7. Marktbearbeitung - Marktforschunq

7.1 Interne und externe Informationsquellen

Welt
1
Land
1
Standort
1
Firma
Einheit der Marktbewerber Risikobereich:
Ziel: Angleichung bei gleichzeitiger Differenzierung Ziel: Minimierung

Mar kt f or schung
/ \

Analyse Beobachtung

- Nachfrage - Bedarf
- Angebot - Nachfrage
- Distributionswege

Interne Infoquellen Externe Infoquellen
Vorallem Primérforschung Primar- und Sekundérforschung
- Umsétze - amtliche Statistiken
- Kundenkartei - Vergleich
- AuRBendienst - Firmenbilanzen
- Buchhandlung - Messen
- Internet

M ar kting:
Strategien:

1. Produkt —Markt — Strategie

- mit Produkt wird vorhandenerr Teillmarkt voll durchdrungen ( Bohrmaschinen -
Hobbybastler )

- danach werden diese Produkte auf anderen Teilmérkten angeboten ( Bohrmaschinen fir
den Profimarkt )

- wenn adle Mdoglichkeiten ausgeschopft sind, dann wird Produkt Uberarbeitet und
gegebenfalls ein neues Nachfol geprodukt entwickelt ( z.B. Bohrhammer)

- Diversifikation mit neuen Produkten auf neuen Mérkten ( z.B. Kettensige )

2.  Marktsegmentationstrategie

- Aufteillung des Gesamtmarktes in Teilmérkte



Marktaktivitdten koénnen sich auf dem Gesamtmarkt einer Branche z.B.
Pflegekosmetikmarkt oder auf einem Teilmarkt z.B. Markt fur preisbewuldte Frauen
richten

Marktsegmentierung wird so vorgenohmen, dal3 mdglichst gleichartige ( homogene )
Kauferschichten zusammengefaldt sind ( z.B. umweltbewulite Kaufer : Naturmobel,
preisbewul3te Kaufer : Billigmdbel )

K&uferschichten miissen sich von anderen Kauferschichten klar unterscheiden
Kaufsegmente missen so grold sein, dal3 sich eine eigene Marktbeteiligung ( z.B.
spezielle WerbemalRnahmen ) lohnt

Marktsegmentierung muf3 sich rechnen und moéglichst von Dauer sein

Aufgaben:
Aufgabe 1
Stellen Sie fest, welche der folgenden Sachverhalte durch Marktanalyse, welche durch
M arktbeobachtung ermittelt werden kénnen.
a.) Zahl der Mitarbeiter Beobacht ung
b.) durchschnittliches Einkommen der Arbeitnehmer Anal yse
¢.) Vordringen der Verbrauchermérkte aufs Land Beobacht ung
d.) Einkommensschwankungen von Vertretern Anal yse
e.) Absatzwege skandinavischer M6belhersteller Beobacht ung
f.) Zahl der Videorecorder in deutschen Haushalten Beobacht ung
0.) Entwicklung der Umsétze in der Produktionsgiterindustrie Anal yse
Produktanal yse:
Umsatz
Gewinn Umsatz
mi nn
—>
Neues Produkt Zeit
Einfihrung
Break-Event-Point
Wachstum
Reife
Séttigung
Rickgang v

PA - Produktinnovation

Produktidee -

Produkteleminierung

Produktdifferenzierung Produktdiversifikation
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Ideenauswahl - Prototypentwicklung — Markttest - Produkteinfihrung — Produktvariationen
- Produktprognose



Einfuhrung erst nach Einhaltung des Produkthaftungsgesetzes

Infos
I nformationsmanagment Infowege
- strategisch - Auf- und Abwértswege
- taktisch - Léngs-,Quer- und Diagonalwege
- operativ - Anweisungswege

Infos
Produktdifferenzierung: Produktdiversifikation:
Produkt Mutter
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= Palaststrategie
Primérforschung
1. Befragung ( Umfrage, Interview )
2. Markttest
3. Beobachtung von langfristigen Markttests
4. Experiment
= Ergebnis: Marktprognose > Marketing
Das Eisenhower - Prinzip
Wichtigkeit A&
Hoch B A
Niegrig
>
Niedrig Hoch Dringlichkeit

wichtige Aufgaben / sofort / selbst

durchschnittliche Aufgabe / fester Termin / delegieren
weniger wichtige Aufgabe / vollstandig delegieren
unwichtig / ignorieren
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Geschaftsprozel3 1: Kundenanalyse

Geschéftsprozeld > ale Aktivitéten, die mit der Durchfiihrung fir eine angestrebte Leistung erstellt werden, die
dann an externe und interne Kunden vergeben wird und fur diese einen Wert darstellt.

Statistische Auswertung
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Lorenzkurve Kundentypolisierung

Umsatzzahlenin % Anteil am UmsatzA hoch _ hoch
Milch- | Star-
kilhe | kunde
Armer ?
Hund
niedrig niedrig

Kundenzahl in % Wachstumspotential der Kunden

Modellieren von Geschéaftsprozessen

- Struktur zeigt die Wertschopfungskurve an
- Zi€l: interne Datenmodellierung

- Teamlésung

- Phasenmodell (interaktive Prozesse)

Beschaffung eines Kundenauftrages

.. Kundeninfo

.. Angebotserstellung

.. Auftragserteilung

.. Montage

.. Systempriifung, Dokumentation
. Kundeneinweisung

.. Folgemal3nahmen

.. Rechnungswesen
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A.. Kundennummer ( eindeutige Zuordnung des Kunden )
Name, Vorname
Firma
Stral3e, Nr.
PLZ,Ort
Tel.,Fax

Kunde Rechnung

Enitétenmodell



Anfrageist aus
Kontakt
anzulegen

Anfrageist
eingetroffen

Anfrage anlegen Anfragekunden
bestimmen

Anfragekopf ist
erfaldt

C> Ereignis
:] Funktion
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