Nicht die BedUrfnisse verandern sich, sondern die Werte
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~ Patriotismus
e Techno Shocking
Alle sind Punk Hip Hop
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Hippies
Rock'n Roll
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Freiheiten und Preise der Optionsgesellschaft

Ich muss
mich selber permanent verkaufen
mich selber permanent verandern
mich selber permanent weiterbilden
mich selber permanent informieren
flr mich selber entscheiden
eigene Wertvorstellungen entwickeln
eigene Spielregeln entwickeln

fir mich selber Verantwortung
tragen

staatliche Sicherheit mit der
Reduktion von persénlicher Freiheit
bezahlen

mich selber orientieren
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Megatrend und Gegentrend

Komplexitat und Vernetzung versus Reduktion

Komplexitat

A

Langfristiger
Megatrend:
Komplexitat und
Vernetzung

Langfristiger
Gegentrend:
Reduktion auf das
Wesentliche

y Zeit
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Landkarte der Kundensegmente

Oberklasse

Obere
Mittelklasse

Traditionelle
Mittelklasse

Untere
Mittelklasse

Tiefe Klasse

Traditionelle
«erhaltend»
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| Ziele verwirklichen

Materielle
«besitzend»

Post-
Materialistisch

N Wohlbefinden verbessern

Hedonistisch
«geniessend»

Wertewandel-Orientiert

Post-
modern

«Post»
Verschiedene Strémungen
der Gegenwart

«Hedonismus»
Streben nach Sinneslust
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Master der Bedirfnisgruppen
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Master der finanziellen Ziellandkarte

Kosten

A

Ausbildu
Kinder

» Zeitpunkt
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Master der Lésungsgruppen

i

Verheiratet

i
J ! Konkubinat
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Erkenntnisse

Der Kunde von morgen

e halt sich samtliche Optionen offen.
* reklamiert nicht, sondern wechselt den Anbieter.
e tragt die Insignien seiner Wertegruppe und nicht zwingend die seiner Statusgruppe.

 autorisiert seine Vorstellungskraft Gber Bilder, welche friiher das gedruckte Wort inne hatte und das
gesprochene davor.

« bevorzugt Firmen, bei welchen der CEO in der Offentlichkeit als bekannt, vertrauenswiirdig,
sympathisch und glaubwirdig wahrgenommen wird.

* will keine Kundenbindungsprodukte, sondern ein Beziehungsmanagement.

« will verstanden werden, was ihm wichtig ist.

* will komprimierte Informationen, die sich auf das Wesentliche konzentrieren.

* will ernst zu nehmende Ansprechpartner, die ihm helfen zu entscheiden.

« will Ansprechpartner auf Augenhohe, deren Entscheidungskompetenz seinen Status wiederspiegeln.

« will Uberzeugt sein, die richtige Losung gekauft zu haben, ohne die Lésung im fachlichen Detail
verstehen zu mussen.
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