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% 3. Marketingforschung
l\l,fi Zentrale Fragestellungen

I
AN

« \Was bedeutet der Begriff Marketingforschung und was ist ihre Funktion?

« Wie sieht der Prozess der Marketingforschung aus? Was sind die unterschiedlichen
Schritte?

« Was sind die Methoden der Datengewinnung und wie kann man den Einsatz dieser
Methoden beurteilen (Starken und Schwachen)?

« Welche unterschiedlichen Befragungstaktiken gibt es?

- Was sind einige der wichtigen Verfahren der Stichprobenauswanhl (Sampling)"ﬁ“lﬂjlgi’elf
SH
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WSK-Analyse
7S-Analyse
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Analyse
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SWOT

3. Marketingforschung

Konfrontationsmatrix

Strength — Weakness

Intern zum Unternehmen
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Festlegung der aktuellen
Wettbewerbsposition

Pot. Opportunity — Threat
Extern zum Unternehmen
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Marktsegmentierung,

Strategische Zielsetzung

Positionierung

Unternehmens-/Marketingziele

Festlegung normativer &
quantitativer Ziele

Wettbewerbsstrategien

Preis-,Qualitatsfiihrerschaft,
Fokus auf Nische

Marktfeldstrategien
Marktdurchdringung, Produkt-,
Marktentwicklung, Diversifikation

A

Implementation funktionaler Strategien

>

Zielgruppenbestimmung

2.B. 7p‘s des Marketing Mix
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Quelle: In Anlehnung an
Homburg (2020):
Marketing Management
— Strategie — Instrumente
— Umsetzung —
Unternehmensfiihrung,
7. Auflage, S.272

3. Marketingforschung — Zentrale Untersuchungsobje

Kte

z.B:

m Stellung des Unternehmens
im betrachteten Markt

®m absoluter und relativer Markt-
anteil (aggregiert, pro Produkt,
Produktgruppe,
Marktsegment)

B Bekanntheitsgrad und Image

bei bestehenden und

potenziellen Kunden

Zz.B:

m |dentifikation der wichtigsten
Wettbewerber

m Marktposition der wichtigsten
Wettbewerber (z. B. Markt-
anteil, Ertragslage, Kosten-
struktur, Kundenstruktur)

m Ressourcen, Ziele und
Strategien der wichtigsten
Wettbewerber

m Verdnderungen des
Wettbewerbsverhaltens

B.:

Marktvolumen
Marktwachstum

Stand des Marktes im
Lebenszyklus

saisonale Schwankungen
Entwicklung der
durchschnittlich im Markt

EEEN

erzielten Gewinne

zB::

® Analyse der Zufriedenheit der
Kunden mit den einzelnen
Leistungsparametern des
Unternehmens

® Analyse von Verdnderungen
der Kundenzufriedenheit

m Analyse der Kundenloyalitat

m Analyse von Verdnderungen
der Kundenloyalitat

ZB:

m |dentifikation der einzelnen
Kunden im Markt

® |dentifikation der Kunden-
segmente im Markt

= Analyse der Bedeutungs-
veranderung der einzelnen

Segmente

z B:

m |dentifikation und Gewichtung
der grundlegenden
Bedirfnisse der Kunden

® Erkennen der Verdanderungen
der Bediirfnisse

m Analyse des Informations- und
Einkaufsverhaltens der
Kunden

® Erkennen von Veranderungen
im Kundenverhalten

Im Auftrag der

DH

SH
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Definition o 3. Marketingforschung

esSol

Aufgaben der Marketingforschung:

* Anregung
Retroperspektive Prospektive
* Prognose Marktforschung Marktforschung
>
t-n t-1 tO t+1 t+n

* Bewertung

* Kontrolle

* Bestatigung

118 Quelle: in Anlehnung Bruhn, M. (2019): Marketing - Grundlagen fir Studium und Praxis, 14. Auflage, S.92ff.



3. Marketingforschung

Zentrale Untersuchungsobjekte in Bezug auf Kundinnen:

* Marketinginstrumente und deren Wirkung, um beispielsweise die Effektivitat
der angewandten MaBnahmen zu Uberprifen bei Kunden/innen

* sowie die beabsichtigten Wirkungen unterschiedlicher Marketing-
MaBnahmen abzuschatzen (z.B. wie wirkt sich eine PreiserhOhung von
Produkt x in Markt y aus?)

- Retroperspektive Prospektive
Marktforschung Marktforschung

DH | |

119 SH

Quelle: in Anlehnung Bruhn, M. (2019): Marketing - Grundlagen fir Studium und Praxis, 14. Auflage, S.92ff.




3. Marketingforschung
Analyse von Produkten in Bezug auf Kundinnen

e
Wo Witrgen

Le ansetzen ?

DHERMES [

DH||

120
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3. Marketingforschung
Analyse von Produkten in Bezug auf Kundinnen

) Materlalltat Innere
AuBere Verpackung
Verpackung
H enutzungsmechanismus
So Geruch
Farb B HERMES/ Ingredlents
Logo
/ P GroBe/Menge
Marke '
|
Cog ntry of Haufigkeit/Ergiebigkeit
rgin Preis D H I ‘
- Zusatzprodukte Anlass SH

Im Auftrag der

DH|
H
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3. Marketingforschung

Analyse von Produkten in Bezug auf Kundinnen

EEED D]
[ERRE

D'HERMES

Befragung zu u.a.:

» Markenimage/Einstellung
o Attraktivitat

» Einzigartigkeit

e Qualitat

o Zufriedenheit

o Gebrauchsmuster

» Benutzerfreundlichkeit

» Kaufbereitschaft

* Preisbereitschaft
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3. Marketingforschung
Notwendigkeit der Marketingforschung - Beispiele

grine Tomaten = unreif?
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3. Marketingforschung
Prozess der Marketingforschung

Problemformulierung

Fragestellungen

P

Themenstrukturierung

A4

Auswahl der Marktforschungsmethode

Stichprobenplanung

e e

Erhebungsinstrumente

Y

Durchfiihrung der Marktforschungsstudie

Datengewinnung

>

Datenanalyse

\J

Dokumentation der Markforschungsergebnisse

Dateninterpretation

-

Datenprésentation

:

Fundierung von Marketingentscheidungen

Quelle: in Anlehnung Bruhn, M. (2019):
Marketing - Grundlagen fur Studium und
Praxis, 14. Auflage, S.97ff.

Im Auftrag der

DH
SH




Problemformulierung

3. Marketingforschung Fousinsn |+ et

Prozess der Marketingforschung e

Stichprobenplanung Erhebungsinstrumente

.

Durchfiihrung der Marktforschungsstudie

a B
Management problem

Datengewinnung Datenanalyse

'

Dokumentation der Markforschungsergebnisse

Sales at the new store have not met management
expectations, possibly due to the emergence
of a new competitor A —

e — S I

Fraqestel I u nq (U ntersu ch u nqsziel) : Fundierung von Marketingentscheidungen
Warum entsprechen Verkaufszahlen nicht den Erwartungen des Managements?

Wettbewerb?

Verflugbares Einkommen der Kundlnnen?

Kundenverhalten verandert?

Im Auftrag der

DH

125 ®*  Erwartungen seitens des Managements zu hoch? SH




