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[1-1]

Marketing-Begriffe

| compendioB

Marketing als Aktivitat

Marketing als
Philosophie

Marketing als
Wissenschaft

Umschrei-
bung

Ich mache Marketing.

Ich denke markt-
orientiert.

Ich erforsche ein Markt-
phanomen.

Personen

Werberin, Product
Manager, PR-Beraterin.

Alle Mitarbeitenden
eines marktorientierten
Unternehmens sind
Trager, Unternehmens-
leitende sind Prager der
Philosophie.

Marketing-Forscher.

Beispiel

Werbekampagne,
Preispolitik, Sortiments-
planung.

Marktorientierung (Kun-
den- und Konkurrenz-
orientierung) neben

anderen Orientierungen.

Studie zur Wirkung von
Werbung im Fernsehen.
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Merkmale eines Konzepts
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Merkmale eines Konzepts

Beispiel

Jedes Konzept beruht auf Voraussetzungen oder
Grundannahmen, die als gegeben angenommen werden.

Mobility richtet sich auf den Personentransport mit Autos
aus. Die Kunden benutzen Mobility nicht exklusiv, sondern
in Kombination mit anderen Verkehrstragern. Das Unter-
nehmen arbeitet wirtschaftlich.

Das Konzept enthalt das Ordnungsmuster fur die Gestaltung
eines zusammenhangenden Ganzen.

Das Marketingkonzept von Mobility beruht auf den drei
Elementen

e Marketinganalyse,
¢ Marketingstrategie und
e Marketinginstrumente.
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[1-3]

Arten von Marketingkonzepten

B B

compendio
: P Bildungsmedien

Beispiel 1

Beispiel 2

Beispiel 3

Umfang

Gesamtes Unternehmen (z.B.

Bank)

Strategische Geschaftseinheit!!]
(z. B. Passivgeschaft Private
Schweiz)

Marktleistung (Produkt / Dienst-
leistung) (z. B. neue Hypothek)

Anlass

Regelmassige Uberarbeitung

Aussergewohnliches Ereignis

Markteintritt

Empfanger

Management

Mitarbeitende

Partner, z. B. Werbeagentur,
Marktforschungsinstitut (Briefing)

Ersteller

Geschaftsleitung

Marketingleiterin

Product Manager

[1] Strategische Geschaftseinheit (SGE): organisatorische Einheit im Unternehmen, die bestimmte Geschaftsfelder bearbeitet. Wir behandeln
die SGE in Kapitel 5, S. 70 dieses Buchs.
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[1-4] Erarbeitung eines Marketingkonzepts

Analyse

Zielsetzung

Strategien

Marketingmix

Realisation

Kontrolle

e Gegenwartige Situation
e Zukunftige Entwicklung
e Schlussfolgerungen

Abgeleitet aus der Situationsanalyse und internen Vorgaben

Der langfristige Weg zum Ziel

e Marketinginstrumente

e Massnahmen und Mittel, um die Ziele zu erreichen

Einsatz / Verteilung der verfliigbaren Mittel

Massnahmenplane und Aufbauplane

Uberpriifung der Resultate und evtl. Korrekturen
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[2-2] Marktdefinition und -abgrenzung als Vorbereitung der Analyse

Strategisches
Management

Marketing

<

Markt-
definition

Definition
strategischer
Geschafts-
felder (SGF)

>

Gesamte
Wirtschaft

[ Markt 1

(z.B. Lebensmittel)

(z.B. Autos)

] ' Markt 2

Markt 3
(z.B. Bildung)

[

Segment 1 Segment 2

Segment 3

Teilmarkt 1

Teilmarkt 2

Teilmarkt 3
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[2-3] Bildung strategischer Geschéaftsfelder am Beispiel des Markts
fur die Speicherung von Informationen

Bediirfnis /
Verwendungszweck

A

Daten-
archivierung

Daten-
transport

Daten- Off. graf.
sicherung ’ Batiken Betriebe ‘ Private
Kunden-

gruppen

o
!

Papierform
Computer-Netzwerke (Cloud)
Magnetische Medien

Optische Medien

Technologien
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Unterscheidung zwischen strategischen Geschéftsfeldern (SGF)
und strategischen Geschaftseinheiten (SGE)

Strategische Strategische
Geschaftsfelder Geschaftseinheiten

Markt

J[ seF2 || scF3

SGF 4
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[2-5] Teilmarkte und Marktsegmente bei Fotoapparaten

Teilmarkte

Segmente

Professioneller
Fotograf

Amateurfotograf

Anfanger, Gele-
genheitsknipser

Digitalkamera bis CHF 300

Digitalkamera
CHF 300-1 000

Digitalkamera ab CHF 1 000

Analog
35-mm-Spiegelreflexkamera

Analog
Mittelbildformatkamera

Legende: 1 = sehr geeignet, 2 = teilweise geeignet, 3 = ungeeignet
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[2-6] Aggregationsstufen der Markt- und Teilmarktdefinition

Markt (1) [ Getrianke ]

Teilmarkt (1) = Markt (2) [ Agﬂ:g:f@e AI(IEZ?:?jlll'lskCehe]

| | |

Teilmarkt (2) [Mineralwasser] [ Fruchtsafte ] [Milchgetrénke] [Si]ssgetrénke]

XMK 023 | Seite 25




compendio
| P Bildungsmedien

[2-8] Diagramm der Hierarchie von Marktgrossen

e

Marktkapazitat

Maximale Menge einer bestimmten Marktleistung, die zum Preis O in einem bestimmten
Zeitraum im relevanten Markt abgesetzt werden konnte

Marktpotenzial

Gesamter Umsatz oder Absatz aller Anbieter einer bestimmten
Marktleistung, der unter optimalem Einsatz der Marketinginstrumente
bei heutiger Kaufkraft in einem bestimmten Zeitraum im relevanten
Markt erzielt werden konnte

~

Marktvolumen _r
Marktsattigungsgrad
Gesamter von allen Anbietern effektiv realisierter )
Umsatz oder Absatz einer Marktleistung in einem Prozentualer Anteil des

bestimmten Zeitraum im relevanten Markt Marktvolumens am
. Marktpotenzial in einem

Marktanteil bestimmten Zeitraum

Prozentualer Umsatz- oder Absatzanteil von
Anbieter X am Marktvolumen des relevanten
Markts in einem bestimmten Zeitraum
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[2-9] Das Marktgeschehen als System nach Kuhn
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Marktsystem

Nachfrage
Information

Marketingmix Marketingmix

:

Nachfrage
Information

Marketingmix
des Handels Nachfrage

Umfeld

Politik

][ Wirtschaft ][ Gesellschaft ][ Technologie ][ Okologie

J
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Marktsystem flur personalintensive Dienstleistungen

Marktsystem

T

Internes Externes
Marketing Marketing

Interaktives
Marketing

Umfeld
Politik ][ Wirtschaft ][ Gesellschaft ][ Technologie ][ Okologie
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[2-11] Marktsystem fir Investitionsguter

Marktsystem

[Interner Beeinﬂusser] { Entscheider ] [ Verwender ] [ Gatekeeper ] [ Einkaufer

Umfeld
Politik ][ Wirtschaft ][ Gesellschaft ][ Technologie ][ Okologie ][
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[2-12] Marktsystem fir Google
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Marktsystem

Google

zahlt fir jeden Klick

Suchalg

)

[ Werbetreibende Firma ) |

h zeigt Link zur Firma

kauft evtl. bei Firma ein

orithmus

\

/

zahlt fir jeden Klick

—[ Werbetreibende Firma ]

zahlt fur jeden Klick
zeigt Link zur Firma ¢

[ Websitebetreiber ]

stellt Google
Werbeflachen
Y zur Verfligung

(‘Suchresultate mit Inseraten | [ Website mit Inseraten |~

1

Suchbegriffe

:

l

besucht Website

Internet-Surfer

.

Umfeld

Politik ][ Wirtschaft ][ Gesellschaft ][ Technologie ][ Okologie ] [

ildungsmedien
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[3-1] ABC-Analyse nach Umsatz

Kumulierter Umsatz in Mio. CHF

A
iy

9 -

60% C-Kunden

—_— 0 -
30% B-Kunden 10% Umsatz

30% Umsatz

- - 10% A-Kunden
60% Umsatz

(.
1000 Kunden
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[3-2] Scoringmodell fir Consors-Kunden

Faktoren Startwert: +25 Punkte

Letztes Transaktions-
datum

Letzte 30
Tage
+40 Punkte

Vor 1-3
Monaten
+25 Punkte

Vor 4-6
Monaten
+15 Punkte

Vor 7-9
Monaten
+5 Punkte

Vor 10-12
Monaten
-5 Punkte

Vor 13+
Monaten
=15 Punkte

Anzahl Transaktionen
in den letzten
6 Monaten

Uber 5000
+100 Punkte

2501-5000
+50 Punkte

251-2 500
+30 Punkte

51-250
+15 Punkte

6 bis 50
+5 Punkte

0-5
-5 Punkte

Erlose aus Trans-
aktionen in den
letzten 6 Monaten

Uber 50000
+100 Punkte

5000-50 000
+50 Punkte

500-5 000
+ 30 Punkte

50-500
+15 Punkte

10-50
+5 Punkte

0-10
+5 Punkte

Anzahl Kundenkon-
takte in den letzten
6 Monaten

0 bis 1
+0 Punkte

2-3
-5 Punkte

4-6
-10 Punkte

7-10
—20 Punkte

11-15
-30 Punkte

Uber 15
-40 Punkte

Anzahl Marketing-
aktionen in den
letzten 6 Monaten

0 bis 1
+0 Punkte

2-3
-5 Punkte

4-6
-10 Punkte

7-10
—20 Punkte

11-156
-30 Punkte

Uber 15
-40 Punkte

XMK 023 | Seite 35




| compendioB

ildungsmedien

Motivationspyramide nach Maslow

Bediirfnis nach
Selbstverwirklichung

Entwicklung und Entfaltung
der Personlichkeit

Bediirfnis nach Wertschatzung

Selbstachtung, Anerkennung, Status

Soziale Bediirfnisse
Zugehorigkeitsgefunhl, Liebe

Sicherheitsbediirfnisse

Geborgenheit und Schutz der Person

Physiologische Bediirfnisse

Hunger, Durst

XMK 023 | Seite 39




[3-4] Involvement und Kaufverhalten
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Involvement

Gedanklich

Gefuhlsmassig

Kaufverhalten

Ausgepragt

Ausgepragt

Extensive Kaufentscheidung

Ausgepragt

Nicht ausgepragt

Vereinfachte Kaufentscheidung

Nicht ausgepragt

Ausgepragt

Impulsives Verhalten

Nicht ausgepragt

Nicht ausgepragt

Zufallsauswahl
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Funktionen der Vertriebskanale
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Funktion

Beschreibung

Beispiel

Information

Sie sammeln Informationen Uber die Konsu-
menten, die Hersteller und andere Distribu-
tionsteilnehmer und leiten diese weiter.

Auf der Website der Uhrenmarke Omega
(https://www.omegawatches.com/) konnen
sich Interessierte Uber die aktuellen Modelle
und die Geschichte von Omega informieren.
Die Nutzung der Website gibt Omega Hinweise
darauf, welche Modelle in welchen Landern
besonders starkes Interesse generieren. Uhren
konnen auf der Website aber keine gekauft
werden. Es wird auf die entsprechenden Hand-
ler verwiesen.

Absatzforderung

Sie kommunizieren Uber das bestehende
Angebot.

Zeitungsinserate von Mobilezone machen die
Handy-Modelle von Samsung, Apple, Huawei
bekannt.

Kontakte

Sie suchen neue potenzielle Kunden und stellen
den Kontakt zu ihnen her.

Die Firma Tourmedia verkauft Inserate, indem
sie aktiv Bildungs- und Tourismusanbieter als
Inserenten akquiriert.

Bestellungen

Sie erledigen das Anpassen des Angebots auf
die Bedurfnisse der Kundschaft. Das umfasst
die Verarbeitung, das Anpassen, das Zusam-
mensetzen und das Verpacken der Produkte.

Die Apotheke stellt dem Patienten die ver-
schriebenen Medikamente in der richtigen
Menge und Verabreichungsform zusammen.

Verhandlungen

Sie sind besorgt darum, dass zwischen den
einzelnen Parteien im Distributionsnetz eine
Einigung Uber den Preis der Ware und weitere
Konditionen der Lieferung oder Lagerung erzielt
wird.

Versicherungsagentinnen verhandeln mit
Firmenkunden und der Versicherung uber
komplexe Versicherungspolicen.
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[3-6] Typische direkte Vertriebskanale bei Dienstleistungen

Innendienst ] [ Aussendienst ] [ Filialen

Kunde
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[3-7] Typische indirekte Vertriebskanale im Konsumgiiterbereich

Handels- S e )
[ Nettratar ][Kommlssmnar] Makler Versteigerer

/
handel ]

Y
[ Einzelhandel ] [ Einzelhandel ]

A
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[3-8] Typische Vertriebskandale im Industriegiterbereich

Generalvertretun Herstellereigene
9 ] [ Verkaufsniederlassung

V"+

[ Industriegrosshandel
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[3-9] Externe Beeinflusser
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Externer
Beeinflusser

Kaufer

Verkaufer

Produktempfehlung

Architekt

Bauherrin

Fensterfabrikant

Fenster

Bergfuhrerin

Wanderer

Sportgeschaft

Kletterausrustung

Journalist

Leserin

Versicherung

Lebensversicherung

Dozentin

Student

Buchverlag

Lehrbuch

Filmkritiker

Besucherin

Filmvertrieb

Kinofilm

Taxifahrerin

Tourist

Hotel

Hotel

Werbeagentur

Inserent

Zeitung

Inseratplatzierung

XMK 023 | Seite 47




compendio
P Bildungsmedien

[3-10] Modell der Wettbewerbskrafte nach Porter

Potenzielle
neue Konkurrenten

Bedrohung durch neue Konkurrenten

[

Lieferanten Abnehmer

Verhandlungsstirke |F 1 Inter Verhandlungsmacht L
der Lieferanten der Abnehmer

Bedrohung durch Ersatzprodukte und -dienste

I
[ Ersatzprodukte ]
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[3-12] Vergleich der Kosten bei Lebensversicherungen

Produktentwicklung,
Marketing und Verkauf

Operations

Kosten in Euro pro Police in
Support- o Westeuropa, Vergleich des
funktionen teuersten Viertels mit dem
kostengunstigsten Viertel
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[3-13] Marketing-Benchmark-Prozesse fiir Wettbewerbsvorteile

Preisgestaltung

Produktentwicklung

Distributions-
management

Marketing-
kommunikation

Verkauf

Marketinginformations-
management

Marketingplanung

Marketingumsetzung

:Ul'ntiernehmens-
erfolg

Kundenzufriedenheit ]

Marketingeffektivitat J

Profitabilitat
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[3-14] Konkrete Fragestellungen flr den Marketing-Benchmark

Prozess

Fragestellung

Preisgestaltung

Kenntnis der Preisstrategien der Mitbewerber
Professionelle Preis- und Produktpolitik
e Verfolgen der Preise und Preisanderungen der Konkurrenz

Produktentwicklung

Fahigkeit, neue Produkte / Dienstleistungen zu entwickeln
Erfolgreiche Lancierung von neuen Produkten / Dienstleistungen

Verkauf

¢ Training der Verkaufsmitarbeiter
Planung des Verkaufsmanagements und des Kontrollsystems

Kundenzufriedenheit

Einen Wert fur die Kunden erbringen
Kundenbedurfnisse erfullen

Marketingeffektivitat

e Akquisition von neuen Kunden
Steigerung der Verkaufe der bestehenden Kunden

XMK 023 | Seite 52




compendio
] P Bildungsmedien

[3-15] Benchmarking-Prozess flir organisationales Lernen

Definition
_~v| Benchmark-Fokus | =~

Problem- Identifiziert
erkennung «Best-in-Class»

Beobachtung,
Messung,

Dokumentation

Verbesserung
implementieren

| Verbesseru ng |4
definieren
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[4-1] Wertkette

Unternehmensinfrastruktur

. Personalwirtschaft
Unterstltzende

Aktivitaten <

Technologieentwicklung

Beschaffung

Eingangslogistik Operationen Marketing Ausgangslogistik | Kundendienst
und Vertrieb /

~
Primare Aktivitaten Gewinnspanne
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[4-2] Boston-Consulting-Group-Portfolio

Relativer Marktanteil
» Niedrig

Question Marks

w

Cashcows

Marktwachstum

y
Niedrig
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[4-3] Vier Felder des Boston-Consulting-Group-Portfolios

Feld Beschreibung

Question Marks Hat eine SGE einen relativ kleinen Marktanteil in einem wachsenden Markt, so sind in der Regel
hohe Investitionen notig, um in diesem Wachstumsmarkt mitzuhalten. Insofern stellt sich fur das
Unternehmen die Frage (deshalb das Fragezeichen), ob es weiter investieren will, um aus dem
Fragezeichen einen Star zu machen.

Als Stars werden SGE bezeichnet, die Uber einen grossen Marktanteil in einem wachsenden
Markt verfagen. Diese erfolgreichen Produkte und Dienstleistungen bringen in der Regel viel
Umesatz, allerdings kostet es viel Geld, die Marktanteile zu halten und den Markt weiterzuentwi-
ckeln.

Cashcows Aus den Stars werden haufig Cashcows, sobald das Marktwachstum sich verlangsamt. In der
Regel zahlen sich hier die Investitionen aus: Die SGE hat einen hohen Marktanteil und der Markt
verlangt keine hohen Investitionen mehr. SGE in diesem Feld liefern dem Unternehmen Geld (des-
halb Cashcow), sodass damit zukunftstrachtige Question Marks und Stars finanziert werden.

In diesem Feld sind Marktanteil und Marktwachstum niedrig. Die SGE sollten in ein anderes
Feld Uberfuhrt werden konnen, sonst werden sie in der Regel aufgelost.
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[4-4]  9-Felder-Matrix von McKinsey

Wettbewerbsvorteil
Mittel

'S
2
g}
N
o
E
3
=
[1+]
=
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[4-5]

McKinsey-Portfolio
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Vergleich Boston-Consulting-Group-Portfolio und

Boston-Consulting-Group-(BCG-)Portfolio
4-Felder-Portfolio

McKinsey-Portfolio bzw. 9-Felder-Portfolio

Analyseeinheit

Vor allem Produkte, teilweise auch SGE

Vor allem SGE und ganze Unternehmen

Stufe im
Marketingkonzept

Teil der Unternehmensanalyse

Teil der Diagnose, basierend auf
Unternehmens-, Markt- und Umfeldanalyse

Dimensionen

Eindimensionale Achsen (relativer Marktanteil
und Marktwachstum)

Mehrdimensionale Achsen (Wettbewerbs-
vorteil und Marktattraktivitat)

Betrachtungszeit

Ist-Zustand

Zukunftsbetrachtung, da Wettbewerbsvorteile
und Marktattraktivitat zukunftsgerichtet defi-
niert sind
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Muller AG

Konkurrent A

Konkurrent B

Kunden

Produkte

Distribution

Kommunikation

Preise und Kosten

Management

Finanzen
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Darstellung Profil (Beispiel eines Starken-Schwachen-Profils
der Firma Mduller AG)

Punktebewertung (1-10)
A
10

9

8

1 1
Kunden Produkte Distribution Kommunikation Preise und

Kosten
Muller AG
A
B

Management Finanzen
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Kunden

Finanzen Produkte

—eo— Mluller AG
o— A
—— - B

Management

Preise und Kosten Distribution

Kommunikation
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Beispiele von PESTEL-Faktoren

Sphare

Indikatoren

Beispiel

Politisch

Innenpolitik, Gewerkschaften,
Steuern, Zolle.

Eine Steuer auf Alcopops senkt den Konsum von Alco-
pops.

Wirtschaft-
lich

Inflation, Arbeitslosigkeit,

Preisniveau, Zugang zu Rohstoffen.

Ein tiefes Zinsniveau fuhrt zu einer erhohten Nachfrage
nach Wohneigentum.

Sozial,
kulturell

Ausbildung, Zuwanderung,
Religion, Demografie, Lebensstile.

Das lebenslange Lernen 16st die einmalige Berufs-
ausbildung ab. Die Nachfrage nach Nachdiplomstudien
nimmt zu.

Technisch

Erfindungen, neue Produkte, neue
Rohstoffe.

Die Miniaturisierung von Telefonen und neue Uber-
tragungstechniken 16sen einen Mobiltelefonboom aus.

Okologisch

Die CO,y-Reduktion wird mittels
Appellen und Steuern angestrebt.

Die Nachfrage nach Hybridautos und Autos mit weniger
Benzinverbrauch nimmt zu.

Rechtlich

Die Buchpreisbindung in der
Schweiz wird aufgehoben.

Der Buchhandel ist frei in der Preisfestsetzung. Die Preise
von Bestsellern werden tendenziell sinken.
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Opportunities (Chancen)

Threats (Gefahren)

Strengths (Starken)

SO-Strategien

ST-Strategien

Weaknesses (Schwachen)

WO-Strategien

WT-Strategien
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[4-12] Externe und interne Faktoren fr Kieser

Externe Faktoren (Pestel) Interne Faktoren!!]

(1) Uberalterung der Bevolkerung e Kunden
(2) Bewegungsmangel der Bevélkerung — Konzentration guf eiqe klar definierte Zielgruppe
3 Kiak Biitoish e Produkte und Dienstleistungen
(3) Mehr Burojobs — Spezialisierung auf praventives Krafttraining und medizinische Krafti-
(4) Erhohtes Korperbewusstsein der jungen gungstherapie
Generation — Medizinische Ausrichtung z.B. durch arztliche Trainingsberatung und
(5) Riickzug in die Privatsphare Vorabklarung
I — Geringer Zeitaufwand (30 Min) bei hoher Effizienz
(6) Zunehmende Mobilitat . . S o .
— Hochwertige Trainingstechnologie fur nahezu isoliertes Training der
(7) Vereinsamung der Berufstatigen Muskulatur
(8) Erhohte Scheidungsraten — Drei begleitete EinfUhrungstrainings, regelmassige Kontrolltrainings und
; Neuprogramme
9) Kostendruck bei Krankenk i . ; ;o
RS EnGaslE) fen erj .assen — Individuelles, auf die Bedurfnisse des Kunden abgestimmtes Trainings-
(10) Trend zu «sanften» Betatigungen programm
(Pilates, Yoga) — Qualitop- (CH) und TUV- (DE) gepriifte Betriebe
(11) Trend zu Outdoorbetatigungen Distribution / Standort
(12) Berufstatige leben unter Zeitdruck - f;andqrtkombination von Kieser Training und medizinischer Kraftigungs-
erapie

- Standardisierte Einrichtung aller Franchise- und Tochterbetriebe in Aust-

ralien, Deutschland, Grossbritannien, Luxemburg, Osterreich, den Nie-

derlanden und der Schweiz in gut erschlossenen Lagen in der Stadt
Kommunikation
— Sachliche Kommunikation, Ursache = Wirkung
Preise und Kosten
preisliche Positionierung im mittleren Segment

[1]1 Siehe die sieben Dimensionen in Kapitel 4.2, S. 59.

XMK 023 | Seite 64




[4-13]

SWOT-Matrix fur Kieser

=N compendioB

Opportunities (Chancen)

Threats (Gefahren)

Strengths (Starken)

SO-Strategien

(1c) Altere Leute suchen den medizinischen
Nutzen des Krafttrainings und schatzen den
Verzicht auf (zu laute) Hintergrundmusik beim
Training (f, a, h).

(2c) Schwachung der Muskulatur durch Bewe-
gungsmangel kann mit Kieser Training wieder
ausgeglichen werden.

(3i) Berufstatige wollen ohne Zeitverlust trainie-
ren, Kieser-Lokale sind nahe bei den Arbeits-
platzen und das in mehreren Stadten (6)).

(11d) Das Training braucht wenig Zeit, wenn ein
Kieser-Center in der Nahe des Arbeitsorts ist
(111, j).

ST-Strategien

(9b) Krankenkassen schliessen Krafttraining aus
ihrer Deckung aus (9).

Weaknesses
(Schwachen)

WO-Strategien

(4b) Die Jungen pflegen ihren Korper, brauchen
aber mehr als nur Krafttraining.

(7b, 8b) Andere Fitnesscenter dienen auch als
Kontaktcenter, Kieser bietet dies jedoch nicht
an. Die Atmosphare ist nuchtern, der Kunden-
mix richtet sich nicht an Singles.

WT-Strategien

(5i) Die Kunden konnen Krafttraining zu Hause
betreiben, z. T. mit denselben Maschinen (5l).

(10b) Der Trend zum ganzheitlichen Korper
widerspricht der mechanistischen Kieser-Philo-
sophie.
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[4-14] Leitsatze fur die Definition, die Bildung und die Pflege von SEP
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