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Wann ist eine Geschaftsidee marktreif?

1. Klarer Kundennutzen

— Der Schlussel zum Markterfolg sind zufriedene Kunden, die
den (Mehr-)Wert verstehen

2. Ausreichend grol3er Markt

— Eine Geschaftsidee hat nur dann einen wirtschaftlichen Wert,
wenn sie sich im Markt durchsetzt

3. Ausreichender Innovationsgrad

— Eine innovative Geschaftsidee muss die Verbesserung des
Kundennutzens oder des Geschéaftssystems zur Folge haben

4. Machbarkeit und Profitabilitat
— Eine Geschaftsidee muss umgesetzt werden kénnen
— Eine Geschaftsidee muss wirtschaftlich rentabel und

nachhaltig sein
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Marketing bedeutet ...

— ... die Ausrichtung aller unternehmerischen Entscheidungen am
Absatzmarkt (Kaufermarkt statt Verkaufermarkt)

— ... Konzentration auf die aktuellen und potentiellen
Kundenbedlrfnisse

— ... aktive Unternehmenspolitik und nicht nur Reaktion auf den
Markt (Aktion statt Reaktion)

— ... permanente Anpassung und an aktuelle Entwicklungen und
Tendenzen (Variation und Innovation)
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Strategisches Marketing-Dreieck

Leistungsangebot
des Unternehmens

Abschétzung des

Preis/Nutzen-Verhaltnisses Wettbewerbsvortei

Unsicherheit

Abschétzung des
Preis/Nutzen-Verhéltnisses

Bediirfnisse
der Kunden

Leistungsangebot
der Konkurrenz
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Informationsquellen

— Interne Quellen:

— Kundenkarteien

— Angebots- / Auftragsstatistiken
— Umsatzdaten

— Reklamationsberichte

— Mitarbeitergesprache/ -berichte

— Externe Quellen:
— Wirtschaftsverbande (IHK / HWK / Fachverbande / usw.)
— Wirtschaftswissenschaftliche Institute (Ifo-Institut / GfK / usw.)
— Amtliche Statistiken (stat. Bundesamt / Landesamter / EZB / usw.)
— Externe Dienstleister (Marktforschungsagent. / Werbeagent. / KI / usw.)
— Fachpuplikationen, Zeitungen

— Elektronische Medien (Internet)
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Marketinginstrumente

product Produkt- / Sortimentspolitik

Was mochte |hr Kunde?

price Preis- / Konditionenpolitik

Welcher Preis ist marktgerecht?

place Vertriebs- / Distributionspolitik

Wie erfolgt die Verteilung?

pr Kommunikations- / Werbepolitik

Welche Werbemedien sind geeignet?
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Marketingmix

Produktpolitik — Preispolitik

Zahlungs Wahrnehm-
bereltschaft bar keit

ommunizier
barkeit

Kommunikationspolitiki—|  Distributionspolitik
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product

Markt & Positionierung:
Produkt-/Marktmatrix

Produkte
bestehende neue

Strategie der Strategie der
Marktdurchdringung Produktentwicklung

bestehende

Strategie der Strategie der

gk Marktentwicklung Diversifikation
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product

features Sortiment Service

Produkt

i)

Verpackung Garantie Image
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price

Markt & Positionierung: Wahlen Sie eine
klare strategische Stol3richtung im Wettbewerb

Qualitatsvorteil \ Kostenvorteil \

Qualitatsfuhrerschaft Kostenfiihrerschaft
Gesamtmarkt im Gesamtmarkt im Gesamtmarkt
Plattformstrategie
Teilmarkt Qualitatsfuhrerschaft Kostenfuhrerschaft
im Teilmarkt im Teilmarkt

==) Rabatte / Lieferungs- / Zahlungskonditionen
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place

Vertriebswege

TS

direkter Vertrieb

-Festsetzung des Preises

T

-Bestimmung der Lieferbedingungen

-Beratung und Uberzeugung des Kaufers

-Prasentation / Erklarung der Leistung

-Warenbevorratung
-Lieferung der Ware
-Installation

-Inkasso

indirekter Vertrieb

Einige Aufgaben tGbernimmt der
Absatzmittler:
-Sortimentsgestaltung
-Angebotserstellung

-Verkauf der Produkte
-Bereithaltung der Ware

-Lieferung der Ware
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promotion

-KI1SS
-AIDA

Die 7 W-Fragen der Werbung

Warum soll geworben werden? Werbeziele

Wer soll angesprochen werden? Zielgruppen

Was wird Ubermittelt? Informationsgehalt der
Werbebotschaft

Wann wird die Werbebotschaft
ubermittelt?
Wo wird Ubermittelt?

zeitlicher Einsatz,
Koordination

raumlicher Einsatz,
Koordination

Werbemittel, Werbetrager
Form, Stil und Prasentation
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Womit wird Ubermittelt?
Wie wird Ubermittelt?
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Fazit

Marketing-Mix

Produkt

* Beibehaltung
* Veranderung
* Diversifikation
* Innovation

* Eliminierung

Preis

* Pramienpreise

* Promotionpreise

* Penetrationspreise
* Preisdifferenzierung

Distribution

* Absatzwege

- direkt

- indirekt
* Absatzorgane
* Logistik

Kommunikation

* Public Relations

* Werbung

* Verkaufsforderung

¢ Personlicher Verkauf
* Direktmarketing

V.

V.

M1 M2 M3

Pl

P3

Konzentration

M1 M2 M3
] P1
72 P2
P3 P3
selektive
Spezialisierung spezialisierung

M1 M2 M3

Pl
P2
P3

Produkt-
spezialisierung

M1 M2 M3

P1
2
P

Markt-
abdeckung
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Schlussthesen fur erfolgreiches Marketing

-Definition der Zielgruppe (Marktsegmentierung)

-Festlegung des Absatzmarkts (Grolde / Zukunftsperspektiven / ...)
-Klarung der Ressourcen (finanziell / personell / technisch/ ...)

-Planung des Budgets (Finanzplan / strategische Planung / Meilensteine)
-operative Umsetzung im Marketingmix (4 P’s)

-Aufbau und nachhaltige Sicherung eines positiven Images

-Gewinnung von Schlissel- / Referenzkunden

entscheidend ist:

tuberzeugendes Gesamtpaket und positive Wahrnehmung dieser

Leistungen in den Augen der Kunden
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Dankeschon fur's Zuhoren

,20er Wurm muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler!”
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