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«Die Manner - daran besteht kein Zweifel — stecken in der Krise», schreibt das Zukunftsinstitut im Vorwort
zu ihrer im Marz 2008 publizierten Mannerstudie. Der Grund: Der gesellschaftliche Aufstieg der Frauen
fiihrt dazu, dass die traditionelle Verhaltensweisen von Mannern heute unmodern, ja sogar negativ sind.
Aber die Manner haben sich auf den Weg gemacht, ein neues Selbstverstandnis zu entwickeln. Und dieser
Evolutionsprozess wird die Markte in den kommenden Jahren verdandern.

Mannerrollen im Wandel

Friher war alles einfacher, denn an den Mannlichkeitsbegriff waren klare Eigenschaften gekntpft: Mannlichkeit
bedeutete Starke, Macht, Mut und Dominanz. Manner allein machten Karriere, waren uneingeschrankter
Haushaltsvorstand, hatten die rechtliche, politische, wirtschaftliche und finanzielle Autoritat. Doch diese Mannerrollen
und somit auch das mannliche Selbstverstandnis sind in den letzten Jahren ins Wanken geraten. Seit der weiblichen
Emanzipation verdienen Frauen Geld, sind gebildet, finden Gehér, machen «ihr eigenes Ding». Durch die zunehmende
Gleichberechtigung mussen die Aufgaben neu verteilt werden. Erschwerend hinzu kommt fur die Herren der
Schépfung, dass mit dem Ubergang in die Wissensgesellschaft eine mannliche Eigenschaft weniger gefragt war: die
korperliche Arbeitskraft. Stattdessen werden in der heutigen Arbeitswelt vermehrt weiblich zugeordnete Féhigkeiten
wie Kommunikationstalent oder Multitasking benétigt.

Evolution der Manner: von John Wayne zu Seal
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Quelle: Die Mannerstudie, Zukunftsinstitut

5 neue Méannertypen

Everyday-Manager. Vater definieren im 21. Jahrhundert ihre Rolle grundlegend neu. Als Erzieher und Begleiter ihrer
Kinder bewegen sie sich heraus aus den klassischen Mannlichkeitsreservaten zwischen Blro und Fussballplatz, Karriere
und Kneipe.

Gesundheits-Hedonist. Sie mochten in allen Lebensbereichen so ethisch und ékologisch korrekt wie méglich
konsumieren und leben, dabei aber auf nichts verzichten.

Self-Designer. Die Entwicklung einer eigenen mannlichen Persénlichkeit ist in der feminisierten Gesellschaft nicht
mehr nur ein idealistisches Psycho-Ideal, sondern eine Notwendigkeit fir den «neuen» Mann. Emotionale Intelligenz
und Work-Life-Balance sind die Stichworte in diesem Kontext.

Work-Life-Venturist. Die Position der Manner in unserer Kultur war lange Zeit genau Uber die berufliche
Selbstverwirklichung definiert. Karrieren verlaufen heute anders. Arbeit ist nicht mehr das einzige Sinnreservoir fir
Manner.

Konsum-Hedonist. Der neue Geniesser kleidet sich gerne nach der neusten Mode, legt Wert auf eine schéne
Wohnung, kauft Gerate mit modernster Technik, mag Produkte mit einem Hauch von Luxus und bevorzugt
Markenartikel. 16 Prozent der Manner zwischen 18 und 65 Jahren lassen sich laut einer Verbraucher-Analyse der Axel
Springer AG dieser Gruppe zuordnen.

Quellen: «Die Mannerstudie», herausgegeben im Marz 2008 vom Zukunftsinstitut, Verbraucher-Analyse 2007 von
Axel Springer AG

8 Tipps fiir ein mannergerechtes Marketing

1. Beriicksichtigen Sie die veranderten Bediirfnisse.
Manner werden konsumaffiner, legen grésseren Wert auf ihr Aussehen und bevorzugen wieder vermehrt
Markenartikel. Laut Studien sind die Manner von heute zunehmend qualitdtsaffin und investieren vermehrt in die
schonen Seiten des Lebens. Durch die stetig steigende Zahl der Single-Haushalte und die zunehmende
Erwerbstatigkeit der Frauen, nimmt auch die Zahl der mannlichen Lebens- und Putzmitteleinkaufer zu.
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. Arbeiten Sie mit Personlichkeiten.

Vor allem Sportstars sind wichtige Identifikationsfiguren fir Manner. Ob einst David Beckham oder Thierry Henry
als aktuelle Sport- und Werbeikone — es sind die «Cosmosportiven», die das neue Mannerbild vorleben und in die
breite Bevélkerung transportieren. Wichtig beim Einsatz von Testimonials ist, dass die Person und das Produkt eine
Einheit bilden und es glaubhaft ist, dass der Prominente das Produkt auch selbst kauft und benutzt.

. Stimmen Sie Werbung und Verpackung auf diejenigen Personen ab, die Ihr Produkt kaufen.

Manche Mannerprodukte werden oft auch von Frauen fir Manner eingekauft. Und manche ehemals typischen
Mannerprodukte wie beispielsweise Rasenmaher, werden heute oft auch von Frauen genutzt. Analysieren Sie
deshalb, wer lhr Produkt tatsachlich kauft und auch, wer den Kaufentscheid beeinflusst.

. Wahlen Sie mannlich besetzte Produktbezeichnungen.

Manner scheuen sich davor, Produkte zu nutzen, die ein zu weibliches Image besitzen. So klingt der Zusatz «light»
nicht besonders mannlich und folglich hat es auch ein Produkt wie Coca Cola Light eher schwer. Speziell fir die
mannliche Zielgruppe hat der Getrankekonzern deshalb Coca Cola Zero lanciert.

. Geben Sie Antworten auf konkrete Probleme.

Und tun Sie dies am besten mit einem kumpelhaften Augenzwinkern. Dazu ein Beispiel: Philips kreierte einen
witzigen Film fdr einen neuen Rasierer, der auch lastige Nasen- und Ohrenhaare entfernt. Ein schicker Mann im
Anzug prapariert sich auf der Toilette fur ein Meeting. Plétzlich entdeckt er ein Nasenhaar, das Haar wird lang und
ldnger, er zieht und zieht («Oh no, I'm too successful for that»). Der Idee: Uber das Problembewusstsein die
Aufmerksamkeit auf Produktneuheiten lenken.

. Wahlen Sie manneraffine Medien.

Zum Beispiel das Internet. Entertainment und mannliche Alltagsnéte lassen sich im Web spielerisch mit
Produktneuheiten verknipfen. Manner nutzen E-Commerce nicht zuletzt auch deshalb, weil sie hier diskret bedient
werden und sich sicher fihlen. Wichtige Informationsquellen fir Manner sind auch Massenmedien, Angaben der
Produkthersteller sowie das familidre Umfeld.

. Bieten Sie Mannern eigene (Kosmetik- und Wellness-)Produkte an.

Genauso wenig, wie Frauen mit rosa gefarbten Mannerprodukten abgespeist werden wollen, sind Manner offen
fir maskuline Klone von Frauenprodukten. Rationale und funktionale Elemente, kiihle Farben und ein klarer Nutzen
sprechen die Mannerwelt an. Wenn die Vorzeichen stimmen, werden auch Frauendomanen wie die
Kosmetikindustrie oder der Wellnessbereich zu neuen Mannermarkten.

. Schaffen Sie eine «mannliche» Einkaufsatmosphare.

Insbesondere jiingere Manner sind in ihren Interessen und Kaufgewohnheiten viel weniger festgelegt, als gangige
Klischees vermuten lassen. Durch eine zielgruppengerechte Ansprache und Ladengestaltung lassen sie sich deshalb
auch in eher untypischen Bereichen zu verstarkten Kaufen animieren. Die Auswahl sollte reduziert sein und die
Angebote mussen schnell Gberzeugen.

Kaufhaufigkeit von Produkten
Personlicher Einkauf far den Haushalt: etwa einmal pro Woche und haufiger

Jingere Manner Altere Ménner Jingere Frauen Altere Frauen

(20 bis 49 Jahre) (50+ Jahre) (20 bis 49 Jahre) (50+ Jahre)
Schokoriegel 118 36 164 34
TiefkUhlprodukte 83 57 172 98
Pizza 140 44 128 40
Fertiggerichte 128 82 117 59
Abgepackte Wurst 94 82 134 104
Offene Wurst 76 96 113 135
Naturjoghurt 63 73 139 137
Fruchtjoghurt 70 65 149 125
Probiotischer 81 59 173 97
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Joghurt/Drink

Cola-Getranke 159 54 128 32
Fruchtsafte 87 67 145 103
Mineralwasser 91 103 113 108
Wein 102 101 114 98
Bier 151 154 66 57
Kaffee 86 78 130 120

Basis: Bevolkerung 14+ Jhare, 20095 Félle (64.89 Mio.), Quelle: TdW 05/06 Il

Quellen: «TrendReport Manner», herausgegeben im Jahr 2008 von SevenOne Media, «Gender Marketing»,

herausgegeben von der ESB Business School der Hochschule Reutlingen und «Die Mannerstudie» aus dem Jahr 2008,

herausgegeben vom Zukunftsinstitut.

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.post.ch/directpoint.
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