
Jahrbuch Marketing 2010/2011
Michael Bernecker (Hrsg.)
Aus dem Inhalt
Inhaltlich erfasst das Jahrbuch vor allem Erfolgsgeschichten unterschiedlicher Marke-
tingvorhaben, Erfahrungen aus der Praxis sowie Wissen aus der Marketing-Forschung. 
Die zentrale Bedeutung des Werkes ist auch in diesem Band der Transfer aus der Theo-
rie. Das Buch wendet sich dabei an Führungskräfte, Praktiker sowie Wissenschaftler aus 
Marketing, Betriebswirtschaftslehre und Kommunikation. Abgedeckt werden u.a. Themen 
wie Twitter, Mobile Marketing, Ambush Marketing, Geomarketing, Marke als Mythos uvm.

Preis  39,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6317-0

Online-Marketing - 2. Auflage
Michael Bernecker, Felix Beilharz
Aus dem Inhalt
Der Stellenwert der Online-Kommunikation innerhalb des Marketing-Mixes nimmt laut 
neuesten Studien weiter zu. In diesem Buch fi nden Sie die wichtigsten Instrumente des 
Online-Marketing systematisch und strukturiert aufge   arbei tet. Von der Strategie bis hin 
zur Suchmaschinenoptimierung dient das Grund lagen werk als Leitfaden für Einsteiger 
und Fortgeschrittene.

Preis 39,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6304-0

Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre - 4. Auflage
Michael Bernecker
Aus dem Inhalt
Dieses Grundlagenwerk wurde neu überarbeitet und den wirtschaftlichen Verände-
rungen angepasst. Es richtet sich an Studierende an Hochschulen und Akademien, 
die sich zielgerichtet auf Prüfungen im Grundstudium bzw. Hauptstudium vorbereiten 
möchten. Der grundlegende Stoff wird in einer verständlichen Art und Weise dargestellt 
und eignet sich sehr gut für das Bachelor Studium. Übungsaufgaben sowie ein Lösungs-
verzeichnis unterstützen hierbei den Lernerfolg. 

Preis 19,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6307-1

Jahrbuch Marketing 2009
Michael Bernecker, Werner Pepels (Hrsg.)
Aus dem Inhalt
Das Jahrbuch Marketing 2009 erfasst neue fachliche, aber auch fachübergreifende An-
sätze des Marketing. Die zentrale Bedeutung des Werkes ist der Transfer aus der Theorie 
in die Praxis sowie die Refl exion der Praxis auf die Theorie. Verschiedene Experten aus 
Wissenschaft und Praxis geben hierfür einen Einblick in Ihre Studien und Erfahrungen. 
Abgedeckt werden u.a. Themen wie CRM, Markenführung, Social-Communities, Open-
Source-Marketing, Ingame-Advertising, Online-Marketing uvm.

Preis  39,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6306-4
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Johanna Verlag
ISBN 978-3-9377-6307-1
www.johanna-verlag.de

Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre

Dieses Grundlagenwerk richtet sich an Studierende an Hochschulen und 
Akademien, die sich zielgerichtet auf Prüfungen im Grundstudium bzw. Haupt-
studium vorbereiten möchten. Der grundlegende Stoff wird ohne unnötigen 
Ballast dargestellt und eignet sich daher sehr gut für das Bachelor-Studium. 

Übungsaufgaben sowie ein Lösungsverzeichnis unterstützen den Lernerfolg. 
Im Vordergrund steht die leichte Verständlichkeit, um den schnellen Zugang zum 
jeweiligen Themengebiet zu gewährleisten:

 € 19,90 [D]
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Grundbegriffe der Betriebswirtschaftslehre
Betriebliches Management
Kosten- und Leistungsrechnung
Produktion
Finanzierung
Investitionsrechnung
Marketing
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Das Deutsche Institut für Marketing ist ein unabhängiges Beratungs- und Forschungsinstitut. Es 
bietet seinen Kunden professionelle Kompetenz in den Geschäftsfeldern Marktforschung, Marketing-
beratung und Trainings. Im Zentrum unserer Arbeit stehen prozessorientierte Lösungen im Marke- 
tingumfeld unserer Kunden. Dabei verknüpfen wir fundierte Forschung mit innovativer Unterneh-
menspraxis. 

Deutsches Institut für Marketing
Hohenstaufenring 43-45 ▪ D-50674 Köln

Telefon +49 (0) 221 / 99 555 10-0
Telefax    +49 (0) 221 / 99 555 10-77

info@Marketinginstitut.BIZ
www.Marketinginstitut.BIZ
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Eine Studie des Deutschen Instituts für Marketing, Köln
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Online-Marketing

Der Stellenwert der Online-Kommunikation innerhalb des Marketing-Mixes 
nimmt laut neuesten Studien weiter zu. Der Einfl uss auf Kenngrößen wie 
Markenbekanntheit oder Werbeawareness ist dabei unbestritten. Da im Jahr 
2012 ca. 75 Prozent aller Deutschen das Internet nutzten, überrascht dies 
nicht. Doch die Möglichkeiten des Online-Marketing gehen weit über die reine 
Kommunikation hinaus. Längst dient das Online-Marketing beispielsweise 
als Quelle für die Marktforschung oder als modernes Kundenbindungsinstru-
ment.

In diesem Buch fi nden Sie die wichtigsten Instrumente des Online-Marketing 
systematisch und strukturiert aufgearbeitet. Von der Strategie bis hin zur 
Suchmaschinenoptimierung dient das Grundlagenwerk – mit vielen Tipps und 
Checklisten für die Praxis – als Leitfaden für Einsteiger und Fortgeschrittene 
in das Thema Online-Marketing. 

ISBN 978-3-9377-6304-0
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Felix Beilharz ist Projektleiter und Trainer am 
Deutschen Institut für Marketing. Als Fachex-
perte betreut er den Bereich Online- und Social 
Media Marketing und gibt sein Wissen in Semi-
naren und Vorträgen weiter. 

Der Marketingunternehmer Prof. Dr. Michael 
Bernecker ist Geschäftsführer des Deutschen 
Instituts für Marketing in Köln. Der Marketingex-
perte forscht, berät und trainiert im Kompetenz-
feld Marketing und Vertrieb. Hierzu tritt er auch 
als Referent regelmäßig auf Kongressen und 
Messen auf.
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Behavioral Branding am Beispiel der BMW Group  Bindungsrelevante Faktoren der 
Konsumenten – Relationship Marketing in einer Grenzregion  Casting-Shows – Wegweiser 
für eine erfolgreiche Neuproduktentwicklung  Das Krankenhaus als Marke – Faktoren 
für eine erfolgreiche Klinikentwicklung  Der Nutzen des Web 2.0 für die Kundenbindung 
 Die Zukunft des Online-Marketing  Dynamisch-bedarfsorientiertes Kundenbeziehungs-
management – Theorie und praktische Anwendungen  Einkaufslust oder Einkaufsfrust? 
Emotionen, Kundenlauf und Kaufverhalten  Einsatz Digitaler Medienprodukte im Spiegel 
aktueller Marketingstrategien am Beispiel der Druck- und Medienindustrie  Enterprise 
Marketing Management – Alter Wein in neuen Schläuchen?  Event-Marketing und 
Event-Sponsoring: Alternative Kommunikationsformen oder synonyme Bezeichnungen? 
 Internationales Marketing und globaler Wertekanon  Key Account Management im 
Mittelstand  Klangvolle Markennamen und namhafter Markenklang  Kontrolle ist gut, 
Vertrauen ist besser! – Vertrauen als Kennzahl der Dienstleistungs-Marketingforschung 
 Linguistische Markenführung: Die Sprache der Marken  Marketing mit Wert(en)  Net-
working erreicht die Marketingabteilung  Neuromarketing: Ein Blick in das Gehirn des 
Konsumenten  Open Source Marketing  Spielend werben: Erfolgsfaktoren und Potenziale 
des In-game Advertising?  Sportmarketing  Uniqueness als Credo der Markenführung 
 Zielgruppen-Segmentierung auf Basis von Stil-Präferenzen: Ikonische Symbole im 
Exterior-Design  Zur Notwendigkeit von Wissensmanagement in Absatzabteilungen

Jahrbuch 
Marketing 
2009

Michael Bernecker | Werner Pepels (Hrsg.)
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Jahrbuch Marketing 2009

Das Marketing zeigt sich als eines der lebendigsten und facettenreichsten 
Themen der Business-Welt. Längst hat es sich von der reinen Werbung 
hin zu einem bereichsübergreifenden, erfolgsentscheidenden Ansatz 
definiert. Es unterliegt einem ständigen Wandel und erfindet sich dabei 
immer wieder neu. Das Jahrbuch Marketing 2009 setzt sich zum Ziel, 
diese Trends und Tendenzen aufzugreifen und kompakt zu präsentieren.

Das Buch erfasst neue fachliche, aber auch fachübergreifende Ansätze 
des Marketing. Die zentrale Bedeutung des Werkes ist der Transfer aus 
der Theorie in die Praxis sowie die Reflektion der Praxis auf die Theorie. 
Verschiedene Experten aus Wissenschaft und Praxis geben hierfür einen 
Einblick in ihre Studien und Erfahrungen. Das Jahrbuch Marketing 2009 
wendet sich an Führungskräfte und Praktiker im Bereich Marketing 
sowie Wissenschaftler der Betriebswirtschaftslehre.

Die Expertenbeiträge behandeln u.a. Themen wie:

Behavioral Branding 
Online-Marketing 
Kundenbeziehungsmanagement 
Enterprise Marketing Management
Internationales Marketing 
Linguistische Markenführung
Web 2.0
Neuromarketing 
Open Source Marketing 
und weitere Themengebiete

Weitere Informationen finden Sie unter: www.jahrbuch-marketing.de
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
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 € 39,90 [D]

ISBN 978-3-9377-6306-4

Trendthemen und Tendenzen

Marketing im Weiterbildungsmarkt 2008/2009.
Eine empirische Befragung von Trainern und Personalentwicklern.
Michael Bernecker, Kerstin Weihe, Michael Peters
Aus dem Inhalt
Die Studie, in der 200 Trainer sowie 130 Personalentscheider befragt wurden, liefert 
interessante und umfassende Erkenntnisse über den gesamten Weiterbildungsmarkt. Im 
Mittelpunkt standen sowohl die Aktivitäten der Bildungsanbieter, also der Trainer, Berater 
und Speaker, als auch die Anforderungen der Bildungsnachfrager wie Personalentwickler, 
Geschäftsführer und Fachexperten.

Preis 19,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6305-7

Twittermania  Erfolgsfaktor Kundenzufriedenheit – Bedeutung und Messmöglichkeiten in 
Tierparks  Erfolgreiches Online-Marketing für Rechtsanwälte  Marketingprozesse im 
Rahmen des Marketingcontrollings – Eine empirische Analyse der Prozessorientierung 
im Marketing  Das Marketing als lernende Organisation – Effiziente Kommunikation 
durch Bildung einer Marketing Community  Mobile Marketing in Deutschland: Potenziale 
und Erfolgsfaktoren aus Sicht der Service-Anbieter  Geomarketing im Banken- und 
Sparkassensektor  Der Marketingmix in touristischen Destinationen  Potenziale und 
Elemente eines integrierten Preismanagements: Theorie und praktische Anwendungen  
 Digital-Brand-Management – Markenmanagement in Zeiten steigender Online-Marken 
 Analyse von Kundenerwartungen und -werten mit Hilfe der Laddering-Technik  Auto-
branche: Kultur und soziale Praktiken als Ansatzpunkte zur Zielgruppensegmentierung 
 Der Kult um die Marke: Wenn Marken zum Mythos werden  Das Konzept des Long 
Tail und die Rolle von Nischenartikeln: Ertragspotenziale für den deutschen Versand-
handel?  Integration von Marketing und Verkauf im B2B-Geschäft durch Interaktive 
Markenführung  Communication Excellence – Ein Bewertungsmodell für die Integrierte 
Kommunikation in Unternehmen  Bedeutung neuer Medien im Krankenhaus-Marketing  
 Identifizierung kritischer Ressourcen für das Beschaffungsmarketing  Ambush Marketing 
– Trittbrettfahren bei Sportgroßveranstaltungen  Lebendiges Marketing in Veränderungs-
prozessen: Der interne Prozessbegleiter  Gemeinschaftskonzepte im Fundraising – Chancen 
eines erweiterten Fundraisingansatzes  Botschafter-Marketing im Kommunikationsmix

Jahrbuch 
Marketing 
2010/2011

Michael Bernecker (Hrsg.)
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Jahrbuch Marketing 2010/2011

Nur wer seinen Markt, seine Kunden und seine Konkurrenz gut genug 
kennt, kann erhebliche und vor allem langfristige Unternehmenserfolge 
verbuchen. Marketing muss daher im Gesamten als markt- und kunden-
orientierte Unternehmensführung verstanden werden, die maßgeblichen 
Einfluss auf alle Marktakteure inne hat. So entstehen vielfältige Methoden, 
Maßnahmen und Trends, die den Veränderungen am Markt entsprechen. 
Einige neue Entwicklungen und Trendthemen werden im Jahrbuch 
Marketing 2010/2011 aufgegriffen und beschrieben.

Inhaltlich erfasst das Jahrbuch vor allem Erfolgsgeschichten unterschied-
licher Marketingvorhaben, Erfahrungen aus der Praxis sowie Wissen aus 
der Marketing-Forschung. Die zentrale Bedeutung des Werkes ist auch in 
diesem Band der Transfer aus der Theorie. Experten aus Wissenschaft und 
Praxis geben einen Einblick in ihre Studien und Erfahrungen. Das Buch 
wendet sich dabei an Führungskräfte, Praktiker sowie Wissenschaftler aus 
Marketing, Betriebswirtschaftslehre und Kommunikation.

Die Expertenbeiträge behandeln u.a. Themen wie:

Twittermania
Mobile Marketing
Ambush Marketing
Digital Brand Management
Geomarketing
Marke als Mythos
Communication Excellence
Marketing Community
Visual Merchandising
und viele weitere Themen

Weitere Informationen finden Sie unter: www.jahrbuch-marketing.de
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Marketing - 2. Auflage.
Michael Bernecker
Aus dem Inhalt
Dieses Buch vermittelt Ihnen praxisrelevantes Wissen über den gesamten Marketing-
prozess hinweg. Lernen Sie die wichtigsten strategischen und operativen Instrumente 
kennen, die im Arbeitsalltag eines Marketingmanagers unverzichtbar sind. Der Transfer 
des Gelernten in die Praxis wird Ihnen durch eine Vielzahl von Beispielen und Übung-
saufgaben erleichtert. 

Preis 24,80 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6330-9

Bildungsmarketing - 3. Auflage.
Michael Bernecker
Aus dem Inhalt
Bei Aus- und Weiterbildung ist eine zunehmende Marktorientierung in den letzen Jahren 
festzustellen. Das Buch beschäftigt sich mit strategischen Marketingtheorien für Dienst-
leister, Akademien und Bildungsinstitute. 
- Neue Aufl age des Buches “Bildungsmarketing” mit der Einbindung von neuen Trends, 
z.B. Einbeziehung des Internets.

Preis 56,00 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6302-6
ISBN 978-3-9377-6305-7

Erfolgreiches Projekt-Management – HÖRBUCH.
Aus dem Inhalt
 Was ist ein Projekt? / Das „magische Dreieck“ / Die Projektbeteiligten 
Projektorganisation / Budgets und Kosten in Projekten

Preis 23,50 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6300-2

Marketing für Unternehmer - HÖRBUCH.
Aus dem Inhalt
Was ist Marketing? Ihre Vision / Die Strategie / Kundenorientierung /
Wachstum? / Neukundengewinnung / Kundenbindung

Preis 23,50 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6301-9

Michael Bernecker

Bildungsmarketing

3. Auflage johanna
Verlag

bildungsmarketing_buch_wisch_zwe1   1 02.10.2007   12:01:16
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Social Media Marketing - 3. aktualisierte Auflage.
Michael Bernecker, Felix Beilharz
Aus dem Inhalt
Anhand zahlreicher Praxisbeispiele aus dem B2B- und B2C-Sektor können Sie 
sich Ihre individuelle Social Media Strategie zusammenstellen, egal ob Ihr Ziel 
Kundenbindung,Verkauf, Personalgewinnung oder Imageförderung lautet. Viele Inter-
views mit Anwendern und Fachexperten ergänzen die Kapitel und garantieren eine noch 
größere Praxisrelevanz. 

Preis 29,90 Euro inkl. MwSt.
ISBN 978-3-9377-6329-3

Michael Bernecker
Felix Beilharz

Social Media
Marketing

johanna
Verlag

Johanna Verlag
ISBN 978-3-9377-6329-3
www.johanna-verlag.de

Social Media Marketing

An Social Media Marketing kommt heute kaum noch ein Unternehmen vorbei. 
Zu groß sind die Reichweiten, zu vielfältig die Möglichkeiten. Doch wie sieht 
ein strategisches Vorgehen im Web 2.0 aus? Wie gelingt der Einstieg und 
welche Strategie eignet sich für welches Ziel?

Dieses Buch liefert Ihnen Antworten auf diese Fragen. Anhand zahlreicher 
Praxisbeispiele aus dem B2B- und B2C-Sektor können Sie sich Ihre individu-
elle Social Media Strategie zusammenstellen, egal ob Ihr Ziel Kundenbindung, 
Verkauf, Personalgewinnung oder Imageförderung lautet. Viele Interviews mit 
Anwendern und Fachexperten ergänzen die Kapitel und garantieren eine noch 
größere Praxisrelevanz. 

7632937839379
 

ISBN 9783937763293
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Felix Beilharz ist Projektleiter und Trainer am 
Deutschen Institut für Marketing. Als Fachex-
perte betreut er den Bereich Online- und Social 
Media Marketing und gibt sein Wissen in Semi-
naren und Vorträgen weiter. 

Der Marketingunternehmer Prof. Dr. Michael 
Bernecker ist Geschäftsführer des Deutschen 
Instituts für Marketing in Köln. Der Marketingex-
perte forscht, berät und trainiert im Kompetenz-
feld Marketing und Vertrieb. Hierzu tritt er auch 
als Referent regelmäßig auf Kongressen und 
Messen auf.

Strategien, Tipps und Tricks für die Praxis
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Michael Bernecker

Marketing

Das Marketing moderner Unternehmen hat sich in den letzten Jahren deut-
lich verändert. Einhellige Meinung ist: Marketing wird immer wichtiger, um 
erfolgreich am Markt zu bestehen. Die Ausrichtung der unternehmerischen 
Tätigkeiten an den Wünschen und Bedürfnissen der Kunden stellt dabei den 
zentralen Erfolgsfaktor dar.

Sie studieren Betriebswirtschaftslehre mit dem Schwerpunkt Marketing oder 
wollen als Berufseinsteiger in diesem Bereich Fachkompetenz aufbauen? 
Dieses Buch vermittelt Ihnen praxisrelevantes Wissen über den gesamten 
Marketingprozess hinweg. Lernen Sie die wichtigsten strategischen und ope-
rativen Instrumente kennen, die im Arbeitsalltag eines Marketingmanagers 
unverzichtbar sind. Der Transfer des Gelernten in die Praxis wird Ihnen durch 
eine Vielzahl von Beispielen und Übungsaufgaben erleichtert.
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Der Marketingunternehmer Prof. Dr. Michael 
Bernecker ist Geschäftsführer des Deutschen 
Instituts für Marketing in Köln. Der Marketingex-
perte forscht, berät und trainiert im Kompetenz-
feld Marketing und Vertrieb. Hierzu tritt er auch 
als Referent regelmäßig auf Kongressen und 
Messen auf.

2. Auflage2. Auflage

Grundlagen - Strategien - Instrumente 
Marketing

www.Marketing-Buch.com

Besuchen Sie die Website des Buches! 
Hier finden Sie neueste Informationen rund um 
die im Buch besprochenen Themen.
Wie finden Sie das Buch?
Geben Sie uns ein Feedback und teilen Sie uns 
Ihre Wünsche und Anregungen auf der Website 
mit. Wir freuen uns auf Ihre Meinung!
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Ja, ich möchte das Buch „Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre“ bestellen.
�� Buch „Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre“ Michael Bernecker, 4. Auflage, johanna Verlag, 2011, 19,90 €.

Ja, ich möchte das Buch „Online-Marketing“ bestellen.
�� Buch „Online-Marketing“ Michael Bernecker, Felix Beilharz, johanna Verlag, 2009, 39,90 €.
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�� Buch „Jahrbuch Marketing 2009“ Michael Bernecker, Werner Pepels (Hrsg.), johanna Verlag, 2009, 39,90 €.
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�� Studie „Marketing im Weiterbildungsmarkt 2008/2009“ Michael Bernecker, Kerstin Weihe, Michael Peters, johanna 

Verlag, Oktober 2008, 19,90 €.

Ja, ich möchte das Buch „Bildungsmarketing“ bestellen.
�� Buch „Bildungsmarketing“ Michael Bernecker, johanna Verlag, 3. Auflage, Oktober 2007, 56,- €.

Ja, ich möchte das Buch „Social Media Marketing“ bestellen.
�� Buch „Social Media Marketing“ Michael Bernecker, Felix Beilharz, johanna Verlag, 1. Auflage, Oktober 2011, 29,90 €.
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Es gelten unsere Allgemeinen Geschäftsbedingungen. Bei Bestellungen aus dem Ausland erhöhen sich PORTOKOSTEN! 
Lieferung erfolgt umgehend. Zahlweise per Rechnung.

Rechnungs- und Lieferanschrift

Firma 							         Strasse, Nr. 						              

Name 							         PLZ, Ort                                                                                     

Telefon 							         Fax 							              

E-Mail 							         
							         

Unterschrift / Datum / Firmenstempel                                                                                                                                   

Stempel

johanna
VerlagFaxbestellung: 0221 99 555 10-79



§ 1 Allgemeines – Geltungsbereich
(1) Unsere Verkaufsbedingungen gelten ausschließlich. 
(2) Andere, entgegenstehende oder abweichende Bedingungen 
erkennen wir nur an, wenn wir ausdrücklich schriftlich ihrer Gel-
tung zugestimmt haben. Unsere Verkaufsbedingungen gelten auch 
dann, wenn wir in Kenntnis entgegenstehender oder abweichender 
Einkaufsbedingungen, auch wenn wir diesen nicht ausdrücklich 
widersprochen haben, die Lieferung an den Kunden vorbehaltlos 
ausführen. 

§ 2 Angebot – Angebotsunterlagen
(1) Unser Angebot ist freibleibend und bezieht sich in Hinsicht 
auf Art und Umfang der Bestellung stets nur auf die bei uns noch 
vorhandenen Exemplare.
(2) Die vom Kunden unterzeichnete Bestellung ist ein bindendes 
Angebot. Wir sind berechtigt, dieses Angebot innerhalb von zwei Wo-
chen durch Zusendung einer Auftragsbestätigung anzunehmen oder 
dem Kunden innerhalb dieser Frist die bestellte Ware zuzusenden. 
(3)  An Abbildungen, Zeichnungen, Mustern, Präsentationen und 
sonstigen Unterlagen behalten wir uns Eigentums- und Urheberrechte 
vor. Vor ihrer Weitergabe an Dritte, Verwendung oder Vervielfältigung 
bedarf der Kunde unserer ausdrücklichen schriftlichen Zustimmung.

§ 3 Preise – Zahlungsbedingungen
(1) Unsere Preise gelten ab Lager ausschließlich Verpackung und 
sonstiger Versand- und Transportkosten. 
(2) Sofern sich aus der Auftragsbestätigung nichts anderes ergibt, 
ist der Kaufpreis netto (ohne Abzug) innerhalb von 14 Tagen ab 
Rechnungsdatum zur Zahlung fällig. Es gelten die gesetzlichen Regeln 
betreffend der Folgen des Zahlungsverzugs. Der Abzug von Skonto 
bedarf besonderer schriftlicher Vereinbarung.
(3) Der Kunde kann nur mit Gegenansprüchen aufrechnen, wenn 
diese rechtskräftig festgestellt, unbestritten oder von uns anerkannt 
sind. Außerdem ist der Kunde zur Ausübung eines Zurückbehaltungs
rechts nur insoweit befugt, als sein Gegenanspruch auf dem gleichen 
Vertragsverhältnis beruht.

§ 4 Lieferung
(1) Sofern nichts anderes vereinbart wird, erfolgt die Lieferung ab 
Lager an die vom Kunden angegebene Lieferadresse. Angaben über 
die Lieferfrist sind unverbindlich, soweit nicht ausnahmsweise der 
Liefertermin verbindlich zugesagt wurde.
(2) Es bleibt uns grundsätzlich vorbehalten, sofern dies aus betrieb
lichen Gründen sinnvoll erscheint, die Auslieferung in Teilleistungen 
vorzunehmen.
(3) Kommt der Kunde in Annahmeverzug oder verletzt er schuldhaft 
sonstige Mitwirkungspflichten, geht die Gefahr eines zufälligen Unter-
gangs oder einer zufälligen Verschlechterung der Kaufsache in dem 
Zeitpunkt auf ihn über, in dem er in Annahme- oder Schuldnerverzug 
geraten ist. Des weiteren sind wir in diesem Fall berechtigt, den uns 
insoweit entstehenden Schaden, einschließlich etwaiger Mehrauf-
wendungen ersetzt zu verlangen. Weitergehende Ansprüche bleiben 
vorbehalten.

§ 5 Gefahrenübergang 
(1) Sofern sich aus der Auftragsbestätigung nichts anderes ergibt, ist 
Lieferung ab Lager vereinbart. Damit geht die Gefahr auf den Kunden 
über, sobald die Kaufsache an die den Transport ausführende Person 
übergeben worden ist oder zwecks Versendung unser Lager verlassen 
hat.
(2) Sofern der Kunde es wünscht, werden wir die Lieferung durch eine 
Transportversicherung eindecken; die insoweit anfallenden Kosten 
trägt der Kunde.

§ 6 Widerruf 
(1) Hat der Kunde die Ware im Briefverkehr, telefonisch, per Telefax 
oder per E-Mail bestellt und ist die Ware nicht für seine bereits aus-
geübte gewerbliche oder selbständige berufliche Tätigkeit bestimmt, 
kann der Kunde schriftlich oder durch Rücksendung der Ware inner

halb von zwei Wochen nach Erhalt der Ware den Vertrag widerrufen. 
(2) Dieses Widerrufsrecht besteht nicht bei CDs, Audio- und Video
kassetten, wenn der Kunde die versiegelte Verpackung geöffnet hat. 
 § 7 Ansprüche des Kunden bei Mängeln
(1) Gelieferte Waren sind unverzüglich nach ihrer Ablieferung auf 
Mängelfreiheit und Vollständigkeit zu untersuchen. Entdeckt der 
Kunde dabei Mängel, hat er uns diese unverzüglich anzuzeigen. 
Versäumt der Kunde die rechtzeitige Untersuchung oder Mängel
anzeige, gilt die gelieferte Ware als genehmigt, es sei denn, der 
Mangel war bei der Untersuchung nicht erkennbar. 
(2) Für Mängel der Kaufsache sind die Ansprüche des Kunden nach 
unserer Wahl auf Beseitigung des Mangels oder die Lieferung einer 
mangelfreien Sache (Nacherfüllung) beschränkt. Schlägt die Nach-
erfüllung fehl, so ist der Kunde nach seiner Wahl berechtigt, vom 
Vertrag zurückzutreten oder Minderung zu verlangen.
(3) Die Verjährungsfrist für Mängelansprüche beträgt 12 Monate, 
gerechnet ab Gefahrenübergang.

§ 8 Gesamthaftung
(1) Eine weitergehende Haftung auf Schadensersatz als in § 7 
vorgesehen, ist – ohne Rücksicht auf die Rechtsnatur des geltend 
gemachten Anspruchs – ausgeschlossen. Dies gilt insbesondere für 
Schadensersatzansprüche aus Verschulden bei Vertragsabschluss, we-
gen sonstiger Pflichtverletzungen oder wegen deliktischer Ansprüche 
auf Ersatz von Sachschäden gemäß § 823 BGB. Wir haften nicht für 
Schäden, die nicht am Liefergegenstand selbst entstanden sind, ins-
besondere nicht für entgangenen Gewinn oder für sonstige Vermö-
gensschäden des Kunden. 
(2) Die Haftungsbeschränkung des Abs. (1) gilt nicht, soweit die 
Schadensursache auf Vorsatz oder grober Fahrlässigkeit beruht. Sie 
gilt ferner dann nicht, wenn der Kunde Ansprüche aus §§ 1, 4 Produkt
haftungsgesetz geltend macht. 
(3) Sofern wir fahrlässig eine vertragswesentliche Pflicht verletzen, ist 
die Ersatzpflicht für Sachschäden auf den typischerweise entstehenden 
Schaden begrenzt. 
(4) Soweit die Schadensersatzhaftung uns gegenüber ausgeschlossen 
oder eingeschränkt ist, gilt dies auch im Hinblick auf die persönliche 
Schadensersatzhaftung unserer Angestellten, Arbeitnehmer, Mit
arbeiter, Vertreter und Erfüllungsgehilfen.

§ 9 Eigentumsvorbehaltssicherung
(1) Wir behalten uns das Eigentum an der Kaufsache bis zum Eingang 
aller Zahlungen aus dem Liefervertrag vor. Bei vertragswidrigem 
Verhalten des Kunden, insbesondere bei Zahlungsverzug, sind wir 
berechtigt, die Kaufsache zurückzunehmen. In der Zurücknahme der 
Kaufsache durch uns liegt ein Rücktritt vom Vertrag. Wir sind nach 
Rücknahme der Kaufsache zu deren Verwertung befugt, der Ver
wertungserlös ist auf die Verbindlichkeiten des Kunden – abzüglich 
angemessener Verwertungskosten – anzurechnen. 
(2) Der Kunde ist berechtigt, die Kaufsache im ordentlichen Geschäfts-
gang weiter zu veräußern.
(3) Der Kunde wird uns unverzüglich über Pfändungen der Kaufsache 
durch Dritte oder über sonstige Ansprüche, die Dritte bezüglich der 
Vorbehaltsware erheben, unterrichten. 

§ 10 Gerichtsstand – Erfüllungsort
(1) Sofern der Kunde Kaufmann ist, ist unser Geschäftssitz Gerichts-
stand für alle Streitigkeiten aus diesem Vertrag. Wir sind jedoch be-
rechtigt, den Kunden auch an seinem Wohnsitzgericht zu verklagen. 
(2) Es gilt das Recht der Bundesrepublik Deutschland unter Ausschluss 
des UN-Kaufrechts, auch wenn aus dem Ausland bestellt oder in das 
Ausland geliefert wird.
(3) Sofern sich aus der Auftragsbestätigung nichts anderes ergibt, ist 
unser Geschäftssitz Erfüllungsort.

§ 11 Schlussbestimmung
Sollte eine Bestimmung in diesen Verkaufsbedingungen unwirksam 
sein oder werden, so wird hiervon die Wirksamkeit aller sonstigen 
Bestimmungen oder Vereinbarungen nicht berührt. Die ganze oder 
teilweise unwirksame Bestimmung ist durch die entsprechende gesetz
liche Regelung zu ersetzen bzw. bei deren Nichtvorhandensein durch 
eine Regelung auszutauschen, die dem gewünschten wirtschaftlichen 
Erfolg der unwirksamen Regelung möglichst nahe kommt.

Allgemeine Verkaufsbedingungen


