Vorwort

Die vorliegende Arbeit entstand im Rahmen meiner Tatigkeit fur einen internationalen
GroRRkonzern, in deren Verlauf ich mich in verschiedenen Landern und Kulturrdumen
sowohl auf der Vertriebs- als auch auf der Einkaufsseite, jedoch stets mit der
Schnittstelle zu unseren externen Partnern auseinandersetzen durfte. Die Frage, was
fir meinen Gegeniiber von Bedeutung ist und in welchen Punkten unsere gemein-
same Einschatzung voneinander abweicht, beschaftigte mich von Beginn an. Die
Vielzahl an Bewertungstools im eigenen Unternehmen wie in der Literatur konnten
die Vielschichtigkeit einer gewachsenen Beziehung zwischen Kunden und Lieferan-
ten aus meiner und der Sicht vieler Wegbegleiter nicht zufriedenstellend abbilden
und motivierte mich zu einer tieferen Auseinandersetzung mit dieser Problemstel-
lung.

Trotz der personlichen Faszination fiir die Fragestellung sowie der hohen Praxisrele-
vanz hangt das Gelingen einer solchen Arbeit von einer Vielzahl an Personen ab,
denen ich an dieser Stelle herzlich danken mdéchte.

Mein besonderer Dank geblhrt Herrn Prof. Dr. Martin Miiller, der nicht nur die
Betreuung meiner Arbeit Ubernahm, sondern sich flr diese praxisnahe Themenstel-
lung begeistern lie® und mit persénlichem Engagement ein hdchst férderliches und
freundliches Arbeitsumfeld schuf. Mit seinen fachlichen sowie methodischen Hinwei-
sen trug er mafgeblich zur Gestaltung und zum Abschluss dieser Dissertation bei.
Ferner danke ich Herrn Prof. Dr. Leo Brecht fir die bereitwillige Ubernahme des
Zweitgutachtens sowie seine zielfihrenden Anregungen im Vorfeld der Abgabe.

Ein besonderer Dank gilt ebenfalls Herrn Dr. Norbert Neumann, welcher uner-
mudlich neue Ideen und Konzepte im Unternehmen foérdert und die vorliegende Ar-
beit mit ihren umfassenden Untersuchungen erst ermdglicht hat. Er stand mir jeder-
zeit als Mentor mit kritischen Fragen, wertvollen Hinweisen sowie seiner personli-
chen Unterstltzung zur Seite.

Weiterhin méchte ich mich sehr herzlich bei meinen Mitstreitern am Institut fur
Nachhaltige Unternehmensfilhrung der Universitat Ulm bedanken. Die vielen ge-
meinsamen methodischen wie inhaltlichen Diskussionen sowie gegenseitige Motiva-
tion hatten groRen Anteil am Gelingen der Arbeit.

SchlieBlich gilt mein Dank meinen Mit-Doktoranden im Unternehmen. In unzah-
ligen Kolloquien, Arbeitskreisen und Treffen haben wir uns gegenseitig unterstitzt,
aufgebaut, angetrieben und Freundschaften geschlossen. lhr habt diese gemeinsa-
me Zeit unvergesslich gemacht.
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Zu guter Letzt mochte ich im Privaten Danke sagen. Meinen Eltern danke ich von
ganzem Herzen fir ihre unermudliche Férderung und ihren Glauben an mich, welche
mich wahrend meines Studiums und meiner Berufstatigkeit stets begleiteten und die-
se Dissertation ermdglicht haben. Es ist wirklich etwas Besonderes, solche Eltern
haben zu durfen.

Mein allergrofiter Dank gilt schliellich meiner Partnerin Kerstin Schabel. Sie hat
mich in den letzten Jahren unvorstellbar liebevoll unterstitzt. Ohne ihr Verstandnis,
ihr Einfihlungsvermoégen, ihre Geduld sowie ihre unermudliche Energie ware die An-
fertigung dieser Arbeit nicht méglich gewesen.

Ludwigsburg im Juli 2016 Christoph Heinecke
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