SESSION 1

Grundlagen Marketing




Werbung uber Anreize (physisch & emotional)
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Aktivierung durch kognitiv Gberraschende Reize
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Beispiel fUrwirritierende Werbung
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Schaffung einer positiven Wahrnehmungsatmosphare
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Persil Color-Gel - auch als Duft-Edition Reine Frische”.

=3

RNLF PFISTERER <



Grundlagen Marketing
Begriffserklarung

= Urspringe des Marketing um 1900 in den USA

" (iberwiegend Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte

= Suche nach dem optimalen Marktplatz zur Verteilung der Glter
= Ubersetzung: "auf den Markt bringen”
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...denken vom Markt her ...

Industrie-Unternehmen

Beschaffun Produktion Absatz -
| b P - Absatz

Beschaffungs-
markte

markte
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Grundlagen Marketing

Definition

Marketing ist eine unternehmerische Denkhaltung. Sie konkretisiert sich in der Analyse, Planung,
Umsetzung und Kontrolle samtlicher interner und externer Unternehmensaktivitaten, die durch eine
Ausrichtung der Unternehmensleitung am Kundennutzen im Sinne einer konsequenten Kundenorientierung
darauf abzielen, absatzmarktorientierte Unternehmensziele zu erreichen.

& Produktkonzeption
% Preisgestaltung

% Distribution

& Promotion

Marketing = Planungsprozess von

Waren
Dienstleistungen
Ideen

Anbieter
(mit Zielen)

Nachfrager
(mit Zielen)
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Markting

Entwicklung des Marketings

Paradigmenwechsel von Absatzwirtschaft zu Marketing, vom Verkaufer- zum Kaufermarkt

Absatzwirtschaft

Produktion

Absatzpolitische
Instrumente

Gewinn liber
Umsatz-
volumen

Marketing

Marktfor-
schung und
Marketing-

politische
Instrumente

Gewinn uber
nachhaltige
Befriedigung
der Kunden-
wiinsche
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Entwicklungsphasen von Markten

Umsatz
Digital- Notebooks Mobil-
kameras telefone
Flachbild- Zigaretten
Fernseher
Bier
1
I
Ménner- : I Personal
[ ! "
Smart- : : Bildrollren-
Phones " I gerate

1
E-Book- \ .
Reader ! :
Bio- : I
technologie : : :
Hybrid- ! 1 !
motoren \ : : :
Gen- 1 | !
technologie : : :
| 1 I
1 1 !
I 1 !

1 I ! >

Zeit
Einflihrungs- Wachstums- Reife- Sattigungs- Degenerations-
phase phase phase phase phase
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-

Anspruchsspektrum des Marketings marketing RALF PFISTERER




Entwicklungsphasen des Marketing
Produktionsorientierung 50 er Jahre

4.

Fifty million

times a day
at home,
. . . .. at work or
= Nach dem zweiten Weltkrieg kam es in erster Linie darauf an, den u;,.,w,l,,a]
enormen Nachfrageliberhang zu befriedigen
There’s
= Engpdsse am Absatzmarkt nothing

= Es bestand die zentrale Aufgabe darin, die Produktion von Glitern like a

sicherzustellen
= Typischer Verkaufermarkt

= Unternehmen waren erfolgreich die eine Massenproduktion realisieren
konnten

2. For tangy tnne—cveraparkliog, everdrod . . .
3. For the came dhar's mever boen maeched.
Cangratutations to The lwy Sewnts om Moviv §500 Anwiversary
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketing
Verkaufsorientierung 60er Jahre

Entwicklung vom Engpass der Produktion zum Vertrieb
der Produkte

= Zunehmende nationale Konkurrenz

things go

beletth

Coke

= Stetige Erweiterung des Produktangebotes l

l

= Der Markt wandelte sich langsam von einem Verkaufer-
zu einem Kaufermarkt
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Grundlagen Marketing

Verkdufermarkt/Kaufermarkt - I
« die Nachfrage ijbersteigt das Angebot
und der Anbieter sucht daher.
Problemlésungen fur Produktion,
Finanzierung und Beschaffung. y

* das Angebot Ubersteigt die Nachfrag;
und die (potenziellen) Kunden

kénnen auf dem Markt aus einer
Vielzahl von Angeboten auswahlen.

J
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketing

Marktorientierung 70er Jahre

= Uberangebot von Waren in den Handelsregalen
= Allgemeine Sattigungserscheinungen
= Kaufermarkt

=  Unternehmen mussen mittels differenzierten Marktbearbeitung die
speziellen Bedirfnisse der Konsumenten befriedigen

Its the real thing
- Coke.
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketing
Wettbewerbsorientierung 80er Jahre

= Gleichgerichtete Marketingaktivitaten der Unternehmen (%'1‘1‘;1‘;}‘0‘;‘1

Will Always |
Share... |

hare,

= Schwierig sich am Markt zu behaupten

= Es mussten strategische Wettbewerbsvorteile gegeniber der
Konkurrenten herauszuarbeiten und diese am Markt durchzusetzen
bzw. zu verteitigen
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Entwicklungsphasen des Marketings

Anforderungen an einen Wettbewerbsvorteil

Kundenwahrnehmung Bedeutsamkeit: Dauerhaftigkeit: |

® Die Leistungsvorteile sind vom e Der Vorteil ist bei einer vom e Der Wettbewerbsvorteil hat
Kunden (!) als wesentliches Kunden als besonders wichtigt eine zeitliche Stabilitat
Differenzierungsmerkmal zu eingeschatzte aufzuweisen und darf nicht
erkennen und nicht vom Leistungsdimension zu erzielen kurzfristig imitiert werden
Unternehmen. und hat kaufrelevant zu sein. kdnnen.
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Entwicklungsphasen des Marketing
Erfolgsfaktor — Unique Selling Proposition (USP) — Strategische Erfolgsposition (SEP)

=  Wettbewerbsvorteile lassen sich in unterschiedlichen Bereichen realisieren. Zur Verdeutlichung folgen einige
ausgewahlte Beispiele:

— Hohe Produktqualitat:

—  BMW, Rolf Benz, Mercedes, Sony, ...
— Hohe Servicequalitat:

— American Express, Kempinski, Singapore Airlines, ...
— Konsequente Markenpolitik:

— Coca-Cola, Ferrero, Nivea, ...
—  Exklusives Image:

— Chanel, Rolex, Rolls Royce, Montblanc, Jil Sander, ...
— Niedriger Preis:

—  Aldi, Fielmann, Media Markt, Ratiopharm, ...
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Kundenbediirfnis

Niedriger Preis

Hohe Qualitat

Exklusivitat

Preis: 0,20 €

P
FABER-CASTELL

Preis: 7,99 €

Preis: 265,00 €
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketing
Umfeldorientierung 90er Jahre

=  Weitere Herausforderungen an das Marketing

=  Das Marketing musste die schnell wandelnden 6kologischen,
politischen, technologischen und gesellschaftlich Entwicklungen
erkennen und moglichst friihzeitig darauf reagieren

Neue Komponente Zeitwettbewerb

Qualitatswettbewerb Kostenwettbewerb
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus o
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketing
Netzwerkorientierung ab 2000

live life &ighit ~>

=  Wettbewerb ist heute in vielen Branchen vielschichtiger, aggresiver,
schneller und komplexer als bisher

=  Wettbewerbsvorteile (Qualitat u. Image)

=  Weitere Faktoren sind einzubringen (Qualitat, Service, Kosten, Zeit,
Image, Innovation usw.)

=  Herausforderung zu einem individuellen, multioptionalen und
vernetzten (Beziehungs-)Marketing

= |njlungster Zeit eine weitere Perspektive — "Internes Marketing"

= Neue Ansatze: Zielgruppe der Mitarbeiter
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Entwicklung

Inhaltlicher Fokus I
des Marketing Digitalisierung

Netzwerk-
orientierung

Netzwerke

Umwelt-
orientierung

Umwelt

Wettbewerbs Wett-
orientierung bewerber

Handels-

. Handel
orientierung

Verbraucher-

L Verbraucher
orientierung

Distributions- Unter-
orientierung nehmung

1950°er . 1960°er  .~1970’er 1980’er 1990"er 200Qer  Zeit
Marketing ~ ."Marketing  ."Marketing " Strate- " Marktori- _~individuel-

als Dis- 7 alsdomi- - als Fiih- . gisches " entiertes " les, multi-
tributions- " nante Eng- " rungs- < Marketing -~ Fihrungs- . optionales,
funktion .~ passfunktion -~ funktion . " konzept . vernetzes
Beziehungs-
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Entwicklungsphasen des Marketings
Digitales Marketing ab 2010

= Komplexitat

= Neue Kommunikationswege — Gesellschaftsstruktur
= Marketing und Markenfliihrung

= Nachhaltigkeit

= Meffert: das Marketing der Zukunft bendtigt: Feel like a Coca-Cola?
— Innovation So does the hottle.
— Individualitit B
— Integration
— Integritat
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Marketinggeschichte

Digitalisierung

amazon
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VIELEN DANK

Ralf Pfisterer




