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Abstract  
 
 
Titel: Analyse des Marketing-Mixes im Geschäftsbereich 
Verbrauchsmaterial/ Zubehör und Identifikation von mögli-
chen Verbesserungspotentialen 
 
Kurzzusammenfassung: Industrieunternehmen in der Schweiz bewegen sich in einem 

 dynamischen und wettbewerbsintensiven Umfeld. Die Verän-

 derungen im Wettbewerb haben dazu geführt, dass nebst guten 

 Produkteigenschaften auch eine effektive Vermarktung not-

 wendig ist, um langfristig auf dem Markt erfolgreich zu sein. Wie 

 können nun die Instrumente des Konsumgüter-Marketings dazu 

 genutzt werden, um Industriegüter zu vermarkten? Am Beispiel 

 von Verbrauchsmaterial wird gezeigt, wie mit Hilfe der vier In-

 strumentalbereiche des Marketing-Mixes Vermarktungsstrate-

 gien für industrielle Güter entwickelt werden können. 
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Ausgangslage, Ziel, Vorgehen, Erkenntnisse 
 

Ausgangslage: Ein Familienunternehmen setzt seit seiner Gründung vor 26 Jahren Meilen-

steine in der Cutter-Branche. Die Verlangsamung der Umsatzsteigerung im Geschäftsbe-

reich Verbrauchsmaterial/ Zubehör veranlasst das Unternehmen, die bisherige Vermarktung 

des genannten Produktsortiments zu optimieren. Mit der Implementierung von verkaufsför-

dernden Massnahmen will die Firma ihre Marktposition im Verbrauchsmaterial-Geschäft 

langfristig verbessern. 

 

Ziel dieser Bachelor Thesis ist es, die bestehenden Marketinginstrumente des Familienun-

ternehmens zu analysieren und Ideen zur Optimierung des Marketing-Mixes zu entwickeln. 

Der Marketing-Mix setzt sich aus der Produkt-, Preis-, Distributions-, und Kommunika-

tionspolitik eines Unternehmens zusammen. 

 

Methodisch wird zunächst eine Analyse der Organisation und der bisherigen Vermarktung 

des Geschäftsbereichs Verbrauchsmaterial/ Zubehör durchgeführt. Eine Untersuchung der 

Webauftritte von Mitbewerbern und Partnern liefert Anhaltspunkte, wie sich die anderen 

Markteilnehmer positionieren. Anschliessend werden mit Hilfe von Umfragen Chancen für die 

Verbesserung des Marketing-Mixes identifiziert. Aufgrund der gewonnen Erkenntnisse wer-

den schliesslich Strossrichtungen für die zukünftige Vermarktung des Verbrauchsmaterials 

entwickelt.  

 

Die Erkenntnisse aus der Untersuchung sind die folgenden:  

 

 1. Die Gestaltung des Marketing-Mixes ist eine der grundlegendsten Koordinations-

  aufgaben eines Unternehmens. Ein weitverbreitetes wissenschaftliches Modell ist 

  die Unterteilung des Marketinginstrumentariums in ein 4er-System: Produkt- und 

  Programmpolitik, Preis- und Kontrahierungs- beziehungsweise Entgelt- und Kondi-

  tionspolitik, Distributionspolitik und Kommunikationspolitik.  

 

 2. Die Produktleistung ist eine Teildisziplin der Produktpolitik und das Zentrum des 

  Marketings. Ohne diese Basisleistung sind alle anderen Teilleistungen wirkungs-

  los. Deshalb ist die Produktleistung die Ausgangslage für weitere Überlegungen 

  bezüglich des Marketing-Mixes. Die Preispolitik ist ein Teilbereich der Kontrahie-

  rungspolitik und umfasst alle Entscheidungen, welche die Preishöhe beeinflussen. 

  Die Art und Weise der Preisfestlegung und -durchsetzung ist eine weitere Aufgabe  



 

 

 

  

  

  
  

 

 3.

  

  

  

  

  
 

Abb. 1: 

 4.

  

  

 

• Vorhan

• Unüber

Balken

• Fehlen

• Kompli

und Wa

• Unzure

• Kein di

• Ungenü

der Preis

einheitlic

tribution
organs, L

. Der Web

wird die 

über das

erhält be

scheiden

Merkmal

Positive und

. Die Wah

nicht nur

bei Entsc

A

Negativ

ndensein von vie

rsichtliche Gest

)

de Preistranspa

zierte Verlinkun

arenkorb

eichende Kontak

rekter Zusamm

ügende Bildqua

spolitik. Unt

chen Gestal

nspolitik be

Logistikents

bauftritt ist h

Wichtigkeit 

s Internet In

edeutend m

nd für den W

le der unter

d negative Me

hrnehmung 

r über die P

cheidungen

Abb. 2: Quali

ve Merkma

elen „Baustellen

taltung der „TITL

arenz

ng zwischen Pro

ktangaben über

enhang zwische

alität

Produktq

Serviceq

ter der Kom
ltung von In

eschäftigt s

scheidunge

heute Besta

der Online

nformationen

ehr Aufmer

Webauftritt. 

rsuchten We

erkmale eine

der Kundsc

Produktquali

n hinsichtlich

itätsfaktoren

ale

n“

LE tag“ (oberer 

oduktsortiment 

r den Hersteller 

en Bild und Tex

qualität 

qualität

mmunikatio
nformatione

ich hauptsä

n und der W

andteil des K

-Präsenz zu

n beschaffe

rksamkeit vo

Nachfolgen

ebauftritte b

er „Website“.

chaft über d

ität gesteue

h der Produ

. Quelle: eige

xt 

• Log

• Ein

• Pu

• Ein

• De

• Na

(zu

• Ve

ins

Se

• Standzeit

• Verschleis

• Verarbeitu

• Produktinfo

• Verpackun

• Serviceleis

• Lieferservi

• Ansprechp

• Firmenima

• Kommunik

onspolitik w

n über ein P

ächlich mit d

Wahl des Ab

Kommunika

unehmen, d

en. Die Eins

on den Ben

nd werden e

beschrieben

 Quelle: eige

die Qualität 

ert. Nachfolg

uktpolitik z

ene Darstellu

Pos

gische und intu

nheitliche und ü

blikation von be

nen integrierten 

etaillierte Produk

achvollziehbarer

um Beispiel in F

erwendung der „

strument (z.B. In

erviceleistungen

s

ngsqualität

ormationen

ng

stung 

ce

partner

age

kation

werden alle 

Produkt ver

der Bestimm

bsatzweges

ationsauftritt

da sich die K

stiegsseite o

nutzern und 

einige posit

n. 

ene Darstellu

des Verbra

gende Qual

zu beachten

ung. 

sitive Mark

itive Navigation

bersichtliche Ge

enutzerrelevante

Webshop

ktinformationen 

r Aufbau des We

Form von Produk

„Website“ als Ko

nformation bezü

)

  3 

Massnahm

rstanden. D

mung des A

s.  

tes. In Zuku

Kunden ver

oder Homep

ist deshalb

ive und neg

ung. 

uchmateria

litätsfaktore

n. 

 

kmale

estaltung der Te

en Informatione

ebshops 

ktgruppen)

ommunikations-

üglich spezieller 

men zur 

ie Dis-
Absatz-

unft 

rmehrt 

page 

b ent-

gative 

 

ls wird 

en sind 

exte

en 

-



 

 

 5.

  

 

 

 

 6.

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 
 

 7.

  

 

. Bei der P
beachten

A

. Bei der E

die Vor- 

bezogen

Abb. 4: V

. Mögliche

Verbrauc

Abb. 5: T

Tipps

• Die wich

• Die Prod

• Kurze Ü

• Mit Qua

• In den B

• Der Info

zum Nac

K
1
2

U

Preispolitik
n. 

Abb. 3: Fakto

Entwicklung

und Nachte

n werden.  

Vor- und Nac

e Massnahm

chsmaterial

Tipps für Bro

s für die G

htigsten Verkauf

duktvorteile sind

berschriften we

litätsnachweise

Broschüren sollt

rmationsgehalt 

chschlagen nutz

Kosten
1. Herstellkoste
2. Marge der Zw

Unternehmenss

k für den Be

oren für die P

g von Massn

eile des indi

chteile des in

men innerha

l sind der D

oschüren. Qu

Gestaltung

fsargumente be

d in der Broschü

erden verwende

n argumentiere

e man keine ku

der Broschüre 

zt

Vortei

en
wischenhändle

strategie

ereich Verbr

Preisfindung.

nahmen be

irekten Vert

ndirekten Ver

alb der Kom
irektverkau

uelle: eigene 

g von Bros

efinden sich am 

üre hervorzuheb

t, die den Kund

n, um die Glaub

rzlebigen Inform

ist wichtig, dam

ile

er

Mar
Rea
Prei

Prei

Preisstrateg

rauchsmate

. Quelle: eige

züglich der 

triebssystem

rtriebssystem

mmunikatio
f und die O

Darstellung.

schüren

Anfang einer B

ben und nicht de

ennutzen hervo

bwürdigkeit zu u

mationen verwe

mit der Leser die 

Nachte

rktpreise
aktion der Mitbe
isänderungen 

iserwartung de

ie

erial sind fol

ene Darstellu

Distributio
ms in die Üb

ms. Quelle: e

onspolitik i

ptimierung 

. 

roschüre

eren Eigenscha

orheben

unterstreichen 

nden

Broschüre auc

eile

ewerber auf 

er Kunden 

  4 

lgende Fak

ung. 

onspolitik m

berlegunge

igene Darste

im Bereich  

der Brosch

aften

h zukünftig

toren zu 

müssen 

n ein-

ellung. 

üren.  

 


