
Zielbildung im Marketing Spannungsfeld des Marketings

Bestandteile des Marktes

Markt - die «sieben K's»
(Fragen zum Kundenverhalten)

Wettbewerbsvorteile (Grundstrategien)

Marktgrössen

Kundennutzen
(Preis/Leistungsverhältnis)

2 Marketingpolitik und -strategie

Funktionsbereich
Marketing

Product (Definition der Marktleistung
in Haupt- + Nebenleistungen)

Analysetool: Ansoff-Raster

Bedeutung Absatzerfolg:
Investitonsgüter sehr wichtig
Konsumgüter weniger wichtig

In übersättigten Märkten:
Nebenleistungen wichtig da
Profilierungspodium

Place (Absatzwege direkt + indirekt)

Analsysetool: Standortpolitik

Bedeutung Absatzerfolg:
Bei Konsumgütern extrem wichtig
bei Investitonsgütern nicht wichtig

In übersättigten Märkten:
Konsumgüter in die Regale
Kundennähe ist angesagt

Promotion (Kommunikation
zw. Verkäufer/Käufer)

Bedeutung Absatzerfolg:
Entscheidend

In übersättigten Märkten:
Nur diejenigen überleben
welche besser, schneller sind

Price (und Zahlungskonditionen)

Analysetool: Grundstrategie

Bedeutung Absatzerfolg:
Bei grosser Nachfrageelastizität wichtig
da viele Substitutionsmöglichkeiten

In übersättigten Märkten:
Enorm wichtig. Kostenführerschaft

People

Kunden (Alter,Geschlecht, Einkommen) Wer bildet den Markt?

Kaufobjekte (Getränke, Fertiggerichte) Was wird gekauft?

Kaufziel (Appetit) Warum wird gekauft?

Kaufbeeinflusser (Duft, Kundenstopper) Wer spielt mit im Kaufprozess?

Kaufprozesse Wie wird gekauft?

Kaufanlässe (Ladenöffnungszeiten) Wann wird gekauft?

Kaufstätten (Ort, Zentren) Wo wird gekauft?

Marktpotential
(Nachfrage)Maximale Aufnahmefähigkeit des Marktes

für eine bestimmte Marktleistung

Marktvolumen
(Angebot)Auf dem Markt von allen Anbietern realisierter Umsatz,

meist ausgedrückt in % des Marktpotentials

Marktanteil
AboluterAuf dem Markt von einem Anbietern realisierter Umsatz,

meist ausgedrückt in % des Marktpotentials

RelativerMarktanteil im Verhältnis zum stärksten Konkurrenten

Wert der
Marktleistung

Produkt/Dienstleistungswert

Wert der Beziehung zu
Mitarbeitern der Unternehmung

Wert des Images durch Konsum

Preis

Geldbetrag

Aufzuwendende Zeit

Energie

Psychischen Aufwand zum Erwerb

Der Markt ist der Ort wo Kunden und Unternehmung sich treffen.
Ein Markt besteht aus allen potentiellen Kunden mit einem
bestimmten Bedürfnis, die willens und fähig sind, das Bedürfnis
oder den Wunsch zu befriedigen.

"7K's"

"4(5)P's"

Marketing hat den Aufbau, die Aufrechterhaltung und Verstärkung der
Beziehungen zu Kunden und anderen Anspruchsträgern (Stakeholder)
zu leisten. Mit der Sicherung der Unternehmungsziele sollen die Bedürf-
nisse aller Anspruchsträger befriedigt werden. Schwerpunkte:
Befriedigung Kundenbedürfnisse, Schaffung von Wettbewerbsvorteilen.

Produktedifferenzierung:
  Marktleistung soweit Differenzieren
  dass es in der Branche einmalig ist
Kostenführerschaft:
  Gleichwertige Marktleistung aber zu
  einem tieferen Preis als die Konkurrenz
  (Qualität aber gleichbleibend)
Marktnische:
  - Flucht vor Wettbewerb
  - Spezialisierung auf Produkt oder Preis
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