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Industriegiitermarketing — die Vermarktung von Sach- und Dienstleistungen an Orga-
nisationen und Institutionen statt an Letztkonsumenten - ist eine Teildisziplin des
Marketing, die in den letzten Jahren sowohl in Wissenschaft wie auch in Praxis erheb-
lich an Bedeutung gewonnen hat. Marketingiiberlegungen hatten in der Vergangen-
heit besondere Akzeptanzprobleme im Industriegiiterbereich, da dieser hiufig sehr
stark technik- und damit ingenieurbetrieben war. Techniker bzw. Ingenieure haben
auch heute noch z. T. erhebliche Akzeptanzprobleme bei der Ubernahme von Marke-
tingverhaltensprogrammen. Die zunehmende weltweite Angleichung des Leistungs-
potenzials im technischen Bereich hat jedoch dazu gefiihrt, dass die Kernidee des
Marketing, die Suche nach relevanten Wettbewerbsvorteilen, auch von technologiege-
triebenen Industrieunternehmen immer stérker akzeptiert werden muss.

Diese Entwicklung hat uns veranlasst, den aktuellen Erkenntnisstand in Wissenschaft
und Praxis in einem Handbuch zu dokumentieren. Das Handbuch Industriegiitermar-
keting soll eine Liicke schliefen, indem es den aktuellen Erkenntnisstand sowohl in
der Literatur wie auch in der praktischen Handhabung aufzeigt. Diese Dokumentation
folgt einer fiinfgliedrigen Struktur. In einem einfithrenden ersten Teil werden die Be-
sonderheiten des Industriegiitermarketing aufgezeigt und ihre Behandlung im Spiegel
der internationalen Lehrbuchliteratur offen gelegt. Der zweite Teil beinhaltet eine
theoretisch-konzeptionelle Ubersicht iiber die verschiedenen konzeptionellen Zugénge
zur Behandlung von Fragestellungen des Industriegiitermarketing. Da der Kunde den
Dreh- und Angelpunkt aller Marketingiiberlegungen darstellt, ist der dritte Teil dem
industriellen Kunden als Analyseobjekt des Industriegiitermarketing gewidmet, wah-
rend der vierte Teil — auf der Kundenanalyse aufbauend - die einzelnen Anbieterent-
scheidungen behandelt. Dabei sind wir von einer Zweiteilung der Industriegiitermar-
keting-Entscheidungen ausgegangen. Das erste Teilkapitel ist der Gestaltung des an-
bieterseitigen Leistungsangebots gewidmet, wihrend sich das zweite Teilkapitel mit
Fragen der Gegenleistungspolitik auseinandersetzt. Der fiinfte Teil beleuchtet — zum
Teil in Erfahrungsberichten — den Diskussionsstand des Industriegiitermarketing in
der Praxis. Dabei haben wir eine branchenorientierte Struktur gewahlt, die deutlich
macht, wie verschieden das Spektrum der Industriegiitermarketingprobleme auf den
verschiedenen Branchenmarkten ist.

Das Handbuch wendet sich sowohl an Wissenschaftler als auch an Praktiker. Dem
Wissenschaftler soll in kondensierter Form ein Uberblick zum komplexen Themen-
spektrum des Industriegiitermarketing gegeben werden. Dabei sollen durchaus auch
offene Forschungsbereiche evident werden. Praktiker finden zahlreiche konzeptionelle
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Anregungen fiir ein erfolgreiches Industriegiitermarketing. Die aufgezeigten Fallbei-
spiele konnen als Benchmark fiir eigene Verhaltensweisen dienen.

Dieses Handbuch hétte nicht publiziert werden konnen, wenn wir nicht auf die Mithil-
fe von 74 (Ko-)Autoren hitten zuriickgreifen kénnen. Ihr theoretisches bzw. prakti-
sches Know-how macht das Handbuch zu einer wertvollen Fundgrube. Wir bedanken
uns nicht nur fiir die Zurverfiigungstellung ihres Know-hows, sondern mochten be-
sonders die termingerechte Ablieferung der jeweiligen Beitridge betonen, so dass das
Buch in relativ kurzer Zeit erscheinen konnte. Unser besonderer Dank gilt auch unse-
ren Mitarbeitern, Frau Dipl.-Kffr. Tatjana Sabel und Frau Dipl. rer. com. Susanne Stin-
gel, beide Westfalische Wilhelms-Universitit Miinster, sowie Frau Dipl. oec. Christina
Rabe und Herrn Dipl.-Kfm. Jérg Brinkmann, beide Universitit Hohenheim, fiir ihre
unschétzbare, weit iiber die Mafle eines normalen Engagements hinausgehende tat-
kréftige Mithilfe bei der Koordination des Gesamtprojektes und der Bearbeitung der
einzelnen Beitrage. Das war eine Sisyphusarbeit, die die Mitarbeiter mit groStem Ein-
satz geleistet haben. Dariiber hinaus bedanken wir uns bei Frau Monika Fielk fiir ihren
grofen Einsatz bei der formalen Durchsicht der Manuskripte, den Herren cand. rer.
pol. Daniel Antweiler und Tobias Streffer, Frau cand. rer. oec. Stefanie Bubeck sowie
Hermn cand. rer. oec. Oliver Rechtsteiner fiir die Unterstiitzung bei der Rechtschreib-
und Literaturpriifung, der Formatierung des Textes sowie der Erstellung bzw. Verein-
heitlichung der Abbildungen.

Wir hoffen, dass das Buch eine fruchtbare Diskussion erzeugt, die vielfiltige Anre-
gungen vermittelt. Fiir Anregungen, kritische Kommentare sowie Weiterentwick-
lungsvorschlage sind wir dankbar und wiirden uns freuen, wenn Sie mit uns in Kon-
takt treten wiirden. Das kann unter unseren email-Adressen (backhaus@wiwi.uni-
muenster.de oder voeth@uni-hohenheim.de) bzw. telefonisch unter den Telefonnum-
mern 02 51/ 83-2 28 61 (Klaus Backhaus) oder 07 11/4 59-29 25 (Markus Voeth) erfol-

gen.

Miinster und Stuttgart-Hohenheim, im Herbst 2004

Klaus Backhaus
Markus Voeth
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