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    1. Einleitung


     


    „Ein zufriedener Kunde ist der beste Verkäufer“ [1] (Sprichwort)


     


    Werbung ist heute praktisch allgegenwärtig, und die Verbraucher werden täglich mit bis zu 5.000 Werbebotschaften konfrontiert. Da sich die Konsumenten aber von der immer größer werdenden Informationsflut überlastet fühlen, macht sich eine zunehmende Abwehrhaltung gegenüber den klassischen Werbeformen breit. Es wird dadurch immer schwerer, die potentiellen Verbraucher zu erreichen und durch klassische Werbung zu überzeugen. Viele Kunden orientieren sich deshalb in ihrem Kaufentscheidungsprozess in erster Linie an persönlichen Empfehlungen, die häufig von Verwandten, Freunden und Bekannten ausgesprochen werden.[2]


     


    1.1. Problemstellung


     


    Durch stetig neue und modernere Technologien wird es den Verbrauchern immer einfacher gemacht, störende Werbeblöcke auszublenden. So verliert das klassische Marketing auch in den Wohnzimmern immer mehr an Bedeutung. Die Unternehmen sind daher immer mehr gefragt, sich raffiniertere Methoden einfallen zu lassen, wie sie die potentiellen Kunden noch erreichen können. Der zwischenmenschliche Kontakt gewinnt daher für das Marketing mehr und mehr an Bedeutung.[3]


     


    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    
  






















































OEBPS/openpublishing/cover.jpg
Jennifer Fries

Word of Mouth-Strategien im Marketing
und deren Erfolgswirkung

G IRLIN S





OEBPS/openpublishing/adv/1/files/grin_epub_ad_DE.png
BEI GRIN MACHT SICH IHR
WISSEN BEZAHLT

- Wir veroffentlichen lhre Hausarbeit,
Bachelor- und Masterarbeit

- lhr eigenes eBook und Buch -
weltweit in allen wichtigen Shops

- Verdienen Sie an jedem Verkauf

Jetzt bei www.GRIN.com hochladen
und kostenlos publizieren

(G[R[1[N][E]





OEBPS/Images/image001.gif
CRM

ctoC

NS

PDA-Gerit

VBMA

WOM

WOMMA.

Customes.Relationship- Marketing
Customer to Customer
Emporvered Involtement

Net Promoter Score®

Die viex 's” des Marketing siad:

Product (Produks), price (Preis), promotion
(Absatzftrderung), place (Distribution)

Pessonal Digital Assistant (pesssalicher
digitaler Assistenr) it ein kompaker,trag-
bares Computer, hauptsdckilich i die per-
soaliche Kalender-, Adress- uad
Aufgabenvenvaltung gedacht

Public Relations
Viral & Buzz Marketing Association

‘Word-of-Mouth (Muad-zu Muad-
Propaganda)

‘Word-of-Mouth Matketing Association





