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(Lehrstuhl fuuml;r betriebliches Recnungswesen/ Controlling), Veranstaltung: Controlling , 23 Quellen im 
Literaturverzeichnis, Sprache: Deutsch, Abstract: bdquo;Derzeit erfahren viele Unternehmen, dass sich klassische 
Wettbewerbsstrategien wie Kostenfuuml;hrerschaft oder Qualitauml;tsfuuml;hrerschaft als zunehmend unwirksam 
erweisen. Vermeintlich dauerhafte Wettbewerbsvorteile aus uuml;berlegenen Produkteigenschaften und 
Dienstleistungsinhalten verlieren immer schneller ihre Wirkung, da es insbesondere ostasiatischen Anbietern gelingt, 
dieselben oder houml;here Qualitauml;tsstandards zu niedrigeren Preisen zu bieten.ldquo; 1 Dadurch kommt den 
Beziehungen zu aktuellen und potenziellen Kunden eine wachsende Bedeutung zu, und die Unternehmen 
bemuuml;hen sich, durch konsequente Kundenorientierung die Kundenzufriedenheit und Kundenbindung zu 
erhouml;hen. Der Wert von Kundenbeziehungen zauml;hlt daher heute zu den wichtigsten Einflussfaktoren fuuml;r 
den Wert eines Unternehmens 3 : der Kunde wird nicht lauml;nger als Erlouml;s- und Kostentrauml;ger, sondern 
vielmehr als Wert- und Vermouml;gensbestandteil des Unternehmens betrachtet. Dabei stellt der Kunde, auml;hnlich 
wie der Wert der Marke, immaterielles Vermouml;gen und somit auch ein Investitionsobjekt dar. Dadurch werden 
Kunden zunehmend als bdquo;intangible assetsldquo; betrachtet und sind ein wesentliches Merkmal des 
wertorientierten Marketings, wodurch sich auch ein zunehmendes Interesse am Kundenwert erklauml;rt. 4 Da somit 
der Ertragswert der Kundenbeziehungen eines Unternehmens einen uuml;berragenden Einfluss auf den Ertragswert 
des Unternehmens hat, ergibt sich auch ein Zusammenhang zwischen bdquo;Customer Equityldquo; und Shareholder 
Value. Aus externer Sicht sind Kenntnisse uuml;ber den Wert von Kundenbeziehungen bzw. deren Art und Umfang 
ebenfalls von Interesse, da diese die Prognosen fuuml;r die wirtschaftliche Entwicklung eines Unternehmens 
erleichtern, aber auch die Bewertung durch Kapitalgeber und Finanzanalysten unterstuuml;tzt. Informationen uuml;ber 
die Ausgaben zum Aufbau und zur Pflege von Kundenbeziehungen kouml;nnen aufzeigen, inwieweit ein 
Unternehmen seine Stellung am Markt sichert und ausbaut. [...]


