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I. 
 

 
Vorwort 
 
 
 
Mit dieser  2. Auflage des Buches „Hochleistung Markterfolg“ aus der Schriftenreihe der In-
novationswerkstatt soll gegenüber der 1.Auflage der Praxisbezug des Marketings stärker be-
tont werden. Somit soll es sowohl den Studenten als auch den Praktiker dienen können, in die 
Kunst und die Fertigkeit des Marketings einzuführen. 
 
Marketing scheint zum unerlässlichen Handwerkzeug des Unternehmers in der Marktwirt-
schaft, des Studenten der Betriebswirtschaftslehre sowie des kritischen Konsumenten zu ge-
hören, ohne welches der Betreffende kaum erfolgreich sein könne. Marketing wird umrankt 
von Mythen des hedonistischen Glücksstrebens und von Rezepten zum „Reich-werden“. 
 
Es gibt bereits zahlreiche hervorragende Marketingbücher (fallweise auch von Autoren, die 
selbst noch nie einen Markterfolg in der Praxis realisiert haben). Andererseits haben viele 
erfolgreiche Unternehmer Ihre bewundernswerten Markterfolge errungen, ohne je ein Marke-
tingbuch geschrieben zu haben und ohne Ihr Erfolgsrezept verbreiten zu wollen. Dieses Buch 
lebt von den Erfahrungen des Autors als erfolgreicher Unternehmer, Innovator und Wissen-
schaftler. Es will dem Leser zwei Perspektiven des Marketing vermitteln: erstens eine praxis-
bezogenen Ausrichtung und zweitens eine erkenntnisgeleitete Orientierung auf den Markter-
folg.  
.   
Das Neue und Besondere an diesem Werk einer Ausarbeitung des Phänomens Marketings 
liegt darin, Markterfolge aus dem fruchtbaren, wertvollen Keim, der materiellen und ideellen 
Substanz „Information“, entstehend und wachsend darzustellen. Diese Kraft und diese Bau-
steine, nämlich Informationen, führen zu Markterfolgen in neue Produkte, neue Dienste, neue, 
Märkte, neue Geschäfte, neue Strategien. Marketing lebt und realisiert informations- und in-
novationsbestimmte Gestaltungen. 
 
Dieses Werk hätte nicht geschaffen werden können ohne die Mitarbeit, Anregungen, und Fra-
gen meiner Studenten der Georg-Simon-Ohm, Fachhochschule Nürnberg, ohne den Rat eini-
ger Kollegen und ohne unternehmerische Praxiserfahrungen. Allen, die ich mich bei diesem 
Werk unterstützt haben, fühle ich mich in aufrichtigem Dank verbunden und verpflichtet. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

II. 
 





Lernziele des  Buches:  
 
• Sie sollen eine Interesse gewinnen und die Faszination erspüren, die darin liegt, die 

Kunst des Marketings auszuüben. 
• Sie sollen in die Lage versetzt werden, die komplexen Bezüge der Marketingent-

scheidungen zu erkennen. 
• Ihnen soll die Gestaltungskraft des Marketings bewusst  werden. 
• Ihre Fähigkeit und Fertigkeit zum eigenständigen, marketingbezogenen Denken 

und Entscheiden soll entwickelt und gefördert werden. 

 
Hinweise zum Arbeiten mit diesem Buch 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Das Anliegen dieses Werkes ist es, dass Sie ein Verständnis der marketingbezogenen Wirk-
kräfte und Instrumente gewinnen mögen, um Ihr Denken, Handeln und Wollen auf den 
Markterfolg richten zu können.  
 
Das Phänomen Marketing wird aus einer erkenntnisphilosophischen Begründung heraus entwi-
ckelt und zu einer praxisnahen Anleitung, den einzelnen Marketingstrategien zur Erreichung von 
Markterfolgen, hingeführt. Der Zweck des Buches, dem Studenten und dem Praktiker eine An-
leitung, zu geben, kann nur erreicht werden, wenn der Leser sich pro-aktiv mit dem Stoff ausei-
nandersetzt.  
 
Jedem Kapitel sind deshalb Lernziele vorangestellt. Diese sollen dem Leser die Richtung aufzei-
gen und zu einem  nicht-vorbesetztem Denken anstoßen. Die Lernziele dienen dazu, einen Ziel-
erreichungsanspruch vorzugeben. Der didaktische Anspruch würde dann erfüllt sein, wenn der 
Leser, nach dem Durcharbeiten des jeweiligen Kapitels, die betreffenden Lernziele als erreicht 
ansieht. Schlüsselbegriffe und Definitionen sind in jedem Kapitel kursiv hervorgehoben. 
 
Eine Hinführung in die komplexe Thematik des Marketings und der Marketingforschung bilden 
Kapitel I Einführung und Kapitel II Grundlegung. Diese einführenden Kapitel geben den allge-
meinen Hintergrund und einen theoretischen Überbau des Marketings. Hintergrund und Überbau 
sind für den Erwerb eines Marketingdenkens notwendig und somit eine Voraussetzung für das 
Verständnis des Marketings als zweckgerichtetes Denken und Handeln. 
 
Möglicherweise mögen dem, auf die handfeste Praxis ausgerichteten, Leser die etwas abstrakten, 
theoretischen oder gar philosophischen Ausführungen der ersten Kapitel in erster Annäherung 
nicht leicht lesbar und teils unverständlich erscheinen. Die notwendige Mühe des Sich-Einlesens 
ist aber notwendig, um die fundamentale Fertigkeit, nämlich das Vordringen in die tiefergründi-
gen, geistigen Zusammenhänge des Markterfolges, einzuüben. Nur dadurch kann sich dem Leser 
Marketing als Kunst und Fertigkeit erschließen und sich somit in die Lage versetzt sehen, selbst 
eigenständige kreative Entscheidungen zum Markterfolg zu schaffen.    
 
Die folgenden Kapitel III-XII enthalten die Stofffülle der Marketinginhalte in konziser1 Form.  

                                                 
1 Anm.: Das Wort „konzise“ setzt sich zusammen aus den beiden Adjektiven „konzentriert“ und „präzise“. 



Diese Konzentration bedingt auch eine Stoffauswahl. Kriterium der Auswahl ist Praxisnähe und 
Praxisrelevanz. Die präzise Form ist eine Forderung an den Sprachstil, nämlich er sollte fach-
sprachlich und nicht narrativ (der Erzählstil wurde lediglich in Kapitel III.5. Markterfolg trotz 
Krisen, angewandt) sein.  
 
Kapitel III „Expedition Markterfolg“ behandelt den, dieses Werk leitenden, Gedanken, den We-
senscharakter des Marketings, nämlich die Wirkweisen des Rohstoffes, der Bausteine und des 
Mediums Information für das Marketingverständnis zu erkennen. Es folgen die Kapitel IV-XII, 
welche die Entscheidungen des Marketings im Rahmen und Bezug zu den Strategien des  Mar-
ketings erklären. Marketingstrategien sind die Routen zum Markterfolg. Dabei werden die altbe-
kannten, festgetretenen Routen der 4 P’s (product, price, place promotion) verlassen und neue 
Routen zum Markterfolg, nämlich Produkt- Präsenz- und Profilleistung, angelegt. 
 
Die Inhalte der Kapitel II-XI gliedern sich in einen anschaulichen, beschreibenden Teil und in 
einen didaktischen Teil der Verständnisfragen und Übungen. Der beschreibende Teil jedes 
Kapitels besteht vornehmlich aus Darstellungen, in Form von Schemata, Tabellenübersichten 
und Modellabbildungen, um die Bezüge einzelner Marketingphänomene anschaulich zu ver-
mitteln. Um den Kontext der Bezüge in Tiefe zu verstehen, empfiehlt sich das Lesen eines 
Marketing-Standardwerks, in welchem diese Bezüge ausführlicher dargestellt werden.  
 
Der didaktische Teil jedes Kapitels dient der Erarbeitung von Marketingwissen und Marke-
tingkompetenz. Die Verständnisfragen fördern ein Verhaften der wesentlichen Inhalte der 
Kapitel im Gedächtnis; sie sind Gerüst eines Stoff-Repetitoriums. Die Übungen erfordern 
eigenes kreatives Denken und Nachdenken. Sie zielen auf Kompetenzerwerb und Praxisnähe 
des Stoffes jedes Kapitels.  
 
Der Anhang bietet ein Literaturverzeichnis (A), und ein Sachregister (B) zum Nachschlagen und 
Auffinden. 
 
Man kann sich fragen, ob das autodidaktische Studium dieses Buches ausreicht, um eine Prü-
fung des Marketings im Grundstudium der Betriebswirtsaftslehre zu bestehen oder um einen 
praxisbezogenen „Gesellenbrief“ zum sicheren Markterfolg zu besitzen. Diese Frage kann nur 
dann mit „Ja“ beantwortet werden, wenn man neben der Lektüre dieses, in konziser Form 
gehaltenen, Buches ein Standardwerk des Marketings und gegebenenfalls spezielle Fachlitera-
tur zur Vertiefung einzelner Marketingproblematiken liest. Jedenfalls ist eine Marketing-
Vorlesung deshalb unverzichtbar, weil der Stoff dort mit anschaulichen Beispielen dargestellt 
wird, Problemstellungen und Verständnisfragen nachgefragt und erörtert werden können.   
 
Nicht die eingesetzte Zeit der Lehrstoffbewältigung ist entscheidend, sondern die Berührungs-
spuren, die der Stoff in Ihrer Marketingkompetenz hinterlässt sind es.  
 
Wir wünschen Ihnen Ihre Markterfolge! 
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