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Vorwort

Das Wirtschaftsumfeld stellt immer höhere Anforderungen an die Fähigkeiten ei-
nes Managers. Globalisierung ist schon lange kein Trend mehr, sondern Realität.
Virtualisierung vonWertschöpfungsketten, Digitalisierung von Prozessen und Ab-
läufen, flexible Ecosysteme bestehend aus einem komplexen Netz von Partnern –
all dies führt zu höherer Komplexität und Dynamik im Managementalltag. Die
Anforderung an die Agilität und Vielseitigkeit von Managern steigen damit kon-
tinuierlich.

Um diese Komplexität zu durchdringen, brauchenManager oftmals schnell und
pragmatisch Konzepte zur Strukturierung von Problemen, sie brauchen Denkan-
stöße, wie Herausforderungen angegangen werden können, oder Perspektiven, wie
über ein bestimmtes Thema nachgedacht werden kann. Die klassische Manage-
ment-Literatur ist dafür oft zu theoretisch oder ganz einfach zu ausführlich. Ein
guter Manager hat ein Konzept sehr schnell verstanden und kann dieses dann auf
die eigene Situation anwenden. Eine kurze, prägnante Einführung zu einemTool ist
damit ausreichend, um dem modernen Manager den notwendigen Denkanstoß zu
geben.

Genau an dieser Stelle setzt dieses Buch an. Es stellt die 100wichtigstenKonzepte
und Tools übersichtlich dar, beschreibt Anwendungsmöglichkeiten (inkl. Muster-
schaubilder) und erleichtert die Interpretation der Ergebnisse. Das Buch soll also
demManager eine pragmatische Hilfe sein

a) Transparenz über vorhandene Konzepte und Tools zu bekommen
b) für die jeweilige Situation das richtige Tool zu finden
c) und es letztendlich effektiv anzuwenden

Das Buch ist somit ein moderner Ratgeber, der Komplexität des Managemen-
talltages effektiv zu begegnen.
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VI Vorwort

Unser Dank gilt in erster Linie unseren Familien und Freunden, die die Erstel-
lung dieses Buches durch Verzicht auf gemeinsame Zeit unterstützten. Ihnen sei
dieses Buch gewidmet.

Düsseldorf und Swisttal, Juni 2014 Christian Schawel
Fabian Billing
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DieManagement-Toolbox

Die zunehmenden Anforderungen an Manager spiegeln sich nicht nur im immer
härter werdenden Wettbewerb im Markt wider, sondern auch in der Vielfalt an
Aufgaben und Themen: Strategien definieren, Konzepte entwickeln, Projekte vor-
antreiben oder dazu beisteuern, kontinuierlich die Effizienz zu erhöhen, kreativ und
innovativ sein, gemeinsammit Kunden und Zulieferern Lösungen entwickeln, Mit-
arbeiter zielgerichtet steuern und motivieren etc.

Die sich dabei ergebenden Fragestellungen müssen oftmals in kürzester Zeit
beantwortet werden. Dabei ist neben der Komplexität der Fragen auch deren Hete-
rogenität von Bedeutung; dies insbesondere in General-Management-Funktionen.
Speziell hier wird man mit einer Flut von verschiedenen Fragen konfrontiert, z. B.

• Wie führe ich ein Benchmarking durch?
• Was sagt der ROCE aus?
• Wie setze ich eine Gemeinkostenwertanalyse auf?
• Wie können IT-Kosten signifikant gesenkt werden?
• Welche Phasen und grundsätzliche Aktivitäten umfasst ein M&A-Prozess?
• Welche Voraussetzungen hat eine Zielvereinbarung und wie kann ich diese for-

mulieren/realisieren?
• Wie sieht ein effizienter Innovationsprozess aus?
• AufwelcheWeise kannChangeManagement eine Restrukturierungsmaßnahme

unterstützen?
• WelcheKennzahlen können zur Steuerung der Leistungserbringung sinnvoll ge-

nutzt werden?

Für viele relevante Aufgabenstellungen sind Konzepte, Modelle, Standardpro-
zesse oder Instrumente vorhanden, die die Erfassung und strukturierte Bearbeitung
dieser Aufgabe wesentlich erleichtern sollen. Über diese kann man sich entweder
über Experten oder die Literatur informieren. Speziell in den Fällen, in denenman

1C. Schawel und F. Billing, Top 100 Management Tools,
DOI 10.1007/978-3-8349-4691-1_1, © Springer Fachmedien Wiesbaden 2014


