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PFH Private Hochschule Gottingen:

Inr Partner fur ein erfolgreiches Studium

= An der PFH Private Hochschule Goéttingen kdnnen Sie betriebswirtschaftliche und psychologische
Studiengénge sowie Hightech-Studiengange, die es sonst nirgendwo gibt, studieren.

= Alle Studienabschliisse sind akkreditiert und staatlich anerkannt.

= |hre Vorteile eines Privatstudiums an der PFH:

v Individuelle Betreuung und kleine Lerngruppen
Stetiger Kontakt zu namhaften Unternehmen
Intensive Praxisphasen wéhren des gesamten Studiums
FlieBender Jobeinstieg und beste Karriereperspektiven
Psychologie ohne NC studieren
Hightech-Studiengange fur Carbon und Orthobionik
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Kernfragen zur Vorlesung

Auswahl des Sortiments
Kundenkreis
Relevanter Markt

Preisgestaltung

Wettbewerbsprodukte

Wettbewerbsanbieter
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Wo findet Marketing in Unternehmen statt?

Informationsfluss

Untemehmensinfrastruktur

¥

Personalwirtschaft

N

Technologieentwicklung

X

Beschaffung

N

Beschaffungsmarkte
l Primére llUnterstUtzendel
Aktivitaten Aktivitaten

Eingangs-
logistik

Leistungs-
erstellung

Verkauf
und Ver-
kaufsvor-
bereitung

Ausgangs-

logistik

Kunden-

dienst

Erstellung und Absatz von Leistungen

- Werkstoffe, Bauteile
- Betnebsmittel

- Personal

- Dienstleistungen

Geldfluss

PFH Private Hochschule Géttingen Prof. Dr. Julian Voss

aplIeWz)esqy

4 PFH

PRIVATE UNIVERSITY

Seite 4



I —
‘ P F H PRIVATE UNIVERSITY

Kundenorientierung?

,,Oie konnen einen Ford in jeder Farbe haben — Hauptsache er ist schwarz.“
Henry Ford
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Merkmale Verkaufer- und Kaufermarkt

4
__

PRIVATE UNIVERSITY

@ PFH

Verkaufermarkt Kaufermarkt

Wirtschaftliches
Entwicklungsstadium

Verhaltnis Angebot zu
Nachfrage

Engpassbereich der
Unternehmung

Primare
Anstrengungen der
Unternehmung

Knappheitswirtschaft

Nachfrage > Angebot
(Nachfragelberhang)
Nachfrager aktiver als
Anbieter

Beschaffung und/oder
Produktion

Rationelle Erweiterung
der Beschaffungs- und
Produktionskapazitat

Uberflussgesellschaft

Angebot > Nachfrage
(Angebotsiberhang)
Anbieter aktiver als
Nachfrager

Absatz

Weckung von
Nachfrage und
Schaffung von
Praferenzen flr eigenes
Angebot
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Anpassung an Marktbedingungen und Beeinflussung von

Marktbedingungen

.
rall)

Beeinflussung der Abnehmer
(aktive Komponente)

Anbieter Abnehmer

A

Orientierung am Markt
(passive Komponente)
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Unterschiedlich spezifische Rahmenbedingungen

der Marketingplanung

Umwelt

Branche

Unternehmen

Wettbewerber

* *
* *
* *
* *
L4 *
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Was macht Marketing im Detail?

Marktsegmentierung

Orientierung an Verhaltens-
Kundenwinschen orientierung

Schlusselstellung der MA R K ETI N G Marketing-Mix

Marktforschung

Innovations-
orientierung

Mittel- bis Langfristigkeit

Gebrauch von Marken
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Definition Marketing nach Chernev:

,Marketing ist die Kunst und Wissenschaft der Entwicklung und Gestaltung erfolgreicher
Austauschbeziehungen.”

,Das Marketing Management strebt an, dass die Angebote eines Unternehmens fur die jeweilige
Zielgruppe einen Uberlegenen Wert haben und dass das Unternenmen und seine Partner dabei seine
strategischen Ziele erreichen kann.”

Unternehmens-
wert

Kunden- @
nutzen '

Partner-
nutzen

*Optimal Value Proposition = Wert fur Kunden,
Organisationen und Lieferanten fiir den Markterfolg
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Ziele des Marketings

Qualitative Ziele
* Image
« Kundenzufriedenheit
« Kundenbeziehung
* Qualitatsfihrer
* Umwelt
* Nachhaltigkeit
« Soziales
* Preisniveau

 Problemloser

4 PFH

Quantitative Ziele

Absatz

Umsatz

Gewinn
Marktanteil
Kundenanzahl
Marktabdeckung

Anteil am Kundenbudget

PRIVATE UNIVERSITY
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Der Marketingprozess

Werte schaffen, Werte erzielen.

Verstehen
von
Kundenbe-
durfnissen
und
Markten

Bedurfnisse Entwicklung
Marketing-

strategie

entstehen
lassen

Aufbau
Entwicklung dauerhatfter,

Marketing- profitabler
programm Kunden-
beziehung

‘ P F H PRIVATE UNIVERSITY

Kundenwert
erzielen
und
steigern

Seite 12



I —
‘ P F H PRIVATE UNIVERSITY

Der Marketing-Mix

Marketing

Produkt Kommunikation Preis Distribution
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Produktpolitik

Garantie

Service

4 PFH

Marke

Produkt im engeren Sinne:;
Funktionale Eigenschaften,
Produktqualitat

Verpackung

PRIVATE UNIVERSITY
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Preispolitik

Selbstkosten

Nachfrage \

Preis

Produktlinie/
Sortiment

4 PFH
/ Konkurrenz
Kundennutzen

PRIVATE UNIVERSITY
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Kommunikationspolitik

Entwicklung von . Uberprifung der
Werbestrategien Auswahl von Medien Werbewirkung

A 4

A 4

A A

Festlegung von
Werbezielen

o

Festlegung und Aufteilung des Werbebudgets
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Distributionspolitik

Hersteller

Absatzmittler

'\

Produkte

I./

\

/

Kunden

—

Informationen

/‘

Auftrage

\J

——'—"’1

Zahlungen

N
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Veranderungen im Marketing

Technologische Treiber Geschaftsimplikationen
Smart Social Neue Neue Markte
Mobile . Geschafts- und Wett-

; Media
Devices modelle bewerber
Cloud Advanced sch\gﬁﬁr—\gs- Produktivitats-
Computing Analytics BvEHSRER erhéhungen
Internet Artificial Foaciterle Arbeitsplatz-
, _ Kunden- -
of Things Intelligence . ; flexibilitat
interaktion

PFH Private Hochschule Géttingen Prof. Dr. Julian Voss
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Erfolgsfaktoren im Marketing

(((é))) Werbung verbindet die digitale

und analoge Welt

Daten entwickeln sich zum > Kontinuierlicher
digitalen Ol des Marketing Wandel

Das Marketing wird intimer
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!
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