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Herausgegebene Schriften 
 

1. Customer Retention in the Automotive Industry - Quality, Satisfaction and Loyalty, 

zusammen mit Prof. Johnson, Prof. Herrmann und Prof. Gustafsson, Gabler, Wiesbaden 

1998. 

 

2. Conjoint Measurement - Methods and applications, zusammen mit Prof. Herrmann und 

Prof. Gustafsson, Springer, 2. Auflage, Berlin et al. 2001. 

 

3. Kundenorientierte Produktgestaltung, zusammen mit Prof. Herrmann, Prof. Hertel und Dr. 

Virt, Vahlen, München 2000. 

 

4. Spieltheorie und Marketing - Eine wissenschaftstheoretisch geleitete Analyse des 

Wettbewerbsverhaltens von Unternehmen bei Innovationsentscheidungen mit Hilfe 

spieltheoretischer Modelle, Gabler, Wiesbaden 1999 (zugl. Dissertation Universität 

Mannheim 1998), rezensiert in Zeitschrift für betriebswirtschaftliche Forschung, 5/2001. 

 

5. Der Wert der Markenpersönlichkeit - Eine empirische Studie zur Überprüfung des 

Einflusses von Kongruenz zwischen der Markenpersönlichkeit eines Produktes und der 

Persönlichkeit der Kunden auf das Kaufverhalten, zusammen mit Dipl.-Kff. Weis, Gabler, 

Wiesbaden 1999. 

 

6. Management der Wertschöpfungsketten in Banken, zusammen mit Dr. Marighetti, Prof. 

Jasny und Prof. Herrmann, Gabler, Wiesbaden 2001. 

 

7. Conjoint Measurement - Methods and applications, zusammen mit Prof. Herrmann und 

Prof. Gustafsson, 3. Auflage, Springer, Heidelberg 2003. 

 

8. Erfolgsfaktoren von Markenallianzen, Eine theoretische und empirische Analyse, Gabler, 

Wiesbaden 2004 (zugl. Habilitationsschrift). 

 

9. Der Mensch als Marke, Gabler, Wiesbaden 2004. 
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10. Phänomen Luxusmarken – Identitätsstiftende Effekte und Determinanten der 

Markenloyalität, zusammen mit Dipl.-Kffr Regier, Dipl.-Kffr. Büttner, Gabler, 2006. 

 

11. Produktmanagement, 2. Auflage, zusammen mit Prof. Herrmann, Vahlen, München 2006. 

 

12. Essentials of Business Research, zusammen mit Prof. Hair, Prof. Herrmann, Wiley, 2006. 
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Aufsätze in internationalen referierten Zeitschriften 
 

1. Political Marketing an information-economic analysis, in: European Journal of Marketing, 

Special issue, 10-11/1996, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann. 

 

2. Product and Service Bundling Decisions and their effects on Purchase Intentions, in: 

Pricing Strategy & Practice, 3/1997, zusammen mit Prof. Coulter und Priv.-Doz. 

Herrmann. 

 

3. Customer orientation of non-profit-making enterprises taking a public theatre company as 

an example, in: Journal of International Marketing and Marketing Research, 1/1997, 

zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann. 

4. Utility orientated product distribution, in: The International Review of Retail, Distribution 

and Consumer Research, 4/1997, zusammen mit Priv.-Doz. Herrmann. 

 

5. The conjoint analysis as an instrument for marketing controlling taking a public theatre as 

an example, in: International Journal of Arts Management, 3/1999, zusammen mit Prof. 

Herrmann, Dipl.-Kfm. Schellhase, Dipl.-Kfm. Ohlwein und Dipl.-Kff. Franken. 

6. Growth through product sharing services, in: Journal of Service Research, 2/1998, 

zusammen mit Prof. Johnson und Prof. Herrmann. 

7. Value Oriented Product Positioning, in: International Review of Retail, Distribution and 

Consumer Research, 1/2000, zusammen mit Prof. Herrmann. 

8. Market-driven quality management: Bridging the gap between customer needs, quality 

management and customer satisfaction, in: International Journal of Production Economics, 

1/2000, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

9. Gaining advantages through customer value oriented management, in: Journal of Consumer 

Marketing, 1/2001, zusammen mit Prof. Morgan und Prof. Herrmann.
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10. Customer Satisfaction as an Antecedent of Price Acceptance - Results of an Empirical 

Study, in: Journal of Product & Brand Management, 3/2001, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Dipl.-Kfm. Wricke. 

11. Achieving brand and dealer loyalty: the case of automotive industry, in: International 

Review of Retail, Distribution and Consumer Research, 2/2001, zusammen mit Prof. 

Herrmann. 

12. When Buyers Also Sell: The Implications of Pricing Policies for Customer Satisfaction, 

in: Psychology and Marketing, 4/2002, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Hoyer.

13. Personality on Customers' Loyalty. Theoretical Approach and Findings of a Causal 

Analytical Study in the Sector of Internet Service Providers, in: International Journal of 

Electronic Commerce, 4/2003, zusammen mit Prof. Herrmann, Dr. Magin und Dipl.-Kfm. 

Algesheimer. 

14. An Empirical Analysis of the Determinants of Price Tolerance, in: Psychology & 

Marketing, 7/2004, zusammen mit Prof. Herrmann, Dr. Wricke und Prof. Sivakumar.

15. Means-end analysis: Does the affective state influence information processing style?, in: 

Psychology & Marketing, 9/2004, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Beckmann.

16. The Evolution of Customer Loyalty, in: Journal of Marketing, 2/2006, zusammen mit 

Prof. Johnson und Prof. Herrmann..

17. Enhancing Brand Equity: A Means-End Chain Approach, erscheint in: Journal of Business 

Research, zusammen mit, Prof. Shao, Dr. Bao und Prof. Herrmann.

19. Direct and Indirect Effects of Self-Image Congruence on Brand Loyalty, erscheint in: 

Journal of Business Research, zusammen mit Prof. Sirgy, Dipl.-Kfm. Kressmann, Dr. 

Magin und Prof. Herrmann.



7

20. Measuring the Impact of the Platform Concept on Corporate Success: An Exploratory 

Investigation, eingereicht für Journal of Business Research (nach dem ersten Review mit 

Überarbeitungshinweisen akzeptiert). 

 

21 Determinants of Radical Product Innovations, erscheint in: European Journal of Innovation 

Management, zusammen mit Prof. Tomczak und Prof. Herrmann.

22. The Impact of Quality Function Deployment on Firm Performance – Results of an 

Empirical Study, in International Journal of Quality & Reliability Management, 4/2006, 

zusammen mit Prof. Tomczak, Prof. Algesheimer und Prof. Herrmann.

23 The Influence of Price Fairness on Customer Satisfaction: An Empirical Test in the 

Automobile Industry, erscheint in: Journal of Product an Brand Management, zusammen 

mit Prof. Xia und Prof. Herrmann.
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Aufsätze in deutschsprachigen referierten Zeitschriften 
 

1. Erfassung der Markentreue im Automobilmarkt mit loglinearen Modellen, in: 

Wirtschaftswissenschaftliches Studium, 9/1994, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. 

Herrmann.

2. Bestimmungsgrößen der Markentreue beim PKW-Kauf: Ergebnisse einer empirischen 

Studie, in: Der Markt, 4/1994, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann.

3. Ermittlung und Bearbeitung des Frühkäufersegmentes im Bekleidungsmarkt, in: Marketing 

ZFP, 2/1995. 

 

4. Kundenorientierung von Non-Profit-Unternehmen – Das Beispiel eines öffentlichen 

Theaterbetriebes, in: Zeitschrift für öffentliche und gemeinwirtschaftliche Unternehmen, 

4/1995, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann.

5. Politik-Marketing – Inhalte, Instrumente und Institutionen, in: Der Markt, 3/1995, 

zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann.

6. Nutzenorientierte Produktgestaltung von Non-Profit-Unternehmen – Das Beispiel eines 

öffentlichen Theaterbetriebes, in: Zeitschrift für öffentliche und gemeinwirtschaftliche 

Unternehmen, 4/1996, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. Herrmann.

7. Eine entscheidungstheoretische Interpretation der Nutzenlehre von Wilhelm Vershofen, in: 

Wirtschaftswissenschaftliches Studium, 6/1997, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz. 

Herrmann.

8. Kundenloyalität als Erfolgsdeterminante im Marketing: Ergebnisse einer empirischen 

Studie im Automobilsektor, in: Journal für Betriebswirtschaft, 1/1997, zusammen mit Prof. 

Herrmann.

9. Wenn Käufer auch verkaufen: Preispolitische Implikationen der prospect-Theorie, in: 

Marketing ZFP, 1/1997, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Bauer.
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10. Wertorientierte Produkt- und Werbegestaltung bei der Deutschen Bahn AG – Eine 

empirische Studie, in: Zeitschrift für öffentliche und gemeinwirtschaftliche Unternehmen, 

3/1997, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kff. Braunstein. 

11. Interkulturelle Werteforschung zur Gestaltung von Dienstleistungen im Internationalen 

Personenverkehr, in: Marketing ZFP, 1/1998, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-

Kff. Braunstein. 

12. Zur präferenzorientierten Messung der Werbewirkung: Ergebnisse einer empirischen 

Studie, in: Marketing ZFP, 3/1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Hägele.

13. Erfolgsgrößen im Automobilhandel: Ergebnisse einer kausalanalytischen Studie, in: 

Zeitschrift für Betriebswirtschaft, 9/1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Betz. 

 

14. Marktorientiertes Qualitätsmanagement das Beispiel der Deutschen Bahn AG, in: 

Zeitschrift für Planung, 2/1998, zusammen mit Prof. Herrmann.

15. Ein Ansatz zur nutzenorientierten Generierung von Marktstrukturen – Das Beispiel eines 

öffentlichen Kunstmuseums, in: Zeitschrift für öffentliche und gemeinwirtschaftliche 

Unternehmen, 1/1999, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Keller. 

 

16. Referenzpunktbezogenheit bei Risikoaversion, in: Zeitschrift für Betriebswirtschaft, 

11/1998, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. von Nitzsch. 

17. Die Anwendung der means-end Theorie für die Produkt- und Werbegestaltung im Bereich 

des internationalen Personenfernverkehrs – Eine empirische Studie, in: Tourismus Journal, 

2/1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kff. Braunstein. 

18. Die Herausbildung von Zufriedenheitsurteilen bei Alternativenbetrachtung, in: Zeitschrift 

für betriebswirtschaftliche Forschung, 7/1999, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-

Kfm. Wricke.
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19. Transformation von Kundenzufriedenheitsurteilen in Produktqualitätsvorgaben, in: 

Zeitschrift für Planung, 2/1999, zusammen mit Prof. Herrmann, Prof. Johnson und Prof. 

Gustafsson.

20. Das Voice of the Customer-Konzept, in: Controlling, 11/1999, zusammen mit Prof. 

Herrmann, Prof. Gustafsson und Dipl.-Kff. Vetter. 

21. Nachfragerorientierte Gestaltung von Serviceleistungen - Ergebnisse einer empirischen 

Untersuchung in der Hotelbranche, in: Tourismus Journal, 1/1999, zusammen mit Prof. 

Bauer. 

22. Ein Ansatz zur marktanteilsoptimalen Produktpositionierung bei Markenwechselneigung, 

in: Der Markt, 2/1999, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kfm. Seilheimer.

23. Wählerorientierte Positionierung von Politikern - Ergebnisse einer Untersuchung in 

Europa auf der Basis der Conjoint-Analyse, in: Der Markt, 2/1999, zusammen mit Prof. 

Herrmann.

24. Determinanten des Erfolgs von quality function deployment-Projekten, in: Zeitschrift für 

Betriebswirtschaft, 1/2000, zusammen mit Prof. Herrmann.

25. Ein Erklärungsansatz der Kundenbindung unter Berücksichtigung der wahrgenommenen 

Handlungskontrolle, in: Die Betriebswirtschaft (DBW), 3/2000, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein. 

 

26. Ein Präferenzmodell zur Erfassung des Markenwechselverhaltens, in: Der Markt, 1/2000, 

zusammen mit Prof. Herrmann.

27. Eine branchenübergreifende Analyse der Erfolgsfaktoren von Quality Function 

Deployment-Projekten, in: Zeitschrift für Führung und Organisation, 5/2000, zusammen 

mit Prof. Herrmann.
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28. Unternehmenserfolg durch das Plattformkonzept, in: Zeitschrift für Planung, 11/2000, 

zusammen mit Prof. Herrmann.

29. Behavioral Pricing, in: Wirtschaftswissenschaftliches Studium, 12/2000, zusammen mit 

Prof. Herrmann und Dipl.-Kfm. Wricke. 

 

30. Kundenzufriedenheit durch Preisfairness, in: Marketing ZFP, 2/2000, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Dipl.-Kfm. Wricke.

31. Der Einfluß der Markenpersönlichkeit auf die Loyalität des Nachfragers gegenüber einer 

Marke - Ergebnisse einer empirischen Studie im Automobilsektor, in: Marketing ZFP, 

1/2001, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Weis. 

 

32. Ein Ansatz zur gewinnmaximalen Produktgestaltung auf Basis des Plattformkonzepts, in: 

Zeitschrift für Betriebswirtschaft, 7/2001, zusammen mit Riesenbeck und Prof. Herrmann.

33. Return on Customer Satisfaction - Wie rentabel sind Maßnahmen zur Steigerung der 

Zufriedenheit?, in: Zeitschrift für Betriebswirtschaft, 10/2001, zusammen mit Dr. Fischer 

und Prof. Herrmann.

34. Markenpersönlichkeit als Grundlage von Markenloyalität, in: Zeitschrift für 

betriebswirtschaftliche Forschung, 12/2002, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. 

Mäder. 

 

35. Kundenzufriedenheit und Preisbereitschaft – Empirische Erkenntnisse aus der 

Hotelbranche, in: Zeitschrift für betriebswirtschaftliche Forschung, 12/2002, zusammen 

mit Prof. Herrmann, Dipl.-Kfm. Adam und Dipl.-Kfm. Wricke.

36. Kompetenzorientiertes strategisches Management intermodaler Verkehrsdienstleistungen, 

in: Zeitschrift für Verkehrswirtschaft, 2/2002, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. 

Pousttchi. 
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37. Kundenzufriedenheit und Kundenloyalität im Kontext des Regret, in: 

Wirtschaftswissenschaftliches Studium, 2/2002, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. 

Seilheimer. 

 

38. Interne Markenführung, erscheint in: Journal für Betriebswirtschaft, 5-6/2002, zusammen 

mit Dr. Wittke-Kothe und Prof. Herrmann.

39. Capturing Customer Heterogeneity using a Finite Mixture PLS Approach, in: 

Schmalenbachs Business Review, 7/2002, zusammen mit Prof. Herrmann, Prof. Johnson 

und Dr. Hahn. 

 

40. Ein Ansatz zur Steuerung der Markenstärke: Grundidee, Methodik und Implikationen, in: 

Zeitschrift für Betriebswirtschaft, 4/2003, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. Peter. 

 

41. Die Qual der Wahl: Antezedenzien und Konsequenzen des Regret, in: Zeitschrift für 

betriebswirtschaftliche Forschung, 5/2003, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. 

Seilheimer. 

 

42. Determinanten der Preistoleranz von Nachfragern – Ergebnisse einer empirischen 

Untersuchung aus der Airline-Industrie, in: Die Unternehmung, 2/2003, zusammen mit Dr. 

Wricke und Prof. Herrmann.

43. Kulturelle und organisatorische Voraussetzungen radikaler Produktinnovationen, erscheint 

in: Zeitschrift für Betriebswirtschaft, zusammen mit Dr. Hahn und Prof. Herrmann.

44. Dimensionen der Markeneinstellung und ihre Wirkung auf die Kaufabsicht, in: DBW, 

4/2003, zusammen mit Prof. Herrmann, Dr. Magin und Dipl.-Kfm. Kressmann. 

45. Unternehmenserfolg durch E-Business Grundmodell, empirische Befunde und 

Implikationen, in: Journal für Betriebswirtschaft, 2004, zusammen mit Prof. Mahajan,

Prof. Herrmann, Dr. Kressmann und Prof. Algesheimer. 
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46. Ein Ansatz zur Erklärung der Kundenbindung auf Basis der Theorie des geplanten 

Verhaltens, in: Zeitschrift für betriebswirtschaftliche Forschung, 5/2005, zusammen mit 

Prof. Herrmann und Dr. Braunstein. 

47. Die Wirkung funktionaler, emotionaler und relationaler Nutzendimensionen auf die 

Produktwahl - eine dynamische Analyse im Handy-Markt, in: Zeitschrift für 

betriebswirtschaftliche Forschung, 11/2005, zusammen mit Dr. Gutsche, Prof. Herrmann,

Dr. Kressmann und Prof. Algesheimer. 

48. Organisationale Erfolgsfaktoren von Markenallianzen – eine kausalanalytische Studie auf 

Basis des Ressourcenansatzes, erscheint in: Die Betriebswirtschaft (DBW), zusammen mit 

Prof. Herrmann.

49. Partial Least Squares – Ein Leitfaden zur Spezifikation, Schätzung und Beurteilung 

varianzbasierter Strukturgleichungsmodelle, in: Zeitschrift für betriebswirtschaftliche 

Forschung, 2/2006, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. Kressmann.
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Beiträge in internationalen referierten Sammelwerken 
 

1. Candidate-positioning via Customer-orientation: An Empirical Study in Germany with 

Conjoint analysis, in: Proceedings of the 2nd Conference in Political Marketing, University 

of Cambridge, 1996, zusammen mit Priv.-Doz. Herrmann. 

 

2. Candidate-positioning via Customer-orientation: An Empirical study in Europe with 

Conjoint Analysis, in: Henneberg/O’Shaugnessy (Hrsg.), Readings in political Marketing, 

1996, zusammen mit Priv.-Doz. Herrmann. 

 

3. Standardization and differentiation of services: a crosscultural study based on semiotics, 

means end chains and conjoint analysis, in: Academy of Marketing/American Marketing 

Association Proceedings of 31st Annual Conference 7th July 1997, Manchester 

Metropolitan University, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein. 

4. A dynamic model of voter satisfaction, in: Academy of Marketing/American Marketing 

Association Proceedings of 31st Annual Conference 8 - 10th July 1997, Manchester 

Metropolitan University, zusammen mit Prof. Herrmann. 

 

5. An integrative framework for product development and satisfaction measurement, in: 

Proceedings of the Third Annual International QFD Symposium, Vol. 2, University of 

Linköping, 1997, zusammen mit Prof. Herrmann, Prof. Gustafsson und Dr. Elg. 

 

6. Gaining competitive advantage through standardization and differentiation of services, in: 

Proceedings of the 21st Annual Academy of Marketing Science Conference, 1997, 

zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein. 

7. Extension of the quality function deployment approach from the point of view of marketing 

theory, in: Proceedings of the 2nd International and fifth national research conference on 

quality management, 1997, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Gustafsson. 

8. Customer loyalty in the automotive industry – results of a causal analytical study for new 

and used car owners, in: Proceedings of the 27th European Marketing Academy 

Conference, Stockholm School of Economics, 1998, zusammen mit Prof. Herrmann. 
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9. From value orientated quality improvement to customer satisfaction: A case study for 

passenger cars, in: Johnson/Herrmann/Huber/Gustafsson, (Hrsg.), Customer Retention in 

the Automotive Industry - Quality, Satisfaction and Loyalty, 1998, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Prof. Gustafsson. 

 

10. Introduction, in: Johnson/Herrmann/Huber/Gustafsson (Hrsg.), Customer Retention in the 

Automotive Industry - Quality, Satisfaction and Loyalty, 1998, zusammen mit Prof. 

Johnson, Prof. Herrmann und Prof. Gustafsson. 

 

11. Method supplied investigation of customer loyalty in the automotive industry - results of a 

causal analytical study, in: Johnson/Herrmann/Huber/Gustafsson (Hrsg.), Customer 

Retention in the Automotive Industry - Quality, Satisfaction and Loyalty, 1998, zusammen 

mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Bräutigam. 

12. Design of Lines as a product-policy variant to retain customers in the automotive industry, 

in: Johnson/Herrmann/Huber/Gustafsson (Hrsg.), Customer Retention in the Automotive 

Industry - Quality, Satisfaction and Loyalty, 1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-

Kfm. Keller. 

13. Using product-policy variants to increase customer retention in the automotive industry - 

Results of an empirical study, in: Proceedings of the Australian and New Zealand 

Marketing Academy Conference, 1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Keller.

14. Utility-orientated conception of bundles in the hotel industry with conjoint-measurement, 

in: Herrmann/Fürderer (eds.), Optimal bundling, 1999, zusammen mit Prof. Bauer und

Dipl.-Kfm. Adams. 

 

15. A value-orientated model of candidate appraisal, in: Handbook of Political Marketing, 

Newman (ed.), 1999, zusammen mit Prof. Herrmann. 
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16. Product and Service Bundling Decisions and their effects on Purchase Intentions, in: 

Herrmann/Fürderer (eds.), Optimal bundling, 1999, zusammen mit Prof. Herrmann und

Prof. Coulter. 

 

17. The antecedents of customer loyalty - Results of an empirical study in the automotive 

industry, in: Proceedings of the Academy of Marketing Science World Conference, 1999, 

zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

18. The picture communication effect: a meta-analysis, in: Proceedings of the Academy of 

Marketing Science World Conference, 1999, zusammen mit Dipl.-Kfm. Fischer.

19. Using the analytic hierarchy process and the supermatrix-analysis to determine the relative 

importance of service attributes measured in customer satisfaction surveys - Taking the 

public transportation sector as an example, in: Proceedings of the Academy of Marketing 

Science Conference, 1999, zusammen mit Prof. Schellhase und Dipl.-Kff. Hermann. 

 

20. Simultaneous Measurement of Customer Segment Shares in Line Extension Sales, in: 

Proceedings der Gesellschaft für Klassifikation, 1999, zusammen mit Dipl.-Kfm. Fischer.

21. Measurement of Advertising Response - Results of a conjointanalytical study, in: 

Proceedings of the Academy of Marketing Science World Conference, 1999, zusammen 

mit Dipl.-Kfm. Fischer. 

22. An Approach to Explain Customer Retention in the Insurance Sector, Paying Special 

Attention to Perceived Action Control - results of a causal analytical study, in: Proceedings 

of the 29th European Marketing Academy Conference, 1999, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

23. A simple method of decomposing line extensions, in: Proceedings of the 29th European 

Marketing Academy Conference, 1999, zusammen mit Dipl.-Kfm. Fischer. 
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24. A regret theory approach to assessing customer satisfaction when alternatives are 

considered, in: Proceedings of the Association of Consumer Research Conference, 1999, 

zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

25. Issues and developments in Conjoint analysis, in: Gustafsson/Herrmann/Huber (Hrsg.), 

Conjoint Measurement - Methods and applications, 1999, zusammen mit Prof. Herrmann 

und Prof. Gustafsson.

26. Adaptive Conjoint Analysis: Understanding the methodology and assessing the reliability 

and validity, in: Gustafsson/Herrmann/Huber (Hrsg.), Conjoint Measurement - Methods 

and applications, 1999, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kfm. Schmidt-Gallas.

27. On The Influence of The Evaluation Methods in Conjoint Design - Some empirical 

Results in: Conjoint Measurement - Methods and applications, 1999, zusammen mit Prof. 

Herrmann und Prof. Gustafsson.

28. Determinants of Customer Loyalty – Results of a Causal Analytical Study and 

Implications for Car Retailers, in: Proceedings of the 24th annual conference of the 

International Association for Research in Economic Psychology, 1999, zusammen mit 

Prof. Herrmann. 

29. Supermatrix-Analysis as a method of measuring interdependent relative importance 

weights in customer satisfaction research, in: Proceedings of the 27th Association of 

Consumer Research Conference, 1999, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kfm. 

Fischer.

30. Gaining advantages through customer value oriented management, in: Proceedings of the 

AMA Winter Educators` Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann. 

31. Determinants of ecological buying – a nonlinear model, in: Proceedings of the AMA 

Winter Educators` Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. 

Braunstein. 
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32. Satisfaction and Loyalty in Secondary Markets for Buyers Using the Internet as 

Information Source - Results of an Internet Based Study, in: Proceedings of the AMA 

Winter Educators` Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kfm. 

Fischer. 

 

33. Determinants of buying wellness products – an empirical study, in: Proceedings of the 

Health Care Conference, 2000, zusammen mit Dipl.-Kff. Braunstein und Dipl.-Kfm. Keller. 

 

34. The choice behavior of german patients for primary care physicians – An empirical study 

using the theory of planned behavior, in: Proceedings of the Health Care Conference, 2000, 

zusammen mit Dipl.-Kff. Braunstein und Dipl.-Kfm. Keller. 

 

35. The Brand Personality As a Determinant of Brand Loyalty – Findings of an Empirical 

Study in the Automobile Sector, in: Proceedings of the Academy of Marketing Science 

Annual Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

36. The role of customer value in arriving at an assessment of satisfaction – results of a 

causalanalytical study, in: Proceedings of the Academy of Marketing Science Annual 

Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann. 

37. Competition, satisfaction and loyalty as determinants of the profitability in the car retailing 

industry – results of an empirical study, in: Proceedings of the Academy of Marketing 

Science Annual Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Hoyer.

38. A new approach to compute interactions of latent variables in structural equation models - 

results of an empirical study, in: Proceedings of the Academy of Marketing Science Annual 

Conference, 2000, zusammen mit Prof. Johnson, Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. 

Braunstein.

39. Customer satisfaction and price acceptance, in: Proceedings of the AMA Summer 

Educators` Conference, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann.
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40. The Contribution of the Brand Personality Construct to Explain Brand Loyalty Behavior – 

Findings of a Causal-Analytical Study, in: Proceedings of the Annual European Academy 

of Marketing Conference, 2000, zusammen mit Dipl.-Kfm. Mäder und Prof. Herrmann.

41. Behavioral Approach to Explain the Usage of WWW – Findings in the Airline Industry, 

in: Proceedings of the Annual European Academy of Marketing Conference, 2000, 

zusammen mit Dipl.-Kfm. Keller und Prof. Herrmann.

42. Customer satisfaction through fair pricing, in: Proceedings of the Annual European 

Academy of Marketing Conference, 2000, zusammen mit Dipl.-Kfm. Wricke und Prof. 

Herrmann.

43. With which (business) angel you should talk – Results of an empirical success factor 

study, in: Proceedings of the 20th Annual International Conference of the Strategic 

Management Society, 2000, zusammen mit Prof. Herrmann.

44. Measuring the Return on Customer Satisfaction, in: Proceedings of the Marketing Science 

Conference, 2000, zusammen mit Dipl.-Kfm. Fischer.

45. International Market Segmentation – A value-based approach, in: Proceedings of the 

Academy of Marketing Science Cross-Cultural Conference, 2000, zusammen mit Dipl.-Kff. 

Kopsch und Prof. Herrmann.

46. The Loyalty of Dissatisfied Customers: Determinants and Implications, in: Proceedings of 

the 25th annual conference of the International Association for Research in Economic 

Psychology, 2000, zusammen mit Dipl.-Kff. Vollmer, Prof. Johnson und Prof. Herrmann.
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