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Marketing und die Psychologie dahinter 
  

  

Marketing ist ein wichtiger Bereich in der Wirtschaft, der sich mit der Planung, Durchführung und Kontrolle von 

Aktivitäten befasst, die darauf abzielen, den Absatz von Produkten oder Dienstleistungen zu fördern. Dabei 

werden verschiedene Begriffe verwendet, um die Konzepte und Strategien zu beschreiben, die im Marketing 

angewendet werden. Hier sind einige Beispiele für solche Begriffe und ihre Definitionen: 

  

 Marktsegmentierung: Die Einteilung eines Gesamtmarktes in kleinere Gruppen von Kunden, die 

ähnliche Bedürfnisse, Präferenzen oder Verhaltensweisen aufweisen. 

 Marketing-Mix: Die Kombination von vier grundlegenden Elementen, die ein Unternehmen zur 
Gestaltung seiner Marketingstrategie verwendet: Produkt, Preis, Vertrieb und Kommunikation. 

 Unique Selling Proposition (USP): Das Alleinstellungsmerkmal eines Produkts oder einer Dienstleistung, 
das es von den Angeboten der Konkurrenz unterscheidet und einen Kundennutzen schafft. 

 Customer Relationship Management (CRM): Der systematische Aufbau und die Pflege von langfristigen 

und profitablen Beziehungen zu den Kunden durch die Bereitstellung von individuellen Lösungen und 
einem hohen Serviceniveau. 

  

 

 
  

Die Rolle der Marketingpsychologie 
  
 Bei der Entwicklung solcher Konzepte und Strategien spielt die Marketingpsychologie eine große Rolle. Diese 

Wissenschaft beschäftigt sich mit dem Verhalten und den Einstellungen von Konsumenten. Sie erforscht, wie 

Menschen Produkte und Dienstleistungen wahrnehmen, bewerten und kaufen, sowie wie sie auf Werbung und 

andere Marketingmaßnahmen reagieren. 

  

Marketingpsychologie nutzt Erkenntnisse aus der Psychologie, der Soziologie, der Ökonomie und anderen 

Disziplinen, um effektive Marketingstrategien zu entwickeln und zu evaluieren. 
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Maßgebliche Begriffe hierfür sind: 
  

Branding: 

 

ist ein wichtiger Aspekt der Marketingpsychologie, der sich auf die Schaffung und Vermittlung eines 

einzigartigen und positiven Images einer Marke oder eines Unternehmens bezieht. Branding soll die 

Wahrnehmung, das Vertrauen, die Loyalität und die Zufriedenheit der Kunden beeinflussen und sich von der 

Konkurrenz abheben. Es umfasst verschiedene Elemente wie den Namen, das Logo, das Design, den Slogan, die 

Farben, die Stimme und die Persönlichkeit einer Marke. Dies soll eine konsistente und attraktive Identität 

schaffen, die die Werte, die Vision und die Mission der Marke widerspiegelt. 

  

Zum Beispiel hat Coca-Cola eine charakteristische rote Farbe, ein geschwungenes Logo, den Slogan "The Real 

Thing" und den Weihnachtsmann als Maskottchen. Diese Elemente helfen, eine emotionale Verbindung 

zwischen den Kunden und der Marke herzustellen und sie von anderen Getränkeherstellern abzuheben. 

  

Emotionalisierung: 

  

beschreibt ein Konzept im Marketing, das sich auf die gezielte Beeinflussung von Emotionen bei potenziellen 

Kunden durch Werbebotschaften bezieht. Emotionalisierung soll die Aufmerksamkeit, das Interesse und die 

Erinnerung an eine Marke oder ein Produkt erhöhen und eine positive Einstellung oder Bindung erzeugen. 

Emotionalisierung kann verschiedene Strategien umfassen, wie z.B. die Verwendung von Humor, Musik, 

Bildern, Geschichten oder Symbolen, die mit den Werten, Bedürfnissen oder Wünschen der Zielgruppe in 

Verbindung stehen. 

  

Ein praktisches Beispiel für Emotionalisierung ist die Werbung von Apple, die oft Innovation, Kreativität und 

Individualität vermittelt. Die Botschaft ist, dass Apple nicht nur ein Technologieunternehmen ist, sondern eine 

Vision. Durch diese emotionale Ansprache soll der Kunde eine Bindung zu Apple aufbauen und das Produkt mit 

seinen eigenen Zielen und Wünschen identifizieren. 

  

Ein anderes Beispiel hierfür ist die Werbung von Nike, die oft Motivation, Leistung und Selbstvertrauen 

vermittelt. Die Botschaft ist, dass Nike nicht nur eine Sportmarke ist, sondern eine Einstellung. Durch diese 

emotionale Ansprache soll der Kunde eine Bindung zu Nike aufbauen und das Produkt mit seinen eigenen 

Herausforderungen und Erfolgen identifizieren. 

  

Positive Verstärkung: 

  

ist ein Konzept aus der Psychologie, das besagt, dass ein erwünschtes Verhalten häufiger auftritt, wenn es mit 

einer Belohnung verbunden ist. Für das Marketing bedeutet dies, dass Kunden dazu motiviert werden können, 

ein Produkt oder eine Dienstleistung zu kaufen oder zu nutzen, wenn sie dafür einen Nutzen oder einen Vorteil 

erhalten. 

  

Zum Beispiel kann ein Unternehmen positive Verstärkung anwenden, indem es Treuepunkte, Rabatte, 

kostenlose Proben oder personalisierte Angebote anbietet. Diese Strategie kann die Kundenzufriedenheit, die 

Markenbindung und den Umsatz erhöhen. 

  

 



 

               Bio SEO Agentur Handart 

 

 

 

Seite 3 von 5 

 

 

Negative Verstärkung ist eine Methode, um unerwünschtes Verhalten von Kunden zu vermeiden, indem man 

ihnen eine unangenehme Konsequenz erspart. 

 

Ein praktisches Beispiel dafür ist eine Erinnerungsmail, die Kunden vor dem Ablauf einer Frist oder einem 

Angebot schickt. Dies motiviert die Kunden, schnell zu handeln und einen möglichen Verlust zu vermeiden. 

Negative Verstärkung kann auch dazu beitragen, die Kundenbindung und die Wiederholungskäufe zu erhöhen, 

indem man ihnen negative Szenarien oder Risiken zeigt. 

  

 

Framing: 

  

ist ein Begriff aus der Kommunikationswissenschaft, der den Prozess der Einbettung eines Themas oder einer 

Botschaft in einen bestimmten Deutungsrahmen bezeichnet. Im Marketing beschreibt Framing, wie die 

Präsentation einer Information die Wahrnehmung und Entscheidung der Konsumenten beeinflusst. Framing 

bedeutet, dass die gleiche Information in unterschiedlicher Weise dargestellt wird, um bestimmte Aspekte 

hervorzuheben oder zu verbergen. 

  

Zum Beispiel kann ein Produkt als "90% fettfrei" oder "10% Fett" beschrieben werden, obwohl beide Aussagen 

faktisch gleich sind.  Oder ein Autohersteller kann sein Produkt als umweltfreundlich und sparsam im 

Verbrauch (positives Framing) oder als weniger schädlich für die Umwelt und den Geldbeutel (negatives 

Framing) darstellen. 

  

Das Framing kann die Einstellung der Konsumenten zu dem Produkt positiv oder negativ verändern, je 

nachdem, welche Assoziationen sie mit den verwendeten Begriffen haben. Es ist eine wichtige Strategie für die 

Marketingpsychologie, weil es hilft, die Aufmerksamkeit, das Interesse und die Überzeugungskraft einer 

Botschaft zu erhöhen. 

  

 

Reizaktivierung: 

  

ist ein Konzept aus der Marketingpsychologie, das beschreibt, wie ein Konsument auf einen Reiz reagiert, der 

mit einem früheren Erlebnis verbunden ist. Aktivierung durch Reize kann dazu führen, dass der Konsument 

positive oder negative Gefühle, Erinnerungen oder Assoziationen mit einem Produkt oder einer Marke 

verbindet. Reizaktivierung kann die Kaufentscheidung des Konsumenten beeinflussen, indem sie seine 

Aufmerksamkeit, sein Interesse oder seine Präferenz erhöht oder verringert. Die Aktivierung kann durch 

verschiedene Faktoren ausgelöst werden, wie zum Beispiel Werbung, Verpackung, Design, Geruch, Geschmack 

oder Klang. 

  

Ein praktisches Beispiel für Reizaktivierung in der Marketingpsychologie ist die Verwendung von Farben, die 

bestimmte Assoziationen oder Emotionen auslösen. So kann z.B. die Farbe Rot mit Leidenschaft, Energie oder 

Gefahr verbunden werden, während die Farbe Grün mit Natur, Gesundheit oder Geld assoziiert werden kann. 

Die gezielte Wahl von Farben kann die gewünschte Wirkung der Werbung verstärken und die Konsumenten 

zum Handeln motivieren. 
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Aktivierung durch eine Marketingbotschaft: 

  

bedeutet, dass die Botschaft die Aufmerksamkeit, das Interesse, den Wunsch und die Handlung der Zielgruppe 

auslöst. Eine Marketingbotschaft soll nicht nur informieren, sondern auch motivieren und überzeugen. Eine 

aktivierte Zielgruppe ist eher bereit, sich mit der Marke zu identifizieren, eine Beziehung aufzubauen und eine 

Kaufentscheidung zu treffen. 

  

Ein praktisches Beispiel ist die Verwendung von emotionalen Appellen, die das Bedürfnis oder den Wunsch des 

Kunden nach einem Produkt oder einer Dienstleistung wecken. Beispielsweise kann eine Werbung für eine 

Reise nach Hawaii Bilder von Sonne, Strand und Meer zeigen, die positive Gefühle wie Freude, Entspannung 

und Abenteuer auslösen. Diese Gefühle motivieren den Kunden, die Reise zu buchen oder zumindest mehr 

Informationen darüber zu suchen. Die Botschaft aktiviert also das Verhalten des Kunden, indem sie seine 

Emotionen anspricht. Zudem kann auch die kognitive Verarbeitung des Kunden beeinflusst werden. Z.B. kann 

die Werbung für Hawaii auch Fakten oder Argumente enthalten, die die Vorteile der Reise hervorheben, wie 

den günstigen Preis, die hohe Qualität der Unterkunft oder die einzigartigen Sehenswürdigkeiten. Diese 

Informationen können den Kunden überzeugen, dass die Reise eine gute Entscheidung ist und seine 

Erwartungen erfüllt. Somit wird auch das Denken des Kunden aktiviert, indem seine Rationalität angesprochen 

wird. 

  

  

Die Psychologie ist daher ein wesentlicher Bestandteil des Marketings.  

Sie hilft einem Unternehmen, die Kunden besser kennenzulernen  

und ihre Bedürfnisse und Wünsche zu befriedigen. 

 

Mit Hilfe der Marketingpsychologie kann ein Unternehmen die Wahrnehmung, die Bewertung  

und den Kauf von Produkten und Dienstleistungen durch die Kunden beeinflussen.  

So kann es seine Marketingstrategie optimieren und sich von der Konkurrenz abheben. 

 

 
 

Marketing und die Psychologie dahinter  

sind somit unverzichtbar für den Erfolg eines Unternehmens. 

  

  

 



 

               Bio SEO Agentur Handart 

 

 

 

Seite 5 von 5 

  

 

Anwendung der Marketingpsychologie 
  

  

Um Marketingpsychologie anzuwenden, muss ein Unternehmen zunächst seine Zielgruppe definieren und 

analysieren. Dabei sollte es sowohl demografische als auch psychografische Merkmale berücksichtigen. 

  

Demografische Merkmale sind objektive und messbare Eigenschaften der Kunden, wie Alter, Geschlecht, 

Einkommen oder Bildung. 

  

Psychografische Merkmale sind subjektive und schwerer zu erfassende Eigenschaften, die die 

Persönlichkeit, die Einstellungen, die Motive, die Werte und die Interessen der Kunden widerspiegeln. Diese 

Merkmale beeinflussen, wie die Kunden sich selbst sehen, was sie wollen und wie sie Entscheidungen treffen. 

  

Anhand dieser Informationen kann ein Unternehmen sein Produkt oder seine Dienstleistung an die Bedürfnisse 

und Wünsche der Kunden anpassen und einen angemessenen Preis festlegen. 

  

Außerdem kann es die geeigneten Vertriebskanäle und Kommunikationsmittel auswählen, um die Kunden zu 

erreichen und zu überzeugen. Dabei sollte das Unternehmen auf eine klare, konsistente und kreative Botschaft 

achten, die das Alleinstellungsmerkmal des Produkts oder der Dienstleistung hervorhebt und einen 

emotionalen oder rationalen Nutzen vermittelt. 

  

Schließlich sollte ein Unternehmen auch die Zufriedenheit und Loyalität der Kunden messen und fördern, 

indem es ihnen ein hohes Serviceniveau bietet und eine langfristige Beziehung aufbaut. 

  

  

  

Webseitenerstellung mit angewandter Marketingpsychologie 

 

https://www.bio-seo.de/webseitenerstellung

