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Ihr Marketingkonzept als Unternehmens-Fithess-Check
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Marketingkonzept NH"L

Wer marktorientiert fuhren will, muss seine Markte
kennen.

Marktorientierung heilt:

Sich orientieren , die der
Markt zeigt,

Sich orientieren , die der Markt
bietet.
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Information NH].L

Die beste Absicherung gegen das Planungsrisiko ist
die Sammlung und Aufbereitung
Informationen.

Markorientierung heif3t deshalb auch:
Rechtzeitig
informiert zu sein und schnell genug zu reagieren.
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Information NH].L

Wirtschaftszeitungen
Wirtschaftsteil in Tageszeitungen
_Lokalteil in Tageszeitungen

Presse

\ Fachzeitungen

Kataloge

Statistisches Bundesamt
Statistisches Landesamt \ Behorden/Institute
Institutsveroffentlichungen /

Prospekte
Leistungsbeschreibungen

Wettbewerb Zeitungsanzeigen
Kunden-/Interessentengespriache / Internetseiten
Partnerstrategien/-aktionen Vertrieb . Verkaufsveranstaltungen
Messebesuche / Information Verkaufsgebiet
Marktforschungsberichte Zeitungen

Lenungen

Regionale Marktinformationen Geldinstitute f.f’ Statistiken
Finanzierungsinformationen ,{f Rundschreiben

W/
.. '/ Messen
Branchen/Verbande }/

F‘R“- Internetseiten

s - .
\\ Adressverzeichnisse
I
LA -
\\ Produktbeschreibungen
\ . . N
\ Dienstleistungsbeschreibungen
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Marktanalyse NH].L

Wer sich nicht
nach dem Markt richtet,
der wird vom Markt gerichtet.
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Marktanalyse NH].L

MarktgroBe
Marktwachstum

Marktanteile
: Bedarfsstabilitat

Geografisch Distributionsstruktur Quantitative Marktdaten
Absatzkanale -.

Anzahl Anbieter
Art der Anbieter

Bediirfnisstruktur

Branchenstruktur Y a——
Kapazitdtsauslastun >~ Qualitative Marktdaten / ———=
Wettbewerbsmentalitat Mark | . Kaufprozesse
arktanalyse * Informationsverhalten
Anzahl Kunden
Kundentypen IUmséitze!Marktanteile
Geografische Verteilung Kundenstruktur ”i Starken und Schwiachen
_." -
Branchenspezifische Wettbewerbsanalyse {/ Erkennbare Strategien
Schwerpunkte ‘. Finanzkraft
N e

" Managementqualitét
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Segmentanalyse

SWOT-Analyse

Strengths
Weakness
Opportunities
Threats
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(Schwachen)
(Chancen)
(Risiken)
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Segmentanalyse

Technisches Know How

Gutes Image im Markt

Mitarbeiterzahl zu gering
Preise sehr hoch

Produktivitdt zu gering

Vertrieb uiber Internet
Fokus auf Mittelstand

Kooperation mit XYZ

Preisdumping halt an

Wachstum nicht finanzierbar
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Marktstrategie

In der freien Marktwirtschaft
gibt es nur zwei Chancen

den moglichen Kaufern gegenuber:

besser oder billiger zu sein
als die Wettbewerber.
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Vier "P" der Marketingstrategie

Price
Product
|

Promotion
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Marketingstrategie

Danach richten sich:

Product (Produkt-/Dienstleistungs-Mix)

Produkt-/Dienstleistungspolitik
Sortimentspolitik
Servicepolitik
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Produkt-/Dienstleistungs-Mix

Information

Prasentation

Beratung

Vor dem Auftra

Produkt-/Dienstleistungsmuster

Projektierun

Projektmanagement

Zustellung
Transporthilfen

Montage
Inbetriebnahme
Einarbeitung

NTC

Innowvation

Produkt-/Dienstleistungspolitik Modifikation

. Variation

. Selektion

Bedienungsanleitung
Checklisten
Schulung

Coaching

Qualititsmanagement

Wihrend der Lieferun [

Produkt-/Dienstleistungs-Mix ]

Sewicepolitik/

Sortimentsbreite

Gestaltun
Sortimentspolitik /—9—< Sortimentstiefe

Garantie

Wartun

Inspektionen
Hotline
24 Stunden-Notdienst

9

Nach dem Auftra

Reparaturservice

Eillieferun

17.03.2011 wWww

Leihprodukte
EDV-Service

g

.networktraining.de

Erweiterung/Bereinigung
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Marketingstrategie

Place (Distributions-Mix)

Lagerpolitik

Lieferpolitik

Vertriebswegepolitik

Vertriebsorganisation
Kundenpolitik/Marktsegmente/Zielgruppen
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Marketingstrategie
Price (Preis-Mix)

Preispolitik
Konditionenpolitik
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Marketingstrategie

Promotion (Kommunikations-Mix)

Werbekonzeption
Verkaufsforderungskonzeption
Offentlichkeitsarbeit
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Marketing-Mix

* Produkt-/Dienstleistungspolitik
= Sortimentspolitik
» Servicepolitik

Preispolitik
Konditionenpolitik

» Lagerpolitik

» Lieferpolitik

» Vertriebswegepolitik
* Vertriebsorganisation

*» Kundenpolitik/Marktsegmente/
Zielgruppen

Werbekonzeption
Verkaufsforderungskonzeption
Offentlichkeitsarbeit
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Zielsetzung NI}].L

Wer kein Ziel hat,
muss sich nicht wundern,
wenn er irgendwo ankommt,
wo er gar nicht hin wollte.

17.03.2011 www.networktraining.de 22



Zielsetzung

SMART-Ziele

17.03.2011

Specific
Measurable
Achievable
Result Oriented
Time Framed

www.networktraining.de

NTC

(Spezifisch)

(Messbar)
(Erreichbar)
(Ergebnisorientiert)
(Definierter Zeitraum)

23



Marketingregelkreis NI
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Zielsetzung NI}].L

Salamitaktik

Ziel schriftlich formulieren

Zerlegen der Gesamtaufgabe
in kleine Scheiben

Ordnen nach Prioritaten

Abarbeiten der Teilaufgaben

Kontrollieren der Ergebnisse
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Zielsetzung NTJ(P
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Marketing NI}].L

Marketing - das sind nicht nur die groBen,
spektakularen Aktionen der
Markenhersteller, sondern viel mehr die
sorgfaltig, nicht nachlassende
Bearbeitung und Optimierung der vielen
groBen und kleinen Felder, mit denen sich
Erfolge im einzelnen erzielen lassen.

Und die sich dann zum Gesamterfolg
eines Unternehmens addieren.
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Was ist Marketing ? NTJ[P
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Was ist Marketing ? NTJ(&

Mit Kreativitat
den 1. Platz
erkampfen
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Wir freuen uns uber Ihr Feedback

Network Training and Consulting Studwest GmbH
GutenbergstralBe 13
70771 Leinfelden-Echterdingen

Tel.: 0711 3418190
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mailto:h.schroeer@networktraining.de

