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and Consumer Research, 4/1997, zusammen mit Priv.-Doz. Herrmann.
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7. Eine entscheidungstheoretische Interpretation der Nutzenlehre von Wilhelm Vershofen, in:
Wirtschaftswissenschaftliches Studium, 6/1997, zusammen mit Prof. Bauer und Priv.-Doz.

Herrmann.

8. Kundenloyalitdt als Erfolgsdeterminante im Marketing: Ergebnisse einer empirischen
Studie im Automobilsektor, in: Journal fiir Betriebswirtschaft, 1/1997, zusammen mit Prof-

Herrmann.

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

Marketing ZFP, 1/1997, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Bauer.



10.  Wertorientierte Produkt- und Werbegestaltung bei der Deutschen Bahn AG — Eine
empirische Studie, in: Zeitschrift fiir 6ffentliche 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 préferenzorientierten Messung der Werbewirkung: Ergebnisse einer empirischen

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

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

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

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

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

15. Ein Ansatz zur nutzenorientierten Generierung von Marktstrukturen — Das Beispiel eines
offentlichen Kunstmuseums, in: Zeitschrift fiir 6ffentliche und gemeinwirtschaftliche
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16. Referenzpunktbezogenheit bei Risikoaversion, in: Zeitschrift fiir Betriebswirtschaft,
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17. Die Anwendung der means-end Theorie fiir die Produkt- und Werbegestaltung im Bereich
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2/1998, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kff. Braunstein.

18. Die Herausbildung von Zufriedenheitsurteilen bei Alternativenbetrachtung, in: Zeitschrift
fiir betriebswirtschaftliche Forschung, 7/1999, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-

Kfm. Wricke.
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Zeitschrift fiir 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. Wihlerorientierte Positionierung von Politikern - Ergebnisse einer Untersuchung in
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Herrmann.
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Betriebswirtschaft, 1/2000, zusammen mit Prof. Herrmann.

25. Ein Erklarungsansatz der Kundenbindung unter Beriicksichtigung der wahrgenommenen
Handlungskontrolle, in: Die Betriebswirtschaft (DBW), 3/2000, zusammen mit Prof.
Herrmann und Dipl.-Kff. Braunstein.

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

zusammen mit Prof. Herrmann.
27. Eine brancheniibergreifende Analyse der Erfolgsfaktoren von Quality Function

Deployment-Projekten, in: Zeitschrift fiir Fiihrung und Organisation, 5/2000, zusammen

mit Prof. Herrmann.
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28. Unternehmenserfolg durch das Plattformkonzept, in: Zeitschrift fiir 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 EinfluBB der Markenpersonlichkeit auf die Loyalitit des Nachfragers gegeniiber einer
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1/2001, zusammen mit Prof. Herrmann und Dipl.-Kff. Weis.

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

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

33. Return on Customer Satisfaction - Wie rentabel sind Maflnahmen zur Steigerung der
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34. Markenpersonlichkeit als Grundlage von Markenloyalitdt, in: Zeitschrift fiir
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Seilheimer.
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Wittke-Kothe und Prof. Herrmann.

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

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

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

43. Dimensionen der Markeneinstellung und ihre Wirkung auf die Kaufabsicht, in: DBW,
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betriebswirtschaftliche Forschung, 11/2005, zusammen mit Dr. Gutsche, Prof. Herrmann,

Dr. Kressmann und Prof. Algesheimer.

47. Organisationale Erfolgsfaktoren von Markenallianzen — eine kausalanalytische Studie auf

Basis des Ressourcenansatzes, in: DBW, 1/2006, zusammen mit Prof. Herrmann.

48. Partial Least Squares — Ein Leitfaden zur Spezifikation, Schitzung und Beurteilung
varianzbasierter Strukturgleichungsmodelle, in: Zeitschrift fiir betriebswirtschaftliche

Forschung, 2/2006, zusammen mit Prof. Herrmann und Dr. Kressmann.
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mit Prof. Herrmann und Dr. Heitmann.
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zusammen mit Dipl.-Kff. Matthes.
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Beitrage in internationalen referierten Sammelwerken

1. Candidate-positioning via Customer-orientation: An Empirical Study in Germany with
Conjoint analysis, in: Proceedings of the 2" 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 31% 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 31% 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
Link6ping, 1997, zusammen mit Prof. Herrmann, Prof. Gustafsson und Dr. Elg.

6. Gaining competitive advantage through standardization and differentiation of services, in:
Proceedings of the 21* 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 2" International and fifth national research conference on

quality management, 1997, zusammen mit Prof. Herrmann und Prof. Gustafsson.
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8. Customer loyalty in the automotive industry — results of a causal analytical study for new
and used car owners, in: Proceedings of the 27" European Marketing Academy

Conference, Stockholm School of Economics, 1998, zusammen mit Prof. Herrmann.

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. Brdutigam.

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/Fiirderer (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/Fiirderer (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 fiir 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 29" 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 29" 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 24™ 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 27" 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-
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. ‘Lines’ als produktpolitische Option im Automobilmarketing — Ergebnisse -einer
empirischen Untersuchung, Institut fiir Marketing, AP Nr. 116, Universitit Mannheim,
zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Keller.

. ErfolgsgroBen bei der Vertriebssteuerung von Reisebiliroorganisationen — Eine
conjointanalytische Studie, Institut fiir Marketing, AP Nr. 118, Universitit Mannheim,

zusammen mit Prof. Bauer, Wirtsch.-Ing. Jung und Dipl.-Kfm. Rapp.

. Kundenwertanalyse im Textileinzelhandel — Eine empirische Studie, Institut fiir Marketing,

AP Nr. 119, Universitdt Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer, Wirtsch.-Ing. Jung.

. Wert der Marke, Institut fiir Marketing, AP Nr. 120, Universitit Mannheim, zusammen mit
Prof. Bauer.
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8. Value-added services im Bankbereich: Erfolgsgrolen zur nutzenmaximalen Gestaltung
einer Kreditkarte, Institut fiir Marketing, AP Nr. 124, Universitit Mannheim, zusammen
mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Schaul.

9. Preisbiindelung von Hoteldienstleistungen: Ergebnisse einer empirischen Studie, Institut

fiir Marketing, AP Nr. 125, Universitit Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer.

10. Zufriedenheitsdynamik und Kundenbindung im Kfz-Kundendienstleistungsprozessen:
Ergebnisse einer empirischen Studie, Institut fiir Marketing, AP Nr. W 33, Universitit
Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Wolfer.

11. Das Kaufverhalten bei Okokleidung: Ergebnisse einer empirischen Studie - Ein Ansatz auf
Basis der Theorie des geplanten Verhaltens, Institut fiir Marketing, AP Nr. W 32,

Universitdt Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Lingelbach.

12. Die Bedeutung funktionaler und 6kologischer Verpackungsmerkmale aus der Sicht der
Konsumenten - Ergebnisse einer empirischen Studie auf der Basis der Conjoint- und der
‘means-end’-Analyse, Institut fiir Marketing, AP Nr. W 31, Universitit Mannheim,
zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kffr. Wunderle.

13. Das Kaufverhalten bei Functional Food: Ergebnisse einer empirischen Studie - Ein Ansatz
auf Basis der Theorie des geplanten Verhaltens, Institut fiir Marketing, AP Nr. W 40,

Universitdt Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kffr. Bdchmann.

14. Der Beitrag der Markenpersonlichkeit zur Erkldrung von Markenloyalitit - FEine
kausalanalytische Studie, Institut fiir marktorientierte Unternehmensfiihrung, AP Nr. W 41,

Universitdt Mannheim, zusammen mit Prof. Bauer und Dipl.-Kfm. Mdder.

15. Zur Eignung von kovarianz- und varianzbasierten Verfahren zu Schitzung komplexer
Strukturgleichungsmodelle, Center for Market-Oriented Product and Production
Management, AP Nr. F 1, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Prof.

Herrmann, Dipl.-Kfm. Kressmann und Dipl.-Kfm. Vollhardt.
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16. Zur Relevanz des wahrgenommenen Kundenwerts bei Dienstleistungen, Center for
Market-Oriented Product and Production Management, AP Nr. F 2, Johannes-Gutenberg

Universitidt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vollhardt.

17. Das Weiterempfehlungsverhalten von Kunden verstehen — eine empirische Analyse am
Beispiel des Zeitschriftenmarktes, Center for Market-Oriented Product and Production
Management, AP Nr. F 3, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-

Kfm. Vollhardt.

18. Neuproduktgestaltung erfolgreich managen: Eine kausalanalytische Studie zur Relevanz
des Vorwissens fiir die Kaufabsicht, Center for Market-Oriented Product and Production
Management, AP Nr. F 4, Johannes-Gutenberg Universitdit Mainz, zusammen mit Dip/.-

Kffr. Regier.

19. Vertikale Innovationsnetzwerke — Determinanten des Innovationserfolgs, Center for
Market-Oriented Product and Production Management, AP Nr. F 5, Johannes-Gutenberg

Universitidt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kffr. Fischer.

20. Kundenwertorientierte Segmentierung von Urlaubsreisenden auf der Basis von
Entscheiddungsstilen und Kaufmotiven — Ergebnisse einer empirischen Studie, Center for
Market-Oriented Product and Production Management, AP Nr. F 7, Johannes-Gutenberg

Universitidt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Kressmann.

21. Coupons erfolgreich gestalten: Eine conjointanalytische Studie, Center for Market-
Oriented Product and Production Management, AP Nr. P 1, Johannes-Gutenberg

Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kffr. Regier.

22. Erfolgreich loyale Kunden managen: Bestimmungsfaktoren der Markenloyalitit im
Sportartikelsektor - Eine kausalanalytische Studie, Center for Market-Oriented Product and
Production Management, AP Nr. F 8, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen

mit Dipl.-Kffr. Regier.
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23. Vergleichende Werbung - Bedeutung, Wirkweise - empirische Untersuchung, Center for
Market-Oriented Product and Production Management, AP Nr. P 2, Johannes-Gutenberg

Universitidt Mainz, zusammen mit Dr. Wiltinger und Dr. Fischer.

24. Steuerung der Markenstirke im Pharmamarkt, AP Nr. P 3, Johannes-Gutenberg
Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kffr. Regier, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm.

Martin.

25. Auswirkungen eines Markenfehlverhaltens auf Konsumenten-Marken-Beziehungen - Eine
empirische Studie unter Beriicksichtigung der Dauer und Stirke der Markenbeziehung, AP
Nr. F 9, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vollhardt und
Dipl.-Kffr. Kopplin.

26. Einflussfaktoren des zielorientierten Kaufverhaltens - Eine kausalanalytische Studie im
Bekleidungsmarkt, AP Nr. F 10, Johannes-Gutenberg Universitdit Mainz, zusammen mit

Dipl.-Kffr. Regier, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Martin.

27. Brand Communities und Kundenbindung - Eine kausalanalytische Studie am Beispiel
eines Sportvereins, AP Nr. P 4, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit

Dipl.-Kfm. Meyer, Dipl.-Kffr. Regier und Dipl.-Kfm. Brehmer.

28. Der nachfrageroptimale UMTS-Spezial-Mobilfunkvertrag - Ergebnisse einer conjoint-
analytischen Studie, AP Nr. P 5, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit

Dipl.-Kffr. Regier, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Mortsiefer.

29. Emotion und Marke als FEinflussfaktor der wahrgenommenen Preisfairness - FEine
theoretische und empirisch experimentelle Analyse, AP Nr. F 11, Johannes-Gutenberg

Universitidt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Heufler.

30. Die Relevanz der Markenpersonlichkeit fiir den Markenwert: Eine kausalanalytische
Studie im Automobilbereich, Center for Market-Oriented Product and Production
Management, AP Nr. F 12, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dip/.-

Kffr. Regier und Dipl.-Kffr. Sauer.
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31. Sportsponsoring effektiv einsetzen: Zu den Auswirkungen von Sponsoringmafinahmen auf
Einstellung und Kaufabsicht der Verbraucher, AP Nr. F 13, Johannes-Gutenberg
Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kffr. Regier, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kffr.
Matthes.

32. Vertrauen als Strategie des Beziehungsmarketing - Eine empirische Analyse in der
Tourismusbranche, AP Nr. F 14, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit

Dipl.-Kfm. Meyer, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kffr. Frank.

33. Umsatztreiber Cross-Selling — Eine empirische Analyse des Cross-Selling-Potenzials, AP
Nr. F 15, Johannes-Gutenberg Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vogel, Dipl.-
Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Keppler.

34. Effizienter Verkaufen durch personlichkeitsbezogene Produktempfehlungen, AP Nr. F 16,
Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-Kffr. Matthes, Dipl.-Kfm.
Vollhardt und Dipl.-Kfm. Gattermann.

35. Wann sind aus Kundensicht Preiserhdhungen fair? - Ein empirischer Vergleich zwischen
Deutschland und China, AP Nr. F 17, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen

mit Dipl.-Kfm. Vollhardt, Dipl.-Kfm. Vogel und Dipl.-Kfin. Merkel.

36. Tue Gutes und rede dariiber — Vertrauensbildung durch soziales unternehmerisches
Engagement, AP Nr. F 18, Johannes-Gutenberg Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-

Kffr. Matthes, Dipl.-Kfm. Vogel und Dipl.-Kffr. Schmitt.

37. Gemeinsam sind wir stark: Wahrnehmung und Beurteilung von Vertical Co-Extensions -
Eine empirische Studie unter Beriicksichtigung von Corporate- und Company-Brands, AP
Nr. F 19, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfin. Meyer, Dipl.-
Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Schulz.
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38. Ist weniger mehr? - Die negativen Wirkungen der Produktvielfalt auf das
Nachkaufempfinden, AP Nr. F 20, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit

Dipl.-Kfm. Meyer, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Schuhmann.

39. Von Markenallianzen profitieren — Eine empirische Analyse der Spill-Over-Effekte von
Apple und BMW, AP Nr. F 21, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit
Dipl.-Kfm. Vogel, Dipl.-Kfm. Meyer und Dipl.-Kffr. Kissinger.

40. Tell a friend ! Erfolgreiche Steuerung von Weiterempfehlungen — Eine empirische
Analyse im Bankensektor, AP Nr. P 10, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz,
zusammen mit Dipl.-Kffr. Matthes und Dipl.-Kfm. Schdfer.

41. Die Nivea-Strategie: Erfolgsfaktoren von Markentransfers am Beispiel des FC Bayern
Miinchen — Eine empirische Studie, AP Nr. P 11, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz,

zusammen mit Dr. Regier und Dipl.-Kfm. Daniels.

42. Spokes-Characters in der Werbung: Determinanten und Konsequenzen — eine empirische
Untersuchung, AP Nr. F 22, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dip!.-

Kfm. Meyer, Dipl.-Kfm. Vollhardt und Dipl.-Kfm. Vogel.

43. Einer fiir Alle oder Alle fiir Einen? - Die Auswirkungen von Gemeinschaftswerbung auf
den Erfolg innovativer Produkte unterschiedlicher Marken - eine kausalanalytische Studie
am Beispiel der Pharmaindustrie, AP Nr. F 23, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz,

zusammen mit Dipl.-Kfm. Vogel, Dipl.-Kfm. Meyer und Dipl.-Kfm. Kiesewetter.

44. Wann Kunde Konig selbst mit anpackt - Eine kausalanalytische Untersuchung zur
Kundenbeteiligung am Serviceprozess, AP Nr. F 24, Johannes-Gutenberg Universitit

Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Meyer und Dipl.-Kfm. Huber.
45. Wenn Sport zur Religion wird — Wie die Beziehung zwischen Sportidol und Konsument

auf den Erfolg der Marke wirkt - Eine empirische Studie, AP Nr. F 25, Johannes-
Gutenberg Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vogel und Dipl.-Kfm. Becker.
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46. Nicht alles ist Gold was glinzt — Die Bedeutung des Verpackungsdesigns fiir die
Kaufentscheidung, Eine empirische Studie am Beispiel von Lippenstiftverpackungen, AP
Nr. P 12, Johannes-Gutenberg Universitidt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Meyer, Dipl.-
Kff. Vetter und Dipl.-Kff. Choi.

47. Die Masse macht’s? Effizienz des Sponsorings von Sportevents, AP Nr. F 26, Johannes-
Gutenberg Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Meyer, Dipl.-Kff. Matthes und
Dipl.-Kfm. Kunze.

48. Teamwork - Die Bedeutung von Markenallianzen fiir die Akzeptanz von Mobile
Marketing, AP Nr. F 27, Johannes-Gutenberg Universitdt Mainz, zusammen mit Dipl.-
Kfm. Vogel, Dipl.-Kfm. Meyer und Dipl.-Kff. Lalwani.

49. Business goes Broadway: Kultursponsoring und die Konsequenzen fiir die Kunst, AP Nr.
P 29, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-Kff. Matthes, Dipl.-Kfj-
Vetter und Dipl.-Kff. Klatte.

50. Let Us Entertain You — Eine empirische Analyse der Erfolgsfaktoren fiir Branded
Entertainment, AP Nr. F 30, Johannes-Gutenberg Universitit Mainz, zusammen mit Dipl.-

Kfm. Vogel und Dipl.-Kfm. Lennartz.

51. Second Life: Your World. Your Imagination. — Your Success? Eine empirische Analyse
des Erfolgspotentials von Second Life, AP Nr. P 13, Johannes-Gutenberg Universitit
Mainz, zusammen mit Dipl.-Kfm. Vogel und Dipl.-Kff. Skipalski.

Rezensionen

1. Homburg, Ch., Quantitative Betriebswirtschaftslehre, 2. iiberarb. u. erw. Aufl., Gabler,
Wiesbaden 1997, 641 S., in: OR Spectrum, 3/1999.
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