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Marketing mit Strategie

Marktorientierte Unternehmensfiihrung

Das, woran heute der Erfolg oder Misserfolg eines Unternehmens gemessen wird, ist der
Umsatz. Doch wie erzielt man hohe Umsétze? Hier bieten die klassischen Marketing-
Instrumente Produkt, Preis, Vertrieb und Kommunikation, eine Vielzahl an Strategien an.

Von der Niedrig-Preis-Politik, wie sie Aldi betreibt, Uber die
Markt-Durchdringungs-Strategie, wie aktuell bei REWE, bis
hin zur Massen-Markt-Strategie eines Otto Versands, doch
welche Strategie ist fur klein- und mittelstandische Unter-
nehmen die Richtige?

Gerade kleine Unternehmen brauchen eine Strategie, denn |

sie kdnnen sich Fehlinvestitionen noch weniger leisten als
die groRRen. Sind die Umsétze erst einmal eingebrochen ver-
ringert sich der Handlungsspielraum.

Doch nun zur Praxis, worauf kommt es bei einer Marke-

tingstrategie an? Zuallererst sollte das Produkt analysiert |

werden. Ist der Grundnutzen klar definiert? Mit welchem
Zusatznutzen, wie z. B. Garantieleistungen, Supportleistun-
gen oder erganzenden Eigenschaften kdnnen wir unser Pro-
dukt ausstatten um uns von den Wetthewerbern positiv ab-
zuheben? Ein haufig begangener Fehler ist hierbei an den ei-
gentlichen Kundenbeddrfnissen vorbei zu produzieren.

Als néchstes sollten die Preise kritisch hinterfragt werden. Sind die Produkte zu preiswert,
sodass sie billig wirken oder sind sie zu teuer. Wie sieht die Relation zu den Mitbewerbern

aus? Wie kann dem Kunden vermittelt werden, dass er bei uns mehr

flr sein Geld bekommt, als beim Wettbewerber?

Kundengeschmack treffen

unfreundlich ist.
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RegelmaRige Erfolgskontrolle

der Erfolg garantiert.

Eine weitere wichtige Baustelle ist oft der
Vertrieb. Ist das Vertriebssystem noch zeit-
gemaR? Erreiche ich auf diesem Wege wirk-
lich meine Kunden? Und die besten Produk-
te nitzen nichts, wenn die Vertriebsmann-
schaft unmotiviert, schlecht informiert und

Kriegsentscheidend ist natirlich auch die
Kommunikation. Wie heif3t es so schén: Der
Wurm muss dem Fisch schmecken, nicht
dem Angler. Auch hier gilt es, den Kunden-
geschmack zu treffen und nicht den eigenen.
Ein wirksames Instrument zur Ermittlung der
Kundenbedirfnisse sind Kundenworkshops Zielgruppe Jugendliche: ,Der
oder die Marktforschungsstudien der Ver-

Wurm muss dem Fisch
schmecken, nicht dem Angler”

Sind diese Fragen geklart ist die richtige Strategie schon fast ge-
funden. Habe ich qualitativ hochwertige Produkte in kleiner Sttick-
zahl ist die Markt-Segment-Strategie fur mich die richtige. In
Kombination mit einer selektiven Hoch-Preis-Strategie kann ich
exklusive Kundensegmente bedienen. Mit einem preiswerten und
effizienten Vertriebskanal und der richtigen Kundenansprache ist

Wie bei so vielen Dingen, kommt es natirlich auch bei der Marke-
tingstrategie auf Konsequenz in der Umsetzung und auf die regel-
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Frauen kommen schwerer an
Grindungskredite

DIHK-Umfrage bei 2.600 Existenzgriinderinnen

Frauen missen groRere Hiirden bei der Kre-
ditaufnahme fur ihre Existenzgriindung be-
waltigen als Manner. Dies ist ein Kerner-
gebnis einer DIHK-Umfrage bei 2.600
Grunderinnen. 58 % der Griinderinnen
auRerten aus ihrer Erfahrung, dass Frauen
mehr Schwierigkeiten als Manner hatten,
einen Griindungskredit zu bekommen.

»Viele Frauen, die zun&chst das Unterneh-
men ,Familie® fuhren, kénnen nicht im
gleichen Umfang wie Manner Griindungs-
kapital ansparen, Geschaftskontakte kniip-
fen und sich kaufménnisches Know-how
aneigenen®, betonte DIHK-Président Lud-
wig Georg Braun. (Siehe auch S. 5)

maRige Erfolgskontrolle an. Entscheidend
ist hierbei, dass der Unternehmer seine
betriebswirtschaftlichen Kennzahlen per
Knopfdruck abrufen kann. Dabei ist die
Aufbereitung des
Datenmaterials von
grundlegender  Be-
deutung.

Im obigen Fall niitzen
die reinen Gesamt-
umsatzzahlen natr-
lich herzlich wenig.
Hier ist eine Auswer-
tung nach den jewei-
ligen Kundensegmen-
ten, wie z. B. ,Moder-
ne gehobene Wein-
trinker*, erforderlich.

Zusétzlich empfiehlt
sich  beispielsweise
eine Relation von
Kunden- und Preis-
segmenten. So kann ich genau sehen im
welchen Kundensegment ich wie viel Um-
satz generiere und welche Preise ich reali-
sieren kann.

Nachdem ich nun nicht nur eine Marke-
tingstrategie verfolge, sondern auch noch
regelmaRig kontrolliere, ist es moglich, die
Ziele und Ressourcen meines Unterneh-
mens kontinuierlich an die sich andernden
Marktchancen anzupassen — kurz ich be-
treibe mein Marketing als marktorientier-
te Unternehmensfiihrung.

Maike Sander, Zachenberg

In besseren Rahmenbedingungen zur Ver-
einbarkeit von Familie und Beruf sieht
Braun deshalb eine gesellschaftliche Kar-
dinalaufgabe, damit das Unternehmertum
in Deutschland eine Zukunft hat. ,Unsere
Gesellschaft muss das unternehmerische
Potenzial von Frauen viel besser er-
schlieRen. Bislang steht hinter jeder dritten
Existenzgriindung eine Frau®, so der DIHK-
Président. In gut vier Jahrzehnten werde es
demografiebedingt tiber eine halbe Million
weniger Selbststédndige geben. Damit drohe
der Verlust von Uber einer Million Arbeits-
platzen. Gerade das rohstoffarme Deutsch-
land sei auf mutige und kreative Unterneh-
merinnen in spe angewiesen.
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UNTERNEHMERTAG IN DEGGENDORF

Thema: Vom Chef zur Fihrungskraft —
nur wer fuhrt, fihrt!
Personalauswahl
Situatives Flihren
Firmenprasentation ,Elevator Pitch*

Wann: 2. Februar 2007 — ab 13:45 Uhr

Wo: Innovations Technologie Campus
Deggendorf (ITC)
Ulrichsberger StraRe 17,
94469 Deggendorf
Multimedia-Raum Haus A1

Weitere Informationen unter:
E-Mail: traub@passau.ihk.de
Telefon: 0851 507-346

Heinz Traub, Innovationsberater
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