MARKETING

In der Zeit nach dem Zweiten Weltkrieg bestand ein groBer Nachholbedarf der Bevölkerung in allen Konsumbereichen. Es entwickelte sich ein typischer Verkäufermarkt, in dem den Anbietern praktisch alles aus der Hand gerissen wurde, was sie produzierten. Nach dem Abflauen der ersten Konsumwelle   wandelten   sich   aber   die   Verhältnisse   zwischen Anbietern und Nachfragern.  Bei vielen Gütern bildete sich nun ein Käufermarkt, auf dem der Nachfrager die dominierende Slellung hatte.Die Anbieter muBten sich nun im Wettbewerb bewähren und konnten sich  nicht mehr darauf verlassen, daB sie alles verkauften, was sie produzierten. Damit hatte die Geburtsstunde des Marketing geschlagen.

Das Wort „marketing" kommt aus den USA und kann im Deutschen mit  “etwas auf den Markt bringen" übersetzt werden. Es ist aber nicht mit  “Verkauf” gleichzusetzen, durch den die Mittel für den weiteren Bestand  der Unternehmung zuruckfieBen.

Marketing muB als vollige Umorientierung des unternehmerischen  Denkens, als neue Unternchmensphilosophie angesehen werden. Es geht nicht mehr darum, das zu verkaufen, was die Unternehmung produziert, sondern das zu leisten, was die Kundenwünsche zufriedenstellt. Die Orientierung an den Kundenwünschen ist oberstes Leitbild der Unternehmung; sie stehen im Mittelpunkt aller betrieblichen Entscheidungen. Dies gilt nicht nur für die Vertriebsabteilung. sondern für alle Unternehmensbereiche.
Das Verkaufen fängt bei einer marketingorientierten Unternehmung schon mit dem Einkaufen, denn Art und Qualität der Rohsloffe sind unter Umständen schon ausschlaggebend für die Zufriedenheit des Kunden mit dem Endprodukt.
Man unterscheidet im Marketing oft vier Aklivitätsbereidie in der Unternehmung, die sicherstellen sollen, daB der Markt und die Unternehmung moglichst vollkommen harmonieren: 1) die Produktpolitik; 2) die Kommunikationspolitik; 3) die Kontrahierungspolitik; 4) die Distributionspolitik.
Zur Produktpolitik gehören alle Bemühungen, durch Art und Eigenschaften der Produkte, durch Gestaltung des Sortiments, durch Garantieleistungen, Produktpflege und Kundendienst den Markt zu erschlieBen.
Diese Produktpolitik ist wirkungslos, wenn nicht sichergestellt wird, daB die Kunden auch von den Besonderheiten unserer Produkte erfahren. Dazu benötigen wir die Kommunikalionspolitik. Durch Werbung, public relations, besondere Verkaufsaktionen und hervorragend geschultes Verkaufspersonal muB die Verbindung zum Nachfrager gefestigt werden.
Unterstützt wird die Kommunikationspolitik wiederum durch die Kontrahienmgspolitik, bei der es um die gemeinsame Ausgestaltung der Kaufverträge geht. Natürlich spielen die Preise, die gelegentlich für jeden Kunden unterschiedlich sein können, eine wichtige Rolle. Daneben kommt es jedoch auf die Lieferungs- und Zahlungsbedingungen, Nebenleistungen an.
Alle diese Einsatzbereiche des Marketing können wirkungslos sein, wenn nicht die Distributionrpolilik dafür sorgt, daB die Ware auch reibungslos zum Kunden gelangt. Unzureichende Verkaufsstellen, langwierige Transporte, nachlässige Vertreter oder schlechte Kontakte zum Einzelhandel, der die Ware an den Endverbraucher weitergeben soll, machen alle anderen Bemühungen zunichte.
Alle MaBnahmen müssen so aufeinander abgestimmt sein und harmo​nieren, daB die bestmögliclie Marktstellung erreicht wird. Gute Werbung, die mir die Kunden ins Haus lockt, kann durch unfreundliche Verkäufer, die die Kunden wieder verjagen, umsonst gewesen sein. Marketing erfordert eine Gesamtkonzeption.
1. Sprechen Sie die Wörter aus! Merken Sie sich neue Lexik! 
der Verkaufermarkt, -e — рынок продавцов
der Kaufermarkt, -e — рынок покупателей
der Kundenwunsch, -e — желание клиента
die Orienlierung an D., -en — ориентация на что-либо
die Vertriebsabteilung, -en — отдел сбыта
die Produktpolitik – реализационная политика
die Kommunikationspolitik – коммуникативная  политика
das Endprodukt – конечный продукт

sich bewähren – проявлять себя, оправдать себя

zufriedenstellen – оставлять довольным

sicherstellen – обеспечивать

hervorragend geschult sein – быть хорошо обученным

reibungslos – бесприпятственный

zunichtemachen – уничтожать

2. Lesen Sie den Text, versuchen Sie die Hauptgedanken zu verstehen.

3. Unterscheiden Sie diejenigen Verben im Text, die im Zusammenhang mit Marketing besonders häufig verwendet werden.
4. Suchen Sie im Text alle ÄuBerungen mit reflexiv gebrauchten Verben und übersetzen Sie sie. 

Die Anbieter mussten sich im Wettbewerb bewähren. - Продавцы должны были показать себя достойно в соревновании.

5. Suchen Sie im Text alle Sätze im Präsens Passiv und übersetzen Sie.

6. Beantworten Sie folgende Fragen; prüfen Sie dabei, ob Sie den Text richtig verstanden haben.
1. Wann entwickelte sich ein typischer Verkäufermarkt?
2. Was versteht man darunter?

3. Wann schlug die Geburtsstunde des Marketing?

4. Woher kommt der “Begriff” und was bedeutet er?

5. Worum geht es beim Marketing vor allem?

6 Welche vier Aktivitätsbereiche unterscheidet man im Marketing?

7. Was versteht man unter Produktpolitik?

8. Wozu benötigt man die Kommunikationspolitik?

9. Wofür sorgt die Distributinspolitik?

10. Ist Marketing ein Teil des Unternehmens?

7. Gliedern Sie den Text in inhaltlicheTeile ein, und suchen Sie jedem Gliederungspunkt eine passende Überschrift.

8. Schreiben Sie aus dem Text die Information zu jedem Gliederungspunkt heraus.   

9. Erläutern Sie. Was assoziieren Sie mit dem Begriff ” Marketing”?

