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 KENNE ICH MEINE KUNDEN? 
 

 



 MÖGLICHKEITEN DER KUNDENSEGMENTIERUNG 
 

 
Geografische Merkmale  

Straßen, Postleitzahlen, Gebiete, Sprachregionen 

 

Soziodemografische Merkmale bei Privatkunden  

Geschlecht, Alter, Schulbildung 

 

Soziodemografische Merkmale bei Unternehmen  

Branche bzw. Segment, Anzahl Mitarbeiter, Hierarchien etc. 

 

Psychografische Merkmale bei Privatkunden  

Lebensstil, Einstellung, Persönlichkeit 

 

Psychografische Merkmale bei Unternehmen 

Marktauftritt, Unternehmenskultur 

 

Verhalten 

Informationsverhalten, Einkaufsstättenwahl, Kaufverhalten  
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AUSWAHL EINES WEINES NACH... 
 

 Preis 

 

Verhältnis Preis / Qualität 

 

Produktmerkmale – Rebsorte, Blends, Style etc. 

 

Herkunft 

 

Benefits 

 

Empfehlungen 

 

..... 
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