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Unix-Systeme von Siemens sowie Sperry-PC’s und IBM-
PC’s unter MS/DOS zuriickgreifen. Im kommenden
Wintersemester ist die zusétzliche Installation einer zen-
tralen Rechenanlage geplant. Es ist das grundlegende
Bestreben der Wissenschaftlichen Hochschule fiir Unter-
nehmensfiihrung Koblenz, sogenannte Schrittmachet-
Techniken im Bereich der Informationstechnik zu akqui-
rieren und auf die betriebliche Einsatzfihigkeit hin zu
untersuchen.

Berichterstatter

Prof. Dr. Sonke Albers und Prof. Dr. Wolfgang Kénig,
Wissenschaftliche Hochschule fiir Unternehmensfiih-
rung Koblenz, Zwickauer Strale 23, 5400 Koblenz.

Forums-Veranstaltung anlédBlich der
Griindung des Betriebswirtschaftlichen
Instituts jézf'ir empirische Griindungs- und
Organisationsforschung (bifego) e. V.

Am 14. Médrz 1985 fand in den Rdumen der Universitdt
Dortmund die Griindungsveranstaltung des Betriebswirt-
schaftlichen Instituts fiir empirische Griindungs- und Or-
ganisationsforschung (bifego) e. V. statt.

Der Dekan des Fachbereiches Wirtschafts- und Sozial-
wissenschaften, Prof. Dr. Hartmut Berg, sprach Grufiwor-
te an die etwa 100 geladenen Gé&ste aus Wissenschatt,
Wirtschaft und Kommunalpolitik und ging auf die Bedeu-
tung der Zusammenarbeit zwischen Universitdten und
Gesellschaft ein.

Im Anschlufl erlduterte der Direktor des bifego, Prof.
Dr. Detlef Miiller-Boling, den Aufbau und die Arbeitswei-
se des Instituts. Das bifego ist ein Forschungsinstitut mit
eigener Verwaltung und Finanzierung. Es wird in der
Rechtsform eines eingetragenen Vereins gefiihrt. Das In-
stitut stellt sich die Aufgabe, durch praxisorientierte For-
schungs- und Entwicklungsarbeiten auf den Gebieten

— Unternehmensgriindung

— Unternehmensentwicklung (Aufbau und Sicherung)
— Organisation

— Informations- und Kommunikationstechnologien

universitdre Forschung und betriebswirtschaftliche Praxis
miteinander zu verbinden.

Das bifego verfolgt seine Ziele sowohl durch eigene als
auch die Begleitung und methodische Unterstiitzung in-
stitutsfremder Forschungs- und Entwicklungsprojekte.
Angestrebt ist ein Wissenschaftstransfer iiber gemeinsa-
me Wissenschafts-Praxis-Projekte, den Erfahrungsaus-
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tausch mit Hilfe von Gruppentreffs, Seminaren und Publi-
kationen.

Das Titigkeitsfeld erstreckt sich dabei auf drei Schwer-
punkte:

(1) Griindungsforschung
In diesem Bereich sind Untersuchungen zur empiri-
schen Griindungsforschung, die Entwicklung DV-ge-
stiitzter Beratungsinstrumente und die Entwicklung
und Erprobung von Griinder- und Griindungshelfer-
Seminaren geplant.
(2) Entwicklungsforschung
Zu diesem Themenschwerpunkt gehdren Untersu-
chungen von Erfolgs- und MiRerfolgsfaktoren neuge-
griindeter Unternehmungen und die Entwicklung
computergestiitzter Instrumente zur Unternehmens-
sicherung.
Organisations- und Informationstechnikforschung
Hierbei sollen Aktivitdten zur Organisationsentwick-
lung und Akzeptanzuntersuchungen bei der Einfiih-
rung neuer Informations- und Kommunikationstech-
niken im Vordergrund stehen.

®

Im ersten Vortrag des Tages diskutierte Dipl.-Kfm. Hel-
mut Graf die Grundlagen der Griindungsplanung einer
Seniorendienstleistungsunternehmung.

Ausgangspunkt seiner Uberlegungen war ein Phasen-
schema des Griindungsprozesses mit den Phasen Griin-
dungstiberlegung (Ergebnis: Grobentwurf), Griindungs-
vorbereitung (Ergebnis: Unternehmensplan) und Reali-
sierung (Ergebnis: Ist-Daten). Dabei sind Ziele und Aufga-
ben der Griindungsplanung

— die Beurteilung der wirtschaftlichen Tragfdhigkeit
— die gedankliche Durchdringung des Vorhabens

— das »risikolose« Durchspielen der Alternativen

— das »Abtasten« potentieller Gefahrenzonen.

Aus diesen Zielen resultiert vor allem ein hoher Infor-
mationsbedarf, dessen Deckung zu vielfdltigen Pro-
blemen fiihrt. Daher ist vor allem die empirische Analyse
des die potentielle Unternehmung umgebenden Marktes,
der Nachfrage, der Konkurrenten sowie der eigenen Ka-
pazitdten von herausragender Bedeutung. In direktem
Zusammenhang wurden von einer Gruppe von Studen-
ten des Fachgebiets »Empirische Wirtschafts- und Sozial-
forschung« der Universitdt Dortmund die Ergebnisse ei-
ner Marktanalyse des Seniorendienstleistungsmarktes in
Dortmund vorgetragen.

Den zweiten Vortragsschwerpunkt bildete eine Unter-
suchung zu Akzeptanzfaktoren der Biirokommunikation,
vorgetragen von Prof. Dr. Detlef Miiller-B6ling und Dipl.-
Kfm. Michael Miiller. In einem von der Deutschen For-
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schungsgemeinschaft geférderten Projekt wurden insge-
samt 1145 Benutzer von Biirokommunikationstechniken
zu ihrer Einstellung zur automatisierten Datenverarbei-
tung, ihrer Arbeitszufriedenheit und ihren Handlungs-
spielrdumen befragt.

Aus der Analyse des empirischen Datenmaterials wur-
de ein allgemeines Akzeptanzmodell entwickelt, das auf
vielfiltige ~Akzeptanzfragestellungen anwendbar er-
scheint.

Grundlegendes Charakteristikum ist die Trennung des
zundchst unbestimmten Begriffs Akzeptanz in eine Ein-
stellungsakzeptanz (Attitiide, Einstellung) und eine Ver-
haltensakzeptanz (overt behavior). Die vermutete Bezie-
hungsrichtung von der Einstellungsakzeptanz hin zur
Verhaltensakzeptanz 148t sich bei zufriedenstellender
Operationalisierung im Einzelfall nachweisen oder wider-
legen. Der Beziehungszusammenhang wird in der Reali-
tdt jedoch héufig tiberlagert. Dafiir k&nnen Restriktionen
und Freirdume der Mitarbeiter verantwortlich gemacht
werden. Damit geniigt das Modell kritischen Einwendun-
gen gegen die Akzeptanzforschung mit Hilfe von Einstel-
lungen. Die Referenten leiteten aus ihren Erkenntnissen
SchluBfolgerungen fiir die Gestaltung betrieblicher Kom-
munikationssysteme ab.

Prof. Dr. Detlef Miiller-Bsling und Dipl.-Kfm. Helmut
Graf stellten zum Abschlufl der Vortrdge laufende For-
schungsprojekte des bifego vor.

Berichterstatter
Dipl.-Kfm. Joachim G&bel, bifego, c/o Universitdt Dort-
mund, Postfach 500500, 4600 Dortmund 50.

17. Montreux Direct-Marketing
Symposium

Ein zentrales Thema beherrschte das 17. Montreux
Direct-Marketing Symposium vom 20. bis 26. 4. 1985:
Data Base Management.

Von den iiber 2800 Teilnehmern betrug der Anteil der
Mail-Order-Unternehmen — der sogenannten klassischen
Direct-Marketing-Spezialisten — nur (noch) 14%. Demge-
geniiber wuchs die Teilnahmequote aus den Bereichen
Finanzwirtschaft, Versicherungswirtschaft, Verlage, Kon-
sumgiiterindustrie.

Von den 100 Referenten beschiftigte sich die iberwie-
gende Mehrzahl mit dem Thema Data Base Manage-
ment; die Lebensgeschichte der Unternehmens-Kunden-
beziehung, eingespeichert im Computer, wird zZum
Schliisselfaktor des Marketingerfolges.
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Im Direct-Marketing werden verstérkt Computer fiir
die Nutzung von Datenbanken eingesetzt. Uber die An-
wendungsmoglichkeiten sprach u.a. Henry A. Johnson,
Prisident der Spiegel Inc. (Tochterunternehmen des
deutschen Otto-Versands). Er wies auf die vielfdltigen
Méglichkeiten hin, durch die Speicherung demografi-
scher und psychografischer Daten der Kunden gezielt mit
ihnen zu kommunizieren. Auf diese Weise wird dieselbe
enge Beziehung zwischen Unternehmen und Kunden
hergestellt, wie sie allenfalls noch zwischen Verk&ufer
und Kéufer in kleinen Ladengeschéften besteht.

Wie von vielen Experten des Symposiums behauptet
wird, ist Direct-Marketing das Marketing der Zukunft.
Diese These wird von Zahlen gestiitzt. Sie wurden von
Paula D’Hondt van Opdenbosch, Postministerin in Bel-
gien, vorgetragen. Frau D’Hondt sprach dabei fiir die
neun europdischen Postverwaltungen, die in der SPE
(Services Postaux Européens) zusammenarbeiten. Die
Zahlen wurden im Rahmen einer Marktuntersuchung
ermittelt. Wie Frau D’Hondt vortrug, haben die neun
SPE-Lénder rund 221 Mio. Einwohner — das sind nur
etwa 6% weniger als die Bevolkerung der USA betrdgt. In
diesen Markt haben die Werbetreibenden 1984 rund 20
Milliarden Dollar — oder rund 60 Milliarden DM — inve-
stiert. Das war gegeniiber 1983 eine Steigerungsrate von
12,5 Prozent. Den stérksten Zuwachs verzeichnete dabei
die Direktwerbung, die im Jahr 1984 in den neun SPE-
Lindern um 31 Prozent auf 2,7 Milliarden US-Dollar
(oder rund 8,2 Milliarden DM) anstieg. Ihr Anteil an den
Gesamtwerbeaufwendungen betrug damit 13,5 Prozent.
Das Direktwerbe-Volumen stieg im selben Berichtszeit-
raum auf knapp 8,5 Milliarden Exemplare. Das sind plus
16 Prozent.

In bezug auf die Nutzung (»Penetration«) stand das
Direktmarketing 1984 in den SPE-Ldndern an zweiter
Stelle nach der Anzeigenwerbung. Was die Verteilung der
Werbeetats betrifft, so verwendeten die befragten Unter-
nehmen 1984 rund 26 Prozent ihrer gesamten Werbe-
mittel fiir Direktwerbung. Fiir 1985 ist mit einer Steige-
rung zu rechnen. Sie wird von der Nachfrage nach Direkt-
werbung getragen und wird in GroBenordnungen von
13,5 Prozent (Schweiz) und 25,6 Prozent (GroRbritan-
nien) prognostiziert.

Wie sich Hohe und Anteil der Direktwerbeaufwendun-
gen in den SPE-Léndern verteilen, zeigt die Tabelle auf
S.736.

Am Direktwerbevolumen pro Haushalt gibt es in den
SPE-Lidndern aber groBe Unterschiede. Hier fiihrt die
Schweiz mit 146 Sendungen pro Jahr. Es folgen Holland
mit 132, Schweden mit 128 und Belgien mit 125. Die
Bundesrepublik liegt mit 123 Sendungen auf dem fiinften
Platz. Dann kommen Finnland mit 111, Frankreich mit
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