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- »Das Ende des

SERVICE

« Zielgruppenmarketings?«

Kundentypologien versprechen eine wirkungsvolle Marktsegmentie-
rung, einen effizienteren Einsatz der Marketinginstrumente und eine
verbesserte Kundenloyalitit. Ob sie aufgrund multioptionaler Ver-
braucher noch zeitgemf sind, weif Prof. Hans-Christian Riekhof.

MARKENARTIKEL: Kundentypologien sind aus Unterneh-
men nicht wegzudenken. Aber stiften sie noch Nutzen?
PROF. DR. HANS-CHRISTIAN RIEKHOF: Unternchmen arbeiten im-
mer noch mit Kundentypologien, die auf demographi-
schen, soziookonomischen oder lifestyleorientierten
Ansitzen beruhen. Daneben gibt es Ansitze, die auf Be-
diirfnissen, Einstellungen, Uberzeugunge etc. aufbauen.
Daraus entwi die Markenartikler dann segment-
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Mﬁm penstrategien, um die Marketingef-
fizienz zu erhohen oder die Marktanteile zu steigern.
- Wi stellen in den vergangenen Jahren aber fest, dass

an Grenzen stofSen.

1 inktionieren diese Kundenty-

der iﬁmﬂﬂm der Konsumméglichkeiten
Verhalten der Kunden verandert. Wir

onalen Verbraucher zu
spriichlich, indem Prof. Dr. Hans-Christian Riekhof lehrt Internationales Marketing
el

an der PFH Private Hochschule Gottingen und ist Partner der

UNICconsult Strategieentwicklung, Gottingen. Zuvor war er u.a
ektor der Otto Group und Leiter eines operativen

reichs bei Beiersdorf.

ARKENARTIKEL: Wie lasst sich das situative Konsumver-
alten denn greifbar machen?

: W"‘ Konsumenten immer schwerer dau-
Typ festzulegen und einer Zielgrup-

n Konsumverhaltensmustern
e Marketingkonzepte und
Eine relativ radi-

‘erbrau-
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ImLSDC-M werden P Aktualitat
des Bedarfs Die P bildet
ab, in der Situation K i
dungen unter Pr g wer-

den. Die Aktualitat des Bedarfs zeigt, ob ein Bediirfnis
unmittelbar zu befriedigenist oder ob ein geplanter Kauf
vorliegt. Daraus ergeben sich im LSDC-Modell vier Typen

von Kaufverhaltensmustern.

RIEKHOF: Denken Sie etwa an die Bedarfsbefriedigung au-
h  Rerhalb der Ladenoffi

iten an Tankstellenst ops.







