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Die Firma “LichtGut”
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Entwicklung

- Absatzrückgang um 20%
- Kunden kaufen weniger
- Kunden wechseln zu 

Mitbewerbern
- Kunden fragen Produkte an, die 

nicht im Sortiment sind
- Kunden kritisieren das 

Servicenetz
- Preise zu hoch
- Qualität nicht immer gut
- Personal z.T. nicht kompetent

Autokonzern „2and4“
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Entwickelt einen Maßnahmenkatalog, der „2and4“
aus der Krise herausführt.
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Instrumente der Absatzpolitik
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Beispiel Opel

Opel
Im November 2016 dachten wahrscheinlich viele Follower auf Twitter an einen Hack 
bei Opel. Denn der Automobilhersteller war auf Twitter so richtig unfreundlich. 
Sowohl andere Unternehmen als auch das eigene wurden Opfer von verschiedenen 
Postings. Opel schrieb am 4. November 2016 zum Beispiel: „Der Unterschied 
zwischen @astrabier und #OpelASTRA: Euer Bier schmeckt scheiße und wir haben 
mehr Umdrehungen. #OpelGoesGrumpy.“ Schließlich wurde das Geheimnis der 
Unfreundlichkeit nach einiger Zeit von Opel aufgelöst – alles war nichts weiter als 
cleveres Marketing in der Automobilindustrie! Opel erklärte, dass ihr Marketing 
Management von der berühmten Grumpy Cat übernommen wurde. Unter dem 
Hashtag #OpelGoesGrumpy unterhielt das Unternehmen seine User. Neben der 
Kampagne auf Twitter durfte natürlich auch ein passendes Event, auf dem der neue 
Opel Astra vorgestellt wurde, nicht fehlen. Die Idee hinter der ganzen Social Media 
Kampagne? Den neuen Opel Astra vermarkten!
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• Am Anfang steht die Zielgruppe
• Marktanalyse
• SWOT-Analyse

Überblick
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Zielgruppenanalyse
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Zielgruppe

Persona



Zielgruppenanalyse
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Was ist das Persona-Konzept oder die Buyer Persona?

Um Kunden, Kundensegmenten und Zielgruppen ein Gesicht zu 
geben und sie möglichst greifbar zu machen, wird im Marketing 
das Persona-Konzept eingesetzt. Aus der relevanten Zielgruppe 
wird ein Mensch herausgegriffen, abgebildet und beschrieben, 
der für diese Zielgruppe möglichst typisch ist.



Zielgruppenanalyse
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Wofür eignet sich das Persona-Konzept?

Wenn man sich eine konkrete Person, einen Menschen 
vorstellt, den man mit seinem Produkt und seinen Leistungen 
erreichen und für sich gewinnen will, fällt es leichter,

• Werbung zu gestalten,
• Kunden anzusprechen,
• Argumente zu formulieren oder
• Preise festzulegen.
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Zielgruppe

Persona
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Sogenanntes Profiling ist im Marketing von 
besonderer Bedeutung um möglichst 
genaue Kundenprofile erstellen zu können.

Anzeigen für den dominanten 
Persönlichkeitsstil könnten zum Beispiel 
mit der Risikobereitschaft oder dem 
Machtstreben einer Person spielen. Bei 
dem initiativen Stil könnte man mit der 
Neugier spielen. Aber auch mit Ängsten 
lässt sich wirkungsvoll Werbung machen.

Zielgruppenanalyse

https://www.advidera.com/glossar/werbung/
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