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Modellierung und Simulation von IT-Dienstleistungsprozessen Christian Bartsch 2014-08-14 Eine der
Ursachen fiir die ungenaue Bestimmung von Service-Levels in IT-Dienstleistungsvereinbarungen liegt in der
informellen Reprisentation von IT-Dienstleistungsprozessen. In der Arbeit wird eine integrierte Methode
entwickelt, mit der Dienstanbieter verschiedene Qualitdtsmerkmale von IT-Dienstleistungen und die zu ihrer
Erbringung benotigten IT-Dienstleistungsprozesse modellieren und simulieren konnen.

Trends und Forschung im Marketingmanagement Peter Kiirble 2018-10-22 Das Lehrbuch stellt die aktuell
wichtigsten Trends im Marketing dar. Der besondere Mehrwert besteht darin, dass neben zahlreichen Beispielen
zu den Trends ausgewéhlte Forschungsarbeiten vorgestellt werden, die eine fundierte akademische Befassung mit
spezifischen Aspekten der Trends aufzeigen. Somit hat der Leser die Moglichkeit, die Bedeutung der Trends fiir
die aktuelle Realitit zu erfahren und dariiber hinaus einen Einblick in die wissenschaftliche Befassung mit
marketingrelevanten Themen zu bekommen.

Erfolgsfaktoren der Digitalisierung in der Markenfiihrung Vera Schwaiger 2018-03-21 Masterarbeit aus dem Jahr
2017 im Fachbereich BWL - Marketing, Unternehmenskommunikation, CRM, Marktforschung, Social Media,
Note: 1,3, Hochschule Mittweida (FH) (Angewandte Medien), Sprache: Deutsch, Abstract: Markenfiihrung und
Digitalisierung: Durch die fortschreitende Digitalisierung im 21. Jahrhundert sind Marken und Unternehmen
gezwungen, ihre Unternehmenssstrategien und Geschéftsmodelle der digitalen Welt anzupassen. In Zeiten
wachsender Transparenz nimmt die Relevanz der Markenidentitéit und somit auch die Bedeutung der
Markenstrategie stetig zu. Diese Master Thesis befasst sich mit den Herausforderungen der digitalen
Markenfiihrung und den zentralen Erfolgsfaktoren der Unternehmensstrategie. Neben einer genauen
Situationsanalyse werden aussagekriftige Fallbeispiele zur Untermauerung der Thematik aufgefiihrt. Es wird
untersucht, wie Marken im digitalen Zeitalter auf den verschiedenen Mérkten agieren miissen, um sich gegeniiber
den Herausforderungen der digitalen Markenfithrung und den Wettbewerbern zu positionieren.
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Customer Journey Mapping am Beispiel der Ergo Direkt. Entwicklung von ''Persona' und '"Touchpoints'
Jasmin Badarne 2019-11-05 Studienarbeit aus dem Jahr 2018 im Fachbereich BWL - Offline-Marketing und
Online-Marketing, Note: 1,3, SRH Hochschule Riedlingen, Veranstaltung: Digitales Marketing und Social Media,
Sprache: Deutsch, Abstract: Diese Arbeit thematisiert die Methode des Customer Journey Mappings am Beispiel
der ERGO Direkt. Es werden die theoretischen Grundlagen erklért, wie die Termini ,,Customer Journey*“,
,Persona“ und ,,Touchpoints®. Dabei werden im Speziellen die Konzepte der Persona-Konstruktion, Customer
Journey Mapping sowie Touchpoint Management und die relevante Key Performance Indicators an den




Touchpoints wissenschaftlich erldutert. AnschlieBend wird am Beispiel des Direktversicherers ERGO Direkt eine
Persona sowie eine Customer Journey auf der Grundlage von Marktforschungsstudien entwickelt, um darauf
aufbauend ein Customer Journey Mapping durchzufiihren. Es werden relevante Touchpoints entlang der Customer
Journey lokalisiert und passende KPIs ausgewiesen, um eine Prognose hinsichtlich deren Zielerreichungsgrad zu
treffen und abschlieend Optimierungsmafinahmen fiir die Touchpoints entlang der Customer Journey abzuleiten.
Das digitale Zeitalter fiihrt zu einer fundamentalen Verdnderung in der Erwartungshaltung und damit
zusammenhingend auch in dem Verhalten der Kunden. Die Anforderungen, die Konsumenten an jegliche
Anbieter stellen, sind insgesamt deutlich gestiegen. Es reicht schon lange nicht mehr aus, dass das gewiinschte
Produkt im stationdren Handel zu kaufen ist. Denn der digital affine Kunde von heute erwartet, dass das Produkt
off- und online zum selben Preis erworben werden kann. Und weiter, dass die Mitarbeiter an allen potentiellen
Kontaktpunkten, bspw. im Laden, am Servicetelefon aber auch im Chat-Assistenten rund um die Uhr iiber alles
informiert sind und das Problem des Kunden, das es zu 16sen gilt, genauestens kennen. Um den ambitionierten
Kunden letztlich von einem Kauf zu iiberzeugen, werden individuelle auf den Kunden abgestimmte Losungen
sowie eine in time Zustellung der gewiinschten Ware vorausgesetzt. Es werden Stellvertreter, Pseudonyme,
sogenannte Persona, bendtigt, die dabei helfen, den Kunden von heute gldsern und zugénglich zu machen. So
kann der Frage nachgekommen werden, welche Phase einzelne Persona bei einem moglichen Kauf durchlaufen
und an welchen Kontaktpunkten eine Interaktion moglich oder gar essentiell notwendig ist.

Value Proposition Design Alexander Osterwalder 2015-02-09 Biicher zur Produktentwicklung gibt es viele.
Dennoch ist die Quote an Flops immens. Mit Alexander Osterwalders »Value Proposition Design« wére das nicht
passiert! Der Erfinder von »Business Model Generation« liefert die kreative Bauanleitung fiir innovative
Produkte. Sein Ziel: Schluss mit sinnlosen Dingen, die keiner will. Mit Osterwalders bewihrtem Canvas-Konzept
entsteht spielerisch die perfekte Passform zwischen Produkt und Kunde. Praxisorientiert zeigt das Buch, wie aus
der Idee ein Must-have wird. Ein Onlineservice mit Tools, Tests und Fallstudien sowie die Schnittstelle zur
Business-Model-Generation-Community ergénzen das Powerpaket. Der neue Osterwalder mit Haben-wollen-
Effekt!

Managing Customer Experience and Relationships Don Peppers 2016-11-14 Boost profits, margins, and
customer loyalty with more effective CRM strategy Managing Customer Experience and Relationships, Third
Edition positions the customer as central to long-term strategy, and provides essential guidance toward optimizing
that relationship for the long haul. By gaining a deep understanding of this critical dynamic, you'll become better
able to build and manage the customer base that drives revenue and generates higher margins. A practical
framework for implementing the IDIC model merges theory, case studies, and strategic analysis to provide a
ready blueprint for execution, and in-depth discussion of communication, metrics, analytics, and more allows you
to optimize the relationship on both sides of the table. This new third edition includes updated examples, case
studies, and references, alongside insightful contributions from global industry leaders to give you a well-rounded,
broadly-applicable knowledge base and a more effective CRM strategy. Ancillary materials include a sample
syllabus, PowerPoints, chapter questions, and a test bank, facilitating use in any classroom or training session. The
increased reliance on customer relationship management has revealed a strong need for knowledgeable
practitioners who can deploy effective initiatives. This book provides a robust foundation in CRM principles and
practices, to help any business achieve higher customer satisfaction. Understand the fundamental principles of the
customer relationship Implement the IDIC model to improve CRM ROI Identify essential metrics for CRM
evaluation and optimization Increase customer loyalty to drive profits and boost margins Sustainable success
comes from the customer. If your company is to meet performance and profitability goals, effective customer
relationship management is the biggest weapon in your arsenal—but it must be used appropriately. Managing
Customer Experience and Relationships, Third Edition provides the information, practical framework, and expert
insight you need to implement winning CRM strategy.

Customer Integration Michael Kleinaltenkamp 2013-07-02 Grundlagen, Erfolgsfaktoren, Konzepte und
Instrumente der Customer Integration im Business-to-Business-Bereich. Eine umfassende und
anwendungsorientierte Arbeitsgrundlage fiir alle, die im Business-to-Business-Bereich mit der praktischen
Umsetzung des Leitbildes "Kundenintegration" beschéftigt sind.

Handbuch Stress und Kultur Petia Genkova 2012-11-27 Ziel des Buches ist es, den Forschungsstand zum




Zusammenhang von Kultur, Stress und Gesundheit in einem Uberblickswerk darzustellen. Das Besondere ist
dabei, dass sowohl kulturvergleichende als auch interkulturelle Ansitze beriicksichtigt und ihre
Wechselwirkungen betont werden. Insgesamt 29 Kapitel greifen aktuelle Fragestellungen aus Theorie und Praxis
auf und stellen zugehorige Betrachtungsebenen, Untersuchungsmethoden und Forschungsergebnisse dar. Themen
umfassen z.B. Akkulturation in einer neuen Umgebung, Belastungserleben bei Migranten oder Stress in
multikulturellen Arbeitssettings.
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Die Bedeutung digitaler Kundenkommunikation in Banken und Sparkassen. Eine explorative Studie
Samuel Kuhn 2016-02-24 Bachelorarbeit aus dem Jahr 2016 im Fachbereich BWL - Bank, Borse, Versicherung,
Note: 1,0, Duale Hochschule Baden-Wiirttemberg Mannheim, frither: Berufsakademie Mannheim, Sprache:
Deutsch, Abstract: Vorliegende Bachelorarbeit mit dem Titel ,,Die Bedeutung digitaler Kundenkommunikation in
Banken und Sparkassen” greift den branchen- und gesellschaftsiibergreifenden Trend der Digitalisierung unter
dem Gesichtspunkt verdnderter Kundenerwartungen innerhalb der Kundenkommunikation mit Finanzinstituten
auf. Ziel dieser Arbeit ist es, Handlungsempfehlungen im Bereich der digitalen Kundenkommunikation fiir
Kreditinstitute zu formulieren. Das Internet vernetzt die meisten Menschen im privaten und beruflichen Umfeld
mittlerweile auf solch intensive Art und Weise, dass es als Kommunikationsmedium fest in unseren Alltag
integriert ist. Dabei schafft die Digitalisierung neue Arten der Kommunikation und ermoglicht den zeit- und
ortsunabhéngigen Austausch von Nachrichten und Informationen. Diese Verianderung beeinflusst Banken und
Sparkassen in ihrer Kundenbeziehung, da sie vor der Herausforderung stehen, Kunden erwartungsgerechte sowie
zeitgemiBe Formen der Kommunikation anzubieten. In vorliegender Arbeit wird zunichst das deutsche
Bankwesen mit seiner Geschéftsstruktur und der sich aktuell darstellenden digitalen Transformation vorgestellt.
Danach folgen die Definition der digitalen Kundenkommunikation und eine Beschreibung der
Kundenentwicklung. Dies schafft die Grundlage fiir den praktischen Teil der Arbeit, der sich in eine qualitative
Studie (Experteninterview) und eine quantitative Datenerhebung (Onlineumfrage) gliedert. Das Interview ist mit
dem Projektleiter Dirk Hiken der Sparkasse Werl gefiihrt, der das Geschiftsmodell der S1 Sparkasse betreut und
weiterentwickelt. Die aus dem Experteninterview abgeleiteten Hypothesen, sind die Basis fiir einen entwickelten
Fragebogen, der als Onlineumfrage im Zeitraum vom 09. bis 17. Januar 2016 von Bankkunden ausgefiillt werden
konnte. Nach Abschluss der Umfrage liegen 414 ausgefiillte Fragebogen vor, die deskriptiv ausgewertet und
analysiert sind. In einer Zusammenfassung sind alle wesentlichen Ergebnisse der Arbeit verdichtet, die sich
konzentriert in acht Handlungsempfehlungen wiederfinden. Deren Aussagekraft ist in einer kritischen Reflexion
der eingesetzten Methoden bewertet. Die Arbeit schlieft mit dem Bezug zu weiterfiihrenden Studien und einem
Fazit mit Ausblick. Autor: Samuel Kuhn
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Der Konkurrenz ein Kundenerlebnis voraus Karin Glattes 2016-06-20 Produkte und Dienstleistungen werden
immer austauschbarer. Unternehmen suchen nach Alleinstellungsmerkmalen, die ihnen die Méglichkeit geben,
sich von Mitbewerbern zu unterscheiden und sich gegeniiber Kunden wie Mitarbeitern zu profilieren. Eine
Losung: Customer Experience Management (CXM bzw. CEM), denn professionelles CXM macht aus Kunden
wie Mitarbeitern begeisterte und emotional gebundene Markenbotschafter, die Empfehlungen aussprechen und
sich positiv an Ihre Erlebnisse erinnern. Das wirkt sich direkt auf den Umsatz aus! Und das ist notig, denn
Produkte und Dienstleistungen alleine werden immer austauschbarer. Statt entscheidungsrelevante Kontaktpunkte
dem Zufall oder einzelnen Mitarbeitern zu iiberlassen, werden diese konsequent und strukturiert ,.bespielt. So
wird die ,,alte“ Wihrung Kundenzufriedenheit durch neue Begriffe erweitert: NPS (Net Promotor Score),
Loyalitit und emotionale Bindung sind Messgroflen des CX Ansatzes — sowohl intern als auch extern. In
Deutschland fristet das CXM — aufler in wenigen Konzernen — noch weitgehend ein Schattendasein. Dies ist im
englischsprachigen Raum vollig anders. Dort wird CXM seit Langerem als strategischer Ansatz und
Erfolgsmodell in vielen Branchen genutzt. Fiir das Buch fiihrte die Autorin Interviews mit Experten aus fithrenden
angelsidchsischen Unternehmen aus verschiedenen Branchen und Unternehmensgréfien. Das kondensierte Know-



how ist in diese Best-Practice Sammlung eingeflossen, die zeigt ® welche CXM-Bausteine es gibte was bei der
Implementierung und Anwendung zu beachten ist * welche Fehler zu vermeiden sind * welche Tipps beherzigt
werden sollten und ¢ wie Sie/lhr Unternehmen einen maximalen Nutzen aus CXM ziehen.Das Buch vermittelt
somit — mit nur so viel Theorie wie notig - den Fahrplan, wie Unternehmen CXM erfolgreich als strategische
Erfolgssdule implementieren und nutzen kénnen. Es macht auch deutlich, dass CXM ein mittel- bis langfristiger
Ansatz ist, der einen Kulturwandel im Unternehmen bedeutet!

The Collaborative Enterprise Antonio Tencati 2010 Competitive economics produces an enormous abundance
of goods and services but at an intolerable environmental and social cost. Competition has become an end in
itself, which leads to detrimental effects on nature, society and future generations. A change of paradigm is
needed. Business should respect the ecological and social limits in which it operates and embed its activities in the
natural and social systems. This book promotes a collaborative attitude of doing business based on a positive view
of the self and others. Theoretical contributions, reflections, cases, examples, and initiatives collected in the book
show that a collaborative enterprise is not only possible but also a feasible and desirable alternative to the current,
self-defeating, managerial models. Innovative firms seeking to build long-term, mutually beneficial relationships
with all of their stakeholders while producing values for their business ecosystems represent well-grounded hopes
for a really sustainable future.

Cross-border Dialogues David Brooks 2002 This collection brings together assessments of a decade of social
responses to economic integration between the United States and Mexico, documenting the emergence of social
organizations and constituencies as key actors in the bilateral relationship. The studies address labor,
environmental, trade advocacy, Latino and immigrant rights, small farmer, and pro-democracy/human rights
movements. The authors include both key social organization strategists and researchers who have followed more
than a decade of cross-border networking. This book tells the story of the uninvited guests to the transnational
negotiating table, their strategies, frustrations, and limitations. For many of these broad-based social
constituencies, this process involved a major shift toward thinking transnationally. Their recognition of the ways
in which international policies were directly affecting their national and local interests led them to seek out
counterparts across borders, though finding common ground required a willingness to agree to disagree. the terms
of economic integration between Mexico and the United States succeeded in embedding social and environmental
concerns on the international economic policy agenda and foreshadowed the widespread international questioning
of globalization that followed.

Business Model Generation Alexander Osterwalder 2011-08-08 Wir leben im Zeitalter umwélzender neuer
Geschiftsmodelle. Obwohl sie unsere Wirtschaftswelt iiber alle Branchengrenzen hinweg verdandern, verstehen
wir kaum, woher diese Kraft kommt. Business Model Generation prisentiert einfache, aber wirkungsvolle Tools,
mit denen Sie innovative Geschiftsmodelle entwickeln, erneuern und in die Tat umsetzen konnen. Es ist so
einfach, ein Spielveridnderer zu sein! Business Model Generation: Das inspirierende Handbuch fiir Visionire,
Spielverdnderer und Herausforderer, die Geschiftsmodelle verbessern oder vollig neu gestalten wollen.
Perspektivwechsel: Business Model Generation erlaubt den Einblick in die geheimnisumwitterten
Innovationstechniken weltweiter Spitzenunternehmen. Erfahren Sie, wie Sie Geschéftsmodelle von Grund auf neu
entwickeln und in die Tat umsetzen - oder alte Geschéftsmodelle aufpolieren. So verdrehen Sie der Konkurrenz
den Kopf! von 470 Strategie-Experten entwickelt: Business Model Generation hélt, was es verspricht: 470
Autoren aus 45 Lindern verfassten, finanzierten und produzierten das Buch gemeinsam. Die enge Verkniipfung
von Inhalt und visueller Gestaltung erleichtert das Eintauchen in den Kosmos der Geschéftsmodellinnovation. So
gelingt der Sprung in neue Geschiftswelten! fiir Tatendurstige: Business Model Generation ist unverzichtbar fiir
alle, die Schluss machen wollen mit >business as usual«. Es ist wie geschaffen fiir Fithrungskrifte, Berater und
Unternehmer, die neue und ungewohnliche Wege der Wertschopfung gehen mochten. Worauf warten Sie noch?

The Ecological Economics of Biodiversity Paulo Augusto Lourenco Dias Nunes Nunes 2003-01-01 'This is a
very readable introduction to the ecological economics of biodiversity. Particularly useful is the careful
presentation of four major concepts of biodiversity (genes, species, ecosystems, and functional uses) and their
valuation. the authors address the concerns that biodiversity cannot (and should not) be valued, but then present
the major economic valuation approaches that have been applied by economists to this thorny issue. A short
volume (one of its virtues), the book is not designed to be a cook book that offers detailed explanations of various




valuation approaches. Rather, the book should be seen as identifying the inputs or ingredients of a successful
analysis. the authors pull together an impressive list of past valuation studies of biodiversity and biological
resources and discuss their results, their coherence and the reasons why values may differ (often because
seemingly similar studies really measure quite different attributes). In fact, this form of meta-analysis is one of the
major contributions of the volume. the book ends with a short but useful chapter of conclusions and policy
implications, thereby reminding us that the reason for the analysis of biodiversity uses and values is to design
effective policies to ensure that more, rather than less, biodiversity is conserved for future generations. This book
is highly recommended for all those who are interested in a better understanding of what biodiversity is, the likely
economic values associated with it, and why it is being lost at such an alarming rate.' - John A. Dixon, the World
Bank, US the loss of biodiversity has put increasing pressure on the stability and continuity of ecosystems, and
their ability to provide goods and services to mankind. This valuable new book addresses this issue and presents
an integrated ecological-economic perspective on the analysis of biodiversity loss and conservation. It adopts a
multidisciplinary approach and attempts both to provide a definition of biodiversity benefits as well as investigate
alternative perspectives on biodiversity. the book also presents a classification of biodiversity values and
effectively illustrates which economic valuation methods can best measure which type of biodiversity value.
Sehen lernen Mike Rother 2004

The Stanford Alumni Directory 2004

International Entrepreneurship Andreas Al-Laham 2009-01-15 Dieses Special Issue untersucht am Beispiel von
High-Tech- und Biotechnologie-Firmen die verschiedenen Faktoren fiir eine erfolgreiche Internationalisierung
von KMU. Zudem wird gezeigt, welche Auswirkungen nationale und internationale Kooperationen fiir KMU
haben.

Pennsylvania Business-to-business Marketing Directory 2001

Allgemeine Modelltheorie Herbert Stachowiak 2012-01-05 Die vorliegende Untersuchung ist das Ergebnis
langjahriger Studien im Umkreis des Modellbegriffs. Sie begannen 1957 mit einem ersten systematischen
Orientierungsversuch (" Ober kausale, konditionale und strukturelle Erklarungsmodelle", Philo sophia Naturalis,
Bd. IV, H. 4, 1957, p. 403-433) und ftihrten tiber mehrere Stufen fort schreitender Systematisierung zu dem 1965
vorgelegten modell theoretischen Konzept ("Gedanken zu einer allgemeinen Theorie der Modelle", Studium
Generale, 18. jg., H. 7, 1965, p. 432-463), das ich schliefSlich auf die Fassung der jetzt vorliegenden
"Allgemeinen Modelltheorie" erweitern und prazisieren konnte. Ende 1969 folgte ich einer Einladung der
UNESCO, Paris, eine Studie tiber den Modellbegriff abzufassen. Diese Arbeit ist inzwischen erschienen in dem
Sammelwerk "Scientific Thought", Band 9 der Reihe New Babylon (Mouton/Unesco, Paris-The Hague, 1972).
Sie ist zum Teil als Vorentwurf des dritten Kapitels der "Allgemeinen Modelltheorie" zu betrachten. Andere
eigene Veroffentlichungen, insbesondere auf erkenntnispsychologischem und wissenschaftstheoretischem Gebiet,
sind durch die erwahnten modelltheoretischen Untersuchungen be einflufSt. An ihren Ergebnissen ist auch mein
Buch "Denken und Erkennen im kybernetischen Modell" (Wien-New York: Springer, 2. Aufl. , 1969) orientiert.
Mit vielen meiner Leser - kritische Rezensenten inbegriffe- betrachte ich mich als in einem umfassenden
Gesprachs- und Arbeits zusammenhang verbunden. Daher sei auch zu dem vorliegenden Werk die Bitte um
Hinweise auf systematische Fehler, Disproportio nalitaten, bedenklich scheinende Wertsetzungen und sonstige
tatsach liche oder mogliche Mangel des Buches vorgetragen.
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Transformationsvorhaben mit dem Enterprise Transformation Cycle meistern Mario A. Pfannstiel 2020-08-11 In
der Praxis scheitern viele Transformationsprojekte. Es zeigt sich, dass zur erfolgreichen Umsetzung von
Transformationsprojekten eine systematische Methode eingesetzt werden muss. Eine solche Methode ist der
Enterprise Transformation Cycle (ETC). Das vorliegende Herausgeberwerk geht auf die Anwendung des ETC in
Transformationsprojekten ein. Experten mit langjdhriger Praxiserfahrung geben einen umfassenden Einblick in ihr
Handeln und verdeutlichen ihr Vorgehen durch zahlreiche Beispiele und Handlungsempfehlungen. Thematisiert
wird u. a., welche Anpassungen in der Planung und Organisation von Transformationsprojekten erforderlich sind,
wer liber Ressourcen bestimmt und wie bei einer Transformation kommuniziert werden sollte. Das Buch richtet



sich an Praktiker wie Projektmanager, Geschiftsfiihrer und andere Entscheidungstriger, die sich mit der
Transformation von Unternehmen beschiftigen, aber auch an Dozenten und Studierende mit den Schwerpunkten
Business Management, Projektmanagement, Change Management, Prozessmanagement, Organisation und
Strategisches Management.

Key British Enterprises 1989

Customer Experience Management. Ein Uberblick inklusive Praxisbeispiel Filipe Antunes Pereira 2019-05-28
Studienarbeit aus dem Jahr 2019 im Fachbereich BWL - Offline-Marketing und Online-Marketing, Note: 1,3,
Hochschule Mainz, Sprache: Deutsch, Abstract: Die richtige Marketing-Strategie kann der entscheidende Faktor
fiir den Erfolg oder Misserfolg eines Unternehmens sein. Laut Branchenexperten wird das heutige Marketing am
stirksten durch mobile Anwendungen, personalisierte Technologien und das Internet of Things beeinflusst.
Folglich stellen Social Media, das Internet und mobile Apps auch die wichtigsten Kanile fiir die
Kundenkommunikation dar. In der Studie "The Path to 2020: Marketers Seize the Customer Experience" gaben
86% der befragten 500 Chief Marketing Officers und Senior Marketing Executives weltweit an, dass sich das
Marketing bis zum Jahr 2020 von Anfang bis Ende um die Customer Experience kiimmern wird. Damit werden
Kundenerlebnisse und deren Kommunikation zu den wichtigsten Treibern einer Marke. Daher ist es unerlisslich,
sich dieser Herausforderung anzunehmen und ein kundenzentriertes Denken in der Unternehmenskultur zu
verankern.

Commonwealth Universities Yearbook Thomas Craig 1981

User Story Mapping Jeff Patton 2015-07-17 "User Story Mapping" ist in den USA ldngst ein Bestseller. Die von
Jeff Patton entwickelte Methode kniipft an bewihrte Ansitze aus der Agilen Entwicklung an und erweitert sie.
Die Idee: Die Produktentwicklung wird detailliert am Arbeitsfluss der Nutzer ausgerichtet und in Story Maps
kontinuierlich dokumentiert und illustriert. Dadurch entsteht im gesamten Team - bei Entwicklern, Designern und
beim Auftraggeber - ein deutlich verbessertes gemeinsames Verstdndnis vom Gesamtprozess und vom zu
entwickelnden Produkt. Gleichzeitig wird die Gefahr reduziert, sich in unwichtigen Details zu verzetteln oder gar
ein Gesamtprodukt zu entwickeln, das dem Nutzer nicht hilft.

Energy Abstracts for Policy Analysis 1974

Die Bedeutung von Vertrauen innerhalb der Prinzipal-Agenten-Beziehung im Private Banking vor dem
Hintergrund der Digitalisierung Denise Volkmann 2018-02-28 Bachelorarbeit aus dem Jahr 2017 im Fachbereich
BWL - Bank, Borse, Versicherung, Note: 1,7, FOM Hochschule fiir Oekonomie & Management gemeinniitzige
GmbH, Diisseldorf frither Fachhochschule, Sprache: Deutsch, Abstract: Das Phinomen des Vertrauens gilt als
gegenwdrtige Determinante fiir eine Vielzahl gesellschaftlicher Handlungskontexte. Die Vertrauensfrage tritt
immer dann zutage, wenn Unsicherheit iiber zu erwartende Handlungen eines Individuums besteht. Vertrauen
impliziert den Wegfall von Kontrollmechanismen und erstreckt sich iiber eine Vielzahl an Handlungsalternativen.
Auch in Wirtschaftsbeziehungen ist Vertrauen unerlédsslich. Mit vertrauensfordernden Malnahmen versuchen
Unternehmen, Neukunden oder temporédre Kunden fiir sich zu gewinnen. Besonders zum Tragen kommt die
Bedeutung von Vertrauen aus Sicht der Prinzipal-Agent-Theorie. In der Agency-Beziehung wird der Agent mit
der Wahrung der Interessen des Prinzipals beauftragt. Analog dazu ist der Prinzipal sowohl in Unwissenheit iiber
die Handlungen des Agenten als auch mit Kontrollproblemen konfrontiert. Banken stehen aktuell vor der
Herausforderung, einen Ausweg aus der Vertrauenskrise zu finden, der durch die Finanzmarktkrise ausgelost
wurde. Die anhaltende Vertrauenskrise erstreckt sich sowohl auf das Verhéltnis der Banken untereinander als
auch auf die Beziehung zu Kunden. Besondere Auswirkungen der Vertrauenskrise ergeben sich fiir den
beratungsintensiven Geschiftsbereich des Private Banking. Durch negative Schlagzeilen sind Kunden
verunsichert, fiihlen sich falsch beraten und reagieren mit Zuriickhaltung. Banken stehen daher vor der
Herausforderung, das Vertrauen ihrer Kunden wiederzugewinnen. Gleichzeitig sind Banken mit verschirften und
kostenintensiven regulatorischen Anforderungen konfrontiert, die seitens der BaFin als Reaktion auf die
Finanzmarktkrise gefordert werden. Ziel der vorliegenden Arbeit ist es herauszufinden, welche Auswirkungen der
digitale Wandel auf das Vertrauen im Private Banking und auf die Problematik der Prinzipal-Agent-Beziehung
nimmt. Dabei scheint es fraglich, ob die Digitalisierung ein Weg aus der gegenwirtigen Vertrauenskrise sein
kann.
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