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Publikationen (begutachtet) 
 
1. Mettler, J., Lanzrath, A., & Homburg, C. (2026). EXPRESS: Extended Reality in Business-to-

Business Sales: Performance Implications, Adoption Drivers, and Contingency Effects. Jour-
nal of Marketing (FT50), online first. 

 
2. Huang, G., Lanzrath, A. I., & Homburg, C. (2026). When do high prices sell better for sustain-

able products in business-to-business markets? The role of price–sustainability fit. Indus-
trial Marketing Management, 134, 172–185. https://doi.org/10.1016/j.indmar-
man.2026.02.012. 

 
3. Holz, F., Lanzrath, A. I., & Homburg, C. (2026). Navigating public procurement: strategic 

sales and pricing approaches in business-to-government markets. Journal of Personal Sell-
ing & Sales Management, 1–19. https://doi.org/10.1080/08853134.2026.2632074 

 
4. Lanzrath, A., Homburg, C., & Ruhnau, R. (2025). Women’s underrepresentation in business-

to-business sales: Reasons, contingencies, and solutions. Journal of the Academy of Mar-
keting Science (FT50), 53, 533–562. https://doi.org/10.1007/s11747-023-00988-6 

 
5. Lanzrath, A., Homburg, C., & Ruhnau, R. (2024). Increasing graduates’ interest in B2B sales: 

How to dispel lay beliefs, fight stigma, and create a profession of choice. Journal of Per-
sonal Selling & Sales Management, 44(3), 274–292. 
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6. Lanzrath, A. (2024). Der Tochtereffekt: Beeinflusst das Aufziehen von Töchtern ge-

schlechtsbezogene Einstellungen von Vätern am Arbeitsplatz? Junior Management Sci-
ence, 9(4), 1859–1900. https://doi.org/10.5282/jums/v9i4pp1859-1900 

 
Publikationen in praxisorientierten Fachzeitschriften 
 
1. Lanzrath, A. (2026). Marketing verbindet, wo Algorithmen enden. Absatzwirtschaft. 

2. Lanzrath, A., Homburg, C., & Ruhnau, R. (2026). Why B2B Sales Is Still Struggling to Attract 
Women—And What We Can Do About It. AMS Sparks (Academy of Marketing Science). 

3. Lanzrath, A., Homburg, C., & Ruhnau, R. (2024). Wege aus dem Fachkräftemangel: Wie der 
Vertrieb attraktiver für den Nachwuchs wird. WirtschaftsWoche. 
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4. Ruhnau, R., Lanzrath, A., & Homburg, C. (2024). So geht es Frauen im Vertrieb. Sales Excel-
lence. 

 
Begutachtete Konferenzbeiträge und Vorträge (Auswahl) 
 

1. Lanzrath, A. (2026). Gender Diversity in Sales. Sales Productivity Conference. Thessalo-
niki, Griechenland. 

2. Schröder, A., Lanzrath, A., & Homburg, C. (2026). Turning Transparency into Competi-
tive Advantage: Digital Product Passports as Strategic Marketing Instruments. Euro-
pean Marketing Academy Annual Conference (EMAC), Bath, Vereinigtes Königreich. 

3. Weber N., Homburg, C., & Lanzrath, A. (2026). Technology-Enabled Collaboration Be-
tween Sales & R&D. American Marketing Association Summer Academic Conference. 
Denver, USA. 

4. Lanzrath, A., Jones, E., & Hartmann, N. (2025). Bottom-up B2B sales. European Market-
ing Academy Annual Conference (EMAC), Madrid, Spanien. 

5. Huang, G., Lanzrath, A., & Homburg, C. (2024). Do higher prices sell better? The role of 
price–sustainability fit in selling sustainable products to B2B customers. American Mar-
keting Association Summer Academic Conference, Boston, USA. 

6. Lanzrath, A. (2023). Talent and Diversity Management in Sales, HICE, Honolulu, USA. 

7. Lanzrath, A., Homburg, C., & Ruhnau, R. (2022). Winning the war for sales talent. Ameri-
can Marketing Association Winter Academic Conference, Las Vegas, USA. 

8. Lanzrath, A., & Ruhnau, R. (2022). Fighting the stigma of sales: How to create a profes-
sion of choice. European Marketing Academy Annual Conference (EMAC), Budapest, Un-
garn. 

 
Beiträge zu Lehrbüchern 

 
1. Homburg, C. (Hrsg.). Marketingmanagement: Strategie – Instrumente – Umsetzung – Un-

ternehmensführung (7. Auflage). Rolle: Mitautorin. Beiträge: Kapitel zur B2B-Marke-
tingtheorie, Marktforschung im Kontext von Machine Learning sowie Vertriebsmanage-
ment. 
 

2. Homburg, C. (Hrsg.). Marketing Management – Übungsbuch (2. Auflage). Rolle: Mitauto-
rin. Beiträge: Entwicklung von Übungsaufgaben und Fallstudien auf Grundlage der Aktu-
alisierungen des Lehrbuchs sowie aktueller Entwicklungen im Marketing und Vertrieb. 

 
 

 

 

 


