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Hinweise:

Dies ist eine Vorlage zur Erstellung eines Marketingskonzeptes. Die rot eingefügten Texte dienen zur Erläuterung des jeweiligen Abschnittes und müssen vor Beendigung des Konzeptes gelöscht werden. Nicht benötigte Abschnitte, Gliederungspunkte oder Inhalte können selbstverständlich gelöscht werden. Selbstverständlich können Sie auch Überschriften, Beschreibungen oder Abschnitte umbenennen.
Diese Vorlage dient nur als Anregung / Unterstützung und soll Ihre Arbeit beim Erstellen des Marketingskonzeptes erleichtern. Es ist keineswegs eine abschließende Ausarbeitung. Für weitere fachliche und inhaltliche Fragen sollten Sie einen kompetenten Berater nutzen, der mit Ihnen dieses Marketingkonzept erstellen kann.
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[bookmark: _Toc482000954]Zusammenfassung
Die Zusammenfassung (auch Executive Summary genannt) trägt wesentlich zur Akzeptanz des Marketingskonzepts beim Leser bei. Wenn es in diesem einleitenden Abschnitt gelingt, dem Leser bereits wohlwollend das Konzept, die Firma und die Intention näher zu bringen, dürfte das weitere Vorgehen in diesem Marketingkonzept wesentlich leichter fallen. Die Zusammenfassung ist kurz und knapp, jedoch übersichtlich verfasst und beinhaltet bereits die Hauptpunkte des Marketingskonzeptes. Darüber hinaus sollen die weiteren Maßnahmen in Form einer Handlungsanweisung integriert sein. Außerdem gehören folgende Punkte in die Zusammenfassung des Marketingskonzeptes: 

· Beschreibung der Produkte bzw. der Dienstleistung
· Beschreibung und Abstecken des Zielmarkts
· Erläuterung der bestehenden Nachfrage für das Produkt bzw. für die Dienstleistung
























	
[bookmark: _Toc482000955]Firmenbeschreibung und Unternehmensstrategie
In diesem Abschnitt beschreiben Sie die Geschichte und die Erfolge der Firma sowie die Gliederung der Organisation und erläutern anschließend Unternehmensstrategie. Es dürfen Eckdaten wie Alter, Größe und geographische Verteilung der Firma genannt und beschrieben werden. Wichtige Kooperationspartner, Marketingaktivitäten können ebenfalls in diesem Abschnitt einfließen.




[bookmark: _Toc482000956]Unternehmensanalyse

[bookmark: _Toc482000957]Stärken
Welche Stärken hat die Firma und welche strategischen Erfolgspositionen kann die Firma vorweisen?

[bookmark: _Toc482000958]Schwächen
Nennen und beschreiben Sie die größten Schwächen der Firma.


[bookmark: _Toc482000959]Wertschöpfungskette
Was ist eine Wertschöpfungskette? Siehe dazu wikipedia!

[bookmark: _Toc482000960]Kernkompetenzen
Kernkompetenzen müssen:
· den Zugang zu potentiellen Märkten öffnen,
· einen Beitrag zur Erfüllung eines wichtigen Kundenbedürfnisses leisten,
· von den Wettbewerbern nur schwer kopierbar sein.

Welche Kernkompetenzen bestehen ganz konkret?

[bookmark: _Toc482000961]Wichtige Herausforderungen
Nennen und beschreiben Sie die drei wichtigsten und größten Herausforderungen für die kommenden drei Jahre.

[bookmark: _Toc482000962]Die größten Fehler
Aus welchen Fehlern hat die Firma in der Vergangenheit gelernt und wird sie aus diesem Grund nicht wieder begehen?



[bookmark: _Toc482000963]Marktanalyse

[bookmark: _Toc482000964]Erfolgsfaktoren aus Kundensicht
Nennen und beschreiben Sie in diesem Abschnitt die wichtigsten Erfolgsfaktoren aus Sicht des Kunden! 

[bookmark: _Toc482000965]Kosten

[bookmark: _Toc482000966]Geschwindigkeit

[bookmark: _Toc482000967]Sicherheit

[bookmark: _Toc482000968]Ressourcenoptimierung

[bookmark: _Toc482000969]Flexibilität

[bookmark: _Toc482000970]Qualität

[bookmark: _Toc482000971]Transparenz


[bookmark: _Toc482000972]Beschreibung des relevanten Marktes


[bookmark: _Toc482000973]Marktsegmentierung
Beschreiben Sie die Marktsegmentierung hinsichtlich:
· geographischer Segmentierung
· branchenmäßiger Segmentierung
· sprachliche Segmentierung
· Segmentierung nach Firmengröße


[bookmark: _Toc482000974]Chancen im Markt und im Marktumfeld
Nennen und beschreiben Sie in diesem Abschnitt die drei größten Chancen in ihrem Markt! 

[bookmark: _Toc482000975]Gefahren im Markt und im Marktumfeld
Nennen und beschreiben Sie die größten Gefahren für Ihr Unternehmen im Markt oder im Umfeld!

[bookmark: _Toc482000976]Trendanalyse
Nennen und beschreiben Sie mögliche Trends der Zukunft für das Unternehmen und die Branche und welche Chancen und Risiken sich daraus für das Produkt oder die Dienstleistung ergeben.
Lesen Sie im Gründerlexikon zum Thema Trendanalyse!

[bookmark: _Toc482000977]Konkurrenz
[bookmark: _Toc482000978]Produkte
Nennen und beschreiben Sie kurz vorhandene Konkurrenzprodukte?

[bookmark: _Toc482000979]Dienstleistungen
Nennen und beschreiben Sie kurz existierende Konkurrenzdienstleister?







[bookmark: _Toc482000980]Alternative Strategien
Bestehen alternative Strategien? Wenn ja, beschreiben Sie diese.




[bookmark: _Toc482000981]Quantitative und Qualitative Marketingziele
Es existieren zum einen quantitative Ziele und zum anderen qualitative Ziele für das Marketing. Formulieren und beschreiben Sie diese in diesem Abschnitt!

[bookmark: _Toc482000982]Kennzahlen
Die Kennzahlen im abgebildeten Kennzahlensystem beziehen sich auf die erste Periode. Passen Sie die Finanzplanung oder das Kennzahlensystem Ihrer Firma gegebenenfalls an.

Umsatzrentabilität
N.N.


Gewinn
N.N.
Umsatz
N.N.
(:)



(-)
Fixe Kosten
N.N.

Deckungsbeitrag
N.N.


(-)
Variable Kosten
N.N.


Nettoumsatz
N.N.


(+)
Restliche Aufwände
N.N.


Löhne/Gehälter/Honorare
N.N.






[bookmark: _Toc482000983]Sachlogisch orientiertes Marketing-Zielsystem
In diesem Schritt werden vorhandene Zusammenhänge gezeigt. Selbstverständlich können Sie dies auf ihre Firma beziehen und am konkreten Beispiel nennen und beschreiben. 

Produkt-/Leistungs-qualität

+
Cross Selling

+


-
+
Garantieleistungen
Wiederholungs-käufe
Kundenzufriedenheit


+
+
Preiserhöhungen

Kosten


-

+
+
Gewinn
Umsatz




(+) gleichgerichtete Zielbeziehung
(-)  entgegengesetzte Zielbeziehung

[bookmark: _Toc482000984]Positionierung
Beantworten Sie folgende Fragen und stellen Sie somit Ihr Positionierungs-Zielsystem dar:
1. Welche wichtigen Bedürfnisse werden angesprochen, die kaufentscheidend sind?
2. Wer wird zum Kundenkreis gezählt?
3. Welche Leistungen werden angeboten?
[bookmark: _Toc482000985]Marketing-Mix
Zeigen Sie die Komponenten des Marketing-Mixes am konkreten Beispiel ihrer Firma!

Distribution




Standort 

· Gebiet
· Kanäle
· Organe
· Logistik
Marktbearbeitung bzw. Kommunika-tionspolitik


Bewerbung

· Werbung
· Verkaufs-förderung
· Verkauf
· PR
Preisgestaltung




Preis

· Preise
· Rabatte/ Konditionen
· Absatz-finanzierung
Marktleistungs-gestaltung



Produkt

· Qualität
· Ausstattung/ Verpackung
· Programm/ Sortiment
· Marke/ Brand
· Service/
· Kundendienst










Angebotspolitik




[bookmark: _Toc482000986]Produkt
[bookmark: _Toc482000987]Preis
[bookmark: _Toc482000988]Bewerbung
Arbeiten Sie mit Bildern, denn:
· Bilder werden schneller und leichter aufgenommen und verarbeitet.
· Sie aktivieren stärker.
· Sie werden als angenehmer empfunden.
· Sie wirken glaubwürdiger und werden unkritischer aufgenommen.
· Sie werden besser erinnert, weil lebendig.
[bookmark: _Toc482000989]Standort 
[bookmark: _Toc482000990]Gebiet
[bookmark: _Toc482000991]Kanäle
· Direktmarketing
· Messen
· Onlinemarketing
[bookmark: _Toc482000992]Organe

[bookmark: _Toc482000993]Infrastruktur
Beschreiben Sie in diesem Abschnitt benötigte Logistik und gegebenenfalls Strukturen dazu!
[bookmark: _Toc482000994]Marketing-Taktik
Folgender Handlungsplan zeigt Ihr kurzfristiges Vorgehen:

	Wer?
	Was? 
	Bis wann?
	Mit welchem Erfolg?
	Mit welchen Hilfsmitteln?
	Zu welchen Kosten?

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


[bookmark: _Toc482000995]Realisierung und Controlling
[bookmark: _Toc482000996]Implementierung
Die Implementierung (bzw. der Plan dazu) beschreibt das Vorgehen das Marketingkonzept umzusetzen. Dabei ist auf jede Strategie einzeln einzugehen und zu beschreiben, wie diese realisiert werden soll.
Beispiel: Im Marketingkonzept ist eine Zeitungskampagne vorgesehen. Beschreiben Sie in der Implementierung sowohl das Kontaktieren der Werbeagentur oder des Zeitungsverlages, die Terminvereinbarung sowie die Bestimmung von Werbezielen, Werbepublikum und lokale Streuung.

Erfolg
Realisierung oder
Abmilderung nega-tiver Konsequenzen

Verspielte
Chancen

Misserfolg




Implemen-
tierung
Gut



Schlecht
Strategie

	Gut			Schlecht








[bookmark: _Toc482000997]Controlling
Im Controlling muss die Implementierung überprüft und entsprechende Maßnahmen eingeleitet werden. Überprüfen und beschreiben Sie, in welche Richtung sich das Marketingkonzept bewegt hat. Vergleichen Sie gesteckte Ziele mit den erreichten Ergebnissen! Eine womöglich vorhandene Abweichung ist zu erläutern und die Maßnahmen so anzupassen, dass negative Folgen korrigiert werden, um das Ziel zu erreichen.

Beobachtete
Ergebnisse
Ziele



Vergleich 
Ziele / Ergebnisse
Anpassung
der Ziele 
Veränderung
der bisherigen
Maßnahmen



Maßnahmen einleiten




[bookmark: _Toc482000998]Finden neuer Geschäftsfelder
Mithilfe der Suchfeldanalyse werden eigene Kompetenzen mit dem Markt Bedarf abgeglichen, um auf diese Weise neue Geschäftsfelder zu finden bzw. das vorhandene Geschäftsfeld entsprechend einzugrenzen. Diese Aufgabe kann jedoch nur erfolgreich durchgeführt werden, wenn zunächst potentielle Zielmärkte ausgewählt sowie die Marktattraktivität bestimmt wird.
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