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Von Sarah C. Strauss: Neukundengewinnung und Kundenbindung im Internethandel unter Bercksichtigung
rechtlicher Aspekte: Potentiale, Manahmen und Gefahren before purchasing it in order to gage whether or not it
would be worth my time, and all praised Neukundengewinnung und Kundenbindung im Internethandel unter
Bercksichtigung rechtlicher Aspekte: Potentiale, Manahmen und Gefahren:
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KundenrezensionenHilfreichste Kundenrezensionen0 von 0 Kunden fanden die folgende Rezension hilfreich. Super
Buch! Sehr empfehlenswert.Von Werner H.Sehr gutes Buch um die Neukundengewinnung und Kundenbindung zu
verstehen und im Internet umzusetzen!!! Auch die rechtlichen Aspekte sind sehr detalliert und gut verstndlich
dargestellt. Habe dieses Buch als guten Ratgeber verstanden und mit groem Interesse gelesen. Aber auch neue
Denkanste und Ideen sind mir dadurch gegeben worden. Sehr empfehlenswert.

Kurzbeschreibungln der heutigen Zeit ist das Internet als Kommunikationsmedium sowie a's Transaktionsplattform
selbstverstndlich und beeinflusst sowohl die konomie al's auch die Gesellschaft in immer strkerem Mae. Der Ursprung
des Internets geht darauf zurck, dass Alternativen des Informationsaustausches ber Computer gesucht wurden. 1992
wurde der erste Multimediadienst das sog. "World Wide Web" eingefhrt, welcher mit einer intuitiven
Benutzeroberflche, einer unkomplizierten Programmiersprache und dem Zusammenfgen von differenzierten
Multimediakomponenten die Bedienung erleichterte sowie die Benutzerfreundlichkeit verbesserte. Im Jahr 1995
wurde schlielich die kommerzielle Benutzung des interaktiven Mediums zugel assen, so dass ab diesem Zeitpunkt der
Boom des Internet eintrat und bis heute anhlt. Ein Ende des Wachstums und der Nutzung des Internets, besonders fr
den Onlinehandel ist nicht abzusehen. 2009 verzeichnete dieser einen Umsatz von 15,5 Milliarden Euro, und wuchs
damit strker als erwartet an. Der Onlinehandel ist der umsatzstrkste V ersandhandel szweig in Deutschland. Durch das
schnelle Voranschreiten der "digitalen Welt" haben sich die Marktbedingungen grundstzlich gendert. Dazu gehren die
erhhte Wettbewerbsintensitt, der Wegfall von hohen Markteintrittsbarrieren, die vermehrte Internationalisierung
genauso wie ein verndertes Konsumentenverhalten. Fr Onlinehndler ist es aufgrund der steigenden Markttransparenz
und des hheren Informationsgrades der Kunden schwieriger geworden eine Beziehung zu den Kunden aufzubauen.
Auf der anderen Seite bietet das Internet vielfltige Mglichkeiten, die Konsumenten anzusprechen und persnliche Daten
Zu generieren. Die virtuelle Neukundengewinnung und Kundenbindung stellen daher eine Herausforderung fr jedesim
Internet vertretene Unternehmen dar. Daim Internet Wachstumsraten erreicht werden, wie in keinem anderen
Vertriebskanal, verwundert es nicht, dass kundenpolitische Manahmen in der virtuellen Welt eineimmer grere Rolle
spielen. Diese Untersuchung setzt sich daher mit Instrumenten und Manahmen der Neukundengewinnung sowie
Kundenbindung im Internethandel auseinander. Ziel ist die Beantwortung der Fragestellung, ob die ausgewhlten
kundenpolitischen Aspekte mit dem deutschen Rechtsrahmen, insh. des UWG, zu vereinbaren sind und darber hinaus
eine nachhaltige Wirkung entfalten. Dabei wird der Rolle des Verbrauchers eine besondere Aufmerksamkeit
geschenkt, da dieser als Adressat der Marketingmanahme eine dominierende Stellung fr die Neukundengewinnung
und Kundenbindung einnimmt.ber den Autor und weitere MitwirkendeNach ihrem sehr erfolgreichen Abschluss einer
kaufmnnischen Ausbildung in einem mittelstndigen Unternehmen, entschied sich die Autorin, ihre fachlichen
Qualifikationen im Bereich der Betriebswirtschaftslehre und V olkswirtschaftslehre durch ein Studium weiter
auszubauen. Das Diplomstudium der Wirtschaftswissenschaft an der Bergischen Universitt Wuppertal schlosssieim
Jahr 2010 sehr erfolgreich ab. Bereits whrend der Ausbildung und des Studiums entwickelte die Autorin ein
besonderes Interesse an der Thematik der Neukundengewinnung und Kundenbindung im Onlinehandel. Auch die
rechtlichen Aspekte in diesem Bereich stellen einen wesentlichen Teil der Ausarbeitung dar.



