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Herzlich Willkommen!

Warum Schnabeltassen keine Verkaufsschlager sind.
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Zielgruppenorientiertes Marketing

Zielgruppenorientiertes Marketing und Vertrieb als Basis langfristigen
Erfolges und Fundament der Glaubwirdigkeit. Die Zeiten von sozio-
demografischer Holzkeulen-Massenkommunikation sind abgelaufen.
Individualisierte Kundenansprache und mafigeschneiderte Kommu-
nikationskampagnen sind das tégliche Brot der Marketing- und Ver-
triebsabteilungen — zumindest erscheint dieser Eindruck bei der LektUre
entsprechender Fachpublikationen. Leider sieht die Wirklichkeit, gera-
de im Mittelstand, anders aus. Oftmals ist die Auswahl entsprechender
Medien die einzige zielgruppenrelevante Entscheidung.

Dabei lohnt es sich — es lohnt sich wirklich den ,Kunden” naher zu
betrachten. Nur wer seinen Kunden kennt kann verkaufen. Eine wir-
kungsvolle Ansprache ist nur méglich wenn ich weif3 welche Besonder-
heiten, welche Anspriche und welche Erwartungen mein Kunde hat.
Kundengruppen haben oft komplett unterschiedliche Anforderungen
an Produkte oder Dienstleistungen. Was fur den Einen das Konsumar-
gument schlechthin ist, ist fir den Anderen ein Kaufshindernis. Bis vor
kurzem galten 14 bis 49 Jahrige als der Mittelpunkt werblicher und
vertrieblicher Bestrebungen — ein 15 Jahriger konnte sich querbeet der
werblichen Botschaften und medialer Kandle besser wiederfinden als
beispielsweise alle Konsumenten Gber 40 zusammen.
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Best Ager eine Zielgruppe mit Zukunft!
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Quelle: destatis, Statistisches Bundesamt - Bevdlkerungsvorausrechnung
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Die passiven Alteren
28 %
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Die Asketen
11 %

Die Macher
21 %

Die Engagierten
11 %

Die GenieBer
17 %

Die Geselligen
12 %
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Keine Klischees!

Klischees sind schadlich und gehéren Gber Bord geworfen

Gleichwohl dies fur die breite Mehrheit der zielgruppengetrieben
Kommunikation Grundvoraussetzung ist, wird dies bei ,Senioren”
vernachléssigt. Feste Denkschemen bei Verkéufern und Werbern glei-
chermafBen verhindern die nachhaltige Kommunikation wie auch den
erfolgreichen Abschluss. Der Kapitalfehler schlechthin ist die Kon-
zentration auf Defizite der alteren Generation. Schwéchen und Un-
sicherheiten werden hervorgehoben und in Verkaufsargumentation
umgesetzt — Best Ager werden auf das Altsein reduziert. Die individuell
sehr unterschiedlichen Bedirfnisse werden Gbersehen oder nicht ernst
genommen - der Kunde wird falsch beraten. Beispielsweise kann eine
gut gemeinte Kaufempfehlung fur ein Seniorenfahrrad ins Gegenteil
umschlagen wenn der Wunsch des Kunden es ist seine sportlichen
Aktivitaten auszuweiten. Allein der Vorschlag ist in so einem Fall eine
Beleidigung.

Best Ager winschen Einfuhlungsvermégen, Information und Beratung
auf Augenhohe. Fehlende Fachkompetenz und minimalisierte Informa-
tionen fUhren ebenso zum Misserfolg wie fehlende soziale Kompetenz.
Best Ager erwarten korrekte Umgangsformen und respekivollen
Behandlung.
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Nischenmarkt Best Ager

Die Zahlen zeigen sehr deutlich dass hier in keinem Fall von einem Ni-
schenmarkt gesprochen werden kann. Das Ignorieren dieser kaufkraf-
tigen Zielgruppe ist mittelfristig for keinen Leistungsanbieter zielfGh-
rend. Gefragt sind Konzepte und Produkte die diesem anspruchsvollen
Markt gerecht werden und die es verstehen, den Anforderungen der
Zielgruppe gerecht zu werden.
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Vielen Dank fUr lhre Aufmerksamkeit!

KALIBER42
Wir denken in ROI!

KALIBER42 Werbeagentur GmbH
Freyung 618
84028 Landshut

fon: +49(0)871/ 9 74 69 - 60
fax: +49(0)871/ 9 74 69 - 700
email: contact@kaliber42.de
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