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Smarte Communities für die nächste Käufer-Generation Post-Corona
Veränderte Kundenbedürfnisse fordern ein Um- und Neudenken

Soziale Aspekte und 
Gemeinwohl (15-16%)

Insbesondere die jüngere Generation legt auf neue soziale und 
interaktive Formen der Incentivierung Wert (bspw Social Media 
Aktivitäten) 

Der größte Wert aus Kundensicht liegt in der Bereitstellung von 
Informationen, mit denen der Kunde ein optimales 
Kundenerlebnis bekommt

CRM-Programme sollen gesellschaftliche Trends wie Klimaneutralität oder die 
Sharing Economy fördern

Die Digitalisierung von 
Kundenbindungsprogrammen eröffnet Händlern 
die Chance, noch mehr über ihre Kunden in 
Erfahrung zu bringen

Loyalitätsprogramme gehören zur 
Grundausstattung
der Kundenbindungsmaßnahmen

Kundenerlebnis, 
Qualität und 

Produktvielfalt (33-38%)

Vertrauen in die Marke (38%)

Persönliche Sicherheit (40%

Einfacher Einkauf (40%)

Preis-Leistung (63%)

*alle Prozentangaben sind ein Vergleich zwischen der 5. Erhebungswelle (Zeitraum 14. August bis 24. August 2020) und der 1. Erhebungswelle (Zeitraum 29. Mai bis 08. Juni 2020)
Quelle: KPMG International „Consumers and the new reality“, COVID-19 pulse survey, Wave 5 update

https://home.kpmg/xx/en/home/insights/2020/06/consumers-and-the-new-reality.html
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