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Bestellliste

Sehr geehrte Damen und Herren,

diese Publikationsiibersicht bietet Ihnen einen Uberblick tiber die wissenschaftliche Arbeit des IMU.

Die Publikationen unterteilen sich in zwei verschiedene Reihen — Management Know-How (Reihe M) und wissen-
schaftliche Arbeitspapiere (Reihe W):

Die Management Know-How Arbeitspapiere bieten lhnen Veréffentlichungen, die sich an Manager in Unterneh-
men richten. Hier werden Themen von hoher Praxisrelevanz kompakt und klar dargestellt sowie Resultate aus der
Wissenschaft effizient vermittelt. Die Wissenschaftliche Arbeitspapiere des IMU untersuchen neue Entwicklun-
gen, die fur die marktorientierte Unternehmensfuihrung von Bedeutung sind. Die neue Marketing Exzellenz Reihe
bietet dem vertriebsaffinen Praktiker, wie auch Forschern, einen greifbaren und praxisnahen Zugang zu relevanten
Forschungsergebnissen in ausgewahlten Themenbereichen. Ergebnisse und Implikationen stehen im Vordergrund
unserer deutschsprachigen Zusammenfassungen von Studien aus anerkannten Marketing-Journals.

Zusétzlich zu den einzelnen Arbeitspapieren, bieten wir lhnen die Mdglichkeit, thematisch zusammengestellte Pake-
te zum Vorzugspreis zu erwerben.

Wenn Sie Kontakt zu uns aufnehmen mochten:

Institut fir Marktorientierte Unternehmensfuhrung
L5, 1; 68131 Mannheim

Tel: 0621-181-1755

Fax: 0621-181-1556

Email:  service@imu-mannheim.de

WWW: www.imu-mannheim.de

Damit Sie Uber neue Verdffentlichungen des IMU standig informiert sind, tragen Sie sich einfach in unsere
Mailingliste ein.
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Thematische Schwerpunkte
Sie kbnnen unsere Arbeitspapiere in thematisch zusammengestellten Paketen zum
Vorzugspreis beziehen oder einzeln bestellen.

PA 01 — Markenfiihrung im Internet (84 €)

W114 Bauer, H. H. / Haber, T. E. / Laband, T. / Albrecht, C.-M.: Virales Marketing. Nachfrageseitige Determinanten des Weiterleitens viraler
Videoclips im Internet, 2007

M088 Bauer, H. H.: Nutzenorientierte Markenfihrung im Internet, 2004

WO056 Bauer, H. H. / Grether, M.: Ein umfassender Kriterienkatalog zur Bewertung von Internet-Auftritten nach markenpolitischen Zielen,
2002

WO052 Bauer, H. H. / Grether, M. / Sattler, C.: Werbenutzen einer unterhaltenden Website. Eine Untersuchung am Beispiel der Moorhuhn-
jagd, 2001

WO050 Bauer, H. H. / Mader, R. / Fischer, C.: Determinanten der Werbewirkung von Markenhomepages, 2001

PA 02 — Elektronischer Handel (84 €)
W111 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Falk, T. / Lammert, F.: Serviceeffizienz: Messung und Erfolgswirkungen, 2007

W107 Bauer, H. H. / Falk, T./ Zipfel, B. / Hammerschmidt, M.: Ein neuer Ansatz des Zufriedenheitsmanagements — Wie begeistern Sie lhre
Online-Kunden?, 2006

M100 Bauer, H. H. / Donnevert, T. / Hammerschmidt, M.: Lohnt sich eine segmentspezifische Gestaltung von Websites? Eine Integration
von Usernutzen- und Userwert- Segmentierung, 2005

WO086 Bauer, H. H./ Neumann, M. M. / Mader, R.: Virtuelle Verkaufsberater in interaktiven Medien. Eine experimentelle Untersuchung zur
Wirkung von Avataren in interaktiven Medien, 2005

WO071 Bauer, H. H. / Neumann, M. M. / Hélzing, J. A.: Markenallianzen als Instrument des Imagetransfers im elektronischen Handel, 2004

PA 03 — Der Einsatz von Portal-Seiten im Marketing (54 €)

M083 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Hallbauer, A.: Das Employee Portal als Instrument des internen Marketing. Analyse der Kosten
und Benefits, 2003

WO065 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Elmas, O.: Messung und Steuerung der Kundenbindung bei Internetportalen, 2003

M064 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M.: Finanzportale im Internet. Geschaftsmodell, Kundenbindungspotenziale und Qualitatsanforde-
rungen, 2001

PA 04 — Marketing bei Fusionen und Akquisitionen (69 €)

WO091 Homburg, Ch. / Bucerius, M.: Is Speed of Integration really a Success Factor of Mergers and Acquisitions? An Analysis of the Role of
Internal and External Relatedness, 2006

WO080 Homburg, Ch. / Bucerius, M.: A Marketing Perspective on Mergers and Acquisitions: How Marketing Integration Affects Post-Merger
Performance, 2004

M084 Homburg, Ch. / Bucerius, M.: Marktorientierte Post Merger Integration. Leitfaden und empirische Ergebnisse, 2003
MO051 Homburg, Ch. / Lucas, M. / Bucerius M.: Kundenbindung bei Fusionen und Akquisitionen. Gefahren und Erfolgsfaktoren, 2000

PA 05 — Beschwerdemanagement (69 €)

WO099 Homburg, C. / First, A.: Beschwerdeverhalten und Beschwerdemanagement. Eine Bestandsaufnahme der Forschung und Agenda
fur die Zukunft, 2006

W083 Homburg, Ch. / First, A.: How Organizational Complaint Handling Drives Customer Loyalty: An Analysis of the Mechanistic and the
Organic Approach, 2005

M080 Homburg, Ch. / Furst, A.: Beschwerdemanagement in Deutschland. Eine branchenilibergreifende Erhebung des State of Practice,
2003.

MO073 Homburg, Ch. / Furst, A.: Complaint Management Excellence. Leitfaden fur professionelles Beschwerdemanagement, 2003

PA 06 — Kundenanalyse (84 €)
W124 Bauer, H. H. / Donnevert, T. / Wetzel, H. / Hammerschmidt, M. / Falk, T.: Jeder Fehler z&hlt - Produktfehler als Chance fiir das
Kundenzufriedenheitsmanagement, 2009

W113 Bauer, H. H. / Huber, F. / Hett, M. / Neumann, M. M.: BedUrfnis nach einzigartigen Produkten. Zwei Studien zu Consumer’s Need for
Unigueness und dem Bedurfnis der Verbraucher nach einzigartigen Produkten, 2007

W107 Bauer, H. H. / Falk, T. / Zipfel, B. / Hammerschmidt, M.: Ein neuer Ansatz des Zufriedenheitsmanagements — Wie begeistern Sie |hre
Online-Kunden?, 2006
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M042 Homburg, Ch. / Werner, H.: Kundenverstandnis tber die Kundenzufriedenheit hinaus. Der Ansatz des Strategic Customer Review
(SCR), 1999

M041 Homburg, Ch. / Schnurr, P.: Was ist Kundenwert?, 1999

PA 07 — Excellence-Reihe (129 €)

M115 Homburg, Ch./Prigge, J.-K.: Product Elimination Excellence — Systematische Portfolio-Bereinigung im B2B-Bereich, 2009

M112 Homburg, Ch. / Staritz, M. / Bingemer, S. : Wege aus der Commodity-Falle — Der Product Differentiation Excellence-Ansatz, 2009
M107 Homburg, Ch. / Kuhn, J.: Market Launch Excellence — Wegweiser zum erfolgreichen Markteinfuhrungsmanagement, 2007

M106 Homburg, Ch. / Fargel, T.: Customer Acquisition Excellence — Systematisches Management der Neukundengewinnung, 2007

M098 Homburg, Ch. / Schenkel, B.: Planning Excellence: Wegweiser zum professionellen Umgang der Marketing- und Vertriebsplanung,
2005

M090 Homburg, Ch. / Jensen,O . / Schuppar, B.: Pricing Excellence — Wegweiser fiir ein professionelles Preismanagement, 2004

M085 Homburg, Ch. / Jensen, O.: Key-Account-Management-Excellence. Die wichtigsten Kundenbeziehungen systematisch gestalten,
2004

MO075 Homburg, Ch. / Richter, M.: Branding Excellence. Wegweiser fur professionelles Markenmanagement, 2003

PA 08 — Unternehmens- und Mitarbeiterfiihrung (84 €)

M091 Homburg, Ch. / Jensen, O.: Internationale Marktbearbeitung und internationale Unternehmensfuhrung: Zwolf Thesen, 2004

M086 Homburg, Ch. / Jensen, O. / Klarmann, M.: Die Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb: Eine vernachléssigte Schnittstelle,
2004

M048 Homburg Ch. / Stock R.: Kundenorientierte Mitarbeiter. Ein neuer Ansatz fur Fihrungskréafte, 2000

M043 Homburg, Ch. / Pflesser, Ch.: ,Symbolisches Management” als Schllssel zur Marktorientierung. Neue Erkenntnisse zur Unterneh-
menskultur, 1999

M037 Homburg, Ch. / Jensen, O.: Kundenorientierte Vergitungssysteme. Empirische Erkenntnisse und Managementempfehlungen, 1998

PA 09 — Customer Relationship Management (99 €)
M110 Hahn, O. K. / Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M.: Patient Relationship Management. Konzeption und Umsetzung, 2008

W105 Homburg, Ch. / Hoyer, W. / Stock-Homburg, R.: How to get lost customers back? Insights into customer relationship revival activities,
2006

M085 Homburg, Ch. / Jensen, O.: Key-Account-Management-Excellence. Die wichtigsten Kundenbeziehungen systematisch gestalten,
2004

M060 Homburg, Ch. / Schéfer, H.: Profitabilitat durch Cross-Selling. Kundenpotentiale professionell erschlief3en, 2001
M049 Homburg, Ch. / Beutin, N.: Value-Based Marketing. Die Ausrichtung der Marktbearbeitung am Kundennutzen, 2000
M041 Homburg, Ch. / Schnurr, P.: Was ist Kundenwert ?, 1999

PA 10 — Sales Promotion (54 €)

M099 Bauer, H. H. / Gortz, G. / Exler, S.: Alternativen zum Rabatt: Wie viel Wertschéatzung erzielen Promotions im Automobilhandel?
Ein methodischer Ansatz zur Vermeidung der Rabattspirale, 2005

M087 Bauer, H. H. / Gortz, G. / Haber, T. E.: Effective Sales Promotion, 2004.

MO70 Bauer, H. H. / Gortz, G. / Dinnhaupt, L.: Der Einzug von Coupons in Deutschland. Formen, Eigenschaften und Nutzungsabsicht der
Konsumenten, 2002.

PA 11 — Personalmarketing (54 €)

M083 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Hallbauer, A.: Das Employee Portal als Instrument des internen Marketing. Analyse der Kosten
und Benefits, 2003

WO051 Bauer, H. H. / Jensen, S.: Determinanten der Kundenbindung. Uberlegungen zur Verallgemeinerung der Kundenbindungstheorie,
2001

MO045 Bauer, H. H. / Leach, M. / Sandner, E.: Personalakquisition im Zeitalter des Internet. Surviving the Online War for Talent, 2000

PA 12 — Markenmanagement (114 €)
M116 Kuester, S./ Landauer, N. / Becker, A.: Der Einfluss des Markenwerts auf die Unternehmensperformance, 2009.
W112 Bauer, H. H. / Huber, F. / Hel3, S. C.: Aufbau und Steuerung von Dienstleistungsmarken, 2007

WO085 Bauer, H. H. / Neumann, M. M. / Haber, T. E. / Olic, K.: Markendifferenzierung mittels irrelevanter Attribute. Eine experimentelle Stu-
die, 2005

MO75 Homburg, Ch. / Richter, M.: Branding Excellence. Wegweiser fiir professionelles Markenmanagement, 2003
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WO070 Bauer, H. H. / Mader, R. / Valtin, A.: Auswirkungen des Markennamenwechsels auf den Markenwert. Eine Analyse der Konsequen-
zen von Markenportfoliokonsolidierung, 2003

WO041 Bauer, H. H. / Mader, R. / Huber, F.: Markenpersonlichkeit als Grundlage von Markenloyalitét. Eine kausalanalytische Studie, 2000
M031 Bauer, H. H. / Huber, F.: Der Wert der Marke, 1997

PA 13 - Innovation (54€)

M122 Kuester, S. / Schuhmacher, M. / Broermann, B. / Worgul, A.: Erfolgsfaktoren von Innovationen in der Dienstleistungsindustrie unter
Beriicksichtigung von Branchenunterschieden, 2010

M109 Kuester, S./ Schuhmacher, M. C. / Werner B. D.: Die Bedeutung von Open Innovation in Innovationsnetzwerken. Einblicke in die Au-
tomobilindustrie, 2007

WO090 Bauer, H. H. / Falk, T./ Kunzmann, E.: Akzeptanz von Self-Service Technologien — Status Quo oder Innovation?, 2005

PA 15 — Okologie-Marketing (39 €)

W032 Bauer, H. H. / Huber, F. / Lingelbach, B.: Das Kaufverhalten bei Okokleidung. Ein Ansatz auf der Theorie des geplanten Verhaltens,
2000

WO031 Bauer, H. H. / Huber, F. / Wunderle, S.: Die Bedeutung funktionaler und 6kologischer Verpackungsmerkmale aus der Sicht des Kon-
sumenten. Ergebnisse einer empirischen Studie, 2000

PA 16 — Werbecontrolling (69 €)

WO078 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Garde, U.: Messung der Werbeeffizienz — Eine Untersuchung am Beispiel von Online-Werbung,
2004

MO059 Bauer, H. H. / Meeder, U. / Jordan, J.: Ausgewahlte Instrumente des Werbecontrolling, 2000
MO057 Bauer, H. H. / Meeder, U.: Verfahren der Werbewirkungsmessung. Ein Vergleich der Angebote kommerzieller Institute, 2000
WO046 Bauer, H. H. / Meeder, U. / Jordan, J.: Eine Konzeption des Werbecontrolling, 2000

PA 17 — Marketing von Pharmaunternehmen (99 €)

M110 Hahn, O. K./ Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M.: Patient Relationship Management. Konzeption und Umsetzung, 2008

M108 Homburg, Ch. / Liers, T.: Wertorientiertes Marketing. Durch Marketing den Unternehmenswert steigern, 2007

W108 Bauer, H. H. / Hahn, O. K. / Hammerschmidt, M.: Patientenbindung durch Kommunikation — Impulse fur das Pharmamarketing, 2006
MO055 Bauer, H. H. / Fischer, M. / Pfahlert, V.: Wieviel Wert schaffen Late Mover Produkte in der Pharmaindustrie?, 2000

MO054 Bauer, H. H. / Fischer, M.: Line Extensions erfolgreich managen. Welche Faktoren sind kritisch?, 2000

MO053 Bauer, H.H. / Roscher, R.: Gesundheitsékonomische Evaluation als Instrument des Pharmamarketings am Beispiel von Diagnostika,
2000

PA 18 — Marketing von Finanzdienstleistern (84 €)
M089 Jensen, O./ Kuhn, J.: Vertriebskanalmanagement im Privatkundengeschéft von Banken, 2004
MO069 Bauer, H. H. / Sauer, N. E. / Werbick, S.: Erfolgsfaktoren von Investmentfonds aus Nachfragersicht, 2002

MO067 Bauer, H. H. / Sauer, N. E. / Brugger, N.: Die Distribution von Versicherungsdienstleistungen tiber das Internet. Handlungs-
empfehlungen fiir einen erfolgreichen Internetauftritt von Versicherungen, 2002

M064 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M.: Finanzportale im Internet. Geschéaftsmodell, Kundenbindungspotenziale und Qualitatsanforderun-
gen, 2001

WO034 Bauer, H. H. / Grether, M. / Schlieder, B.: Die Messung der Servicequalitét von Bankfilialen, 2000

PA 19 — Marketing von Bildungseinrichtungen (54 €)

WO062 Bauer, H. H. /Sauer, N. E. / Ebert, S.: Die Corporate Identity einer Universitat als Mittel ihrer strategischen Positionierung. Erkenntnis-
se gewonnen aus einem deutsch-amerikanischen Vergleich, 2003

WO060 Bauer, H. H. / Sauer, N. E. / Muller, A.: Frauen als Zielgruppe. Das Beispiel einer geschlechtsspezifischen Vermarktung von Bil-
dungsangeboten, 2003

WO049 Bauer, H. H. / Kieser, A. / Oechsler, W. A. / Sauer, N. E.: Die Akkreditierung. Eine Leistungsbeurteilung mit System?, 2001

PA 20 — Marketing von Industriegtterunternehmen (99 €)

M108 Homburg, Ch. / Liers, T.: Wertorientiertes Marketing. Durch Marketing den Unternehmenswert steigern, 2007
W092 Homburg, Ch. / Stock, R. / Kuhlborn, S.: Die Vermarktung von Systemen im Industriegltermarketing, 2005
WO077 Homburg, Ch. / Jensen, O.: Kundenbindung im Industriegiitergeschaft, 2004
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M081 Homburg, Ch. / Kiihlborn, S.: Der erfolgreiche Weg zum Systemanbieter. Strategische Neuausrichtung von Industriegiterunterneh-
men, 2003.

MO078 Beutin, N. / Kiihlborn, S. / Daniel, M.: Marketing und Vertrieb im deutschen Maschinenbau. Bestandsaufnahme und Erfolgsfaktoren,
2003

M050 Homburg, Ch. / Ginther, C. / FaBnacht, M.: Wenn Industrieunternehmen zu Dienstleistern werden. Lernen von den Besten, 2000

PA 21 — Marketing von Energieversorgern (54 €)

M093 Beutin, N. / Furst, A. / HalRner, G.: Vertriebsprofessionalitét in der deutschen Gaswirtschaft: State of Practice und Erfolgsfaktoren,
2004

MO074 Beutin, N. / Scholl, M. / First, A.: Marktorientierte Vertriebs-Reorganisation von Energieversorgungsunternehmen, 2003

M063 Beutin, N. / Paul, A. / Schréder, N.: Marketing in Energieversorgungsunternehmen. Instrumente und Erfolgsfaktoren in Zeiten der
Deregulierung; 2001

PA 22 — Automobil-Marketing (99 €)

M109 Kuester, S./ Schuhmacher, M. C. / Werner B. D.: Die Bedeutung von Open Innovation in Innovationsnetzwerken. Einblicke in die Au-
tomobilindustrie, 2007

W100 Bauer, H. H. / Donnevert, T. / Hettenbach, M.: Ist eine Panne eine Chance fir die Automobilindustrie? Value-Added Recovery-
Services als Instrument zur Steigerung der Kundenzufriedenheit, 2006

M099 Bauer, H. H. / Gértz, G. / Exler, S.: Alternativen zum Rabatt: Wie viel Wertschéatzung erzielen Promotions im Automobilhandel?
Ein methodischer Ansatz zur Vermeidung der Rabattspirale, 2005

WO073 Bauer, H. H. / Neumann, M. M. / Lange, M. A.: Bestimmungsfaktoren und Wirkungen von Mitarbeiterzufriedenheit. Eine empirische
Studie am Beispiel des Automobilhandels, 2004
MO77 Beutin, N. / Furst, A. / Finkel, B.: Kundenorientierung im deutschen Automobilhandel. State of Practice und Erfolgsfaktoren, 2003

WO033 Bauer, H. H. / Huber, F. / Wdlfer, H.: Zufriedenheitsdynamik und Kundenbindung in Kfz-Kundendienstleistungsprozessen. Ergebnisse
einer empirischen Studie, 2000

PA 23 — Zusammenarbeit von Hersteller und Handel (54 €)

WO087 Bauer, H. H. / Schille, A. / Neumann, M. M.: Kundenvertrauen in Lebensmitteldisounter. Eine experimentelle Untersuchung, 2005

M095 Beutin, N. / Grozdanovic, M.: Professionelles Handlermanagement - Ausgestaltung und Erfolgsfaktoren im Business-to-Business Be-
reich, 2005

MO068 Bauer, H. H. / Gortz, G.: Collaborative Planning, Forecasting, and Replenishment (CPFR). Rahmenbedingungen, Vorgehen und Aus-
sichten, 2002

PA 24 — Marketing-Effizienz (69 €)

WO078 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Garde, U.: Messung der Werbeeffizienz — Eine Untersuchung am Beispiel von Online-Werbung,
2004

WO072 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Garde, U.: Marketingeffizienzanalyse mittels Efficient Frontier Benchmarking - Eine Anwendung
der Data Envelopment Analysis, 2004
WO057 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Staat, M.: Analyzing Product Efficiency. A Customer-Oriented Approach, 2002

Wo045 Bauer, H. H. / Staat, M. / Hammerschmidt, M.: Produkt-Controlling. Eine Untersuchung mit Hilfe der Data Envelopment Analysis
(DEA), 2000

PA 25 - Sport-Marketing (54 €)

W126 Bauer, H. H. / Hattula, S. / Hammerschmidt, M.: Die Modellierung des sportlichen Erfolges -Implikationen fuir das Sponsoring, 2009.

WO081 Bauer, H. H. / Exler, S. / Sauer, N.: Der Beitrag des Markenimage zur Fanloyalitét. Eine empirische Untersuchung am Beispiel der
Klubmarken der Fu3ball-Bundesliga, 2004

WO075 Bauer, H. H. / Sauer, N. E. / Schmitt, P: Die Erfolgsrelevanz der Markenstérke in der 1. Fu3ball-Bundesliga, 2004

PA 26 — Mobile Marketing (84 €)

M104 Bauer, H. H. / Schiile, A. / Toma, D.: Mehrwertorientierte Gestaltung mobiler Dienste im Fahrzeug. Eine empirische Untersuchung
von Nutzeranforderungen, 2006

M103 Bauer, H. H. / Reichardt, T./ Tranka, E.: Mehrwertorientierte Gestaltung von Mobile Ticketing. Eine empirische Untersuchung von
Nutzeranforderungen, 2006

WO096 Bauer, H. H. / Haber, T. E. / Reichardt, T. / Bokamp, M.: Akzeptanz von Location Based Services. Eine empirische Untersuchung,
2006

WO095 Bauer, H. H. / Schile, A. / Reichardt, T.: Location Based Services in Deutschland. Eine qualitative Marktanalyse auf Basis von Exper-
teninterviews, 2005
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M096 Bauer, H. H. / Lippert, I. / Reichardt, T. / Neumann, M. M.: Effective Mobile Marketing - Eine empirische Untersuchung, 2005

PA 27 — Preismanagement (99 €)

M117 Homburg, Ch. / Kramer, M.: Erfolgreiches Management von Preissystemen: Zahlt sich Einfachheit in der Preissetzung aus?, 2009.

WO089 Bauer, H. H/ Neumann, M. M. / Huber F.: Praferenzschaffung durch preispsychologische MalRnahmen. Eine experimentelle Untersu-
chung zur Wirkung von Preisprasentationsformen, 2005

M097 Homburg, Ch. / Jensen, O. / Schuppar, B.: Preismanagement im B2B-Bereich: Was Pricing Profis anders machen, 2005
M090 Homburg, Ch. / Jensen,O . / Schuppar, B.: Pricing Excellence — Wegweiser fur ein professionelles Preismanagement, 2004

MO076 Koschate, N. / Luers, T./ Fuchs, M.: Shareholder value-orientiertes Preismanagement. Durch effektives Preismanagement den Un-
ternehmenswert steigern, 2003

MO072 Bauer, H. H. / Grether, M. / Pudenz, C.: Internetbasierte Ermittlung von Preisbereitschaften, 2002

PA 28 — Produktmanagement (84 €)

W109 Bauer, H. H. / Albrecht, C.-M. / Kiihnl, Ch.: Aspekte der Einfihrungsstrategie als Erfolgsfaktoren von Produktinnovationen. Eine quali-
tative Studie, 2006
M102 Jensen, O./ Wellstein, B.: Organisation des Produktmanagments: State-of-Practice und Trends in verschiedenen Branchen, 2005

M101 Bauer, H. H. / Sauer, N. E. / Hammerschmidt, M.: Konsumentenexpertise und die Effizienz von Kaufentscheidungen. Lohnt es sich
fur Unternehmen, gute Produkte anzubieten?, 2005

MO054 Bauer, H. H. / Fischer, M.: Line Extensions erfolgreich managen. Welche Faktoren sind kritisch?, 2000

WO045 Bauer, H. H. / Staat, M. / Hammerschmidt, M.: Produkt-Controlling. Eine Untersuchung mit Hilfe der Data Envelopment Analysis
(DEA), 2000

PA 29 — Marketing von Handelsunternehmen (99 €)

W111 Bauer, H. H. / Hammerschmidt, M. / Falk, T. / Lammert, F.: Serviceeffizienz: Messung und Erfolgswirkungen, 2007
W110 Bauer, H. H. / Huber, F. / Martin, |.: Verkaufstechniken fiir ein erfolgreiches Kundengesprach im Einzelhandel, 2007

WO098 Bauer, H. H. / Exler, S. / Reichardt, T. / Ringeisen P.: Der Einfluss der Dienstleistungsqualitat auf die Einkaufsstéttentreue. Ein empi-
rischer Vergleich zwischen Deutschland und Spanien, 2006

WO089 Bauer, H. H/ Neumann, M. M. / Huber F.: Préaferenzschaffung durch preis-psychologische MalRnahmen. Eine experimentelle Unter-
suchung zur Wirkung von Preisprasentationsformen, 2005

WO087 Bauer, H. H. / Schiile, A. / Neumann, M. M.: Kundenvertrauen in Lebensmitteldisounter. Eine experimentelle Untersuchung, 2005

M092 Bauer, H. H. / Gortz, G. / Strecker, T.: Die Attraktivitdt von Handelsmarken-K&ufern - Eine empirische Analyse und strategische Emp-
fehlungen zur Vermarktung von Handelsmarken, 2004

Chronologische Liste der Management Know-how Arbeitspapiere

zum Preis von 25.-€

M124 Homburg, Ch. / Winkelmann, S. / Klarmann, M.: Zwischen effizi-
enter Neuausrichtung und Kaputtsparen der Kundenbetreuung -
Zehn Erfolgsfaktoren fir Downsizing in kundennahen Bereichen,
2010

M123 Staritz, M. / Hibner, A. C.: Zielgruppe Mittelstand als Herausfor-
derung fur Marketing und Vertrieb der ITK-Hersteller - Ergebnisse
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