Ubungen 4 Strategisches Marketing Andreas Liibker

Losungsskizzen
Aufgabe 1

Die DRIVERLICENCEHELP KG (DLH KG), ein Tochterunternehmen der WISSEN GmbH, erstellt und

vertreibt deutschlandweit Unterrichtslektire und Ubungsfragebégen fiir Fahrschulen in gedruckter und
elektronischer Form (Lizensierte App).

(a)  Zeigen Sie fur das Fallbeispiel konkrete strategische Optionen in Anlehnung an die
Produkt-Markt-Matrix auf.
- Gewinnung fehlender Absatzraume

. » Begradigung von Ausfransungen /

Marktdurchdringung Marktentwicklung weiRe Flecken beseitigen

= Differenzierte Zielgruppenbearbeitung = Niederlassungen - ErschlieBung von funktionalen Zusatzmarkten
. » Funktionserweiterungen

= Produktverbesserung und -aktualisierung = Lizenzvergaben +

= Optimierung des Vertriebssystems und / oder der Kommunikationspolitik - Schaffung neuer Teilmarkte

= Joint Ventures » New Users

-> Neue Verwender
Bisherige Nichtverwender / Mehr Nachfrage durch > New Uses

bestehende Kunden / Kundengewinnung von der ~> Neue Verwendungszwecke
Konkurrenz

Produktentwicklung Diversifikation

= Beratung far neue Fahrschulen < Ausbildungsmaterialien fur den Freizeitmarkt

= Ausbildungsprogramme fur neue Medien - Motorboot-, Segelboot-, Flug-, Jagd-, Tauchausbildung
« Fahrschulausstattung = Fahrschuler (Einsatz neuer Medien)
= Weiterbildung fur Fahrschulleitende = Markt- und Verkehrsteilnehmer, z. B. Reiseangebote

= Versicherungsangebote fur Fahrschulen

+ Innovationen im existierenden Produktfeld
+ Differenzierungen im existierenden Produktfeld
+ Variationen der existierenden Produkte
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(b)  Geben Sie einen strukturierten Uberblick Gber potenzielle Marktsegmentierungskriterien fur
den B2B-Sektor an und benennen Sie bedeutsame Segmentierungskriterien, die die DLH
KG in Bezug auf den Absatz einer Fragebogen-App einsetzen konnte. Gehen Sie ab-
schlietend auf die Kriterien zur Gutebeurteilung von Segmentierungskriterien ein.

Anforderungen an Segmentierungskriterien

Kaufverhaltensrelevanz

Marktsegmentierung

o Aussagekraft fur die absatzpolitischen Instrumente
Kriterien

B2B

) Messbarkeit
Makro Mikro Instrumental

z.B.: . P . . . .
l l i I Kommuni- Distri- Erreichbarkeit / Zugénglichkeit
O Griindungs- PECILE ‘ SIEE kation bution gang
jahr O Strategische [ [ [ [
Ausrichtung . .
O Branche g.l.jfBl.r:ROBVZ?ig% o ﬁéu':eli-/ " h Q Einkaufs-
ichtkaufer is- statten- s e
Q Unternehmens- O Preis Praferenz Zeitliche Stabilitat
réle O Marken- klasse
g9 Q Existenz Treue
bedarfs- Q Online-/
Q Einkaufs- konkreti- Q Verbund- Q Anzahl Offline-
volumen sierender kauf- Affinitat
Bereiche verhalten O Preis- . . . . . A
© Rechtsform g-uﬁ-rpark O Verwen- :Jendgeu- I — O Einkaufs- SegmentgrélRe = Wirtschaftlichkeit / Profitabilitat
F&E dungs- intensitat staten- 134
Q Standort intensitat reue 55
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Ordnen Sie die Kdrperpflege-Produkte

- Nivea-Creme bzw. Nivea-Milk
- Atrix-Handcreme

- von Lauder: Estée Lauder, Clinique, Prescriptives, Origins, Aramis

- von Vichy Laboratoires

in folgendes Schema ein und begriinden Sie |hre Zuordnung.

Differen-
Zierung . . . .
undifferenziert differenziert
Markt-
erfassung
1. Massenmarktstrategie 3. Marktsegmentierung
Lauder- Pflegeserien
_ FOr Frauen und Manner,
vollstandig Nivea-Creme umweltorientiert,
beratungsintensiv,
qualitatsorientiert,
Parfumfreiheit
2. Nischenstrategie 3. Marktsegmentierung
Vichy
teilweise Atrix-Handcreme Pflegeprodukte far

Frauen mit medizinischem
Anspruch, Vertrieb tber
Apotheken
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Aufgabe 3

Ein Start-up-Deodoranthersteller, der mit neuen
pflanzlichen Ingredienzen einen Markteinstieg
plant, denkt tiber die alternativen Marktstimu-
lierungsstrategien nach.

Benennen Sie die beiden Hauptausrichtungen,
gehen Sie auf die jeweiligen Vor- und Nachteile
ein (jeweils 2) und nennen Sie je Alternative
fallbezogene Ausgestaltungen.

Kriterium Praferenzstrategie Preis-Mengen-Strategie
Prinzip Qualitatswettbewerb Preiswettbewerb
> Hochpreis-/Markenartikelkonzept > Niedrigpreis-/Discountkonzept
Marketingmix * Uberdurchschnittliche Qualitat * durchschnittliche bzw. Mindestqualitat
* attraktive Verpackung * rationelle Verpackung
* hohes Serviceniveau * keine oder schwache Werbung
* imageorientierte Markenprofilierung * handelsgerichtete Verkaufsférderung
» starke Endverbraucherwerbung * niedriger Preis
» starker personlicher Verkauf und Service * Distribution tGber Discounter
* hoher Preis
* Distribution ausschlieRlich Giber Fachhandel
Vorteile * Aufbau einer eigenstandigen Marktposition | * geringe Kommunikationsaufwendungen
* mittel- bis langfristig hohe Ertrage durch * hohe Ertrdge bei kostenoptimaler
Leistungsvorteil gegeniiber Wettbewerb Fertigungsstruktur, rationeller Logistik und
effizientem Vertrieb
Nachteile * hoher Mitteleinsatz * Verzicht auf den Aufbau echter
* hohes Risiko Markenpréferenzen
* ruinoser Preiswettbewerb
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Erlautern Sie die grundsatzlichen wettbewerbsstrategischen Optionen nach Porter und
ordnen Sie die verschiedenen Betriebstypen in das Strategieschema ein.

Wettbewerbsstrategien nach Porter

} Leistungsvorteil

= Differenzierurngsstrategie
Abdeckung des - Qualitatsfuhrerschaft

Differenzierung tber

* Produkt- und
Servicequalitat

« Kundenbeziehungen

« Zeitvorteile

Gesamtmarktes

’ Kostenvorteil

,
= Preisstrategie
- Kostenfiuihrerschaft

Preisvorteile, z. B. Uber
« Kostendegressionen
« Erfahrungskurve

« Standardisierung

« VerzichtaufF & E

« GréRenvorteile

+ _Automatisierung

| : » Leistungsvorteil

Abdeckung eines = sefektive Qualitétsfiihrerschaft
Teilmarktes - Fokussierung (Nischenstrategie)

| . » Kostenvorteil

'.
= selektive Kostenfiihrerschaft
- Fokussierung (Nischenstrategie)

Differenzierungsansatze /
Preisvorteile durch
Konzentration auf

- Teilmarkten

- Kundengruppen

- Regionen

- Betriebstypen



Format GrofRe Angebol Service/ Waren- Lage Beispiele
Prelsniveau prasentation

BranchenObaergreifendes, * Kaum Service- privsentation * Globus
breltes Sortiment angebole « Solbstbedienung Stadirandlagen = Marktkaul
JAllos unter einem Dach" = PreisgOnstiges bt - real,-
Sortiment
* Koin Servico am
e o POS i innenstidtische A
* @ 1.000-1.400 Artikel ‘W'NW""" Prasontation Nebonlagenund ko
= Erghnzt um Non-Food- s * Reine Selbst- Stadtrandlagen .
Adtikel und Markenartikel mm"'""“; bedienung : ‘m“""
s o gl « Einfache bis : b
anges Sortimont g Pt | peli
Kaum/keine Markenartikel « Selbstbedienung « Tokko
= BranchenObergrei-
fondes, breites * Beratung * Offene Waren-
Sotiment * Verschiedene B <o innensta - Karstadt
* © 100.000 Artikel Prorsiagen T * Koulhof
= JAlles unter einem Dach”
* Tief goghedontes, - At . oae ¢ am
Sormiment » Verschiedene priisentation Innenstadt o Stnlellon
= Kolne Labonsmitisl Preisiagen * Selbstbedienung -2
* Beratungl d.R.
gl o g R = ... .- UG
* HohirQualiite- « ErghnzenderService © Sotenreine Haupt-und | P
anspruch « Eher hoherpreisig Seibstedenung  Nebeniagen
* Auf bestimmie « Bauhaus
* Eingeschriinkie = Offens Waren- I. d R auller
. * Anspruch der * Sebstbedenung  Citlagen von
B St eles  Proisgunsighet dominant Grobsislen | TR
* Begrenries, auf sine * Hohe Beratungs- -
Zioigruppe _ ntensiat P Wooe- * Mode-
* Schmalesundflsches  * Haufiger Sort- * Selanmine Houpt-und ool
Sortiment mestswaches! Selbstbedienung  Nebenlagen
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Aufgabe 4 (a) Erlautern Sie die grundsatzlichen wettbewerbsstrategischen Optionen nach Porter und
ordnen Sie die verschiedenen Betriebstypen in das Strategieschema ein.

Leistungsvorteil Kostenvorteil
+ L

A

Differenzierung

Gesamtmarkt

Konzentration

Teilmarkt

Verbraucher-
marky Boutique Fachgeschih
SB-Center
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(b)  Werfen Sie abschlieRend einen Blick aus der Marketingperspektive auf den Ansatz von
Porter und fuhren Sie potenzielle Kritikpunkte an.

= unvollstandig, da z. B. keine Beriicksichtigung von Timing-Uberlegungen

=» Differenzierungsstrategie kann in unterschiedlichsten Auspragungen existieren

=» Outpacing-Strategien (Hybrider Ansatz)

Kosten-/Preisfuhrerschaftsstrategie, anschlie3end Differenzierung
- IKEA, Aldi (Value-for-money-Image)

Differenzierungsstrategie, anschlieRende Verknupfung mit Kosten-

/Preisfuhrerschaftsstrategie
- Intel (Innovator plus Skimmingstrategie durch Kostensenkungen)

Simultaner Einsatz
- Swatch-Uhren
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