Deutsche Post Q

Checkliste Kundenansprache

multiplen Verbraucher

1. Kaufmotive beachten

Kauf- und Verwendungsmotive sind von personlichen Vorlieben gepragt und
bleiben weitgehend konstant. Daher sind sie wichtiger als Milieu oder Soziode-
mografie. Solche Gruppenzugehdrigkeiten pragen das Verhalten heute weit
weniger stark als in friiheren Jahren.

2. Unbewusste Motive erfassen

Unbewusste Motive machen das Verhalten des Verbrauchers oft erst verstand-
lich. So fuihrt beispielsweise der Wunsch nach einem schnellen, unkomplizierten
Einkauf einen Verbraucher in einen Discounter, obwohl dieser gemessen an
seiner Zielgruppenzugehorigkeit eigentlich ein Anh&nger des Smart Shoppings
sein musste.

3. Gewiinschtes Image hervorheben

Wer eine bestimmte Marke kauft, will damit auch ein bestimmtes Bild von sich
selbst aufbauen — sowohl gegentiber anderen als auch zur Selbstbestatigung.
Das Image der Marke und das gewtinschte Selbstbild des potenziellen Kunden
mussen also zusammenpassen.

4. Stimmungen bedienen

Das Stimmungsversprechen muss im Zentrum der Strategie von Marketing und
Kommunikation stehen. Wer beispielsweise kohlensaurefreies Mineralwasser
verwendet, will Durstgefuhle gar nicht erst entstehen lassen. Bei kohlensaure-
haltigem Wasser hingegen steht das Trinkerlebnis im Mittelpunkt.

5. Problemlésungen anbieten

Kunden haben teils sich widersprechende Erwartungen an ein Produkt. So soll
ein technisches Gerat beispielsweise gunstig in der Anschaffung sein, aber
trotzdem gute Qualitat und hochwertiges Design bieten. Solche Widerspriche
muss eine gezielte Ansprache vereinen.
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