtes Kennzahlensystem
fiir Marketing- und Vertriebsprozesse in ihrem Unternehmen installieren
mdchten oder aber einfach nur punktuell nach dem Nutzenpotenzial einer
bestimmten Kennzahl suchen.
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Dariiber hinaus bietet sich Studierenden und Dozenten/innen die Mdoglich-
keit, einen fundierten Einblick in die praktische Ausgestaltung von Kenn-
zahlen zu gewinnen. Thnen allen mdge das Buch ein niitzlicher und ver-
lasslicher Wegweiser sein.

Fiir die konstruktive und angenehme Zusammenarbeit danken wir dem
Springer Verlag und besonders Frau Dipl-Volksw. Katharina Wetzel-
Vandai, M. A., und Frau Gabriele Keidel, M.A.

Mannheim und Mainz am Rhein,
im April 2008 Willy Schneider
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