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VORWORT DER HERAUSGEBER





Die Schriftenreihe „Handelsmanagement“ der Dualen Hochschule Baden-Württemberg (DHBW) Heilbronn leistet Beiträge zu aktuellen Fragestellungen des Handels sowie zu Innovations- und Exzellenz-Ansätzen in diesem Bereich. Aus der dynamischen Entwicklung des Handels ergeben sich kontinuierlich neue Herausforderungen und Lösungsansätze für das Handelsmanagement, die sowohl in der Praxis als auch in der Wissenschaft diskutiert werden. Das maßgebliche Ziel dieser Schriftenreihe ist eine Verknüpfung von theoretischen Konzepten mit praktischen Anwendungen durch einen wechselseitigen Transfer von Lösungsansätzen aus Theorie und Praxis. Die Reihe erhebt den Anspruch, zu einer wichtigen Diskussions-, Impuls- und Informationsquelle für Studium, Lehre und Praxis zu werden.


Band 4 der Schriftenreihe beschäftigt sich mit der Kundenzufriedenheitsmessung im Bio-LEH. Es werden die Ergebnisse einer Kundenzufriedenheitsmessung für den Bio-LEH auf Basis eines multiattributiven Messansatzes veröffentlicht. Es lassen sich die individuellen Stärken und Schwächen der jeweiligen Bio-Filialisten identifizieren. Überraschend ist, dass die Selbständigen durchweg die besseren Ergebnisse als die erhobenen nationalen und regionalen Bio-Filialisten erzielen.
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1. EINLEITUNG


Kundenzufriedenheitsmessungen von verschiedenen Bio-Lebensmitteleinzelhändlern sind bisher nicht öffentlich zugänglich.






1. Einleitung



Die Kundenzufriedenheit im Lebensmitteleinzelhandel (LEH) wurde in vielen – auch öffentlich zugänglichen – Studien untersucht. Allein in Deutschland gibt es diverse Untersuchungen wie Deutschland Test, Händler des Jahres und Kundenmonitor Deutschland.1 In diesen Studien wird jedoch nur der Lebensmitteleinzelhandel im Allgemeinen bewertet; der Bio-Lebensmitteleinzelhandel findet keine Berücksichtigung. Dies liegt u.a. darin begründet, dass sich im Bio-LEH erst in den letzten Jahren mehrere Filialisten gebildet haben.
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