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Geleitwort

Anton Dörig untersucht die mögliche Verbesserung der (Unternehmens-)
Sicherheit und der organisatorischen Resilienz durch die Verknüpfung 
von Führungs-, Sicherheits-, Marketing- und Verkaufskompetenzen der 
eigenen relevanten Sicherheitsfunktionäre und Sicherheitsfunktionärin-
nen und stellte sich dabei die Forschungsfrage:

Wie kann das Sicherheitsbewusstsein (die Awareness) des Manage-
ments in Bezug zur Unternehmenssicherheit durch die Kompetenzer-
weiterung im Marketingbereich, speziell im Bereich Sales-Performance 
(Verkauf) der Sicherheitsfunktionäre und Sicherheitsfunktionärin-
nen, angehoben und damit die organisatorische Resilienz verbes-
sert werden? 

Ausgesuchte, spezifische Ergebnisse (aus Literatur und internationaler 
Umfrage) werden in der Arbeit mit Einschätzungen von Fachkundigen 
aus dem Marketing- und Verkaufsbereich verglichen. 

Speziell wurden Aspekte der Führung, Aus-, Fort- und Weiterbil-
dung, eigenen Kompetenzeinschätzung und möglichen Kompetenzer-
weiterung bearbeitet.

Eine hoch spannende Themenstellung und eine sehr interessante Untersu-
chung. Sie werden sie mit einigem Gewinn lesen – viel Vergnügen dabei.

Prof. Dr. Dr. Martin Stieger
Allensbach Hochschule Konstanz
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Abstract

Organisationen müssen sich immer größer werdenden Herausforderun-
gen bzgl. der eigenen Sicherheit auf lokaler, regionaler und (inter-)nati-
onaler Ebene stellen.

Mit dieser Arbeit wird somit das Ziel der möglichen Verbesserung der 
(Unternehmens-)Sicherheit und der organisatorischen Resilienz durch 
die Verknüpfung von Führungs-, Sicherheits-, Marketing- und Verkaufs-
kompetenzen der eigenen relevanten Sicherheitsfunktionäre und Sicher-
heitsfunktionärinnen verfolgt. Daraus hat sich die folgende Forschungs-
frage ergeben: Wie kann das Sicherheitsbewusstsein (die Awareness) des 
Managements in Bezug zur Unternehmenssicherheit durch die Kom-
petenzerweiterung im Marketingbereich, speziell im Bereich Sales-Per-
formance (Verkauf) der Sicherheitsfunktionäre und Sicherheitsfunktio-
närinnen, angehoben und damit die organisatorische Resilienz verbessert 
werden? Die Hypothese (Kurzform) dazu lautet: Je besser Marketing- und 
Verkaufskenntnisse angewendet werden, desto erfolgreicher ist der Ein-
fluss auf Entscheidungsträger und Entscheidungsträgerinnen bzgl. der 
Unternehmenssicherheit.

Um die Forschungsfrage beantworten und die Hypothese bewerten 
zu können, wurde zur umfangreichen Literaturrecherche eine Onlineum-
frage unter Sicherheitsfunktionären und Sicherheitsfunktionärinnen im 
internationalen Umfeld durchgeführt. Ausgesuchte, spezifische Ergebnisse 
wurden mit Einschätzungen von Fachkundigen aus dem Marketing- und 
Verkaufsbereich verglichen. Speziell wurden Aspekte der Führung, Aus-, 
Fort- und Weiterbildung, eigenen Kompetenzeinschätzung und mögli-
chen Kompetenzerweiterung bearbeitet.
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Abstract

Die Resultate zeigen auf, dass es klare Anzeichen und Themen zur nöti-
gen Kompetenzerweiterung von Sicherheitsfunktionären und Sicherheits-
funktionärinnen im Marketing- und Verkaufsbereich zur positiven Beein-
flussung von Entscheidungsträgern und Entscheidungsträgerinnen gibt. 
Neue Ideen, Methoden und Techniken könnten dabei helfen, das Sicher-
heitsbewusstsein und die Akzeptanz für Veränderungen nicht nur beim 
Management, sondern grundlegend in Organisationen zu lenken bzw. posi-
tiv zu beeinflussen. Die Hypothese kann als bestätigt betrachtet werden. 

Eine Möglichkeit zur weiterführenden Forschung ist die Untersuchung 
des Einflusses von selbst erlebten oder erlernten Marketing- und Ver-
kaufsstrategien auf das eigene Leadership-Verhalten von Führungskräften.
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