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Einleitung 1 

1 Einleitung 

Wenn man derzeit an „coole“ und „angesagte“ Unternehmen denkt, so assozi-

iert man mit Sicherheit mit diesen Begriffen die Apple Inc.. Das Unternehmen 

war ursprünglich darauf fokussiert Computer herzustellen. Die Marktaktivitäten 

wurden jedoch im Verlauf des letzten Jahrzehnts auf den Bereich der Unterhal-

tungselektronik, wie MP3-Player und Mobiltelefone ausgeweitet und der Tablet-

Computer-Markt wurde durch die Apple Inc. erfunden. Apple genießt nicht nur 

den Ruf als innovativstes Unternehmen der Welt, sondern auch als das weltweit 

wertvollste Unternehmen, welches im Februar 2012 eine Marktkapitalisierung 

von 500 Mrd. Dollar erreichte. Innerhalb weniger Jahre hat Apple ein Barver-

mögen von 98 Mrd. Dollar angehäuft.1 Apple betreibt weltweit mehr als 300 ei-

gene Verkaufsstellen und beschäftigt ca. 47.000 Mitarbeiter allein in den USA.2 

Durch die Produktentwicklungen, das hochwertige Design der Produkte, einzig-

artige Werbekampagnen und eine regelrecht fanatische Fangemeinde hat App-

le einen hohen Stellenwert in der Welt der Unterhaltungselektronik erhalten. Der 

ehemalige Apple-Chef Steve Jobs wird auch nach seinem Tod als bester Ma-

nager aller Zeiten gehandelt. Doch warum ist Apple so erfolgreich? Wie schafft 

das Unternehmen trotz transparenter und gesättigter Märkte hohe Gewinne zu 

erzielen? Wie bewerkstelligt das Unternehmen, das Menschen vor dem Ver-

kaufsstart von Produktneuheiten vor den Verkaufsstellen übernachten und ihre 

neusten Errungenschaften stolz im Internet zur Schau stellen? Eine Vermutung 

liegt nahe. Apple’s Marketing muss anders sein, als das der Konkurrenz. 

1.1 Aufgabenstellung 

Die vorliegende Bachelorarbeit befasst sich mit der Untersuchung der Erfolgs-

faktoren der Vermarktungsmethoden der Apple Inc.. Aufgrund der Tatsache, 

dass sich ständig ändernde Marktbedingungen und eine zunehmende Marktsät-

tigung den Überlebenskampf vieler Unternehmen erschweren, so scheint es, 

als würden diese Probleme für die Apple Inc., als derzeitiges Paradebeispiel für 

wirtschaftlichen Erfolg, nicht gelten. In der vorliegenden Bachelorthesis soll her-

ausgefunden werden welche Faktoren für den Erfolg der Apple Inc. verantwort-

1
 Vgl. Harvard Business Manager, 2012, S. 27  

2
 Vgl. Apple: Jobs, 2012, http://www.apple.com/about/job-creation/ 
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lich und in welchen Teilbereichen der klassischen Marketinglehre Unterschiede 

festzustellen sind. 

1.2 Zielsetzung 

Das Ziel der Untersuchung ist es, unter Zuhilfenahme klassischer und neuer 

Vermarktungsmethoden das Marketing der Apple Inc. zu analysieren, Unter-

schiede und Erfolgsfaktoren aufzudecken und im Falle von grundlegenden Dif-

ferenzen zu klassischen Vermarktungsmethoden, die prägnantesten Unter-

schiede in einem konzeptionellen Ansatz aufzuzeigen. 

1.3 Gang der Untersuchung 

Zunächst wird der Autor dem Leser Hintergrundinformationen zu dem Unter-

nehmen Apple Inc. schildern, welches Gegenstand der Untersuchung ist. An-

schließend werden die Grundlagen der Marketinglehre geschildert und zum 

Verständnis des Lesers erklärt. Im ersten Teilbereich der Marketinggrundlagen 

wird das klassische Marketing beschrieben. Zunächst wird das strategische 

Marketing umrissen. Das strategische Marketing schafft die Grundvorausset-

zungen für den Einsatz operativer Marketingaktivitäten. Auf der Grundlage des 

strategischen Marketings wird die Gesamtheit aller wichtigen operativen Marke-

tingmaßnahmen, welche sich im Marketing-Mix vereinen, kurz ausgeführt. Da-

rauf folgend wird die Basisannahme über den Ablauf der Verbreitung von Pro-

duktneuheiten in sozialen dargestellt. Anschließend werden dem Leser die 

normstrategischen Marketingmaßnahmen innerhalb eines idealtypischen Pro-

duktlebenszyklus erörtert. Im zweiten Teilbereich der Marketinggrundlagen 

werden neue strategische und operative Vermarktungsmethoden, welche zum 

Teil nicht Bestandteil klassischer Marketinglehrbücher sind, beschrieben. Auf 

Basis Der Grundlagen des Marketing wird das Unternehmen Apple Inc. zu-

nächst hinsichtlich strategischer Marketingaktivitäten analysiert. Nachstehend 

wird der Autor den Marketing-Mix der Apple Inc. entschlüsseln und Unterschie-

de zu Normstrategien analysieren. Die prägnantesten Unterschiede werden im 

Anschluss an die Analyse durch den Autor dargestellt und für den Leser veran-

schaulicht.  


