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Einleitung und Lehrplanbezug

Das Buch gibt eine Einfuhrung in Marketing am Beispiel eines Personaldienstleis-
tungsunternehmens. Das Buch orientiert sich an Lernfeld 7 (,Personaldienstleistun-
gen vermarkten®) des Bildungsplans fiur Personaldienstleistungskaufleute in Baden-
Wiarttemberg sowie der Handreichung zur Umsetzung des Lernfeld-Lehrplans fur
Personaldienstleistungskaufleute, ist jedoch auch fur andere kaufmannische Ausbil-

dungsberufe geeignet.

Das Buch ist als Lehr- und Arbeitsbuch konzipiert und beinhaltet zahlreiche Aufga-
ben, die zur Einibung und Vertiefung der theoretischen Inhalte und Vorbereitung auf
die Abschlussprifung gedacht sind. Hierbei wird regelmallig Bezug auf das eigene
Ausbildungsunternehmen genommen. Dies soll in erster Linie dazu dienen, sich ge-
zielt mit dem Marketing ,lhres Unternehmens® auseinandersetzen. Ein weiterer Vor-
teil ist darin auszumachen, dass das Erlernen der theoretischen Aspekte leichter fallt,

wenn diese anhand konkreter Praxisbeispiele ,greifbarer werden.

Waldbronn, Februar 2015

Sven Wettach






1. Grundlegendes

1.1 Begriffsbedeutung

,Marketing“ kommt aus dem Englischen und bedeutet einen ,Markt machen®. Hiermit
ist gemeint, dass fur die eigenen Dienstleistungen ein Markt ,erobert” und gesichert
wird. Die Hauptaufgabe des Marketings besteht in der Ausrichtung des Unterneh-
mens auf den Kunden und die Markte, da sich nur ein an den Kundenwiinschen aus-
gerichtetes Unternehmen langfristig erfolgreich am Markt behaupten kann. Weitere
Aufgaben des Marketings sind die Marktforschung, die Erfassung und Verbesserung

der Kundenzufriedenheit sowie die Analyse der Kundengruppen.

1.1.1 Zeitlicher Bezugsrahmen

Marketing lasst sich unterscheiden in das operative und das strategische Marketing.

Das operative Marketing befasst sich kurzfristigen Fragestellungen wie beispielswei-

se:
e Mit welchen Dienstleistungen kdnnen kurzfristig Marktchancen wahrgenom-
men werden?
e Welche Werbemittel sollen eingesetzt werden?

e Wie soll Unternehmenswebseite gestaltet werden?

Im Unterschied zum operativen Marketing stehen beim strategischen Marketing Ent-

scheidungen im Mittelpunkt, die langfristiger Natur sind, wie beispielsweise:
e Welche Dienstleistungen soll das Unternehmen anbieten?
e Welche Markte und Kundensegmente sollen bedient werden?
e Wie soll sich das Unternehmen nach auf3en darstellen (Corporate Identity)?
e Welche Preisstrategie soll grundsatzlich verfolgt werden? Soll das Unterneh-
men héchste Qualitéats- und Serviceanspriche verfolgen oder versuchen, sich

Uber vergleichsweise ginstige Preise am Markt zu positionieren?

Aufgabe 1
Erértern Sie kurz, welche Vorteile und Nachteile eine Niedrigpreisstrategie fir ein

Personaldienstleistungsunternehmen haben kann.



1.2 Marketingstrategien

Marketingstrategien bezeichnen Mdglichkeiten, wie ein Unternehmen seine Marke-
tingziele erreichen kann. Hierbei lassen sich drei Typen von Strategien unterschei-
den: Marktsegmentierungsstrategien, Wettbewerbsstrategien sowie Produktstrate-
gien.”

Unter Marktsegmentierungsstrategien wird verstanden, dass das Unternehmen die
von ihm belieferten Markte in Teilmarkte aufteilt, um so die unterschiedlichen Ziel-
gruppen besser bedienen zu kénnen. Kriterien zur Unterteilung kdnnen u.a. geografi-
sche (z.B. Nordbaden — Rheinland-Pfalz) oder demografische Merkmale (z.B. nach
Alter, Einkommen) sein.

Wettbewerbsstrategien richten ihr Augenmerk auf die Konkurrenz bzw. die Markt-
position des Unternehmens und lassen sich u.a. unterscheiden in:

e Anpassungsstrategie: Anpassung an Konkurrenten z.B. hinsichtlich der Stun-
denverrechnungsséatze (SVS)

o Differenzierungsstrategie: Abheben von der Konkurrenz z.B. durch innovative
Angebote wie beispielsweise eine App, Uber die externe Mitarbeiter sich selbst
in eine Datenbank eintragen und mdgliche Jobs einsehen kdnnen.

o Kostenflhrerschaft: Abheben von der Konkurrenz durch niedrige Stundenver-
rechnungssatze.

Bei Produktstrategien stehen die Produkte (Dienstleistungen) im Zentrum der Mar-
ketingaktivitat. Hierbei lassen sich u.a. unterscheiden:

e Marktdurchdringung: Ausbauen des Marktanteils durch massiven Einsatz von
Werbung.

e MarkterschlieBung: ErschlieBung neuer Méarkte, z.B. Zeitarbeit fur Privathaus-
halte.

Aufgabe 2
Halten Sie in Stichworten fest, welche der angefiihrten Strategien Ihr Ausbildungsun-

ternehmen nutzt.

! Siehe hierzu: Zentrale fiir Unterrichtsmedien: Marketingstrategien.
http://www.zum.de/Faecher/kurse/boeing/udb/abs/Marketingstrategien.pdf.
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