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Julius Grote: Instrumente zur Kundenbindung im Internet (German Edition) before purchasing it in order to
gage whether or not it would be worth my time, and al praised Instrumente zur Kundenbindung im Internet (German
Edition):

Die Studie "Kundenbindung im Internet" untersucht das Phauml;nomen der Kundenbindung am Beispiel eines
Finanzportals unter Beruuml;cksichtigung einer empirischen Studie. Nach Wuuml;rdigung der Rahmenbindungen von
Kundenbindung im Internet werden die Instrumente der Kundenbindung im Netz dargestellt. Diese unterteilen sichin
die originauml;ren und die sekundauml;ren Instrumente. Die "4 1's" Integration, Interaktivitauml;t, Individualisierung
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und Information bilden die originauml;ren Instrumente, aus denen sich die sekundauml;ren Instrumente Community,
Online-Beratung, Personalisierung und Content ableiten. Im Rahmen dieses K apitels wird dargestellt, unter welchen
Bedingungen insbesondere die sekundauml;ren Instrumente in der Lage sind, Kunden zum erneuten Click auf eine
Webpage zu bewegen. Dabei wird insbesondere der Frage nachgegangen, inwiefern der Kunde tatsauml;chlich eine
Community oder Online-Beratung auf Seiten eines Finanzportals wuuml;nscht. Ein besseres Verstauml;ndnis uuml;ber
den Content eines Finanzportals soll im folgenden Kapitel auf Basis einer empirischen Studie mit mehr als 100
Probanden gegeben werden. Im Rahmen der Studie werden den Probanden fuuml;nf "nachgebaute”
Musterfinanzportale mit unterschiedlichen Ausstattungsmerkmalen vorgelegt. Zwei dieser Portale sind exakte
Nachbauten aus der Praxis, ohne daszlig; der Proband darauf aufmerksam gemacht wurde. Die Auswertung dieser
Studie bildet den Schwerpunkt des vorletzten Kapitels. Abgeschlossen wird die Arbeit mit einem Ausblick und einer
Wuuml;rdigung des Ergebnisses. Die Arbeit wird abgerundet durch Interviews mit Kundenbindungs-Experten aus den
Bereichen Unternehmensberatung, Multimedia, Discount-Broker und Start-Up.



