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Marketingtrends — Reaktionen auf das
veranderte Konsumverhalten

Andie gednderten Be-
diirfnisse der Markt-
teilnehmer haben sich
die Unternehmensak-
tivitaten anzupassen.
Das traditionelle Mar-
keting kann sich der
immer rascher drehenden Spirale in Wirt-
schaft und Privatleben nicht entziehen.Die
zehn wichtigsten Trends in der Ubersicht:

1. Internet

Immer mehr Kunden informieren sich im Inter-
net Uber interessante Produkte und verglei-
chen das Preis-Leistungs-Verhaltnis. Online-
Shops unterstltzen eine sofortige Kaufent-
scheidung. Damit wird die Homepage zu einer
Visitenkarte des Unternehmens. Wer beim In-
ternetauftritt kreativ ist,die Kunden informiert
und zusatzliche Dienstleistungen anbietet,
kann punkten.

2. Permission-Marketing

Die permanente Reiziiberflutung fihrt dazu,
dass Massenmailings durch Permission-Mar-
keting abgelost werden.In diese Richtung zielt
auch das neue Spamgesetz, das seit 1. April
dieses Jahres in Kraft ist.

Heute gehort es in der Geschéftswelt zum gu-
ten Ton zu fragen, ob der Kunde per E-Mail In-
formationen Uber Produkte oder Dienstleis-
tungen wiinscht.Bei den Printmedien hat sich
dies leider noch nicht durchgesetzt.

3. Individuelles Marketing

Das moderne Marketing wird individuell fur
die Zielgruppe gestaltet.Im Idealfall wird jeder
Kunde personlich angesprochen. Man kénnte

sagen, dass individuelles Marketing eine Ge-
genstromung zur Globalisierung darstellt. Mit
der individuellen Betreuung ihrer lokalen
Kundschaft kdnnen sich vor allem die Klein-
und Minibetriebe profilieren.

4. Kunden gestalten ihre eigenen Produkte

Die Kunden werden aktiv in den Kaufprozess
integriert und die Produkte nach ihren indivi-
duellenVorstellungen gestaltet.Selbst bei teu-
ren Artikeln ist dies moglich, z.B.in der Autoin-
dustrie, in der man das Standardmodell mit
zahlreichen Sonderausstattungen anbietet.

5. Service fiir den Kunden

Durch die Ubersittigung an Produkten am
Markt werden zuséatzliche Dienstleistungen
fur die Kunden immer wichtiger. Hier sind der
Kreativitat keine Grenzen gesetzt.

Gute Qualitat und guter Service werden von
den Kaufern vorausgesetzt.Heute sind Dienst-
leistungen gefragt, die die Konkurrenz nicht
bieten kann.

Ideal — vor allem fur Kleinbetriebe - ist dabei
die Zusammenarbeit mit anderen Unterneh-
men, die komplementare Produkte und/oder
Dienstleistungen anbieten.Z.B.kdnnten Grafi-
ker und Druckereien zusammen arbeiten, M6-
belgeschéfte und Innendekorateure usw.

6. Eventmarketing

Heute ist Einkaufen nicht mehr nur ein rasches
Besorgen der wichtigsten Dinge.Wichtigist es
vielmehr,alle Sinne anzusprechen — der Kunde
will Produkte angreifen, riechen und horen.Ein
gutes Gefiihl beim Kunden ist zu erzeugen
und zwar VOR, WAHREND und NACH dem
Kauf.

7.Hauslieferdienste

Gemadss einer Umfrage bei einem Grossver-
teiler stieg die Nachfrage nach Hausliefer-
diensten um rund 25 Prozent. Die Lieferung
von Gutern des taglichen Bedarfs spricht ei-
ne immer grossere Kauferschicht an. Der
Kunden erspart sich das Schleppen schwerer
Einkaufstaschen und Zeit und Nerven beim
Anstehen an der Kassa.

8. Entwicklung eines Tiefstpreismarktes
Die so genannten «Schnappchen-Jager» fin-
det man mittlerweile in jeder Einkommens-
klasse. Betrachtet man die aussergewdéhnli-
chen Erfolge von Internet-Auktionshdusern
oder Discount-Geschéaften erkennt man den
Trend, glinstige Sonderverkaufe zu tatigen.

9. Preiskampf zwischen den Mitbewerbern
Bei der Preisgestaltung spielen die Kosten-
vorstellungen der Kaufer eine vorrangige
Rolle. Bei Luxusartikeln wie Uhren, Sportwa-
gen, Schmuck oder Hotels der gehobenen
Klasse ist das lukrativ, hier gilt je teurer desto
besser.

Bei anderen Produkten oder Dienstleistun-
gen wiinscht der Kunde moglichst giinstige
Preise. Die «Noch-billiger-Strategie» hat vie-
le Unternehmen in enorme finanzielle
Schwierigkeiten gebracht.

10. Imageférdernde Aktionen
Vom Markt werden Spendenaktionen fir ka-
ritative Zwecke besonders honoriert. Dies ist
hauptsachlich ein Tool fur die Grossunter-
nehmen, die Image fordernde Aktionen mas-
siv bewerben kénnen.
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