Inhaltsverzeichnis

VOIWOTL . .o e e e
Abbildungsverzeichnis . ....... .. .. . L Lo i
Abkiirzungsverzeichnis. . .. ... .. . e
1. Grundlagen der Kaufentscheidung. . ....................... ..
1.1 Arten der Kaufentscheidung . ......... .. ... ... ... ... ..

1.2 Entscheidungsregeln beim Kauf .. ... ... .. ... ... .. ...,
1.2.1 Kompensatorische Heuristiken .. ................

1.2.2 Nicht-kompensatorische Heuristiken .............

1.3 Markenauswahl .. ........ .. .. ... . ... .. ... ... ...

1.4 Giitereinteilung . ....... .. .. ... ... . . i
1.4.1 GUEETArten . ... ...ttt et

1.4.2 Einteilungskriterien . . .. ........... ... ... .....

1.5 Methodologie des Kduferverhaltens .. .....................

2. Konsumentenverhalten.......... . ... ... .. . o il
2.1 Erklarungsansétze ......... ... ... . . i

2.2 Mechanikmodelle ......... ... ... ... . oL
2.2.1 Zufallsmodelle/Lernmodelle . .. .................

222 Klassische Konditionierung. .. ..................

223 Instrumentelle Konditionierung. .. ...............

2.3 Haushaltstheorie ........... ... .. .. . . i,
231 Mikrodkonomik. ........ ... .. . L il

2.3.2 Lancaster-Modell. . . ..... ... .. ... ... .. ... ...

2.4 Partialmodelle der Struktur .. ...... ... .. ... ..o L
2.4.1 Psychologische Erklarungsansiitze .. .............

24.1.1 Aktivierende Elemente . .......................
24.1.1.1 Emotion........... ..
24.1.1.2 Motivation . . ........ ..
24.1:13 Einstellung. ....... .. ... ... L
24.1.1.4 Reputation .............c.c.iniiiiiiinanan..

24.12 Individuelle Elemente .. .......................
24121 Involvement.................ciuiireiinnnean.
24.1.22 Risikoempfinden ........ .. .. . oL
24123 Werte . . oo v e
24124 Typologien. ...,

Bibliografische Informationen digitalisiert durch
http://d-nb.info/1028836953



http://d-nb.info/1028836953

Inhaltsverzeichnis

2413 Kognitive Elemente . .. .............. ... ....... 85
24.13.1 Wahrmnehmung ............................... 85
24132 Lernen ..... ... 94
24.133 Geddchtnis. ... ... .. ... .. i 96
242 Soziologische Erklarungsmodelle . . .............. 99
24.2.1 Kultur. ... oo 99
24200 NOMMEN ... oot e 104
24.2.12 Subkulturen........ ... ... ... o i 105
2.4.2.1.3 Soziale Schichten........................ SN 106
2422 Gruppenstruktur. ....... ... .. . 111
2423 Familie......... . i 116
2.4.2.3.1 Kaufentscheidungsanteil . ...................... 116
2.4.2.3.2 Familienlebenszyklus ......................... 117
2424 Rollenbeziehungen .. .......... ... ... .. ...... 120
2425 Meinungsfithrerschaft . ........................ 126

2.5 Spezielle Aspekte. . ... ... 131
25.1 Situative Kaufeinflisse .. .................. ... 131
252 Bestagers. .....oooiiiiii 133
253 Modell des Beurteilungsraums . ................. 134
254 Allgemeines Kaufentscheidungsmodell ........... 135
255 Neuro6konomie. ... .......... ... ... 136
2.5.5.1 Messverfahren .. .......... ... .. ... o oL 136
2552 Biostruktur. .. ... ... ... o o i 139
25.6 Konsumentenverwirrtheit . ..................... 147

2.6 Totalmodelle der Struktur . ....... ... .. ... ... ... ... ... 149
2.6.1 Nicosia-Modell ........ ... ... ... .. .. .. ... 150
2.6.2 Engel, Kollat, Blackwell-Modell. .. .............. 152
2.6.3 Howard, Sheth-Modell ........................ 154

2.7 Prozessmodelle . ........ ... ... .. 156
2.7.1 Entscheidungsnetz. . ............ ... ... .. .. ... 156
272 Informationsansatz . .......................... 157
213 AdOption . ... 159
274 Diffusion ........ ... ... 163
275 Zufriedenheit . . ......... ... .. L il 165

2.8 Simulationsmodelle. ........ ... ... . .o i 168
2.8.1 Detailanalytische Verfahren. . ................. .. 168
2.8.2 Globalanalytische Verfahren .. .................. 171

3. Organisationales Beschaffungsverhalten . .. .................... 175
3.1 Entscheidungsumfeld. ........ ... ... ... .. ... . o 177
3.1.1 Begriffsabgrenzung . . ......... ... ... .l 177



Inhaltsverzeichnis

32

33

34

35

3.6

3.12 Besonderheiten organisationaler Beschaffung ... ... 179
313 Kennzeichen geschiiftlicher Transaktionen. ... .. ... 181
Vertikale Partialmodelle. ... ....... ... ... . ..o o L 183
3.2.1 Buying center-Konzept . ....................... 184
322 Potenzialkonzept . ......... ... .. ... ... .. L 187
3.23 Reagiererkonzept. ........... ... ... .. ... ... 190
324 Informationskonzept . ............ ... ... ... .. 191
325 Schalenkonzept . ....... .. ... ... . i 191
Horizontale Partialmodelle .. ............. ... ... ........ 192
3.3.1 Selling center-Konzept . ....................... 192
3.32 Bonoma, Zaltman, Johnston-Modell . . ... ......... 194
Totalmodelle ... ... S 195
34.1 Webster, Wind-Modell. .. ...................... 195
342 Sheth-Modell . ........ ... . 198
343 Choffray, Lilien-Modell. . ...................... 200
344 Johnston, Lewin-Modell . ...................... 202
345 Matbuy-Modell ............ ... ... .. ... .. 203
Interaktionsansitze ............ ... ..., 203
3.5.1 Relationenkonzept. ....... ... .. ... ... ... ... .. 203
352 Netzwerkkonzept. .. ...... ... ... .. .. ... ... .. 205
Geschiftstypen fiir die organisationale Beschaffung. . ...... ... 208
3.6.1 Rohstoffgeschaft . .......... ... ... ... ... ... 208
36.1.1 Urprodukte. .. ... ... ... .. o 208
3.6.1.2  Weitere Rohstoffarten ... ...................... 213
3.6.2 Anlagengeschéft ........... ... ... ... ... 214
3.6.2.1 Charakteristika. . ........... ... ... ... ... 214
3622 Phasen .. ....... ... ... .. .. 217
3.6.2.2.1 [Initiierung und Konzipierung ................... 217
3.6.2.2.2 Sondierung und Anfrage ....................... 219
3.6.2.2.3 Angebotseinholung und -bewertung . ............. 221
3.6.2.2.4 Anbieterauswahl und Nachverhandlung . . ......... 222
363 Systemgeschaft .......... .. ... ... ... L 224
3.6.3.1 Systemrichtung . ......... ... .. .. ... .. ... .. ... 225
3632 Leistungsumfang . .. ......... .. ... .. .. .. ... ... 226
3.6.3.3 Systemverbreitung. ... ... .. L oL 227
3.6.34 Integralqualitdt. . . ........ ... ... .. . .. ... 228
3.6.3.5 Zeitausdehnung . ... ... ... oo 230
3.6.4 Produktgeschaft. .. ......... ... ... ... ... .. 232
3.6.4.1 Produktgeschiftsarten . .. ... .. ... ... .. ... ... 233
3.64.2 Produktmarkierung ........ .. ... ... . .. 234
3.6.5 Zuliefer-Geschaft. . ... ... .. ... .. . L. 236



Inhaltsverzeichnis

3.6.5.1 Programmstruktur . ....... .. .. ... o 236

3.6.5.2 Transaktionsperiode. . ... .......... ... . ........ 238
36521 Initilerung ......... . .. 238
3.6.52.2 KoOnzipierung.............oeuuiirenenenenan... 239
36523 Sondierung...... ... 241
36524 Anfrage ........ .. 243
3.6.5.2.5 Anmbieterauswahl ............ .. .. . . .. 245
3.6.5.2.6 Kaufabwicklung............. ... .. .. .. .. 246

36.6 Sonstige Geschéftsarten. . ...................... 246

36.6.1 Energiegeschadft .. .......... ... ... ... .. .. 246

3.6.6.2 Immobiliengeschaft. . ........ .. .. .. .. 0L 248

3.6.6.3 B-t-b-Dienstleistungen ....... ... ... .. ... ... 248
36.6.3.1 Besonderheiten .................. ... ... ..... 248
36632 Kennzeichen .......... ... .. .. ... .. ... ..., 250

3.7 Synchronisation von Kauf und Verkauf..................... 253
371 Buygrid-Modell. ........... ... .. ... ... ... 253

372 Initialphase . .......... ... ... ... ... .. 257

373 Konzeptionsphase . ........................... 259

374 Sondierungsphase ... ........... ... ... ... 261

375 Anfragephase. . ....... ... . ... ... 263

3.7.6 Angebotseinholungsphase. . .................... 264

3.7 Angebotsbewertungsphase . .................... 266

3.7.8 Nachverhandlungsphase ....................... 267

379 Auftragserteilungsphase ....................... 269

3.7.10 Kaufabwicklungsphase ........................ 270

3.7.11 Nachkaufphase .............................. 272

4., Kontrollfragen ........ ... 275
5. Losungshinweise ........... .. ... 289
Literaturhinweise. . .. ... . .. . 305
Stichwortverzeichnis. . ... ... . i 309

10



