Wettbewerbsvorteile (Grundstrategien)

Produktedifferenzierung: 2
3”;‘5?22?;”32fgﬁ;ﬁ';?;fﬁ;?ﬂ;:g?s"t £ Produktdifferendi Kostenfilhrerschaft Marketing hat den Aufbau, die AuMung und Verstarkung der
Kostenfithrerschaft: §| Frocuxtaiiierenzierung ostenfuhrerscl Beziehungen zu Kunden und anderen Anspruchstragern (Stakeholder)
Gleichwertige Marktleistung aber zu (1] zu leisten. Mit der Sicherung der Unternehmungsziele sollen die Bedurf-
einem tieferen Preis als die Konkurrenz nisse aller Anspruchstréager befriedigt werden. Schwerpunkte:
(Qualitat aber gleichbleibend) " Befriedigung Kundenbediirfnisse, Schaffung von Wettbewerbsvorteilen.
Mardnsche: ettbewerb L1 Produktspezialisierung Preisspezialisierung
- Spezialisierung auf Produkt oder Preis ﬂ i i
z Der Markt ist der Ort wo Kunden und Unternehmung sich treffen.
Broduktvorteil Preisvorteil Ein Markt besteht aus allen potentiellen Kunden mit einem
Toduktvrtel TEISvorte! bestimmten Bedirfnis, die willens und fahig sind, das Bediirfnis

-

Marketingpolitik und -strategie

oder den Wunsch zu befriedigen.

Analysetool: Ansoff-Raster

Bedeutung Absatzerfolg:
Investitonsguter sehr wichtig
Konsumgditer weniger wichtig

In Ubersattigten Markten:
Nebenleistungen wichtig da

Profilierungspodium

Product (Definition der Marktleistung
in Haupt- + Nebenleistungen)

Analsysetool: Standortpolitik

Bedeutung Absatzerfolg:
Bei Konsumgutern extrem wichtig
bei Investitonsgutern nicht wichtig

In Ubersattigten Mérkten:
Konsumguter in die Regale

Kundennéhe ist angesagt

Place (Absatzwege direkt + indirekt)

Bestandteile des Marktes

Zielbildung im Marketing Spannungsfeld des Marketings
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Marketing-Projekthérg

Bedeutung Absatzerfolg:
Entscheidend

In Ubersattigten Markten:
Nur diejenigen uberleben
welche besser, schneller sind

Analysetool: Grundstrategie

Bedeutung Absatzerfolg:
Bei grosser Nachfrageelastizitat wichtig
da viele Substitutionsmdglichkeiten

Enorm wichtig. Kostenfuhrerschaft7

Promotion (Kommunikation
zw. Verkaufer/Kaufer)

Price (und Zahlungskonditionen

In Ubersattigten Markten:

Maximale Aufnahmefahigkeit des Marktes
fiir eine bestimmte Marktleistung

Auf dem Markt von allen Anbietern realisierter Umsatz,
meist ausgedriickt in % des Marktpotentials

Auf dem Markt von einem Anbietern realisierter Umsatz, Aboluter

meist ausgedriickt in % des Marktpotentials

Marktanteil im Verh&ltnis zum stérksten Konkurrenten Relativer

"4(5)P's"

Funktionsbereich
Marketing

Produkt/Dienstleistungswert

Wert der Beziehung zu
Mitarbeitern der Unternehmung

Wert der
Marktleistung

Kundennutzen
(Preis/Leistungsverhaltnis)

Wert des Images durch Konsum

,

Psychischen Aufwand zum Erwerb

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

n [P
Marktpotential 7 K S Kaufobjekte (Getranke, Fertiggerichte)

(Nachfrage)

Was wird gekauft?

Kaufziel (Appetit Warum wird gekauft?

Markt - die «sieben K's»

Marktvol
arvolumen (Fragen zum Kundenverhalten)

(Angebot) Kaufbeeinflusser (Duft, Kundenstopper)

Wer spielt mit im Kaufprozess?

Marktgréssen
Kaufprozesse

Wie wird gekauft?

Kaufanlasse (Ladenéffnungszeiten)

Marktanteil Wann wird gekauft?

Kaufstétten (Ort, Zentren) Wo wird gekauft?
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