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Cleantech-Markte

Air, Water & Energy Green Renewables Smart Transport
Waste Efficiency Power
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Welche Markte haben Technologie-Risiken?
Welche Markte haben Kundenrisiken?
Welche Markte haben beide Risiken?
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Kundenrisiken

Unterschiedliche Konsu
beschrankte Marktgrosse

uster,

Wenig Effizienzsteigerungspotenzial,

N
o schlechte Marktskalierung

Unterschiedliche Konsummuster,
Diffusionsstop,

Technologie bleibt Nischenmarkt Folgetechnologie erfolgreich,

zu kurzes Marktfenster

Early Adopters sind zurtickhaltend,
Zu langsame Marktentwicklung

Zu friher Markteintritt,
Markt ist nicht reif
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Adaptationsbereitschaft und Verhaltensabweichung
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Auch griine Kunden sind nicht immer grtn

Treue Kunden Gelegenheitskunden Zufalls- und
Nichtkunden
Bei vielen
Kaufentscheiden:
31.5%
Selten bei
Kaufentscheiden:
Bei jedem Gelegentlich bei 14.8%
Kaufentscheid: Kaufentscheiden: Nie bei
20.8% 21.2% Kaufentscheiden:
11.6%
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Marktexpansion nur mit mehreren Strategien moglich

Nutzen gruner Produkte
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Affektive Uberzeugungsstrategien

Weltverbesserung:

Personliche Marktbeeinflussung:

Statusgewinn:
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Erfolgskritische «Emerging Green Customers»

Einfacher Zugang zu Produktinformationen

Verstandliche Kriterien fur «Clean»

Glaubwirdige Absender

Transparentere Produktbewertungen (von Kunden fur Kunden)
Mehr Infos von unabhangigen Expertenorganisationen

Mehr Infos von den Herstellern

Mehr Infos von NGOs

Weniger Label und Initiativen

Mehr Dialogmdglichkeiten mit Herstellern

10. Mehr Infos vom Staat

© 0N Ok~ RE

11. Emotionalere Ansprache
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Green Marketing Gap

«Unfortunately, marketing research that evaluates s  ustainable activities
Is lacking in comparison to other disciplines»

Cronin / Smith / Gleim / Ramirez / Martinez 2010
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Braucht es eine Cleantech-Marketing-Forschung?

Global Quality Policy
Swiss Cleantech als Marktpremium

Kundenforschung:
Green Champions
Linked-Benefit Strategien

Entwicklung eines (gemeinsamen)
Green Marketing-Knowhows:
Green-B2B-Marketing




