2 BWL 2 – Marketing

2.1 Kommunikationspolitik

2.1.1 Grundlagen

Kommunikation ist der Austausch von Informationen. Sie wirken auf

· kognitiver (Denken, wissen, lernen)

· konativer (fühlen, wünschen, bedürfen)

und

· affektiver (wählen, entscheiden, handeln)

Bewusstseinsebene.

2.1.2 Instrumente

· Multimedia

· Öffentlichkeitsarbeit

· Verkaufsförderung

· Sponsoring

· Klassische Werbung

· Event-Marketing

· Direkte Kommunikation

· Messen und Ausstellungen

2.1.3 Verkaufsförderung

Hier gibt es drei Arten:

· Die Verbraucher-Promotion zielt auf den Endkunden, so daß dieser ein Produkt häufiger nachfragt (PULL)

· Die Händler-Promotion zielt auf den Händler, so daß dieser mehr vom Produkt präsentiert (PUSH)

· Außendienst-Promotion zur Motivation/Unterstützung der Mitarbeiter des Außendienstes.

VKF sind werbliche Maßnahmen, die den Absatz kurzfristig erhöhen. Sie sind zeitlich befristet.

2.1.4 Public Relations

Ist das bewusste Bemühen eines Unternehmens um Verständnis und Vertrauen in der Öffentlichkeit.

Ziel: Positives Bild, Glaubwürdigkeit

Instrumente:

· Pressekonferenzen

· Tag der offenen Tür

· Ausstellungen

· Vorträge

· Geschäftsberichte

· Stiftungen

Distributionspolitik

2.1.5 Einführung

Die Distributionspolitik umfasst alle Entscheidungen und Maßnahmen bzgl. des Weges eines Produktes vom Produzent zum Endgebraucher.

Es geht um Gestaltung der 

· Verkaufsorgane

· Absatzwege

· Lagehaltung

· Versand

· Transport

( Die Leistung zur richtigen Zeit in richtiger Menge am richtigen Ort!

2.1.6 Strategien

Intensiver Vertrieb

Deckt alle Segmente ab, für Güter des tägl. Bedarfs.

Breite Anzahl von Geschäftstypen

Selektiver Vertrieb

Bedient ausgewählte Segmente

Bereitschaft zu Tests

Informationsverhalten

Exklusiver Vertrieb

Bedient genau ein Segment

Gebietsschutz

Aggressive Verkaufsanstrengungen

Kundendienst

2.1.7 Absatzwege

Es gibt direkten und indirekten Absatz.

Beim direkten verkauft der Hersteller direkt an den Endabnehmer.

Beim indirekten verkauft er über Groß- und Einzelhandel. Diese werden Absatzmittler genannt.

2.1.8 Funktionen des Handles

· Beratungs-

· Mengenausgleichs-

· Vordispositions-

· Preisausgleichs-

· Sortiments-

· Raumausgleichs-

· Kredit-

· Zeitausgleichs-

- Funktion.
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