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Eckpunkte einer Marketing-Strategie

Kunden

Unternehmung Konkurrenz

Wettbewerbs-

vorteil

Präferenzen 

durch 

Effektivität

Präferenzen 

durch 

Effektivität

Kostenvorteil 

durch Effizienz 
Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).
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Wachstumsbezogene 

Grundausrichtung: 

Marktfeldstrategien

Räumliche 

Grundausrichtung:

Marktarealstrategien

Nachfragebezogene 

Grundausrichtung:

Marktparzellierungs- und 

Marktstimulierungs-

strategien

Konkurrenzbezogene 

Grundausrichtung: 

Kompetitivstrategie

Kunde

KonkurrenzUnternehmung

Kosten

Präferenzen Präferenzen

KKV

Technologie

Recht Gesellschaft

Wirtschaft

Rahmenbedingungen Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).
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Bedienung gegenwärtiger 

Märkte

Hinzunahme neuer 

Märkte

Marktfeldstrategie 1.1

Marktdurchdringung

(market penetration)

Marktfeldstrategie 1.2

Markterschließung

(market development)

Marktfeldstrategie 2.1

Produktentwicklung

(product development)

Marktfeldstrategie 2.2

Diversifikation

(diversification)

Angebot gegenwärtiger 

Produkte

Hinzunahme neuer 

Produkte

Märkte

Produkte/Sortiment

Marktfeldstrategie

Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).
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undifferenziertes 

Marketing

selektiv-

differenziertes 

Marketing

differenziertes 

Marketing

konzentriertes 

Marketing

Differenzierung 

des Marketing-

programms

Abdeckung 

des Marktes

vollständig 

(total)

teilweise 
(partial)

undiffe-

renziert

diffe-
renziert

Marktparzellierungsstrategie

Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).
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Produkt

Nutzen

(besser)

ProzessKosten (günstiger)

Preis-

Mengen-

Strategie

Präferenz-

strategie

Nachfolger

Ang.-Diff.

Ko.-Senkung

simultane 

Hybrid-Strategie

Standardization

Rejuvenation

Innovator

Marktstimulierungsstrategie

Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).
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strategisches 

Verhalten 

gegenüber 

Wettbewerbern

Anpassung

"try harder the

same"

Ausweichen

Differenzierung

reaktiv und defensiv

"me-too approach": 
Anerkennung der 
Wettbewerbsregeln, die 
starke Konkurrenten gesetzt 
haben

reaktiv, tlw. aktiv und defensiv

Suche nach Nischen, in 
denen eine Dominanz 
möglich erscheint

(re-)aktiv und offensiv

Wettbewerber werden mit 
ihren eigenen Waffen 
angegriffen

aktiv und offensiv

Versuch, sich möglichst 
deutlich von den 
Wettbewerbern abzuheben

Konkurrenzbezogene Strategie

Quelle: Freiling & Reckenfelderbäumer (2010).


