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— analytische 340 Wahrnehmungsschwelle 341, 346
— heuristische 340, 342 Wallpaper 312
— multi-attributive 271 Wartungs- und Reparaturhaufigkeit 120
Vergleichende Werbung 308 Wear-Out-Effekt 342, 346, 373
Vergiitungssysteme Weblogs 313
— zufriedenheitsabhidngige 277 Wechselbarriere 281, 283
Verkduferarbeitsplatz 157 weibliche Kédufer 57
Verkaufsabteilungen Werbeagenturen 360
— zentrale 214 Werbeausgaben 304
Verkaufsforderung 330, 339, 435 Werbeblitz 349
Verkaufspramien 440 Werbebrief 317
Verkehrsmanagement 453 Werbedruck 346
Vermittler Werbeerfolgskontrolle 351
— standiger 218 Werbeintensitdt 303
Vermittlungs-Modelle 239 Werbekostenzuschiisse 359
Vernetzung 57 Werbemittel 302, 359
Verteilung Werbepulsation 349
— sachliche 343 Werbereaktanz 346
— zeitliche 343 Werbetrager 302
Vertikal-GVO 216 Werbetrageranalyse 344
Vertragshandler 218 Werbewirkungs-Funktion 346
Vertragshandlersystem 218 Werbung
— ein- oder mehrstufig 218 — kontinuierliche 349

Vertragswerkstatt 125, 220 — konzentrierte 349
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Werksabgabepreis 181 infsmh 2 i
Werkstattnetz 229 rd of o
Werkstattportale 135, 137
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Wertewandel 31
Wertigkeitsniveau 61

Wertschopfungskette 3 Zielgruppen 73,77,296
Wettbewerbsaktivitdten 49, 56, 63 Zielgruppeneignung 348
Wettbewerbsanalyse 73, 77 Zielgruppenpotenzial 101
Wettbewerbsdifferenzierung 83, 93, 95, Zielkonflikte 89

98, 101f. Zielkosten 190
Wettbewerbsfahigkeit Zielkostenkontrolldiagramm 192
- internationale 447 Zielkostenrealisierung 193
Wettbewerbsumfeld 74 Zielkostenspaltung 191
Wettbewerbsverhalten 93 Zielpreis 180f.
Wholesale 212 Zielsegment 50, 60, 73, 77
Wiederholreparaturen 111 Zielvereinbarungen 243
Wiederholungskaufe 34 Zubehor 138
Wiederverkéuferbelieferungsverbote 216 ~ Zufriedenheits-Wichtigkeits-Matrix 279
Wiki 313 Zulassungen
Willingness to Wait 432 — gewerbliche 25
Wirkungsfunktion Zusatznutzen 73
— konkave 341 Zweitmarke 154

Wirtschaftlichkeit 60
Wirtschaftlichkeitsanalyse 63, 66



