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Alles Klar?
MARKETING-MIX

Für ein erfolgreiches Marketing sind die vier Instrumente miteinander zu kombinieren:

Produktpolitik
Product

Kommunikations politik
Promotion

Preispolitik
Price

Vertriebspolitik
Place

MARKETING-MIX
„4Ps“

PRODUKTPOLITIK

 Produktlebenszyklus  Portfolio-Analyse
zeigt in welcher Phase sich das Erzeugnis 
befindet:

ermöglicht strategische Entscheidun-
gen zu den einzelnen Produkten:

Absatz/
Umsatz 
Gewinn

Absatz/ 
Umsatz

Gewinn

Verlust Zeit
Einführung Wachstum Reife Sättigung Degeneration

Eintritt in Gewinnzone
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relativer Marktanteil
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• ausbauen
• oder  

aufgeben

• halten
• und  

ausbauen

• vom Markt 
nehmen

• abschöpfen
• und auslau-

fen lassen

 Programmgestaltung

Produkt-

-eliminierung -innovation -differenzierung -variation

Ein Produkt 
wird vom Markt 
genommen, z. B. 

am Ende des 
Produktlebens-

zyklus.

Es wird ein  
vollkommen 

neues Produkt 
auf den Markt 

gebracht.

Es werden 
verschiedene 

Arten des glei-
chen Produktes 
auf den Markt 

gebracht.

Ein Produkt, das 
schon zuvor auf 
dem Markt an-
geboten wurde, 
wird verändert. 
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PREISPOLITIK

 Preisdifferenzierung

ARTEN

mengenmäßig zeitlich

personell räumlich

 Preisstrategien

Dumping Niedrigpreis Hochpreis Skimming Schwellenpreis

KOMMUNIKATIONSPOLITIK

 Möglichkeiten

Werbung Sponsoring Public Relations Sales Promotion

bezahlte Maß-
nahmen, um 

die Zielgruppe 
auf das Produkt 
aufmerksam zu 

machen

Unterstützung 
von Personen/
Organisationen 
im sportlichen, 

sozialen oder kul-
turellen Bereich

Öffentlichkeits-
arbeit, um den 
Ruf und das 

Image des Un-
ternehmens zu 

verbessern

kurzfristige 
Maßnahmen und 

Aktionen, die 
mögliche Kun-
den zum Kauf 
bewegen sollen

 AIDA-Modell beschreibt die psychologische Wirkung von Werbung:

ATTENTION
Aufmerksamkeit  
erregen

INTEREST
Interesse  
wecken

DESIRE
Besitzwunsch 
auslösen

ACTION
Kauf  
bewirken

VERTRIEBSPOLITIK

 direkter Vertrieb

Hersteller Endverbraucher

 indirekter Vertrieb

Hersteller Handelsvertreter Einzelhändler Endverbraucher

Hersteller Großhändler Einzelhändler Endverbraucher


