Strategiewahl und Marketing-Konzept

Aufbauend auf der Umfeldanalyse und der Zielformulierung sind zunachst spezifische Informationen Uber die Wege
einer erfolgreichen MarkterschlielBung zusammenzustellen. Es geht darum, Merkmale und Vorgehensweisen zu
finden, die Ihr Angebot zu einer ,einzigartigen Leistung fur lhre Zielgruppe machen. Daraus lasst sich anschlie-
Rend ein Marketing-Konzept fir die praktische Markt-Positionierung ableiten. Nutzen Sie dazu auch die Infor-

mationen aus der Umfeldanalyse!

1. Welche Merkmale helfen, lhre Leistung von anderen
Angeboten zu unterscheiden?

Beispiele: Besonderheiten des Betriebsstandorts; Authentizitat,
Erlebnis; Abenteuer; Ruhe und Erholungscharakter; be-
sondere Nahe/Frische; Service (Liefer-/Abhol-Service);

soziale Kompetenz; hohe Standards (Zertifizierung); Kli-
mafreundlichkeit/Regionalitat

2. Beschreiben Sie lhre Zielgruppe moglichst genau!

Beispiele: Familien mit Klein-Kindern oder Erwachsene tuber

55 mit hohem Einkommen (Best Ager)

Wichtige Aspekte: Alter, Haushaltsgrof3e, Einkommen, Einkaufs-
orte, Einstellungen, Verhaltensweisen, Bildungsniveau, Le-
benserfahrungen, ,Sehnsuchte”

3. Welche Dienstleistungen erwartet die Zielgruppe?

Beispiele: Spall und Erlebnis; Qualitat nach DIN ...;
Erreichbarkeit z. B. Uber verschiedene Kommunikationswege;
Service; Anleitung, Unterweisung, Kontinuitat; Verfugbarkeit

4. Wie erreiche ich diese Gruppe(n)?

Beispiele: Zeitungen, Radio-/Fernsehsendungen,
Veranstaltungen, Freizeitaktivitaten

Konkurrenz- und Kooperationsanalysen

Ihr Angebot sollte besser sein als das lhrer Konkurrenz. Um das
zu schaffen, missen Sie nicht nur die Winsche lhrer Kunden
kennen, sondern auch das Angebot Ihrer Konkurrenten.

Alternativ ist auch zu priifen, welche regionalen Partner fir eine
engere Kooperation in Frage kdmen, um lhr Angebot noch
konkurrenzfahiger zu machen.

5. Welche dhnlichen Produkte/Leistungen werden von
anderen Anbietern vermarktet?

Beispiele: 5 Anbieter im Umkreisvon 20 km, davon 3 mit Hof-
Laden; Schwerpunkt Brot, Fleisch, Nudeln, keiner mit Spargel,
Gemiise und Okoprodukten

6. Wie viele der méglichen Kunden werden bereits von lhren
Mitbewerbern bedient?

Beispiel: 15.000 Haushalte im 20 km Radius,
davon ca. 80 Stammkunden/Bewerber; noch nicht genutztes
Kundenpotenzial durch Differenzierung nutzbar

7. Wie lasst sich ein Unterschied kommunizieren?

Beispiele: Preise, Image, Qualitat, Angebote, Zusatznutzen,
Garantie, ...



8. Wie konnte der Nutzen fiir lhre Zielgruppe durch
Zusammenarbeit mit Partnern erhoht werden?

Beispiele: Gemeinsame Werbung (Dachmarke) und Be-
schaffung (Einrichtung, laufendes Verbrauchsmaterial); Uber-
betriebliche Organisation von Arbeiten; Spezialisierung in-
nerhalb der

Kooperation (Arbeitsgruppen fir ...); Aufbau einer Wertschop-
fungskette mit weiteren regionalen Partnern (Metzgern etc.)

9. Welche Partner kommen fiir eine engere Kooperation
in Frage?

Beispiele: Direktvermarkter in der Region, Landwirte, regionale
Vermarktungsnetzwerke etc.

Quelle (verdndert): Unternehmerische Potentiale besser nutzen — Handbuch fir er-
folgreiche Diversifizierung; Hrsg. Bayerisches Staatsministerium fiir Erndhrung, Land-
wirtschaft und Forsten, erstellt von Forschungsgruppe Agrar- und Regionalentwick-
lung Triesdorf (ART), A. Breitenbach, M. GeiRendorfer, O. Seibert, T. Unbehaun

Marketing-Mix

Fir die Vermarktung lhrer Produkte oder Dienstleistungen ste-
hen lhnen vier Marketing-Elemente zur Verfligung. Kombinie-
ren Sie die vier Elemente, um lhre Ziele zu erreichen.

10. Produkt-Angebot: Wie gestalten Sie Ihr Angebot, damit
Ihre Kunden einen besonderen Nutzen davon haben?

Beispiele: Produkt wird naturbelassen angeboten (frische
Ernte und optimale Produktionsverhéltnisse)

11. Preise: Welche Preise akzeptieren Ihre Kunden fiir lhre
Leistung?

Beispiele: Besondere Einfuhrungspreise; konkurrenzorien-
tierte Preise; Premium-Preise fir auRergewdhnliche Angebote;
Sonder-Konditionen (z. B. Inklusivpreise, Skonto, Zahlungs-
ziele, Abo, etc.)

12. Vertrieb: Auf welchem Weg erreicht Ihr Angebot die
richtige Kundengruppe, in ausreichender Menge und
puinktlich zur vereinbarten Zeit?

Beispiele: Direktvertrieb bzw. Handels- und Vertriebspartner
z.B. bei der SoLaWi

13. Kommunikation: Was wollen Sie Ihren Kunden iiber sich
und lhr Angebot iiber welche Informationskanéale sagen?

Beispiele: Passendes Firmenlogo und Gesamtauftritt;
Print-Werbemedien, Inserate in Katalogen; Internetauftritt



