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Wahrnehmung «Zum jungen Blut»

Mit welchem Herrenbekleidungsgeschäft verbinden Sie den Begriff «Zum jungen Blut»?
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Sandra Freund,  
Magazine zum Globus AG

Die Ergebnisse der Wahr-
nehmungsanalyse haben 
teilweise überrascht und 
zeigen deutliche Potenzi-
ale in der regionalen Kun-
dengewinnung und ziel-

gerichteten Kundenansprache auf. Die 
hohe Identifikation der Projektgruppe mit 
dem Thema und die methodische Kompe-
tenz waren die Basis für die interessanten 
und hilfreichen Ergebnisse.

Coach: 
Claudia Kropiunig, MMag

Engagiert. Ausdauernd. 
Hartnäckig. Durch die sys-
tematische Anwendung 
von diversen Untersu-
chungsmethoden gelang 
es dem Projektteam, die 

differenzierte Wahrnehmung des Herren-
ausstatters – aus der Perspektive unter-
schiedlicher Zielgruppen – darzustellen 
und Möglichkeiten aufzuzeigen, die Positi-
onierung in der Zukunft zu stärken.

Herren Globus
Herren Globus ist einer der grössten Her-
renausstatter in der Schweiz. Das Unter-
nehmen ist seit August 2009 an einem 
neuen Standort an der Webergasse 5 in 
St.Gallen präsent. Mit über 1 000 m2 Ver-
kaufsfläche auf vier Etagen, einem innova-
tiven Trendhaus sowie vielen neuen Labels 
entwickelte sich das Herrenfachgeschäft zu 
einem zukunftsweisenden Concept Store 
für modebewusste und lifestyleorientierte 
Männer, die Wert auf Individualität, guten 
Stil, Qualität und Service legen.

Ergebnisse
Die Kundinnen und Kunden von Herren 
Globus sind mit dem Angebot und dem 
Standort der neuen Filiale in St.Gallen sehr 
zufrieden. Allerdings besteht noch grosses 
Potenzial bei der Zielgruppe der 20-30-Jäh-
rigen. Den Bereich «Zum jungen Blut» neh-
men die Kunden kaum wahr und bringen 
ihn nicht mit Herren Globus in Verbindung. 
Zu diesem Resultat kommt eine Projekt-
gruppe der FHS St.Gallen, die im Auftrag 
des Herren Globus eine Wahrnehmungs-
analyse durchführte. Die Gruppe stellte 
fest, dass sich das Fremdbild der Kundin-
nen und Kunden mehrheitlich mit dem 

Selbstbild von Herren Globus deckt. Bei ei-
nem Vergleich mit den wichtigsten Konkur-
renten schneidet Herren Globus gesamt-
haft am besten ab.

Auf dem richtigen Weg?
Seit zwei Jahren führt Herren Globus die Fi-
liale am neuen Standort in St.Gallen. Aller-
dings erfüllte die Marktanteilgewinnung 
nicht die Erwartungen. Daher beauftragte 
das Unternehmen die FHS St.Gallen, die 
Stärken und Schwächen der Filiale zu ana-
lysieren. Erhoben wurden die Wahrnehmun-
gen, Bedürfnisse, und die Zufriedenheit der 
Kunden. Herren Globus wollte wissen, ob 
insbesondere das Sortiment «Zum jungen 
Blut» die Kundenbedürfnisse trifft.

250 Antworten
Die Primärforschung umfasste den Aufbau 
eines Forschungsdesigns zum Segment 
«Zum jungen Blut». Dieses ist auf poten-
zielle Kundschaft im Alter von 20 bis 40 
Jahren ausgelegt. Zudem wurde auch die 
bestehende Kundschaft am Standort St.Gal-
len befragt. Das Projektteam stellte den Fra-
gebogen 1‘920 Männern und 480 Frauen 
online zu. Die Rücklaufquote bei den Män-
nern betrug 10.6%, bei den Frauen 13.3%.
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Gezieltere Kommunikation
Um den Bereich «Zum jungen Blut» bei 
den Kundinnen und Kunden bekannter zu 
machen, sollte Herren Globus mit seinen 
Massnahmen dort ansetzen. Hohes Poten-
zial besteht bei Social Media, hier könnte 
eine professionelle Facebook-Fanpage Er-
folg bringen. Da Männer gemäss der Um-
frage am ehesten Schaufenster beachten, 
empfiehlt das Projektteam weiter eine at-
traktive Schaufensterpräsentation.


