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Funktionen und Bestandteile eines Marketingplans

Um alle relevanten Informationen zu dokumentieren, sollten
folgende Bestandteile in Ihrem Marketingplan enthalten sein:

Zusammenfassung des Plans
Auf maximal zwei Seiten sollten die wichtigsten Inhalte des
Dokumentes zusammengefasst werden.

SWOT-Analyse

Dokumentieren Sie in Form einer SWOT-Analyse die Starken
und Schwachen Ihres Unternehmens sowie die Chancen und
Risiken, die sich aus dem Marktumfeld ergeben.

Unique Selling Proposition (USP)
Identifizieren Sie alle Alleinstellungsmerkmale Ihrer Angebote
und Dienstleistungen.

Zieldefinition

Fugen Sie alle relevanten Informationen Uber samtliche
Unternehmens- und Marketingziele in das Dokument ein.
Diese kdnnen sich zum Beispiel auf Gewinn, Umsatz oder
die Entwicklung lhres Marktanteils beziehen.

Marketingstrategie

Ubersetzen Sie diese Unternehmensziele in eine
Marketingstrategie, die operatives und strategisches Marketing
adressieren sollte.

Marketing-Budget
Kalkulieren Sie, welches Budget Sie fir die geplanten
Marketingmafnahmen bendtigen.

MalRnahmenkatalog

Erstellen Sie eine kompakte Ubersicht aller geplanten
Marketingmafl3nahmen. Hieraus sollte klar hervorgehen, welche
Mitarbeiterin, welcher Mitarbeiter in welchem Zeitraum an was
genau arbeiten sollte.

Controlling
Erlautern Sie, auf welche Weise der Fortschritt zum Erreichen
der definierten Ziele gemessen und tberpruft werden wird.
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Beispiel-Leitfaden fur die Vorgehensweise

1. Analysieren Sie lhre aktuelle Situation

Zuerst gilt es, sich einen Ubersichtlichen Eindruck des Status quo
zu verschaffen. Dazu kdnnen Sie beispielsweise strategische
Marktanalysen, das Unternehmenskonzept und aktuelle
Marketingkonzepte zurate ziehen.

Dokumentieren Sie die Marketing- und Marktsituation mdglichst
detailiert:

e Welche Zielgruppen werden bedient und welche Merkmale
zeichnen Sie aus?

¢ Welche Eigenschaften hat das beworbene Angebot?
e Wie ist der Vertrieb organisiert?

¢ Wie sieht die Wettbewerbssituation aus und wo liegen die
Starken und Schwéchen der Konkurrenz?

Mit der SWOT-Analyse konnen Sie auf3erdem lhre Starken und
Schwachen sowie Chancen und Risiken des Marktumfeldes
untersuchen:

(
Strengths
(Starken)

\

Weaknesses
(Schwachen)

-

—
)

~

Threats
(Bedrohungen)

Opportunities
(Chancen)

Starken

¢ Welche Erfolge konnten Sie in der Vergangenheit erzielen und
warum?

¢ Welche Abgrenzungsmerkmale hat lhr Produkt oder lhre
Dienstleistung?

¢ Worin liegt die Besonderheit Ihres Angebotes?

Schwachen

¢ Welche Merkmale fiihrten in der Vergangenheit zu
Misserfolgen?

e Welche Prozesse verliefen suboptimal?
e Welche Arbeitsablaufe sind verbesserungswirdig?
¢ Welche Missstande gibt es gegeniber der Konkurrenz?

Chancen

¢ Welche aktuellen Trends kénnen Sie nutzen?

¢ Gibt es begunstigende Veranderungen auf dem Markt?
e Welche neuen Mdglichkeiten bietet dieser?

Risiken
e Welche rechtlichen Verdnderungen gibt es zu beachten?

¢ Gibt es gefahrliche wettbewerbstechnische Veranderungen?
¢ Gibt es ungunstige gesellschaftliche Trends?

Aus dieser Bestandsaufnahme gilt es dann die richtigen
SchlUsse fur die Zukunft zu ziehen — siehe nachste Seite.
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Beispiel-Leitfaden fur die Vorgehensweise (2)

Chancen

¢ Wie kbnnen die definierten Starken eingesetzt werden, um die
erkannten Chancen zu nutzen?

e Welche Schwachen missen reduziert werden, um die
Chancen nutzen zu kbnnen?

Risiken
¢ Wie kbnnen die Starken Ihres Angebotes eingesetzt werden,
um die Risiken zu minimieren?

¢ Wie kann an den Schwachen gearbeitet werden, um die
Risiken zu reduzieren?

2. Zielsetzung

Nun sollten Sie die Unternehmens- und Marketingziele genau
definieren. Damit sich aus diesen konkrete Mal3nahmen ableiten
lassen, sollten Sie die Ziele entsprechend formulieren.

3. Strategien und Umsetzung
Um diese Ziele zu erreichen, sollten Sie eine Marketingstrategie
entwickeln, die die folgenden Aspekte aufgreift:

¢ Welche Zielgruppe wollen Sie in Zukunft ansprechen?

¢ Wie positioniert sich die Konkurrenz und wie kénnen Sie sich
absetzen?

¢ Welches Alleinstellungsmerkmal kénnen Sie betonen?
e Welche Vertriebswege wollen Sie nutzen?

¢ Welche Marketingmal3nahmen sollen zur Kommunikation
genutzt werden?

e Mit welchen Marketinginstrumenten sollen sie umgesetzt
werden?

¢ Welche Preispolitik wollen Sie unter Berlcksichtigung der
Marktsituation und geplanten Positionierung verfolgen?

¢ Wie soll Ihr Produkt beworben werden? Hier entscheiden Sie
sich fiir konkrete KommunikationsmalRnahmen wie Content
Marketing, Social Media Marketing, Direkt- oder klassische
Werbung.

Um eine strukturierte Vorgehensweise zu gewahrleisten, ist
aulRerdem empfehlenswert, die aus der Strategie abgeleitete
Vorgehensweise in einen Mal3nahmenkatalog zu tbersetzen.
Dieser legt fest, welche Mitarbeiterin, welcher Mitarbeiter wann
fur welche Aktivitat verantwortlich ist (siehe Formular).

4. Erfolgskontrolle

Um den Fortschritt und die Wirtschaftlichkeit der
Marketingaktivitdten einschatzen zu kénnen, muss der Erfolg der
geplanten MafRnahmen regelméanig Uberpruft werden.
Beispielsweise konnen Sie relevante Kennzahlen (die sich aus
den formulierten Zielen ableiten) mittels Analyse-Tools wie
Google Analytics erheben und daraus Ruckschlisse ziehen.
Deshalb sollten Sie im Marketingplan festhalten, in welcher
Form, mit welchen Instrumenten und in welchen Intervallen eine
solche Analyse stattfinden soll.

Mit einem Marketingplan kénnen Sie lhre Marketingaktivitaten
zielfihrend und strukturiert in die Tat umsetzen. Denn er enthalt
alle relevanten Informationen, die nétig sind, um daraus
strategisch erfolgsversprechende Malinahmen abzuleiten.

Am Ende entsteht ein aussagekréftiges Dokument, das als
Ubersichtlicher Fahrplan fur die kiinftige Umsetzung des
Marketing dient. Klare Ziele, festgelegte Zustandigkeiten und
regelmaRige Kontrollen stellen die Wirtschaftlichkeit und
Produktivitat von Marketingaktivitéaten sicher.



Jahresubersicht Marketingplan — 1. Halbjahr

Januar Februar Marz April Mai Juni

MafRnahmen & Aktionen* 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26
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Jahresubersicht Marketingplan — 2. Halbjahr

Juli August September Oktober November Dezember

MaRnahmen & Aktionen* 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52
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To-do-Liste




mdw* Marketingagentur far die Automobilwirtschaft
Die Aftersales-Spezialisten in der Automobilbranche

Als Spezialagentur fiir die Automobilwirtschaft bieten wir lhnen ein tiefgreifendes Branchen-Know-how insbesondere im Aftersalesbereich, von dem auch Sie profitieren konnen.
Wir kennen die Branche, wir kennen den Markt, wir verfiigen tGber Losungen, die |hr Aftersalesgeschaft zum Erfolg flihren. Darauf sind wir spezialisiert.

Unser Geschiaftszweck ist, mit allen unseren Maglichkeiten dafiir zu sorgen, dass Sie als unser/e Kunde/In selbst bessere Geschifte machen.

Erwin Wagner Alexandra Koalick Hubert Aichler
o Dozent fur - o Backoffice ¢ Unternehmens-
Autohaus- ’C berater fiir
Marketing » Projekt- Autohéuser
Organisation
e Hochschul- v * SyKE©
Fachékonom e Konzept- Datenanalyse
Marketing & Realisation
e  Werkstatt-
« Fachbuchautor organisation
e Coach/Trainer it o Teile-
fiir Service- Y Management und
verkauf N \ Organisation

Als Spezialisten zum Thema ,,Werkstattauslastung” wurde von der Agentur das SYyKE© System entwickelt, das eine komplette, mit nachweislichen Erfolgen ausgestattete Aftersales-Strategie darstellt.

Marketingagentur
far die Automobilwirtschaft

Erwin Wagner Alexandra Koalick Hubert Aichler
Marketingagentur fir die Automobilwirtschaft Marketingagentur fur die Automobilwirtschaft Unternehmensberater fur Autoh&user

Niedernhart 1 a / 94113 Tiefenbach / Passau Niedernhart 1 a / 94113 Tiefenbach / Passau SyKE® Aftersales Analyse

Telefon 0049 (0) 8546 975 81 50 Telefon 0049 (0) 8546 975 81 50 Finkenweg 20 / 82054 Sauerlach
Telefax 0049 (0) 8546 975 81 51 Telefax 0049 (0) 8546 975 81 51 Telefon 0049 (0) 160 99 17 99 21

Mail info@mdw-wagner.de Mail info@mdw-wagner.de Mail aichler@aichler.de
Web www.mdw-wagner.de Web www.mdw-wagner.de Web www.mdw-wagner.de




