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Industrieunternehmen in der Schweiz bewegen sich in einem
dynamischen und wettbewerbsintensiven Umfeld. Die Veran-
derungen im Wettbewerb haben dazu geflhrt, dass nebst guten
Produkteigenschaften auch eine effektive Vermarktung not-
wendig ist, um langfristig auf dem Markt erfolgreich zu sein. Wie
kénnen nun die Instrumente des Konsumguter-Marketings dazu
genutzt werden, um Industrieglter zu vermarkten? Am Beispiel
von Verbrauchsmaterial wird gezeigt, wie mit Hilfe der vier In-
strumentalbereiche des Marketing-Mixes Vermarktungsstrate-

gien fur industrielle Guter entwickelt werden kénnen.
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Ausgangslage, Ziel, Vorgehen, Erkenntnisse

Ausgangslage: Ein Familienunternehmen setzt seit seiner Griindung vor 26 Jahren Meilen-
steine in der Cutter-Branche. Die Verlangsamung der Umsatzsteigerung im Geschaftsbe-
reich Verbrauchsmaterial/ Zubehor veranlasst das Unternehmen, die bisherige Vermarktung
des genannten Produktsortiments zu optimieren. Mit der Implementierung von verkaufsfor-
dernden Massnahmen will die Firma ihre Marktposition im Verbrauchsmaterial-Geschaft

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 zunéchst eine Analyse der Organisation und der bisherigen Vermarktung
des Geschaftsbereichs Verbrauchsmaterial/ Zubehor durchgefuhrt. Eine Untersuchung der
Webauftritte von Mitbewerbern und Partnern liefert Anhaltspunkte, wie sich die anderen
Markteilnehmer positionieren. Anschliessend werden mit Hilfe von Umfragen Chancen fur die
Verbesserung des Marketing-Mixes identifiziert. Aufgrund der gewonnen Erkenntnisse wer-
den schliesslich Strossrichtungen fir die zukinftige 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 fur weitere Uberlegungen
beziglich des Marketing-Mixes. Die Preispolitik ist ein Teilbereich der Kontrahie-
rungspolitik und umfasst alle Entscheidungen, welche die Preishdhe beeinflussen.

Die Art und Weise der Preisfestlegung und -durchsetzung ist eine weitere Aufgabe
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der Preispolitik. Unter der Kommunikationspolitik werden alle Massnahmen zur
einheitlichen Gestaltung von Informationen Uber ein Produkt verstanden. Die Dis-
tributionspolitik beschaftigt sich hauptsachlich mit der Bestimmung des Absatz-

organs, Logistikentscheidungen und der Wahl des Absatzweges.

3. Der Webauftritt ist heute Bestandteil des Kommunikationsauftrittes. In Zukunft
wird die Wichtigkeit der Online-Prasenz zunehmen, da sich die Kunden vermehrt
Uber das Internet Informationen beschaffen. Die Einstiegsseite oder Homepage
erhalt bedeutend mehr Aufmerksamkeit von den Benutzern und ist deshalb ent-
scheidend fur den Webauftritt. Nachfolgend werden einige positive und negative
Merkmale der untersuchten Webauftritte beschrieben.

Negative Merkmale

« Vorhandensein von vielen ,Baustellen* « Logische und intuitive Navigation

 Unubersichtliche Gestaltung der ,TITLE tag“ (oberer « Einheitliche und ubersichtliche Gestaltung der Texte
Balken) ¢ Publikation von benutzerrelevanten Informationen

* Fehlende Preistransparenz « Einen integrierten Webshop

» Komplizierte Verlinkung zwischen Produktsortiment « Detaillierte Produktinformationen
und Warenkorb » Nachvollziehbarer Aufbau des Webshops

» Unzureichende Kontaktangaben tiber den Hersteller (zum Beispiel in Form von Produktgruppen)

« Kein direkter Zusammenhang zwischen Bild und Text « Verwendung der ,Website* als Kommunikations-

» Ungeniigende Bildqualitét instrument (z.B. Information bezuglich spezieller

Serviceleistungen)

Abb. 1: Positive und negative Merkmale einer ,Website“. Quelle: eigene Darstellung.

4. Die Wahrnehmung der Kundschaft Giber die Qualitét des Verbrauchmaterials wird
nicht nur Uber die Produktqualitéat gesteuert. Nachfolgende Qualitatsfaktoren sind
bei Entscheidungen hinsichtlich der Produktpolitik zu beachten.

« Standzeit

* Verschleiss
Produktqualitat « Verarbeitungsqualitat
* Produktinformationen

* Verpackung

« Serviceleistung

* Lieferservice
Servicequalitat « Ansprechpartner
« Firmenimage

« Kommunikation

Abb. 2: Qualitatsfaktoren. Quelle: eigene Darstellung.
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Bei der Preispolitik flr den Bereich Verbrauchsmaterial sind folgende Faktoren zu

5.
beachten.
%osten Marktpreise
1. Herstellkosten Reaktion der Mitbewerber auf
2. Marge der Zwischenhéandler Preisanderungen
Preisstrategie
Unternehmensstrategie Preiserwartung der Kunden
Abb. 3: Faktoren fur die Preisfindung. Quelle: eigene Darstellung.
6. Bei der Entwicklung von Massnahmen bezliglich der Distributionspolitik miissen

die Vor- und Nachteile des indirekten Vertriebssystems in die Uberlegungen ein-

bezogen werden.
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Abb. 4: Vor- und Nachteile des indirekten Vertriebssystems. Quelle: eigene Darstellung.

7. Mdogliche Massnahmen innerhalb der Kommunikationspolitik im Bereich

Verbrauchsmaterial sind der Direktverkauf und die Optimierung der Broschuren.

Tipps fur die Gestaltung von Broschuren

« Die wichtigsten Verkaufsargumente befinden sich am Anfang einer Broschiire

« Die Produktvorteile sind in der Broschiire hervorzuheben und nicht deren Eigenschaften
« Kurze Uberschriften werden verwendet, die den Kundennutzen hervorheben

« Mit Qualitatsnachweisen argumentieren, um die Glaubwiirdigkeit zu unterstreichen

«In den Broschiren sollte man keine kurzlebigen Informationen verwenden

« Der Informationsgehalt der Broschiire ist wichtig, damit der Leser die Broschire auch zukunftig

zum Nachschlagen nutzt

Abb. 5: Tipps fiir Broschiren. Quelle: eigene Darstellung.



