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Ziel des Kurses ist es, die theoretischen und praktischen Grundlagen des Markteinstiegs zu
vermitteln. Wir besprechen die strategischen Marketingaspekte (Segmentierung, Targeting,
Positionierung). Als Unternehmer lernen wir, wie wir die Bedingungen fiir den Verkauf optimieren
konnen: Zu diesem Zweck lernen wir auch die Faustregeln fiir den Aufbau von Geschiftsmodellen
und die Visualisierung von Geschiftsmodellen. Wir werden grundlegende Modelle der
Marktforschung, des Kunden-Entscheidungsprozesses und bewihrte Verfahren fir die Gestaltung
einer Customer Experience Journey studieren. Wir verstehen die Bedeutung von Branding und
Storytelling in der Welt von Online-Marketing und Big Data. Wir diskutieren auch das
Trendphidnomen des Selbstmarketings und des Influencer Marketings. Traditionelle und moderne
Methoden der Marketingkommunikation werden ebenso behandelt wie die etlernbaren Konzepte,
institutionalisierten Formen und Medien der Kodierung, Ausrichtung und des Empfangs einer
Werbebotschaft.

Themen:

eMarketing-Management verstehen

eDie Art des Markteinstiegs bestimmen, Marketingstrategien und -pline entwickeln

eInformationen gewinnen, die Nachfrage vorhersagen, Marketingforschung betreiben

eKunden erreichen und binden, Langfristige Kundenbindung schaffen

eMarktsegmente und Zielmirkte identifizieren, Markenwerte schaffen, Nutzen bieten,
Marktangebote gestalten, Markenpositionierung gestalten, starke Marken aufbauen

eProduktstrategien festlegen, Neue Produkte einfiihren, Dienstleistungen entwickeln;

ePreisstrategien und -programme entwickeln;

elntegrierte Vertriebskanile entwickeln und steuern; Einzelhandel, Grof3handel und Logistik
managen;

eIntegrierte Marketingkommunikation entwickeln und steuern, Massenkommunikation managen:
Werbung, Verkaufsférderung, Sponsoring, Eventmarketing und Public Relations, Digitale
Kommunikation managen: Onlinemarketing, Social Media und mobiles Marketing; Persénliche
Kommunikation managen: Direktmarketing und Database-Marketing sowie personlicher
Verkauf

eFallstudien

Abschluss: miindliche Prifung

Vorbereitung: auf der Grundlage des Vorlesungsstoffes und der Lehrbuchkapitel (diese werden
im Laufe des Semesters nach dem Tempo der Bearbeitung zugewiesen)

(Die erorterten Fachbiicher sind auf der E-Learning- Oberfliche verfiigbar.)
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