Ihr Shopping

Frauen und Mdnner verhalten
sich sehr unterschiedlich, wenn
sie einkaufen. Unternehmen
sollten sich darauf einstellen,
empfiehlt die FH CAMPUS 02.

Je genauer man sich auf
seine Kundinnen und Kun-
den enstellt, desto besser ist
der Verkaufserfolg. An der
FH CAMPUS 02 ist man der
Frage nachgegangen, welche
signifikanten Unterschiede es
im Einkaufsverhalten zwischen
Frauen und Minnern gibt.

Eva Koban-RoRk, FH Pro-
fessorin im Fachbereich Mar-
keting, und Oliver Wieser,
Lektor fiir Sales Management,
haben analysiert, wo die Un-
terschiede liegen, und kon-
krete Empfehlungen daraus
abgeleitet. Gemeinsam haben
sie die Ergebnisse bereits in
verschiedenen  Fachmedien
veroffentlicht.

Die Hintergriinde

,Die Unterschiede gehen
weit tiber gingige Klischees hi-
naus”“, betont Eva Koban-RoR.
»Sie hingen von biologischen,
psychologischen und soziokul-
turellen Faktoren ab.”

Minner wollen Information
und Erklirung und gehen oft
gut vorbereitet an den Einkauf
heran, Frauen wollen Emoti-
on und Vertrauen und wollen
sich beim Einkauf verstanden
sehen und wohlfiihlen.

Stark vereinfacht kann man
zusammenfassen: ,Minnliche
Kunden sehen einen Ver-
kaufsprozess manchmal wie
einen Wettkampf, aus dem
sie als Sieger hervorgehen
mochten. Frauen sind dage-
gen stindig auf der Suche nach
der perfekten Losung. Thr
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und sein Einkauf

Einkaufsprozess ist wesentlich
komplexer.“

Entsprechend differenziert
sollten also Verkiuferinnen
und Verkiufer mit thren Kun-
den oder Kundinnen umzuge-
hen lernen. ,Es geht um ge-
zieltes Gender Selling.”

Die Umsetzung

Fir die Umsetzung in die
Praxis haben die Autoren
konkrete Handlungsempfeh-
lungen entwickelt. Oliver Wie-
ser erliutert sie auszugsweise:

LwSchritt 1 - Die Informats-
on: Lernen Sie ihre Zielgrup-
pen wirklich kennen. Finden
Sie durch Marktforschung die
geschlechtsspezifischen Unter-
schiede in genau IThrer Bran-
che heraus.

Schritt 2 - die Integration:

Die Studienrichtung International
Marketing & Sales Management:
Bachelorstudium

Marketing & Sales”

als Vollzeitstudium oder berufsheglei-
tend (am Freitag und Samstag).

Frauen kaufen anders - Minner auch

Binden Sie die Zielgruppen
Frau und Mann mit ein. Ge-
hen Sie ins Detail, setzen Sie
sich mit thren Kundinnen und
Kunden personlich auseinan-
der, zum Beispiel in Work-
shops oder Kundenforen.

Schritt 3 - die Ideen: Wenn
Sie die vertriebsspezifischen
Unterschiede bei den Ge-
schlechtern festgestellt haben,
dann zeigen Sie eine konse-
quente Markt- und Kundeno-
rientierung, aus weiblicher und
aus mannlicher Sicht. Sensibi-
lisieren Sie Ihr Unternehmen
und Ihr Verkaufsteam dafiir,
entwickeln Sie differenzierte
Vetriebsstrategien.”

Gender Selling ist also ein
Modell, das keine hohen In-
vestionen fordert, aber groRe
‘Wirkung erzielen kann.

Marketing & Sales an der FH CAMPUS 02

Masterstudien

JInternational Marketing” und
,Sales Mangement”

als berufshegleitende Studien.
Weitere Informationen:
www.campus02.at
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Das
Agieren gilt mit Recht als einer
der entscheidenden Erfolgs-
faktoren 1m Marketing wie
im Verkauf. Wir beschiiltigen
uns mtenstv mit Modellen und
Methoden, wie man Zielgrup-
pen analysiert,  strukturiert
und definiert.

Dabei haben wir beobach-
tet, dass vielfach eines der au-
genscheinlichsten Kriterien oft
vernachlissigt wird: Der Un-
terschied zwischen Miinnern

zielgruppengereche

und Frauen. Darum haben wir
Konzepte fiir das ,,Gender Sel-
ling* entwickelt, die Kundeno-
rientierung aus weiblicher und
ménnlicher Sicht.

Kautprozesse laufen  bei
Miinnern und Frauen nach-
weislich unterschiedlich — ab.
Sich nicht darauf einzustel-
len, bedeutet beide Seiten
beim Einkauf nicht adiquat
zu betreuen, und wenn schon
nicht beim Erstkaut, so jeden-
falls bei der Kundenbindung
Chancen zu vergeben.

Die Manahmenpakete fiir
das Gender Marketing sind
vielfaltig, von der Gestaltung
der Information iiber das Ver-
kaufsgesprich bis zur Nachbe-
treuung. Es geht um fundierte
Analyse und ideenreiche Um-
setzung.

Kundenorientierung  aufl’
sachlicher Basis mit prakti-
kablen Konzepten, das Ist
auch genau das, was wir un-
seren Studierenden vermitteln
- fiir ihre beruflichen Aufga-
ben in Marketing & Sales.

Eva Koban-RB ist Lekforin und Koordina-
torin fir den Fachbereich Marketing an der
FH CAMPUS 02




