

[image: cover]




koawach, volatiles lighting, FindPenguins,


ELLA&PAUL, Kinderleichte Becherküche


Patrick Siegfried (Hrsg.)


Diese Fallstudien sind im Rahmen der Vorlesung „Forschungsprojekt“ von Bachelorstudenten/-innen im Studiengang Handel an der DHBW Mannheim mit Unternehmen aus der TV-Gründershow erarbeitet worden.


Jede Fallstudie beginnt mit der Beschreibung des Unternehmens, deren Entwicklung, der Marktsituation, sowie die Stärken und Schwächen. In einem Best Practice Vergleich wird das Konzept überprüft und in einer Handlungsempfehlung eine Zukunftsbetrachtung vorgenommen. Abschließende Arbeitsfragen können für eine weitere Bearbeitung von Studenten verwendet werden.


Prof. Dr. Dr. Patrick Siegfried hat mit den Studenten/-innen diese Fallstudien bearbeitet.




1 Analyse und Optimierung des Marketingkonzepts am Beispiel des Start-up Unternehmens koawach im Vergleich zu einem Energy-Getränke Hersteller


(Pohl, J.)
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1 Einleitung


Einführung in die Problemstellung


Unternehmen sind vor allem aufgrund der Globalisierung, aber auch durch den permanenten Wandel der derzeitigen Gesellschaft, ständig wachsenden Anforderungen ausgesetzt.1 Das Internet ist für Start-ups ein kostengünstiger und flexibler Vertriebskanal. Durch die erhebliche Konkurrenzsituation und dem damit einhergehenden Überangebot an Produkten nimmt Marketing eine immer zentralere Rolle ein und kann letztlich über Erfolg oder Misserfolg von Unternehmen entscheiden.2


„Die besten Start-ups der Welt kreieren ihre Märkte selber.“3


Das Start-up-Unternehmen koawach hat dies getan und mit einem koffeinhaltigen Kakaogetränk den Heißgetränkemarkt revolutioniert. Die Produktinnovation soll durch das enthaltene Guarana im Kakaopulver eine schokoladige Alternative zu Kaffee oder Energy-Drinks darstellen.


Koawach kommuniziert seinen Kakao als Wachmacherkakao mit natürlichem Guarana. Diese Produktneuheit erfordert ein durchdachtes Marketingkonzept und eine ausgeklügelte Mischkalkulation der Marketinginstrumente, um sich als junges Unternehmen auf dem Markt durchzusetzen und langfristig zu etablieren.


Ziel der Arbeit


Die in der Einleitung beschriebene Konkurrenzsituation wird gerade im Handel durch eine hohe Wirtschaftsdynamik verstärkt. Daher beschäftigt sich diese Arbeit mit der Frage, welche Dimensionen Marketing heute hat und welche Möglichkeiten sich Unternehmen bieten, durch gezielte Kommunikation eine Marke und somit ein Image aufzubauen. Ziel dieser Seminararbeit ist daher die konkrete Ausarbeitung von Handlungsempfehlungen zur Verbesserung des Marketingkonzepts für das Unternehmen koawach. Die Grundlage für diese Empfehlungen bildet eine Analyse des Marketing-Mix, welche die 4 P’s beinhaltet. Hierzu erfolgt ein Vergleich zum Konkurrenten Red Bull, um einen besseren Vergleichswert zu erzielen.


Methodischer Aufbau der Arbeit


Zum besseren Verständnis gliedert sich die vorliegende Arbeit inklusive der Einleitung in 7 Kapitel. Die Einführung bringt die Relevanz des Themas, die Zielsetzung sowie im Folgenden den kurz erläuterten Aufbau der Arbeit zum Ausdruck.
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Abb. 1: Aufbau der Arbeit4


Neben der Einleitung unterteilen sich die folgenden Kapitel in einen theoretischen Teil (Hauptkapitel 2 und 3) und in einen praktischen Teil (Hauptkapitel 4 und 5). Die Kapitel 6 und 7 bilden dabei die Schlussbetrachtungen.


Das zweite Kapitel stellt die aktuellen Entwicklungen des Heißgetränkemarktes, den Wirkstoff Guarana sowie die Grundlagen des Marketing-Mix dar und beinhaltet zunächst Begriffsbestimmungen, die im Zusammenhang mit dem Thema Marketing stehen. Die Beschreibung und Analyse des Marketingkonzepts der Koakult GmbH wird innerhalb des dritten Kapitels aufgezeigt. Im vierten Kapitel wird das Konkurrenzunternehmen Red Bull vorgestellt und als Vergleich herangezogen. Auf dieser Grundlage werden im fünften Kapitel konkrete Handlungsempfehlungen für die koakult GmbH ausgearbeitet. Die Seminararbeit schließt mit einem Fazit und einem Ausblick ab und beinhaltet nachfolgend drei Arbeitsfragen sowie deren stichpunktartige Beantwortung.


2 Theoretische Grundlage zur Thematik


2.1 Aktueller Stand des Heißgetränkemarkts


Der Markt für Heißgetränke beinhaltet zunächst die Produktion, den Verkauf sowie den Konsum von Kaffee, Tee und Trinkschokolade. In Deutschland lag das gesamte Marktvolumen im Segment „Heißgetränke“ im Jahr 2017 bei etwa 6,7 Mio. €. Auch für das Jahr 2018 ist ein ansteigendes Marktvolumen von 6,9 Mio. € prognostiziert.5


Im Vergleich zu Kaffee und Tee ist der Konsum von Trinkschokolade eher selten. Nur 3,9 % von rund 1.037 Befragten gaben an, dass sie täglich Trinkschokolade konsumieren. Hinsichtlich der Umfrage zum Ort des Konsums von Trinkschokolade bzw. Kakao liegt „zu Hause“ mit 74 % deutlich auf dem ersten Platz. An zweiter Stelle gaben 26 % der Befragten „im Café“ an.6


2.2 Guarana als Wachmacher


Im Folgenden wird das Vorkommen von Koffein in verschiedenen Pflanzen genauer betrachtet.


Wie man aus der Abbildung entnehmen kann, enthalten die Samen von Guarana-Sorten die höchste Konzentration von Koffein. Neben den ursprünglichen Quellen, Kaffee und Tee, wird heutzutage Koffein in zahlreichen Genussmitteln zugesetzt.7





	
Pflanze

	Verwendete Pflanzenteile

	Koffein


(mg/100g)





	Kaffee


Coffea arabica


Coffea robusta

	geröstete Samen

	1.000


2.000





	Tee


Camellia sinensis

	Triebspitzen und junge Teeblätter, fermentiert (schwarzer Tee) oder nur getrocknet (grüner Tee)

	2.500





	Kakao


Theobroma cacao

	getrocknete Samen

	200





	Guarana


Paulinia cupana

	geröstete und gemahlene Samen

	3.600







Abb. 2: Koffeingehalte verschiedener Pflanzen8


Es ist deutlich zu erkennen, dass eine Tasse Filterkaffee oder eine Dose Energy-Drink einen höheren Koffeingehalt aufweist als eine Tasse Koawach. Dennoch liegt der Wachmacher-Kakao deutlich über den Standardwerten eines üblichen Kakaos ohne zusätzliches Guaranapulver.9


Hierbei ist zu beachten, dass bei Energy-Drinks das Koffein künstlich zugegeben wird. Ein übermäßiger Verzehr oder der gleichzeitige Konsum von erhöhten Mengen an Alkohol sowie ausgiebige körperliche Belastung können sich negativ auf das Herzkreislaufsystem auswirken.10 In Deutschland gilt daher für solche Getränke eine „nationale gesetzliche Höchstmenge von 320 mg Koffein pro Liter.“11 Ebenfalls muss die Menge an Koffein auf der Verpackung angegeben werden. Ab einer Menge von 150 mg Koffein muss darauf hingewiesen werden, dass das Getränk eine erhöhte Menge an Koffein enthält und für Kinder und schwangere oder stillende Frauen ungeeignet ist.12


Die nachfolgende Abbildung fasst die Angaben von Koffeingehalt in diversen Getränken zusammen.





	
verzehrübliche Mengen verschiedener koffeinhaltiger  Getränke 

	Koffeingehalt in mg





	1 Tasse Filterkaffee (125ml)

	60-100





	1 Tasse Espresso (50ml)

	50-60





	1 Tasse schwarzer Tee (125ml)

	20-60





	1 Dose Energy-Drink (250ml)

	80





	1 Tasse Kakao (125ml)

	1,7-5





	1 Tasse Koawach (100ml)

	25







Abb. 3: Koffeingehalt in verschiedenen Getränken13


2.3 Der Marketing Mix als konzeptionelle Grundlage


Das Marketingmanagement stellt die Naht zwischen der strategischen Rahmenplanung (Marketing-Konzeption) und der operativen Ausführung von Tätigkeiten im Markt dar. Folglich ist der Marketing-Mix zum einen durch die konzeptionelle Rahmenvorgabe festgelegt als auch durch die Art und Niveau der einzelnen Instrumente determiniert.14


Der Marketing-Mix stellt eine Gesamtheit von Instrumenten dar, die von Unternehmen kombiniert und eingesetzt werden können, um die Nachfrage von Produkten auf einem Markt zu beeinflussen.15 In der Wissenschaft und Praxis hat sich zur Systematisierung der Marketinginstrumente die Einteilung in die „4Ps“, die auf McCarthy zurückgeht, durchgesetzt.16


Die vier Komponenten umfassen die folgenden Instrumentenbereiche: Product: Leistungs- und Programmpolitik, Price: Preis- und Konditionenpolitik, Place: Distributionspolitik sowie Promotion: Kommunikationspolitik.17
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Abb. 4: Die klassischen Marketinginstrumente (4Ps) im Marketingmix18


Der Anbieter verfolgt mit dem Einsatz der absatzpolitischen Instrumente das Ziel, Absatzwiderstände abzubauen, um letzend Endes das oberste Unternehmensziel, die langfristige Gewinnmaximierung zu erreichen und somit einen möglichst großen potenziellen Kundenkreis anzusprechen.19


Je schärfer der Wettbewerbsdruck auf Käufermärkten, desto stärker werden die Absatzwiderstände, die wiederum einen bewussten Einsatz der Marketinginstrumente erfordert.20


3 Beschreibung und Analyse des Marketingkonzepts des Unternehmens koawach


3.1 Beschreibung des Unternehmens koakult GmbH


Im Jahr 2014 gründeten Heiko Butz und Daniel Duarte aus Berlin koawach und die koakult GmbH mit dem Ziel, die Kakaoindustrie mit einer „fair gehandelten, natürlichen und schonenden Alternative zu Kaffee zu revolutionieren“.21


Die beiden ehemaligen Kölner Studenten haben sich während ihrer gemeinsamen Studienzeit kennengelernt. Für Kaffeekreationen konnten sie sich noch nie begeistern und so suchten sie nach einer Alternative, die sie mit Energie versorgt und gleichzeitig ihre Begeisterung für Kakao verbindet. Fündig wurden die Gründer in der Guranapflanze aus dem Amazonasgebiet.22


Das Start-up koawach wurde zunächst mit Eigenkapital finanziert. Des Weiteren wurde Ende 2014 über die Plattform Startnext 12.539 € von 363 Unterstützern durch Crowdfunding eingesammelt.23


Im Oktober 2015 bekamen die beiden Initiatoren die Chance, sich und ihre Geschäftsidee vor Deutschlands härtester Gründer-Jury zu präsentieren. In der zweiten Staffel der TV-Gründershow erhofften sich Heiko Butz und Daniel Duarte eine Investition i.H.v. 120.000 € und baten im Gegenzug 10 % der Firmenanteile an. Somit betrug die Unternehmensbewertung 1.200.000 €.


Nach einem Kampf der fünf Jury-Mitglieder entschied sich Jochen Schweizer, den Deal zu den von den Gründern genannten Konditionen anzunehmen.24 Im Nachgang der Show einigten sich beide Seiten darauf den Deal aufzulösen. Die fehlende Investition war ohne größere Relevanz, da es im Anschluss der Sendung zu 20.000 Onlinebestellungen kam.25


2017 gab es ein neues Investment bei der koakult GmbH – die 7Life GmbH, ein Ableger der ProSieben Sat1 Media SE, stieg bei dem jungen Start-up ein. Die 100-prozentige Tochter ist nun Minderheitsgesellschafter bei der koakult GmbH und stärkt somit ihr Interesse im Foodbereich. Die Beteiligung des Investors liegt bei knapp 30 %.26 Die koakult-Gründer bleiben dennoch Geschäftsführer und planen in Zusammenarbeit mit 7Life einen zweistelligen Mio.betrag für das Geschäftsjahr 2018 zu realisieren.27


Vier Jahre nach der Gründung ist das Unternehmen gewachsen und besteht aus ca. 25 Mitarbeitern in den Abteilungen Buchhaltung, IT, Marketing und Online, Supply-Chain und Vertrieb. Auch das koawach Produktportfolio umfasst indessen diverse koffeinhaltige Kakaopulver sowie eine koffeinfreie Variante für Kinder und eine Auswahl an gekühlten Schoko-Drinks, die im nächsten Kapitel genauer betrachtet werden.


3.2 Analyse des Marketingkonzepts


Im Folgenden wird das Marketingkonzept von koawach anhand der in der Theorie aufgezeigten „4Ps“ analysiert. Zunächst wird auf das Marketinginstrument „Produkt“ eingegangen.


Das Hauptprodukt des Unternehmens ist ein Kakao mit koffeinhaltigem Guarana. Guarana ist eine Pflanze aus dem Amazonasgebiet, die sich durch einen besonders hohen Koffeingehalt auszeichnet.


Der wichtigste Rohstoff Kakao wird aus Südamerika von den Bauerngemeinschaften „Oro Verde“ und „Acopagro“ in Peru bezogen. Die


Kooperativen produzieren einen Fairtrade-zertifizierten Bio-Kakao und zudem wurden mit der Fair-trade-Prämie u. a. neue Fahrzeuge für die Mitglieder angeschafft.


Das Pulver der Guaranasamen beinhaltet einen besonders hohen Koffeingehalt und wird direkt aus Brasilien bezogen. „Agrofrut“ ist eine aus 40 Kleinbauern bestehende Kooperative im brasilianischen Urucurá, bei der die Bauern eine Anbaufläche von zwei bis fü Hektar besitzen. Erst durch den Zusammenschluss zu einer Gemeinschaft können die Bauern vom Guaranaanbau leben, da sie früher von internationalen Unternehmen, die in größeren Mengen produzieren konnten, vom Markt verdrängt wurden. Die Kleinbauern erhalten von Agrofrut eine zusätzliche Verkaufsprämie von 50 Cent pro verkauftes Kilo Guarana. Dieses Geld wird wiederum in diverse Workshops und Beratungen investiert. Die Anbaupartner von koawach werden v. a. im Hinblick auf eine biologische und nachhaltige Bewirtschaftung der Felder geschult, um die Qualität der Ernte nachhaltig zu verbessern. Des Weiteren wird ein des Guaranasamenpulvers von zehn weiteren Kleinbauern aus dem brasilianischen Rondônia bezogen.28


Ebenfalls der Rohrohrzucker ist Fairtrade-zertifiziert und stammt aus Paraguay. Koawach arbeitet hier mit der Kooperative “Manduvirá” zusammen. Rund 1.750 Kleinbauern produzieren den Rohrohrzucker, der den Bauern als Haupteinnahmequelle dient. Durch die Fair-Trade-Zertifizierung und der Prämie kann die Zeit außerhalb der Erntesaison überbrückt werden und ermöglicht, dass z. B. eine medizinische Versorgungsstation eingerichtet und Arbeitsgeräte sowie Maschinen für die Bauern angeschafft werden können. Inzwischen steht der Kooperative eine eigene Zuckermühle bereit, die nun eine direkte Verarbeitung der Ernte ohne lange Transportwege ermöglicht. Zudem wird durch den Bau der Zuckerfabrik eine Vielzahl von Arbeitsplätzen geschaffen, die v. a. den jungen Menschen die Möglichkeit auf eine gute Ausbildung bietet ohne in die größeren Städte abzuwandern.29
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Abb. 5: Guaranapflanze30


Die Zutat Ceylon Zimt für das Zimt-Kardamom-Kakaopulver wird aus der Rinde des Zimtbaumes in Sri Lanka gewonnen, die zunächst getrocknet und dann gemahlen wird. Der Bio-Zimt wird von der Gewürzkooperative „PODIE“ (People’s Organization for Development of Imports & Exports) aus Sri Lanka eingekauft. Da ein besonderes Hauptaugenmerkt auf der regionalen Wertschöpfung liegt, wird der Zimt vor Ort bereits verpackt und etikettiert.31


Der Kokosblütenzucker, der die Trinkschokolade angenehm süßt, wird von der Kooperative “Profil Mitra Abadi” in Indonesien bezogen. Diese Bauerngemeinschaft arbeitet mit mehreren Kleinbauern zusammen und hilft bei der Vermarktung des Bio-Kokosblütenzuckers, der aus dem Nektar der Kokosblüten gewonnen wird.32


Es wird in zwei Varianten, als Schoko-Drink und als Kakaopulver, angeboten. Das Kakaopulver zum Selbstanrühren ist bereits in sieben verschiedenen Geschmackvariationen erhältlich: Klassik, Zimt/Kardamom, Vanille, Orange, Pur, Pfefferminze und für Kinder den Dschungelkakao ohne Guarana.33 Die Zubereitung ist simpel. Zwei Teelöffel des koawach Pulvers werden in 200 ml warmer Milch oder Sojamilch aufgelöst.34


Der Schoko-Drink ist seit 2017 auf dem Markt und wird in drei verschiedenen Geschmacksrichtungen angeboten: Original Schoko und weiße Schokolade mit Bio-Kuhmilch aus deutschen und österreichischen
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Abb. 6: Produktbild der Schoko-Drinks35


Bergen sowie eine vegane Alternative in Schoko Mandel auf einer Reis-Mandelmilch-Basis.36 Auch bei den neuen Drinks achten die Gründer auf Nachhaltigkeit und „verwenden Cartoncans, die aus umweltfreundlichem, recyclebarem Karton hergestellt werden“.37


Seit Neustem wird ein Abonnement angeboten. Hierbei wird zuerst nach der Art des Abos unterschieden: Kakaopulver oder Schoko-Drink. Als nächstes kann der Kunde zwischen drei Beutelgrößen entscheiden (M: 3x220 g, L 2x500 g und XL 3x500 g). Im dritten Schritt können aus dem Produktangebot drei Lieblingsorten ausgewählt werden, die monatlich wechselbar sind und zuletzt kann entschieden werden in welchen Lieferzyklus (monatlich, alle zwei Monate oder quartalsweise) das Abonnement abgeschlossen werden soll. Die Lieferungen sind versandkostenfrei und das Abonnement ist monatlich kündbar. Allerdings ist eine Kündigung vor Erhalt der ersten Lieferung nicht möglich. Danach ist das Abonnement mit einer Frist von 30 Tagen vor der nächsten Auslieferung kündbar. Ansonsten verlängert sich das Abo jeweils um den ausgewählten Lieferzyklus.38


Darüber hinaus werden im Onlineshop verschiedene Produktsets angeboten sowie auch Zubehör, wie z. B. eine Porzellantasse mit dem koawach Logo, ein Sommerglas, ein Stabmilchschäumer und eine Dose für das Kakaopulver. 39


Nachfolgend wird das Marketinginstrument „Preis“ genauer betrachtet.


Das Schokopulver wird in folgenden Beutelgrößen angeboten:




	100 g = 3.99 € (100 g reichen für 10 Tassen oder 2,0 l koawach)


	220 g = 7,99 € (220 g reichen für 22 Tassen oder 4,4 l koawach)


	500 g = 14,99 € (500 g reichen für 50 Tassen oder 10,0 l koawach)40






Der Preis der Schokodrinks liegt bei 20,99 € für zwölf Dosen. Der Schoko-Mandel-Drink bei 22,99 €.41 Der Preis der To-go-Drinks liegt im Handel bei 1,75 €.42 Innerhalb des Abonnements kann der Kunde bis zu 22 % im Vergleich zum Kauf von Einzelpackungen oder Drinks sparen.43


Die Versandkosten verstehen sich inklusive der gesetzlichen Mehrwertsteuer. Für Lieferungen im Inland (Deutschland) wird eine Versandkostenpauschale von 3,90 € pro Bestellung berechnet. Ab einem Bestellwert von 20,00 € erfolgt die Lieferung versandkostenfrei. Bei Lieferungen ins Ausland gelten für Österreich ebenfalls die oben genannten Bedingungen. Für die Schweiz werden die Versandkosten pauschal mit 13,99 € berechnet und ist bei einem Bestellwert ab 40 € versandkostenfrei.44


Den Kunden stehen folgende Zahlungsmöglichkeiten bei koawach zur Verfügung: Zahlung per SEPA-Basislastschrift, Kreditkarte, PayPal, Sofort Überweisung.45


Als weiteres Instrument innerhalb der 4Ps wird die „Kommunikation“ untersucht. Koawach wirbt auf der Homepage stark für einen fairen Koffein-Kakao, der Bio- und Fairtrade-zertifiziert ist. Das Unternehmen legt einen besonderen Wert auf Nachhaltigkeit und einen fairen Handel.46




„Unsere Kunden sollen wissen, was in unseren Produkten enthalten ist. Deswegen zeigen wir kurz und transparent, welche Zutaten neben dem Kakao, der für den intensiven und unverwechselbaren koawach-Geschmack verantwortlich ist, auf unserer Zutatenloste stehen.“47
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Abb. 7: Werbebild des Koffein-Kakaos48


Das Unternehmen wurde bereits 2015 Bio-zertifiziert und kommuniziert, dass ein rücksichtsvoller Umgang mit natürlichen Ressourcen an oberster Stelle steht. Koawach ist auch innerhalb von Social-Media vertreten und besitzt einen eigenen Facebook-, Twitter-, Pinterest- und Instagram-Account. Alleine bei Instagram hat das junge Start-up 11,3 Tsd. Abonnenten.49 In Zusammenarbeit mit ausgewählten Food-Bloggern werden vielseitige Rezepte mit koawach entwickelt und auf der Homepage sowie auf Instagram geteilt.50


Zudem schaltet das Unternehmen seit November 2017 auch regelmäßige TV-Werbung und ist somit Vorreiter gegenüber anderen Start-ups.51 Darüber hinaus hat koawach einen eigenen Newsletter, für den man sich auf der Homepage einschreiben kann. Bei einer Registrierung erhält der Kunde einen 5 € Gutschein.52


Als letztes Instrument wird die „Distribution“ analysiert. Das fokussierte Verkaufsorgan bei koawach ist der eigene Onlineshop. Der Schokodrink und das Wachmacher-Kakaopulver sind bereits im stationären Handel bei einigen Lebensmitteleinzelhändlern, Bio-Supermärkten und Trendcafés wie z. B. dennree, dm, Edeka, HIT, Kaufland, Marktkauf, real, REWE und tegut erhältlich.53 Der Schoko-Drink ist ebenfalls in der Cafeteria, der Dualen Hochschule Mannheim, zu kaufen. Darüber hinaus vertreibt koawach seine Produkte auf dem Marktplatzanbieter Amazon.


Koawach arbeitet mit dem deutschen Paketdienstleister DHL zusammen. DHL beliefert die Endkunden in Deutschland, ermöglicht jedoch nicht die Zustellung an Packstationen. Die Lieferung der Ware im Inland (Deutschland) erfolgt innerhalb von 1-3 Tagen, sofern im jeweiligen Angebot keine anderen Lieferfristen angegeben sind. Bei Auslandslieferungen erfolgt die Auslieferung innerhalb von 3-5 Tagen nach Vertragsschluss. Da koawach für Nachhaltigkeit steht, werden Artikel mit unterschiedlichen Lieferzeiten in einer Sendung zugestellt, wobei sich die Lieferzeit in diesem Fall nach dem Artikel mit der längsten Lieferzeit der bestellt wurde, bestimmt.54


4 Vorstellung und Vergleich des Konkurrenzunternehmens Red Bull


Als Vergleich wird das Best Practice Unternehmen Red Bull herangezogen. Auf dem ersten Blick scheinen die, von den Unternehmen angebotenen Produkte, Trinkschokolade und Energy-Drinks, keine Gemeinsamkeiten zu haben. Dennoch kommunizieren beide Unternehmen ein Wachmachergetränk, das für Energie und Schwung im Alltag sorgen soll.


Die Red Bull GmbH ist weltweit der führende Energy-Drink Hersteller und hat seinen Sitz im österreichischen Fuschl am See in der Nähe von Salzburg. Dietrich Mateschitz, Firmengründer und Inhaber, führte das Getränk 1987 auf dem Markt ein. Als er zunächst als Marketingdirektor für den Konsumgüterkonzern Unilever nach Thailand reiste, wurde er auf ein Energy-Drink namens Krating Daeng, was übersetzt Roter Stier bedeutet, aufmerksam. Mateschitz erwarb die Lizenzrechte zum Handel in Europa und gründete die Red Bull Trading GmbH.55 Inzwischen ist das Unternehmen in 171 Ländern vertreten und hat seit der Markteinführung mehr als 68 Mrd. Dosen Red Bull verkauft. Alleine im Jahr 2017 wurden 6,3 Mrd. Dosen verkauft.56


Nachfolgend wird das Marketingkonzept analog zu Kapitel 3 für die Red Bull GmbH analysiert und mit der koakult GmbH verglichen.


Bei sämtlichen Produkten von Red Bull handelt es sich um koffeinhaltige Erfrischungsgetränke mit einem sehr hohen Zuckeranteil bestehend aus Taurin, B-Vitaminen, Glucose und Wasser. Eine 250 ml Dose Red Bull Energy Drink enthält 80 mg Koffein.57 Zum klassischen Red Bull Getränk aus der handelsüblichen Dose sind zusätzlich Red Bull Sugarfree, Red Bull Zero Calories sowie Red Bull Editions in den Geschmackrichtungen Rumtopf, Kiwi/Apfel, Cranberry, Zitrone/Limette, Heidelbeere und Tropical erhältlich.58


Red Bull hat ebenfalls den Bedarf an „Bio-Getränken“ erkannt und daher eine Bio-Linie namens Organics by Red Bull ohne Taurin in den Variationen Cola, Bitter Lemon, Ginger Ale und Tonic Water auf den Markt gebracht.59 Die Erfrischungsgetränke tragen das Bio-Logo der Europäischen Union. Dennoch ist festzuhalten, dass diese Getränkelinie kein Energy-Drink ist.60 Red Bull hat daher den Spagat zwischen biologischen Getränken und einem koffeinhaltigem Wachmacher noch nicht geschafft.


Über das Getränkeportfolio hinaus bietet Red Bull eine sogenannte Flying Bulls Fliegerschokolade an, die zunächst für die Piloten der Flying Bulls entwickelt wurde. Mit 200 mg Koffein pro 100 g soll die Schokolade den Piloten an Bord Energie und einen Wachheitsschub liefern. 61 Die Schokolade besteht aus Zartbitterschokolade mit einem Kakaogehalt von 72 % und schwarzen Johannisbeere und kostet 6,95 €.62 Obwohl im Gegensatz zu Red Bull Kakao das Hauptprodukt bei koawach ist, geht das Produktportfolio über Trinkschokolade nicht heraus.


Der Preis der 250 ml Dose des Energy-Drinks kostet im Handel 1,09 € zzgl. 0,25 € Pfand. Das ergibt einen Grundpreis von 0,44 € pro 100 ml.63 Im Vergleich dazu kosten 100 ml des koawach Schoko-Drinks 0,74 €.64 Allerdings ist hierbei anzumerken, dass Red Bull ein Erfrischungsgetränk ist, das künstlich hergestellt wird und sich somit geringere Produktionskosten sowie Beschaffungskosten der Zutaten im Gegensatz zu koawach ergeben.
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