Unternehmensentwicklung
fir Lernende Regionen

Markt und Wettbewerb
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Was iIst zu tun? A

Lernendeﬁnegmnen
R
> Marktanalyse

> Grofde
> Entwicklung
> Wetthewerb

> Marktsegmentierung und
Auswahldes Zielmarktes

> Festlegung der Marketing-Strategie
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Branchenanalyse ;{e’

Struktur: ungen:
- Wettbewerb erer
- Neue Technik en
- Marktzutrittss butoren
- Austrittsschra
lhr

Unternehmen
Finanzen:
- Kostentrends grofRe
- Gewinnspann zuwachs

ktwahl
Z
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Marktsegmentierung i}’

Wer kauft? Was wird
- Geographie gekauft?
- Profil - Funktionen
- Lebenstil - Verpackung

- Personlichkeit - Preis
Ihr Produkt - Lieferung

Ihre Dienstleistung

Warum wird gekauft?
- Vorzuge
- Eigenschaften
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Marketi

Product (Produktpol
- Ausstattungselem
- Qualitat

- Kundendienst

- Menge

- Design

- Verpackung

Place (Distributions
- Distributionskanal
- Warenlogistik

- Absatzmittler

- Absatzweg

- Standort

ng-Mix

eispolitik)
)Preis
Skonto
sfristen
erenzierung
erungskonditionen
angebote

Marketing-Mix

n
nikationspolitik)
che Werbung
fsférderung
licher Verkauf
elations
Placement

Lernendzégfen
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Produkt-Markt-Matrix ;ﬁ%

Bestehende Neue
Markte Markte

Markt- Markt-
durchdringung entwicklung

Bestehende
Produkte

Neue

Produkte Diversifikation
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Typische Problembereiche A

LernendeRegionen

2
> Unscharfe Produkt- /
Dienstleistungsdefinition
Eingrenzung des Zielmarktes
Fehlende verifizierbare Marktzahlen

Starke Abweichungen
unterschiedlicher Marktstudien

> Markteintrittsbarrieren werden
unterschatzt

Uberschatzung der Marktchancen
Aussage ,Keine Wettbewerber* e s

fur Lernende Regionen
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Fragen zu Fitness-Center KA

LernendeRegionen

R

e Wer sind die Wettbewerber flr das
Fithess-Center?

e Welchen Mehrwert haben die Kunden
vom Angebot des Fitness-Center? Was
Ist der konkrete Nutzen?

e Mit Partnern aus welchen Bereichen
konnten Sie strategische Allianzen

eingehen, um lhren Geschaftserfolg auf |
eine solidere Basis zu stellen? -



