Die Messepolitik im Matketing
der handwerklichen Zulieferer

von

Klaus Miiller

} TECHNISCHE. HOCH3CHULE -DARMSTADT |
IR e hili;-l;'l'E’fi-\'_::“}~ 1.
thibliothek
B o tiabovirtichoiisiehre
it 34,008
steti-in A%O/Z@S'

Sauigebiete:
adgebiete A é
NI

023229

HASY e T S A NP i "~,"~‘L.':‘):"'\?L-.,"'}
VERLAG OTTO SCHWARTZ & CO - GOTTINGEN 1985



11

Inhaltsverzeichnis |

Einfiihrung
Problemstellung .
1.2 Begriffliche Grundlegungcn .
1.3 Durchfithrung und Aufbau der Arbext
1.4 Materialgrundlage
Betriebliche und marktliche Rahmenbedm"ungen
2.1 Vorbemerkungen
2.2 Betriebsmerkmale _
221 Allgemeine Daten
222 Produkuonsstruktur : o
2.2.3 Standort ' _ ' het
2.3 Abnehmerstrukturen ' '

2.4
25
126

2.3.1 Abnehmerbranchen

2.3.2 Zahl der Abnehmer

23.3 Anteile der grofiten. Abnehmer am Zullefelumsatz
2.3.4 Nachfragemacht der Abnehmer :
23.5 Lieferentfernungen zu den Abnehmern
Absatzhelfer

Wettbewerbssituation

Zusammenfassung und Schluffolgerungen

. Marketing handwerklicher Zuliefercr

T 31

3.2

3.3

3.4

Vorbemerkungen C

Marketingstrategien der handwerklichen Zulieferer

3.2.1 Verinderungsmdglichkeiten des Leistungsprogramms
3.2.1.1 Analyse des vorhandenen Leistungsprogramms
3.2.1.2  Aktivititen zur Verbesserung des Leistungs-

programms

3.2.2 Verinderungsmdglichkeiten des Kundenkreises
3.2.2.1 Analyse des vorhandenen Kundenkreises
3.2.2.2 Suche neuer Anwendungsbereiche u. neuer Kunden
3.2.2.3  Akquisition neuer Kunden

Exkurs: Eigenfertigung oder Fremdbezug

Die Eignung der verschiedenen Marketinginstrumente zur Reali-
sierung der Marketingstrategien

3.3.1 Uberblick iiber die Marketinginstrumente

3.3.2 Produkt- und Programmpolitik
3.3.3 Preis- und Konditionenpolitik
3.3.4 Distributionspolitik

3.3.5 Kommunikationspolitik

3.3.5.1 Werbung

1.1 Fachzeitschriften

1.2 Direktwerbung

1.3 Adrefbiicher

.1.4 Necue Kommunikationstechniken
3.3.5.2 Personliche Kommunikation

3.3.5.3 Public Relations

3.3.5.4 Verkaufsférderung

Zwischenergebnis

N = =

19
22

2
26
31
31
38
46
56

56
59
62
66
73
87
91
97

107
107
109
109
109

110
120
120
123
128
132

134

134
136
136
140
143
144
144
148
154
157

161
164
167

169



4.  Messepolitik handwerklicher Zulieferer .

4.1

4.3
4.5

4.6
4.7

4.8

Ziele der Messepolitik
4.1.1 Vorbemerkungen

4.1.2 Unmittelbare und mittelbare Auftrige

4.1.3 Erweiterung des Kundenkreises ‘

4.1.4 Pflege und Vertiefung der Gesd’laftsbeuehungen i
4.1.5 Werbe- und PR-Wirkung. :
4.1.6 Marktinformationen

4.1.7 Weiterbildung

Auswah! der geeigneten Messen

4.2.1 Messeangebot fiir handwerkliche Zulieferer

4.2.2 Messetypen

423 Informationen iiber Messebesucher »

4.2.4 Weitere Entscheidungshilfen fiir eine Messebetelhgung
Hiufigkeit der Beteiligung an Messen

Form der Beteiligung an Messen

Beschaffenheit der Exponate

Messepolitik als Marketing-Submix

Messeerfolgskontrolle

4.7.1 “"Ertrige einer Messebetexhgung' :
4.7.2 Kosten einer Messébeteiligung
4.7.3 Diskussion des Messeerfolgs

Einflufifaktoren des Messeerfolgs

5. Schlufiteil

Anhang

Literatur- und Quellenhinweis

172
172

172

175
178
182
185
187
190
192
192
195
198
203
205
207
211
213
220
220
232
239

244
247
251
275



