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KundenrezensionenHilfreichste Kundenrezensionen0 von 1 Kunden fanden die folgende Rezension hilfreich. Guter 
berblick ber aktuelle E-Commerce-Aktivitten von MarkenherstellernVon Keine AngabeDie Studie bietet einen recht 
guten berblick ber aktuelle E-Commerce-Aktivitten von Markenherstellern.Wissenschaftlich interessant ist die 
inhaltsanalytische Herangehensweise, aber besonderen Nutzen werden vor allem Leser mit einem Background in 
Marketing, E-Commerce-Spezialisten oder Branchenkenner haben. Die Ergebnisse der Untersuchung sind ausfhrlich 
beschrieben, fr mich war besonders berraschend, wie gro die Unterschiede im Umgang mit dem Vertriebskanal 
Internet bei den Unterhaltungselektronikmarken tatschlich sind.

KurzbeschreibungIn der globalisierten und vernetzten Konsumwelt hat der Faktor Preis erheblich an Bedeutung fr 
Konsumenten als kaufentscheidendes Merkmal gewonnen. Das Internet hat durch seine allzeit verfgbaren gnstigen 
Informationen fr eine Markttransparenz gesorgt, die es Verbrauchern rund um die Uhr und unabhngig von lokalen 
Mrkten ermglicht Preise und Leistungen zu vergleichen und direkt das gewnschte Produkt zum gnstigsten Preis zu 
erwerben. Fr Markenhersteller stellt sich so zwangslufig die Frage, mit welcher Marketingstrategie dieser 
Preiswettbewerbsspirale entgangen werden kann. Das vorliegende Buch untersucht einen Teilbereich dieser 
Fragestellung, nmlich welche Mglichkeiten etablierte TV-Gertemarken in einem eigenen Online-Vertrieb ihrer 
Produkte sehen. Es wird inhaltsanalytisch geprft, ob ein Marken-Online-Shop realisiert wurde und welche Bestandteile 
hinsichtlich Produktprsentation, Markenkommunikation, Kundenservices und Preispolitik dort umgesetzt wurden. Die 
Ergebnisse werden mit dem derzeitigen Forschungsstand zum Thema Konsumentenverhalten im Internet abgeglichen 
um somit Chancen und Risiken, Strken und Schwchen der einzelnen Internetstrategien abzuleiten.ber den Autor und 
weitere MitwirkendeSenior-Projectmanager bei id media, Kln. Ehemaliger Online-Redakteur und freier Journalist. 
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