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MARKETING

Entscheider richtig segmentieren

Fihrungskrafte raagieren immer 6fter abwei-
send aul die Marketingflut, die auf gie en-
stirzt. 75 Prozent aller Entscheider in cfen
100 bakanntasten deutschen Unterpehmen
“rier sicn vom B2B-Marketing celdstigt.
Cres wrgab eive Analyse der Faktoren erfoig
reichen B2B8-Marketings durch die Strategie-
beratung Roland Berger.

Grund dafir ist nach Ansicht der Unterneh-
mensberater die fehlende Segmentiarung
dieser als homogen angenommenen Ziel
gruppe. Dashalb hat Rotand Berger ein neuss
Konzept flr das Eliterr-Marketing entwickelt,
Zu diesem Zweck haben die Consultants das
Kommunikationsverhalten der Entscheldsr
irn Wetr 2.0 untersucht, Einem Medium, das
bislang nicht als klassisches Entscheiderme-
dium galt, jedoch den Netzwerk-Gedanken
gut abbitdet. Roland Berger segmentiert die
Ziclgruppe in Orchestermusikers, «Solisten.
Lnd Dwigentene.

»Orchestermusikers sind Fihrungskrafte
auf dem Weg nach oben. Sie sind an einem
unkemplizierten Austausch von fach- und
berufsbezogenen informationen mit ande-
ren Entschewern interessert, Dre «Suolis
tens befinden sich In eingr Mitteliposition
der Macht, Sie suchen einerseits operative,
fachlich tiefgehende Informationen, wie sie
die +Orchestermusiker« haben, Andererseits
missen sie den Kontakt zu den «Dirlgentens
pfiegen. Diese wiederum lassen sich aufgrund
ihras optimalen Zugangs zu Informationan
und ihrer guten Netzrwerke nur schwer durch
Marketing beeinflussen. Entsprechend sind
Content zu stratreglschan Zukunftstheman
und der Gedankenaustausch im exklusiven
Kreis gefragt. Grundsatzliche Ansatzpunkte
fir die B2B-Ansprache sind laut Rofand Ber
ger demnach die Karrieretreiber Informatio-
nen und Kontakte,
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