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Lernziele

1) Die Teilnehmenden lernen die fir Skischulen relevanten
Strategien, Instrumente und Massnahmen des Marketings

kennen.

2) Sie werden beféhigt, mithilfe der im Kurs verwendeten
Unterlagen, selbststéndig ein einfaches Marketingkonzept

flr ihren Betrieb zu erstellen.

3) Sie entwickeln konkrete Marketingmassnahmen und
erhalten Tipps fur deren Gestaltung.

Copyight Ut ket & Parbr ot

Was ist Marketing?

Marketing bedeutet ...
+ Kunden gewinnen
+ Kunden behalten

+ Geld verdienen

Marketing macht ...
ting — ting — ting

... in der Kasse.

Coppigh Mastad tactert & Purmer Gl

Sieben Kernfragen und Regeln zu Beginn ...

1) Wie komme ich an meine Kunden heran?

2) Wie fallen wir auf? Bekanntheit ist das Wichtigste!

3) Der K&éder muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler

4) Klotzen statt Kleckern

5) Der Kunde muss uns und unser Angebot mégen.

6) Wer macht es besser als wir? Was sind unsere Benchmarks?

7) Marketing planen und umsetzen!

Coyips Manfed Braciand & Pariner Btk
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Marketingplanung (Konzept)

1. Analyse der Ausgangslage:
Wo stehen wir heute und wo kénnten wir morgen sein?
Was beeinflusst unser Marketing?

2. Ziele:
Wohin wollen wir genau?

3. Strategien:
Wie kommen wir dorthin?

4. Reallsation:
Welche Massnahmen der Markibearbeitung planen wir wann?

5. Kontrolle:
Wie wissen wir, dass wir die Ziele erreicht haben? Welche Massnahmen der
Erfolgskontrolle planen wir?

6. Fazit und Budgetantrag:
Wir beurteilen wir das Projekt insgesamt? Was ist als nachstes zu tun?
Wie viel Budget brauchen wir?

Eapyrighl Martved Fschars L Putoar GimbH

1. Ausgangslage

1.1 Handlungsbedarf und Marketingbudget

Was ist unser Handlungsbedarf im Marketing? Warum missen wir
Marketing machen?

Wie viel Budget haben wir fur das Marketing (ohne Lohn- und
Investitionskosten)?

Cemyrgpt Masied Atichan & Favser GrbH

1.2. Unternehmensvorgaben
1.2.1. bestehendes Leithild

— Corporate Identity (C) ist die Einheit und Ubereinstimmung von
Erscheinung, Worten und Taten eines Unternehmens mit seinem
formulierten Selbstversténdnis, seiner Haltung und seinen
Wertnormen.

— Die Cl wird in der Regel in einem Leitbild bzw. mit Leitsétzen
beschrieben.

— Die Cl und somit auch das Marketing manifestieren sich im
Verhalten der Mitarbeitenden.

1.2.2. Unternehmensziele

- Wie viel (Umsatz / Ertrag / Auslastung) wollen wir bis wann
erreichen?

yeoH Mavred Rtwctasd & Patr Gertid
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1.3. SWOT-Analyse
+ Strengths / Stérken

+ Weaknesses / Schwéchen

+ Opportunities / Chancen

+ Threats / Gefahren

Copy=gft Mirked Bactard & Putoer Gt

1.3.1. Nachfrage-Analyse

= Marktsegmentierung (Aufteilung des Marktes in Zielmérkte und
Zielgruppen}

« Chancen und/oder Gefahren?

Cmyrigt Wased REssand & Park Sear

Marktsegmentierung

Wie ordnen wir unsere bestehende Kundschaft?

Welche neuen Kundengruppen bieten sich an?

geografisch
Wo wohnen f arbeiten sig?

demografisch
Alter? Beruf? Familienstand? Kaufkraft?

psychologisch
Motive? Winsche? Werthaltungen? Einstellungen? Charakter?

nach Konsumverhalten

Stammkunde, Repeater, Spontanbucher ...

nach Szenenzugehdrigkeit

Wann und wo treffen sich potentielle Kunden mit &hnlichen
Interessen?

Cepyrgrt Mared Rinctart & Fuss Gk
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Marktsegmentierungstabelle

01.10.2017

SWISS & SNOWSPORTS

Beschrieb | Wo Wiinsche? | Konsum- Szenen-

Segment ansprechen verhalten? zugehong-
keit?

1)

2)

3)

4)

Eonyrig Warfved Risshare & Pater Gres

Marktforschung

+ Sekundérforschung (Statistik, Studien, Web research...)

+ Primérforschung

- Konsumentenbefragung

+ Originérbefragung

+ Destinationsbefragung

— Expertenbefragung
* Branchenexponenten
+ Verkaufsfront

Copyroht Washed Rtictard & Pusres GmbH

1.3.2. Marktumfeld-Analyse

Chancen und/oder Gefahren?

*  Wirtschaftliche Einflisse

*  Gesellschaftliche Einflisse

+ Okologische Einflisse

* Politische Einflusse

*  Technologische Einfliisse

* Entwicklungen innerhalb der Branche

Capyright Warked Rtwtard & Parir OrgH
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1.3.3. Konkurrenz-Analyse

Stdrken undfoder Schwichen?
Vergleich mit der direkten Konkurrenz hinsichtlich:
+  Angebot
+ Bisheriges Marketing
— Marketing-Budget
— Bekanntheitsgrad
- Image / Marken-Profil
— Marktanteil
- Internet / Buchbarkeit

Benchmarking: Vergleich mit den Besten ..,
+ innerhalb der Branche
+ ausserhalb der Branche

o yright arked Rtuchart & Parrer Bt

1.3.4. Selbstanalyse

Starken und/oder Schwéchen?

+ Strategische Erfolgspostionen "SEP" (entscheidende Stérken)
- ZB.:

+ Achillesfersen (entscheidende Schwichen)
- ZB.:

* Unique Selling Propositions ,USPs" (einzigartige
Verkaufsargumente)
- ZB.:

Copyeght Mankad Riactord & Fasier Gl

1.3.5. SWOT-Tabelle

Segmente | Stérken Schwéchen |Chancen Gefahren
(Strengths) (Weaknesses) |(Opportunities) | (Threats)
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1.4. Portfolio-Diagnose
1.4.1 Vierfelder-Matrix

SWISS &4 SNOWSPORTS

Marktattraktivitit

Viele Chancen
NACHWUCHS STAR

i

@ U

POOR DOG CASH
Viele Gefahren '/{ g
P Wettbewerbsvorteile
Viele Schwichen Viele Starken

e 47t Marvred Rtmsiary & Pyiar Gt

1.4 Portfolio-Diagnose

1.4.2 Entscheide Uber den Einsatz der Ressourcen

Cacirighl Murkst Msctad & Purer SrtH

2. Marketingziele

2.1. Umsatzziele pro Segment

2.2. Image- / Positionierungsziele

2.3. Neukundengewinnungsziele pro Segment

2.4. Promotions- Ziele

2.4.1. Bekanntheitsgrad
2.4.2. Image-Ziele

Cepteig Mavni Risrard | Fatser Grasd
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3. Marketingstrategien
3.1. Marktsegmentierungsstrategie

SWISS &y SNOWSPORTS

3.1.2. Zielmérkte
3.1.3. Zielgruppen

3.2. Marktfeldstrategien (Wachstumsstrategien)
3.2.1. Marktdurchdringung

3.2.2. Marktentwicklung
3.2.3. Produktentwicklung

3.2.4. Diversifikation

3.3. Wettbewerbsstrategien

3.3.1 Qualitatsfihrer: ,Fur alle die Besten und Teuersten ....*
3.3.2 Preisfiihrer : ,Fur alle Kunden die Gunstigsten....*

3.3.3 Selektive Qualitatsfihrer: ,Fir einige die Besten und Teuersten..."
3.3.4 Selektive Preisfilhrer: Fur einige die Gunstigsten...*

Capyight Marked Resaard b Fasner GmeH

i)

Wettbewerbsstrategie
Wie gehen wir in den Wetthewerb? Was bielen wir an?

... als Preisfihrer? ... als Qualitats-
fuhrer?

Coppighl anied Rzichand & Fumes e

Wettbewerbsstrategie
Wie gehen wir in den Wetthewerb? Was bieten wir an?

... fur alle? ... fir wenige?

Coppigh Maed Rtistard | Partr Gesid
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Positionierungsstrategie / Imagestrategie

I

Cop ymght Marfed Rk | Fainar Grotld

Beispiel fur eine
UPP-Strategie:

Werbekampagnen von
Schweiz Tourismus

.
5 Zu gewinnen: Skilehrer.

M

3. Marketingstrategien

3.4. Image- / Positionierungsstrategie
3.5. Profilierungsstrategie
3.56.1. USP
3.5.2. UPP
3.6. Marketing-Mix {(Instrumentalstrategien)
3.6.1. Product
3.6.2. Price
3.6.3. Placement (Vertrieb)
3.6.4. Partner

3.6.5. Promotion (Kommunikation)
* Werbung
+ Public Relations (PR)
+ Verkaufsférderung
+ Verkauf

Casyogn Varked Tiestart & Partoer G
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SWISS & SNOWSPORTS

4. Marketingrealisation

4.1. Beschrieb der Marktbearbeitungsmassnahmen
4.1.1. Product
4.1.2. Price
4.1.3. Partnermarketing
4.1.4. Placement
4.1.5. Promotion

4.2, Planung der Marktbearbeitungsmassnahmen
Wann werden die einzelnen Massnahmen realisiert?
Welche Massnahmen?

Wer ist fir welche Massnahmen zusténdig?
Wie viel kosten die Massnahmen?

Cacyright Uit Rlactard & P Gt

4.3 Abstimmung mit dem Businessplan

4.3.1. Produktionsplanung

4.3.2. Organisation und Personaleinsatz
4.3.3. Infrastruktur / Informatik / Investitionen
4.3.4. Finanzplanung

4.3.5. Partnerschaften und Vertrage

Cony gt Warted Fesnand & Parver Gk

5. Marketingkontrolle

5.1. Beschrieb der Marketing-Kontrollmassnahmen
5.1.1. Kontrollarten
+ Einmalige, periodische, laufende Kontrollen
+ quantitative Kontrollen
+ qualitative Kontrollen

5.1.2. Kontrollinstrumente

5.2. Planung der Marketing-Kontrollmassnahmen
Wann werden die einzelnen Massnahmen realisiert?
Welche Massnahmen?

Wer ist fir welche Massnahmen zustandig?
Wie viel kosten die Massnahmen?

Coprght Mated Bactard & Fufres Gl

S :h
nanfred /"’ritschard 9

;orparate training & marketing



Schulleiter-Kandidatenkurs: Marketingplanung

e

nanfred /‘”ritschard'

6. Fazit

+ 6.1, Gesamtbudget
+ 6.2. Empfehlungen

* 6.3. Nachste Schritte zur Umsetzung

Capyrigh Uartres Rtactard & Farrar Gt

Was verspricht unser Angebot?

Vi rbaltinp Produktversprechen

eigenschaften

leistungen

Capyrigh Naxked REachard | Partr Grrk

Promotion = Kommunikation

Kommunikator Botschaft Il:lekodlererl Emptinger

Feedback

Interpersonale Massen-
Kommunikation — kommunikation

Cotyrort Mabed Rihard & Patewr Gt

h

orporate training & marketing

01.10.2017

SWISSC‘J‘& SNOWSPORTS

10



Schulleiter-Kandidatenkurs: Marketingplanung 01.10.2017 SWISSC“F SNOWSPORTS

Yield Management

Yield Management ist

+ systematische Ertrags- und Auslastungsoptimisrung

« durch den momentgenauen Einsatz der Marketinginstrumente in der
Marktbearbeitung

» unter Berlcksichtigung der aktuellen und vorhersehbaren
Nachfrageentwicklung

* in Abhangigkeit vom Zeitpunkt des Kaufes bzw. der Reservation.

Das bedeutet:
Jeder Kunde bezahlt je nach Zeitpunkt der Kaufanfrage fur dieselbe
Leistung den héchstmébglichen Preis, damit der Ertrag und die
Auslastung optimiert werden kénnen. Dieser Preis kann von
Augenblick zu Augenblick andern.

Caryrigh Masied Rinsturs L Fatow Gro

O

Yield Management in der Hotellerie

=~ HOTPARTHER

VIELD MAMAGEMENT
Hrtnigy

sy s Teitft Preisentscheidungen,
- welche marktrtlevanien
Faktoren setetlicgan

A Hotelpariner

e

Kalkulation von Pauschalen

z.B. Senioren-Package Pro Person |Minimum 6 Teilnehmer
Tageskarte 50.--
Skilehrer 30.—-
Verpflegung 30.--
Diverses 10.—-
Gestehungskosten 120.—
Marge 20% 24 -
Verkaufspreis ohne Vermittler 144, -
Vermittlungsprovision 10% 16.-- | Berechnung: 90 X 100
Verkaufspreis mit Vermittler 160.--

Sacyght Warked Sinchard b Parrer GreH

* :h )
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CRM (Customer Relationship Management)

= Kundendaten erfassen, pflegen und nutzen!

= Permission Marketing

= Cross Media Promotion

Verwendungsrecht / Copyright

Die Manfred Ritschard & Partner GmbH besitzt das Verwendungsrecht Ober ihre Werke |
(Schulungsunterlagen, Merkbldtter, Konzepte, Offerten etc.), da sie unabhangig von ihrem
Wert oder Zweck, geistige Schopfungen mil individuellem Charakter sind (vgl. Art. 2
URG). Jede Verwertung ausserhalb der engen Grenzen des Urhebemechtsgesetzes ist
chne Zusli ing von Manfred Ritschard & Partner GmbH unzuléssig (vgl, Art. 10 URG).

Die Teilneh und Teilnehmerinnen unserer Schul I rhalten das Recht,
die itteiten Inhalte, M ien, Techniken usw. selbst in ihrer beruflichen Praxis
anzuwenden, Es isl ihnen jedoch nicht edaubt, diese Schulungsunterlagen kommerziell
‘weiter zu verwenden. Dies gilt auch fir alle Personen, welchen Schulungsunterlagen zur

Einsichl vorgelegt werden. |

Die G bung ur idet zwischen verdfientlichten und nicht verdffentiichten Werken. |
Verdffenllichte Werke dirfen al q und unter besimmien Bedingungen von |
Bildungsinstitutionen kopiert werden. Ein grosser Teil der an unseren
Schu b 1en | gen stallt jedoch keine verdffentiichten

und keine srschienenen (in den Verkehr gebrachten) Werke nach Art. 8 und 19 URG dar
und darf deshalb weder fir private noch inteme oder andere Zwecke kopierl werden.

Falls aus den Unteragen zitiert wird, hat dies mit korrekter Quellenangabe zu erfolgen (vgl.

Att. 68 URG). i
Manfred Ritschard, Manfred Ritschard & Partner GmbH, CH-6300 Zug; 01.10.2017 |
Copyrgh Mathed Ritachasd & Patorr G kompetenz fir kandenkommunikatlon |
{ \
¢
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