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Meisterkurs

Wiederholungsfragen
Marketing Teil |

1.) Worin orientiert man sich, wenn man sein Unterehmen unter Marketingaspekten
fuhrt? Welche Bedurfnisse werden dabei betrditet?
- Ausrichtung aller unternehmerischen EntscheidurageAbsatzmarkt

- Berucksichtigung daratsachlichen und moglichen Bedurfnistee Kunden

2.) Worin sehen Sie das Hauptziel des Marketing?

- Absatzsicherun§ir die Gegenwarund dieZukunft

3.) In welche beiden Hauptbereiche laf3t sich Markétg aufteilen?
- Marktforschung

- Marketinginstrumenté P’s)

a) Preis- und Konditionenpolitik price

b) Produkt- und Sortimentspolitik product
¢) Kommunikations- und Werbepolitik promotion
d) Vertriebspolitik place

4.) Welche Markte missen Sie als Unternehmer fortl&fend beobachten um
langfristigen Erfolg zu haben?

- Absatz- und Beschaffungsmarkt
5.) Auf welche Arten kdnnen die bendtigten Informaibnen fir die Marktanalyse
beschafft werden?

- durch Primar- und Sekundarforschung
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6.) Was versteht man unter Primarforschung?

- Primarforschung: = mdglichst exakte Ermittlung \Wainungen, Einstellungen, Motiven
und Wunschen der Kunden duBkfragungerundBeobachtungen

7.) Was versteht man unter der Sekundarforschung?

- Sekundarforschung Aufbereitungund Auswertungdoetriebsinterneund externerDaten,
d.h. die Daten sind bereits vorhanden und misseanmsprechend ausgewertet werden

8.) Nennen Sie wichtige Informationsquellen der Selkdarforschung!

- Interne Quellen:
Kundenkarteien, Angebotsstatistiken, Auftragsdi&gs, Mitarbeiterberichte, usw.

- Externe Quellen:
Wirtschaftsverbanden (Kammern, Fachverbénde), ehigiswissenschaftliche Institute,
amtliche Statistiken, externe Dienstleister, Fdehditur, Internet, usw.

9.) Ein grundlegender Einflul3faktor fur den einzelren Betrieb ist die gesamtwirtschaft-
liche Lage. Welche wichtigen volkswirtschafithen Einflul3groRen kénnen u.U.
Auswirkungen auf den eigenen Betrieb haben, lo. was beeinflul3t den Verkauf?
- Inflationsrate / Zinsniveau / private und staagi¢ionsumausgaben / Investitions-
neigung / Wechselkurse / Rechtsprechung / Umwaeltgebrschriften / usw.
10.) Die Ermittlung von Strukturdaten ist eine wichtige Grundlage zur Beurteilung
zukunftiger Absatzpotentiale. Nennen Sie witige Strukturdaten!
- wichtige Strukturdaten sind beispielsweise:
- Struktur des Familienstandes
- Struktur der Familiengrof3e
- Altersstruktur
- Geschlechtsstruktur
11.) Erlautern Sie den Begriff Kaufkraft? Fir welche Unternehmen ist die Kaufkraft

von sehr grol3er Bedeutung?

- Kaufkraft = Geldbetrag, der den Verbrauchern tdtiéte zur Verfligung steht
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- vor allem bei Unternehmen, die Luxusprodukte héest€z.B. Goldschmied) ist auf
einen hohe Kaufkraft am Absatzgebiet zu achten

12.) Die Auswertung der Kundenkartei kann aufschlufgeiche Informationen fir zukinf-
tige Aktionen geben. Nennen Sie hierfur eige beispielhafte Konsequenzen!

- intensive Betreuung der VIP-Kunden (umsatzstarked&m)

- Sicherstellung einer hohen Servicebereitschaft &lem bei den wichtigen Kunden)

- Untersuchung der Gewinnanteile / Deckungsbeitraggan

- Evtl. Umschichtung von Umsatzanteilen (schwache&kte einstellen, starke Produkte
ausbauen)

- Prufung einer etwaig notwendigen Sortimentsstraffun

13.) Welche Inhalte sollten in eine Kundenkartei aigenommen werden?

- Name, Anschrift, Telefonnummer, e-mail, aber avetspnliche Interessen, letzter
Kontakt am ..., Gesprachsberichte, Umsatzausngety usw.

- Eine gute Kenntnis vom Kunden verbessert die Kubdeiehung und schafft
Stammkunderm® Kundenbindung!

14.) Was versteht man unter dem Marktvolumen?

- Marktvolumen ist die Maf3zahl fur die Grol3e eineghitss in einer bestimmten Region
gemessen an der Hohe des Umsatzes
= Umsatz pro Kopf x Anzahl der Einwohner (= potelfdie Kaufer)

15.) Was sagt der Marktanteil aus?

- der Marktanteil ist die Maf3zahl fir den Anteil esrigetriebes am Marktvolumen in einer
bestimmten Region gemessen an der Hohe des Umsatzes
=>» Marktanteil in % = eigener Umsatz / Marktvolumefa00

16.) Was versteht man unter dem Marktbesetzungsfakt?

- der Marktbesetzungsfaktor zeigt auf, wie hoch detefA an Kunden einer Region
gemessen an der Gesamtbevolkerung dieser Region ist

- Absatzpotentiale sind damit erkennbar

- Marktbesetzungsfaktor in % = Anzahl der Kunden z&m Einwohner x 100
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17.) Welche Methoden der Starken- und Schwéachenanae sind lhnen bekannt?

- Selbsteinschatzung

- Befragung (Kundenbefragung, Befragung in der Bexilkg)

- Konkurrenzanalyse

- Betriebsvergleich

18.) Im Rahmen der Selbsteinschatzung tUberprift deBetriebsinhaber selbstkritisch
seine eigenen Starken und Schwachen mit denger Konkurrenz.
Was konnte man hierbei betrachten?

- BetriebsgroRRe / Qualifikation des Inhabers/ deraklieiter / Auftreten gegentber den

Kunden / technische Ausstattung des Betriebesntdta/ Produkt/ bzw.
Dienstleistungsangebot / Betriebsorganisation éifichkeitsarbeit / Werbung / usw.

19.) Die Befragung gilt als die wichtigste Methodder Informationsbeschaffung im
Marketing.
Hierbei ist vor allem eine geeignete Zielgppenauswahl wichtig. Was ist darunter
zu verstehen?

- die Zielgruppenauswahl (Kundensegmentierung) bestiwelche Personen befragt
werden sollen

- wichtig ist vor allem eine weitgehende Ubereinstinmgy mit der Zielgruppe des
Unternehmens

20.) Nennen Sie unterschiedliche Wege der Befragung

- schriftliche Befragung,

- Passantenbefragung (= mindlich / personlich)

- telefonische Befragung

21.) Nennen Sie Vor- und Nachteile der jeweiligennterschiedlichen Befragungsarten!

- Vorteile der schriftlichen Befragung:
gute Reprasentativitat, Moglichkeit kompliziegd-ragen zu stellen, Angebot von
Auswahlmadglichkeiten

- Nachteile der schriftlichen Befragung:
teuer und aufwendig, geringe Rucklaufquote

- Vorteile der mindlichen Befragung (Passantenbefrg):
relativ kostengunstig, Moglichkeit genaueren Neagens
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- Nachteile der mundlichen Befragung:
gering reprasentativ, Anwendung von Antwort alédiven schwierig

- Vorteile der telefonischen Befragung:
geringer Zeitaufwand, hoch repréasentativ
- Nachteil der telefonischen Befragung:
haufig abgebrochen, schwierige Antwort alterreativ

22.) Wie kénnte man eine moglichst hohe Ricklaufque bei Befragungen erzielen?

- frankiertes Ruckkuvert / Zusicherung von Anonymitét Vertraulichkeit / Fragen
einfach und klar stellen / Gibersichtliche Fragelggstaltung / individuelles Anschrei-
ben / einfache Antwortalternativen / telefonischeankiindigung / telefonische Nach-
fal3aktion / Preise

23.) Eine Kundenbefragung hat grundsatzlich zwei psitive Wirkungen. Welche sind
dies?
- die Wiunsche und Bedurfnisse des Kunden werdenterfal

- die Wunsche und Bedurfnisse des Kunden werden genemmen und der Kunde fuhlt
sich somit akzeptiert und wertgeschatzt



