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Als Hilfsmittel sind zugelassen: keine
Die folgenden Aufgaben sind alle zu bearbeiten. (Die Sollbearbeitungszeit ist fiir jede Aufgabe

angegeben und entspricht der jeweiligen Punktezahl.) Der Klausuraufgabenbogen umfafit 2

Seiten!

Aufgabe 1 (9 Punkte)

a) Erliutern Sie kurz, warum psychologische und soziologische Aspekte fiir das Marketing von
grofer Wichtigkeit sind!

b) Welches Modell liegt dem Neobehaviorismus zugrunde? Beschreiben Sie die Modellkom-
ponenten! Wie lassen sich die inneren psychischen Prozesse untergliedern?

c¢) Erlautern Sie die Giiterklassifikation der Informationstkonomie von Nelson und Dar-
by/Karni in Such-, Erfahrungs- und Vertrauensgiiter! Skizzieren Sie unterschiedliche Funk-
tionen von Preis und Werbung fiir diese Giiterarten!

Aufgabe 2 (15 Punkte)

a) Grenzen Sie tonische von phasischer Aktivierung ab und verdeutlichen Sie Ihre Ausflihrun-
gen am Beispiel eines Bummels durch die Fulgdngerzone!

b) Erliutern Sie den Zusammenhang zwischen Aktivierung und Leistung! Stellen Sie den Zu-
sammenhang grafisch dar!

¢) Auf einer Website fiir Eiskreme werden alle 3 méglichen Aktivierungstechniken eingesetzt.
Beschreiben Sie, was die Website diesbeziiglich aus theoretischer Sicht und aus praktischer
Sicht enthalten muss!

d) Skizzieren Sie das Verfahren der Blickaufzeichnung! Welche Erkenntnisse liefert es bei der
Uberpriifung von Werbeanzeigen!

e) Skizzieren Sie die Bedeutung des Involvement-Konstruktes fiir das Kéauferverhalten!

Aufgabe 3 (8 Punkte)

a) Oft hat die Werbung das Ziel, beim Kunden bestimmte emotionale Wirkungen hervorzuru-
fen, die mit dem Produkt letztlich verbunden werden sollen. Interpretieren Sie diesbeziiglich
das Beispiel der Segelschiffkampagne von Beck’s Bier (,,griines Segel®)!

b) Motivationale Konflikte gehen auf gegensitzliche Antriebskrifte zurlick. Nennen Sie grund-
legende motivationale Konflikte und verdeutlichen Sie diese am Beispiel des Kaufes eines
Anzuges!
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Aufgabe 4 (12 Punkte)

a) Definieren Sie den Begriff Einstellung und formulieren Sie anhand dieser Definition eine
positive Einstellung zur Automarke BMW!

b) Wie wiirde die Erfassung der Einstellung fiir das Produkt Opel Astra nach dem Fishbein-
Modell lauten?

¢) Erldutern Sie wichtige Kritikpunkte des Modells!

d) Durch die Messung der Kaufabsicht fiir das Produkt kann eine validere Verhaltensprognose
erzielt werden. Begriinden Sie diese Aussage!

Aufgabe 5 (6 Punkte)

a) Erldutern Sie die Aussage _Bild schlagt Text“ bei Personen, die Informationen passiv auf-
nehmen, anhand der Erkenntnisse der Imagery-Forschung!

b) In einem Blindtest Zer Kaffeemarken wurden bei n=240 Personen die in der Abbildung dar-
gesteliten Priferenzen ermittelt. Wie lassen sich die Ergebnisse erkldren?

BLINDTEST Kaffeemarke A Kaffeemarke B

Geschmack 48% 52%

Geruch 53% 47% |
Hochwertigkeit 49% 51%

MARKE BEKANNT Kaffeemarke A Kaffeemarke B

Geschmack 22% 78%

Geruch 35% 65%

Hochwertigkeit 17% 83%

Aufgabe 6 (10 Punkte)
a) Welchen Einfluss {ibt das wahrgenommene Kaufrisiko auf die Kaufsuche des Konsumenten

aus”?

b) Impulskdufe kdnnen gewohnheitsmifige Kaufentscheidungen auslosen, welche sich in einer
Marken bzw. Produkttreue manifestieren konnen. Erklaren Sie die Aussage anhand der Ver-
starkertheorie!

¢) Welche Prozesse sind beim Involvementkauf dominant?

Viel Erfolg!



