
 
 

 
 
 
Aktueller Mythos: 
Das Konzept „Loyalität“ ist in allen Märkten und Branchen gleich 

    
    
 
Mittlerweile gibt es weltweit bereits über 40.000 Bücher, die sich mit dem Thema Kundenbin-
dung als geeignete Unternehmensstrategie beschäftigen. Die meisten dieser Bücher be-
schreiben Unternehmen, die in Märkten mit hohem Involvement und hoher persönlicher Identi-
fikation der Kunden mit der Kategorie agieren (z.B. Porsche, Apple). Sicherlich gibt es solche 
Unternehmen, aber die Zahl der Produktkategorien in denen die Kunden bereit wären, sich 
den Markennamen auf den Arm tätowieren zu lassen, ist wohl eher begrenzt. Kundenbindung 
bei Zahncreme führt in der Regel nicht dazu, dass Menschen zu wandelnden Plakatwänden 
werden. 
 
Das Ausmaß an Kundenbindung hängt von der Kategorie ab, in deren Wettbewerbsumfeld 
sich das Produkt bewegt. Ansätze, die die Einstellungen und Beziehungen Zwischen Kunde 
und Anbieter berücksichtigen, sind dabei gut geeignet, auch wenn sie nicht immer zutreffen. 
Sie funktionieren vor allem, wenn es sich um Kaufentscheidungen handelt, die mit hohem Ri-
siko behaftet oder für den Käufer sehr wichtig sind. Aber sie funktionieren zum Beispiel nicht 
bei Impulskäufen Leider gibt es aber es sehr viele Produkte, die in genau diesen Bereich fal-
len. Nur wenige Marken können einen wirklichen Beziehungsstatus mir ihren Kunden errei-
chen.  
 
 
Zum Buch: 
Loyalty Myths.  Hyped Strategies That Will Put You Out of Business – and Proven Tactics 
That Really Work, 2005, Wiley & Sons, gebunden, 251 Seiten, in englischer Sprache.  US-
Preisempfehlung: 24,95 USD, Bestellung aus Deutschland z.B. bei www.amazon.de (23,50 
Euro) oder www.buecher.de (22,95 Euro) 
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