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Anhang A: Auflistung der an der Studie beteiligten Medien sowie 
der veröffentlichte Texte – inklusive der verwendeten 
Subdomains 

Im Rahmen der Kernstudie:  
 
Lebensmittelzeitung 

www.in-e-ko.de/online-test (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/online-check (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/studie (Ratgebertext „Führung“) 
www.in-e-ko.de/online-studie (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/check (Pressemitteilung „Führung“) 
www.in-e-ko.de/test (Best-Practice-Text „Führung) 

 
Produktion 

www.in-e-ko.com/test-online (Pressemitteilung „Führung“) 
www.in-e-ko.com/check-online (Best-Practice-Text „Führung) 
www.in-e-ko.com/studie-online (Ratgebertext „Führung“) 
www.in-e-ko.com/web-test (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.com/web-check (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.com/web-studie (Ratgebertext „Verhandeln“) 

 
Allgemeine Hotel- und Gaststättenzeitung 

www.in-e-ko.de/web-test (Best-Practice-Text „Führung) 
www.in-e-ko.de/web-check (Pressemitteilung „Führung“) 

 www.in-e-ko.de/web-studie (Ratgebertext „Führung“) 
www.in-e-ko.de/test-online (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/check-online (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/studie-online (Ratgebertext „Verhandeln“) 

 
www.perspektive-mittelstand.de 

www.ineko-cologne.com/test (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/check (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/studie (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/online-test (Best-Practice-Text „Führung) 
www.ineko-cologne.com/online-check (Pressemitteilung „Führung“) 
www.ineko-cologne.com/online-studie (Ratgebertext „Führung“) 

 
www.business-wissen.de 

www.ineko-cologne.com/analyse (Pressemitteilung „Führung“) 
www.ineko-cologne.com/erhebung (Best-Practice-Text „Führung) 
www.ineko-cologne.com/befragung (Ratgebertext „Führung“) 
www.ineko-cologne.com/online-analyse (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/online-erhebung (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/online-befragung (Ratgebertext „Verhandeln“) 
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www.Salesbusiness.de 
www.ineko-cologne.com/studie-online (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/web-test (Best-Practice-Text „Führung) 
www.ineko-cologne.com/check-online (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/web-studie (Ratgebertext „Führung“) 
www.ineko-cologne.com/test-online (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.ineko-cologne.com/web-check (Pressemitteilung „Führung“) 

 
 
Im Rahmen der Vergleichsstudie 
 
Schuhmarkt 

www.in-e-ko.de/online-befragung (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/analyse (Pressemitteilung „Führung“) 
www.in-e-ko.de/befragung (Ratgebertext „Führung“) 
www.in-e-ko.de/online-analyse (Pressemitteilung „Verhandeln“) 

 
 
KMU-Magazin 

www.in-e-ko.com/studie (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.com/online-analyse (Best-Practice-Text „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.com/online-studie (Ratgebertext „Führung“) 
www.in-e-ko.com/analyse (Best-Practice-Text „Führung) 

 
Der Handel 

www.in-e-ko.com/internetanalyse (Pressemitteilung „Führung“) 
www.in-e-ko.com/internettest (Pressemitteilung „Verhandeln“) 

 
Stuttgarter Zeitung  

www.in-e-ko.de/verhandeln (Ratgebertext „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.de/fuehren (Ratgebertext „Führung“) 

 
IHK Aachen 

www.in-e-ko.com/verhandlung (Pressemitteilung „Verhandeln“) 
www.in-e-ko.com/fuehrung (Pressemitteilung „Führung“) 
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Anhang B Scans der veröffentlichten Texte  

B 1a Lebensmittelzeitung: Best-Practice-Text „Verhandeln“  
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B 1b Lebensmittelzeitung: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 1c Lebensmittelzeitung: Ratgebertext „Führen“  
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B 1d Lebensmittelzeitung: Ratgebertext „Verhandeln“  
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B 1e Lebensmittelzeitung: Pressemitteilung „Führung“  
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B 1f Lebensmittelzeitung: Best-Practice-Text „Führung“  
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B 2a Produktion: Pressemitteilung „Führung“  
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B 2b Produktion: Best-Practice-Text „Führung“  
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B 2c Produktion: Ratgebertext „Führung“  
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B 2d Produktion: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 2e Produktion: Best-Practice-Text „Verhandeln“ 
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B 2f Produktion: Ratgebertext „Verhandeln“  
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B 3a AHGZ: Best-Practice-Text „Führung“  
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B 3b AHGZ: Pressemitteilung „Führung“  
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B 3c AHGZ: Ratgebertext „Führung“  
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B 3d AHGZ: Best-Practice-Text „Verhandeln“  
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B 3e AHGZ: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 3f AHGZ: Ratgebertext „Verhandeln“  
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B 4a www.perspektive-mittelstand.de: Best-Practice-Text „Verhandeln“  
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B 4b www.perspektive-mittelstand.de: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 4c www.perspektive-mittelstand.de: Ratgebertext „Verhandeln“  
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B 4d www.perspektive-mittelstand.de: Best-Practice-Text „Führung“  
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B 4e www.perspektive-mittelstand.de: Pressemitteilung „Führung“  
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B 4f www.perspektive-mittelstand.de: Ratgebertext „Führung“  
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B 5a www.business-wissen.de: Pressemitteilung „Führung“ 
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B 5b www.business-wissen.de: Best-Practice-Text „Führung“ 
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B 5c www.business-wissen.de: Ratgebertext „Führung“  
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B 5d www.business-wissen.de: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 5e www.business-wissen.de: Best-Practice-Artikel „Verhandeln“ 
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B 5f www.business-wissen.de: Ratgebertext „Verhandeln“  
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B 6a www.Salesbusiness.de: Ratgebertext „Verhandeln“ 
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B 6b www.Salesbusiness.de: Best-Practice-Text „Führung“  
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B 6c www.Salesbusiness.de: Pressemitteilung „Verhandeln“  
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B 6d www.Salesbusiness.de: Ratgebertext „Führung“  
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B 6e www.Salesbusiness.de: Best-Practice-Text „Verhandeln“  
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B 6f www.Salesbusiness.de: Pressemitteilung „Führung“  
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