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Marketing  
 

 

 Der Grundgedanke von Marketing ist, die stetige Ausrichtung an den potenziellen 

Kunden 

 Wir haben in Frankreich, vor Ort das Kundenverhalten analysiert und mithilfe eines 

Bewertungsrasters herausgefunden, was die potenziellen Kunden an unseren Produkten 

bevorzugen  

 Mit diesem Ergebnis haben wir eine Auswahl an Produkten treffen können, welche wir 

letztendlich vermarkten möchten 

 Bei der Planung stellten wir uns die Frage, „Welche Altersgruppe möchten wir mit 

unseren Produkten ansprechen?“  

 Festgelegte Zielgruppe → Eltern, Schüler, Lehrer, Interessenten der Schule 

 Die Umsetzung des Verkaufs erfolgt mit Hilfe eines Verkaufsstandes auf dem Schulfest 

der französischen Schule in Dijon. Dieser muss so gestaltet sein, dass er 

Aufmerksamkeit erzeugt, das Interesse weckt, ein Verlangen hervorruft und 

letztendlich zum Kauf anregt 

 



Marketingziele 1/2 

 Hauptziel des Erasmusprojektes ist es, mit unseren ausgewählten Produkten, 

einen möglichst hohen Gewinn zu erzielen  

 Unterziele: 

 Freundschaftliche Beziehung zwischen Deutschland und Frankreich zu stärken.  

Dabei möchten wir die Kultur und die Sprache unseres Partnerlandes kennenlernen 

und besser verstehen 

 Verbreitung unserer regionalen Produkte, womit wir gleichzeitig unser Image 

stärken 

 Zudem möchten wir Kontakte/Freundschaften mit den französischen Schüler 

knüpfen 

 



Marketingziele 2/2 

1.Situationsanalyse: Spezifische Situationen eines Unternehmens erfassen, sowie 
mögliche Chancen und Probleme identifizieren  
 
2.Marketingziele: Quantitative und qualitative Ziele, quantitative Ziele sind 
Umsatz oder Absatz. Qualitative Ziele sind Dinge wie Kundenzufriedenheit oder 
Imagesteigerung   
 
3.Marketingstrategien: Vorgehensweisen werden definiert, Verhalten gegenüber 
Kunden, Absatzmittler und Konkurrenz  
 
4.Marketingmaßnahmen: Produktpolitik, Preispolitik, Kommunikationspolitik und 
Distributionspolitik  
 
5.Marketing-Controlling: Marketingkonzept zum Schluss kontrollieren  

 

 

 



Marktforschungsmethoden 

Anwendung im Projekt 

 Während unserem Erasmus-Projektes wenden wir die Primärmarktforschung an. 
Dies bedeutet, dass uns keine Daten in Bezug auf unser Projekt vorliegen und wir 
uns die benötigten Daten selber erheben und mit einem hohen Eigenanteil und 
Wissen aneignen müssen 

 Wir haben anhand spezifischer Kriterien eine Vorauswahl an Produkten getroffen 

 Um unser Sortiment einzugrenzen, haben wir vor Ort mit den französischen 
Schülern des Projektes eine Verkostung mit anschließender Befragung, mithilfe 
eines Fragebogens durchgeführt. Dabei wurden die einzelnen Produkte anhand 
einer Skala bewertet. Durch die Auswertung der Bögen, haben wir unser 
Produktsortiment festgelegt 

 Als wir direkt vor Ort einen französischen Handelsmarkt (Lebensmittel- 
Handelsmarkt) besucht haben, haben wir durch Beobachtungen und Befragungen 
der Marktbesucher und Verkäufer den allgemeinen Marktaufbau und das 
Marktverhalten in Gruppen erarbeitet und anschließend analysiert und schriftlich 
zusammengefasst. Diese Informationen wurden für die Preisgestaltung, die 
Produktgestaltung und Verkaufsmaßnahmen genutzt 

 



Produktpolitik 1/2 
 Bei der Vorauswahl haben wir die Produkte nach spezifischen Kriterien ausgesucht. Dabei achteten wir 

auf: 

 Nachhaltigkeit  

→ Da unsere und die französische Schule einen hohen Wert auf Nachhaltigkeit legen 

 Lokale Herkunft 

→ Da wir den Franzosen unsere regionalen Produkte vorstellen möchten 

 Bio Produkte  

→ Da bei Bioprodukten die Nachhaltigkeit an höchster Stelle steht   

 Qualität  

→ Da Kunden sehr auf Qualität achten, stellt dies für uns ein wichtiges Kriterium dar 

 Haltbarkeit  

→ Aufgrund unserer langen Anreise müssen wir auf eine lange Haltbarkeit unserer Produkte achten 

 Transport 

→ Unsere Produkte müssen einfach und schnell zu transportieren sein 

 Verpackung  

→ Unsere Produkte benötigen eine ansprechende und schützende Verpackung, die zudem umweltfreundlich 
und preisgünstig ist 

 

 



Produktpolitik 2/2 
 

 Nach Bewertung der Produkte in Dijon haben wir die acht besten Produkte ausgewählt, die 
restlichen Produkte wurden eliminiert  

 Die endgültigen Produkte für die Fahrt nach Dijon 2019 sind: 

 Honig von der schuleigenen Bienen AG 

 BIO-Apfelchips 

 Dinkelmehl/selbstgemachte Waffeln 

 Hausgemachter Hunsrücker Gewürzapfel Gelee Extrakt 

 Kräutertee 

 Waldfrucht-Saft 

 Erdbeer-Minze Fruchtaufstrich von Vinella 

 Pflaumenmus-Fruchtaufstrich von Retz  

 

 Unsere Sortimentsbreite ist ziemlich niedrig, weil wir nur acht Produkte in unserem 
Sortiment haben 

 Die Sortimentstiefe ist bei unseren angebotenen drei Marmeladensorten am Größten 

 

 



Produktgestaltung 1/2 

 Gestaltung: Wir kleben Aufkleber mit der Aufschrift „Merci“ an die verkauften 

Produkte, um unsere Produkte aufzuwerten 

 

 Jeder Kunde bekommt eine Papiertragetasche, welche wir vorab auf Amazon 

bestellt haben, um den Kunden einen weiteren Service anzubieten und weil 

wir einen großen Wert auf Nachhaltigkeit legen 

 

 Beim Kauf einer frischen Waffel oder einer Packung Mehl, bekommt jeder 

Kunde ein Waffelrezept gratis dazu 



Produktgestaltung 2/2 

500 Stück auf einer Rolle  

Kosten: Amazon 7,99 € 

250 Papiertragetaschen 

Kosten: Amazon 32,50 € 



Verkaufsförderungsmaßnahmen 

Deutschland Tischdecke  



Verkaufsförderungsmaßnahmen 

Deutschland-Frankreich Fahnenkette 

Freundschaftspins 10 Stück 



Verkaufsförderungsmaßnahmen 

Europa Flagge  

Frankreich-Deutschland Flagge 



Verkaufsförderungsmaßnahmen  

Deutschland Flagge  

Frankreich Flagge  



Preisgestaltung 

 In unserem Projekt wenden wir eine kostenorientierte Preisgestaltung an, 

da wir keinen Verlust durch den Verkauf machen wollen. Dem wirken wir 

entgegen, indem wir eine Kostenzuschlagskalkulation durchführen und somit 

den Verkaufspreis ermitteln, um Gewinn zu erzielen 

 Bei den Preisen haben wir uns für glatte Preise entschieden und nicht für ein 

psychologischen Preisaufbau, da wir es somit bei der Abrechnung einfacher 

haben. Um unsere Produkte und die dazugehörigen Preise anzusehen scannen 

Sie den folgenden Code. 



Distributionspolitik  

 Wie und durch wen gelangen unsere ausgewählten Produkte nach Dijon? 

 Vier ausgewählte Schülerinnen wurden bei einem Bewerbungsverfahren 
ausgewählt, ein zweites mal nach Dijon zu fahren und dort die ausgewählten 
Produkte über den indirekten Absatzweg zu verkaufen, da wir die Produkte beim 
Hersteller einkaufen und dann an den Endverbraucher weiter vertreiben 

 Die Produkte können die französischen Interessenten über ein 
Reservierungsformular, das auf der Schulwebseite zu finden ist, reservieren. 
Dadurch können wir die Nachfrage der Produkte besser einschätzen. Nachdem die 
Nachfrage eingeschätzt werden kann, können die Produkte im Voraus bei den 
Händlern bestellt werden. Aus rechtlichen Gründen dürfen wir die Produkte nur per 
Reservierung vertreiben 

 Die vier ausgewählten Schülerinnen fahren mit zwei Lehrkräften und einem 
Busfahrer mit einem Kleinbus nach Dijon. Die Lebensmittel, welche kühl 
aufbewahrt werden müssen, werden mithilfe einer Kühlbox transportiert 

 Hunsrücker Gewürzapfel Gelee Extrakt, Erdbeerminze Fruchtaufstrich von 
Vinella, Pflaumenmus-Fruchtaufstrich von Retz 

 Der Saft kann Kistenweise transportiert werden. Die restlichen Produkte werden 
Kartonweise gepackt, um Platz zu sparen 

 



Konditionspolitik 

 Wir bieten keine Rabatte an, da wir die Produkte zum ersten Mal verkaufen 

und noch keine festen Kunden haben, denen wir zum Beispiel Treuerabatte 

geben könnten 

 Wird das Produkt später vom Förderverein der Schule weiter betreut, muss 

man sich um die Versandkosten und Versandmöglichkeiten weiter Gedanken 

machen  

 Es wird über kein Skonto angeboten, da die Produkte nicht auf Rechnung 

gekauft werden, sondern nur vorbestellt und vor Ort bar bezahlt werden 



Werbeplan 1/3 
Frage? Inhalte – Erläuterung - Beispiele 

Werbender WER 
FOS 12  

Paul-Schneider-Realschule plus und 

Fachoberschule  

Werbeobjekt WAS 

Honig von der schuleigenen Bienen AG 

BIO-Apfelchips 

Dinkelmehl 

Hausgemachter Hunsrücker Gewürzapfel Gelee 

Extrakt 

Kräutertee 

Waldfrucht-Saft 

Erdbeer-Minze Fruchtaufstrich von Vinella 

Pflaumenmus-Fruchtaufstrich von Retz  
 

Ziel WARUM Gewinnerzielung  

Streukreis WEN Schüler, Eltern, Lehrer 

Streugebiet WO Schule in Dijon  

Zeitraum WANN 7 Tage im Frühjahr 2019 

Werbemittel WOMIT Plakat, Flyer, Proben, Website  

Geldeinsatz WIE VIEL ca. 600 € 



Werbeplan 2/3 

 Zielgruppe: Hauptsächlich die Schüler, Eltern und Lehrer in der Schule in 

Dijon 

 Streugebiet: Unsere Werbung soll regional und online durchgeführt werden 

damit die Werbung auch in Dijon ankommt 

 Werbezeitpunkt: Die Werbung soll vor unserer Anreise in Dijon durchgeführt 

werden, um erste potenzielle Kunden anzusprechen, sowie verstärkt nach der 

Ankunft weiter betrieben werden 

 Werbemittel/-träger: Als Werbeträger nutzen wir das Internet und haben als 

Werbemittel eine Homepage anlegen lassen auf dem unsere verschiedenen 

Produkte aufgelistet sind und eine kurze Erklärung zum Erasmus Projekt sowie 

der Schule in Dijon. Weitere Werbeträger sind die Plakate und die Flyer, 

Werbemittel die Werbeanzeige 



Werbeplan 3/3  

 Werbebudget: ca.600 € zusammengesetzt aus Kosten für die Website, 

Werbeträger und die Dekoration   

 Werbeobjekt: Die Waren die wir in unserem Sortiment anbieten bestehen aus 

Marmelade, Mehl, Honig, Pfefferminz Tee, Waldfruchtsaft 

 Werbebotschaft: Unterstützen Sie unser Projekt und damit auch die SOS 

Kinderdörfer durch den Kauf unserer Produkte 

 Werbezeitraum: Mit dem Tag des Verschickens der Plakate an die Franzosen 

mit der Bitte, diese zu verteilen und aufzuhängen bis zum Tag der offenen Tür 

in Dijon 



Rechtliche Rahmenbedingungen einer 

Werbung – UWG in der BRD 
  Gesetz gegen Wettbewerbsbeschränkungen 

 

  Freier und unverfälschter Wettbewerb 

 

   Unternehmen als Normadressat    Unternehmen als Schutzobjekt 

 

Kartellverbot  Diskriminierungs- und Behinderungsverbot       Fusionskontrolle  

  

Verbot 

wettbewerbs- 

beschränkter 

Absprache 

Verbot der Ungleichbehandlung und 

unbilligen Wettbewerbsbehinderungen 

durch marktbeherrschende Unternehmen 

Verbot von 

wettbewerbs- 

schädlichen 

Unternehmens- 

fusionen 



Rechtliche Rahmenbedingungen einer 

Werbung – UWG in Frankreich 

 Wir bitten die französische Partnerschule, uns in diesem Thema zu 

unterstützen und uns zu informieren, wie die rechtlichen Rahmenbedingungen 

in Frankreich sind 





 


