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VKF1.    Marketing – Marketing-Mix – b-t-l – VKF

Historischer Bezug: 

Marketing 
beginnt seine „wissenschaftliche“ Laufbahn als 
„absatzpolitische Maßnahmen“.... 
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Historischer Bezug:  
das heißt:  

               Marketing 

hatte von Anfang an die Aufgabe, zu verkaufen ! 
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Historischer Bezug:

Fertigung Produkt Absatz Markt

Ausgangsbasis Mittel Ziel
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Marketing-Mix
heute sehen wir im:  

die Komplexität der Aufgaben, die 
nur in der Gesamtheit aller Instrumente 
den Erfolg sicherstellen (sollen). 
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Product

Price Promotion

Place

Marketing-Mix als Einheit von …
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Historischer Bezug:

Kunden-
wünsche Produkt Absatz Markt

Ausgangsbasis Mittel Ziel

Markt
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Marketing als Gesamtprozess
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Product

Price Promotion

Place

Marketing-Mix als Einheit von …
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USP
Nutzen SWOT

PLZ
PositionierungWettbewerb

Preisstrategie
Deckungsbeitrag

Skimming

Penetration

Preisführer

direkter Vertrieb

indirekter Vertrieb

numerische 
+ gewichtete 
Distribution

Neue  
Medien

below-the-line

klassische 
    Werbung



VKF1.    Marketing – Marketing-Mix – b-t-l – VKF

below-the-line

Sponsoring
Messemarketing

Direktmarketing
Eventmarketing

Product Placement
Public Relations

Guerilla Marketing

Verkaufsförderung u.a.m.
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below-the-line

jede Maßnahme hat seine eigenen

Aufgaben 
/ Ziele

Zielgruppen Mittel und 
Methoden
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below-the-line

Aufgaben 
/ Ziele

Zielgruppen Mittel und 
Methoden
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below-the-line

Aufgaben 
/ Ziele

Zielgruppen Mittel und 
Methoden

direkt, persönlich 
und namentlich 
kommunizieren 
und verkaufen !

- Bestandskunden 
- „schlafende“ Kunden 
- Neukunden 
- neue Kundengrup- 
  pen

Katalogverkauf 
Werbebrief 
Telemarketing 
E-Mail-Marketing

Direktmarketing
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below-the-line

Aufgaben 
/ Ziele

Zielgruppen Mittel und 
Methoden

Vertrauen ! 

Bekanntheit 
Image

- Öffentlichkeit 
- Multiplikatoren 
- = alle Medien 
- Mitarbeiter + Familie 
- Anwohner 
- Investoren 

Pressemeldung 
Presse-/PR-Artikel 
Pressemappe 
Pressekonferenz 
Schwarzes Brett 
Tag der offenen Tür

Public Relations
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below-the-line

Aufgaben 
/ Ziele

Zielgruppen Mittel und 
Methoden

schneller 
Abverkauf  
bei / trotz indirek-
tem Vertrieb ! 

- eigene Mitarbeiter 
  = Staff Promotion 
- Handel = 
  Dealer Promotion 
- Kunden = 
  Sales Promotion 

Qualifikation 
Motivation  
Umsatzbeteiligung 
Incentives  
Sales Folder 
Sonderplatzierungen 

Verkaufsförderung
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Vertrieb

Vertriebsstrategie

Vertriebskonzeption
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Product

Price Promotion

Place

indirectdirect online

Marketing-Mix
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Distributionspolitik
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direkter Vertrieb
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indirekter Vertrieb

KundeKunde Kunde
KundeKunde

Kunde

Handel

KundeKunde

Kunde

Kunde

Kunde

Kunde
Kunde

Kunde Kunde
Kunde

Kunde

Kunde
Kunde

Kunde Kunde
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VKF1.    Marketing – Marketing-Mix – b-t-l – VKF
< >VKF

direkter Vertrieb indirekter Vertrieb

Vorteile

Nachteile

• direkter Kundenkontakt
• kurze, schnelle Wege
• vollständige Entschei- 
    dungshoheit
• voller Gewinn …

• …
• …
• …
• …

• …
• …
• …

• …
• …
• …
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online - Vertrieb

?

VKF2.    VKF Struktur / Ziele / Aufgaben

2. Die Organisation der Verkaufsförderung 

      

      2.1.   Verkaufsförderung in den Unternehmensstrukturen 

      2.2.   Die Ebenen der Verkaufsförderung  

      2.3.   Die Promotion-Agenturen 

Arbeitsblätter Verkaufsförderung                                                                  Dozent M. Schmidt 

Verkaufsförderung

staff promotion

dealer promotion

sales promotion

Mitarbeiter des
Herstellerbetriebes

Trainings
Motivation
Schulungen

Umsatzanreize
Gewinnbeteiligung

Werbekostenzuschuss
Salesfolder

Verkäufer-Schulungen

Merchandising
Werbung am POS

Aufsteller / Displays
Sonderplatzierungen

Sonderangebote
Verkostungen


