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Fragebogen zur Marketing-Strategie
Produktpolitik
Wenn Sie überprüfen wollen, ob ihr Produkt überhaupt eine Chance am Markt besitzt, sollten Sie möglichst viele der folgenden Fragen, sofern die Fragen zu Ihrer Gründungsidee passen, bejahen können:

· Kennt Ihre Zielgruppe das Produkt? 

· Haben Sie Ihr Produkt von der Zielgruppe testen lassen? 

· Sind die Testergebnisse in Ihr Produkt eingeflossen? 

· Ist Ihr Produkt umweltgerecht? 

· Entspricht Ihr Produkt den gesetzlichen Normen und Vorschriften? 

· Ist Ihr Produkt sicher für den Anwender? 

· Entspricht Ihr Produkt den industriellen Standards? 

· Ist Ihr Produkt einfach zu bedienen? 

· Ist der Vorteil Ihres Produktes auf den ersten Blick zu erkennen? 

· Lässt sich Ihr Produktvorsprung durch Patente sichern? 

· Gibt es für Ihr Produkt schon Maschinen zur Herstellung? 

· Löst Ihr Produkt Probleme der Kunden? 

· Gibt es genug qualifiziertes Personal für Produktion und Vertrieb? 

· Hat Ihr Produkt gute Zukunftschancen? 

· Lässt sich Ihr Produkt einfach vertreiben? 

· Hat Ihr Produkt einen technologischen Vorsprung? 

· Können Sie auf Ihrem Produkt eine Produktpalette aufbauen? 

· Gibt es mögliche Zulieferer? 

· Wird Ihr Produkt den Qualitätsansprüchen der Abnehmer genügen? 

· Ist Ihr Produkt wirklich einzigartig? 

· Ist Ihr Produkt recyclingfähig? 

· Können Sie Haftungsrisiken ausschließen? 

· Ist Ihr Produkt ansprechend gestaltet? 

· Werden Sie einen konstanten Absatz erzielen? 

· Ist die Rohstoffversorgung auch in Zukunft gesichert? 

· Kennt die Öffentlichkeit Ihr Produkt? 

· Ist Ihr Produkt auf Dauer unersetzlich? 

· Gibt es zahlreiche Abnehmer für Ihr Produkt?

Servicepolitik

Beurteilen Sie möglichst realistisch, ob ein Konkurrent in der Lage ist, mit ähnlichen Produkten Ihren Erfolg zu schmälern. Dabei sind vor allem folgende Fragen entscheidend:

· Stellt Ihr Produkt eine Innovation dar, die durch ein Patent geschützt werden kann, sodass Nachahmer vom Markteintritt abgehalten werden können? In diesem Fall brauchen Sie Ihren Vertriebswegen weniger Aufmerksamkeit zu schenken. 

· Welche Beziehung können Sie zu den Kunden aufbauen? Werden sie sich Ihnen gegenüber eher loyal verhalten, oder ist zu erwarten, dass sie in dem Moment abspringen, sobald ein billigerer Konkurrent am Markt erscheint? Bei solch einer preisempfindlichen Zielgruppe sollten Sie auf intensiven Kundenkontakt achten und Ihre Produktvorteile immer wieder hervorheben. 

· Können Sie die Händler, über die Sie Ihr Produkt vertreiben, durch Konditionen an sich binden, die über die konkreten Produktvorteile hinausgehen? Oder müssen Sie fürchten, dass die Händler ohne zu zögern Produkte von Ihren Wettbewerbern in ihr Programm aufnehmen? Dann müssen Sie sich gegebenenfalls intensiv um die Händler bemühen, über die Sie Ihr Produkt anbieten.

Kommunikationspolitik

Ihrer Kommunikationsstrategie muss besonders den vielfältigen Nutzen und die enormen Vorteile Ihres Produkts darstellen. Beantworten Sie daher folgende Fragen:

· Welche der Produkteigenschaften sind objektiv besser als die der Konkurrenzprodukte? 

· Welche Kundenwünsche erfüllen Sie schneller, besser und vor allem unproblematischer als Ihre Konkurrenz? 

· Welche Ihrer Vertriebs- und Serviceleistungen sind besser als die der Mitbewerber (z. B. kürzere Lieferzeiten, Reparaturservice vor Ort)? 

· Wieso bieten gerade Sie eine zuvorkommende Kundenbedienung UND fachliches Know-how an? 

· Wieso sind gerade Ihre Vertriebsmitarbeiter besonders kundenorientiert? 

· Wieso werden Ihre Imagewerte herausragend sein?

Um diese Fragen beantworten zu können, müssen Sie ermitteln, welche Merkmale Ihrer Produkte bei den Kunden besonders gefragt sind. Idealerweise befragen Sie einige Ihre Kunden:

· Fragen Sie Ihre Kunden, wonach sie suchen, welche Eigenschaften Ihres Produktes sie besonders schätzen und welche sie vermissen. 

· Lassen Sie Ihre Kunden auch Ihr Unternehmen mit denen der Konkurrenz vergleichen. 

· Passen Sie dann Ihre Produkte an die Interessen Ihrer Kunden an.
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