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Vorwort


Das Marketing ist ein sehr spannendes Thema, das Unternehmer seit mehreren Jahren jubeln oder verzweifeln lässt. Dabei betreibt jedes Unternehmen Marketing, egal, ob es eine eigene Marketingabteilung hat oder nicht. Dabei ist Marketing das A und O für den Erfolg eines marktorientierten Unternehmens. Man darf sich hier nicht rein auf den Zufall verlassen, denn das ist zu risikoreich.


Auch als junges Unternehmen und als Startup muss man sich sehr früh Gedanken über eine funktionierende Marketingstrategie machen. Nicht selten scheitern innovative Unternehmen an dem Markt, weil sie das Marketing und die Orientierung an dem Markt stiefmütterlich behandelt haben. Man muss sich also frühzeitig um eine gut durchdachte Marketingstrategie kümmern und auch rechtzeitig alle möglichen Marktanalysen und Daten einsammeln, die man für das Marketing benötigt. Je früher, desto besser!


Dieses Buch ist in erster Linie darauf angelegt, möglichst präzise alle wichtigen Themen des Marketings abzuarbeiten und dem Leser einen übergreifenden Überblick über die Themen des Marketings zu liefern und ihm auch viele nützliche Tools, Tipps und Hinweise auf den Weg zu geben. Es ist für jeden geeignet, der sich mit dem Thema Marketing beschäftigen möchte. Natürlich wird hier ein besonderer Fokus auf den Überblick der Marketingmaßnahmen von Startups gesetzt, jedoch können auch Marketingmanager aus etablierten Unternehmen oder auch Studenten und Schüler einige Tipps mitnehmen und sich darüber Gedanken machen, wie groß und umfangreich doch das Gebiet des Marketings ist.




Kapitel 1


Grundlegendes


1.1. Einführung ins Marketing


In den letzten hundert Jahren ist der Begriff des Marketings immer wichtiger geworden. Der Grund hierfür ist der wirtschaftliche Wohlstand und die damit einhergehenden Änderungen auf den Märkten. Die Märkte haben sich von einem Verkäufermarkt in einen Käufermarkt verwandelt.


Während dem Krieg und der Nachkriegszeit herrschte eine starke Ausprägung des Verkäufermarktes. Ein Verkäufermarkt kennzeichnet sich dadurch, dass die Verkäufer gegenüber den Käufern bzw. den potenziellen Käufern klare strategische Vorteile hatten. Ein Verkäufer konnte sich aussuchen, an welchen Käufer er seine Waren verkauft, da er in einer deutlich höheren Position war. In einer Region, in der die Nahrungsmittel knapp sind, hat der einzige Nahrungsmittelerzeuger einen deutlichen Vorteil: Er kann seine Preise so hoch anlegen wie er will, da er keinen Konkurrenzdruck verspürt oder zu erwarten hat.


In der modernen Gesellschaft hat sich dieses Verhältnis aber stark gewandelt. Immer mehr Anbieter strömen mit ihren Produkten auf den Markt und der Käufer kann entscheiden, welches Produkt er kaufen möchte und welches Angebot am besten zu seinen Wünschen passt. Vor diesem Hintergrund ist es für Unternehmen wichtig, dass sie marketingstrategisch handeln und klar ihre Vorteile, ihre Alleinstellungsmerkmale und die Gründe hierfür herausarbeiten und kommunizieren.


Alles in allem kann man Marketing also als die strategische Marktorientierung betrachten.


Im Marketing gibt es klassischerweise vier Ebenen, auf denen marketingstrategische Entscheidungen getroffen werden. Diese Ebenen werden auch als „Marketing-Mix“ oder „4P“ bezeichnet. Diese 4P sind Product, Price, Promotion und Place.




	
Product bezeichnet die Produktpolitik und die Gestaltung des (Haupt-) Angebots.


	
Price bezeichnet die Preispolitik des angebotenen Produktes. Diese legt fest, wie der Verkaufspreis angelegt wird oder welche Rabatte und Preisaktionen im Rahmen des Verkaufspreises möglich sind.


	
Promotion bezeichnet die Kommunikationspolitik des Unternehmens. Diese legt fest, wie und auf welchen Wegen über das Produkt oder das Unternehmen kommuniziert werden soll. Diese Ebene schließt also alle Kommunikationsmaßnahmen ein. Hierzu zählt auch beispielsweise die Werbung.


	
Place bezeichnet den Ort, an dem das Produkt angeboten werden soll. Hierbei geht es nicht nur um einen physischen Ort, also einen Laden, in dem das Produkt oder die Dienstleistung angeboten werden soll, sondern allgemein der Weg, den ein Produkt geht, bis es zum Kunden kommt. Im Grunde umfasst „Place“ die gesamte Verkaufs- und Vertriebspolitik bzw. Vertriebsgestaltung.





Ergänzend zu den Ebenen im klassischen Marketing-Mix, können auch noch weitere „P“ ergänzt werden. Hierzu zählen Physical Evidence, Processes oder auch People.




	
Pysical Evidence bezeichnet die haptischen und physischen Beweise. Ein besonders wichtiger Punkt dieser Ebene ist die Ausstattungspolitik des Unternehmens.


	
Processes befasst sich mit der Ausgestaltung der Prozesse im Unternehmen. Damit sind die Produktions- und Bereitstellungsprozesse gemeint, ebenso wie die Prozesse im Kunden- und Beschwerdemanagement.


	
People bezeichnet die Personenpolitik im Unternehmen. Im Vordergrund stehen hier in erster Linie die Mitarbeiter, die einen Teil der Corporate Identity mittragen und weitervermitteln. Sie haben einen erheblichen Einfluss darauf, wie der Kunde das Unternehmen wahrnimmt. Wird ein Kunde von einem Mitarbeiter unfreundlich behandelt, ist es sehr wahrscheinlich, dass er sich für seine nächste Transaktion einen anderen Anbieter aussuchen wird. Neben den Mitarbeitern spielen aber auch die Kunden selber eine entscheidende Rolle. Durch guten Service kann man beispielsweise Mundpropaganda erzeugen.
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