Gruppe Marlboro (Désirée, Nadine, Samire& Andrea)

Place: wie werden die Marlboro Zigaretten distribuiert?

In der Schweiz gibt es drei Zigarettenproduzenten, einer davon ist Phillip Morris

Verteilung erfolgt durch 

Grossisten ( Vertriebszentren, spezialisierte Grossanbieter, Cash & Carry) 

Detailhandel ( über 30.000 Verkaufstellen, wovon ca 18.000 Automaten)

Verkäufe im Detailhandel:

-Lebensmittelgeschäfte& Einkaufszentren (46%)
Kioske und Tabakwarengeschäfte: (ca 30%) 

Gastgewerbe: (17% sehr oft über die Automaten)

Tankstellen: (ca 17%)
( Valora und Fenaco sind zwei Beispiele von Grossisten, welche ihre Ware direkt    von Phillip Morris beziehen. Von ihnen aus erfolgt die Feinverteilung in Gaststätten und Spezialgeschäfte wie z.B. Volg, Kioske ect..

(Coop und Denner sind zwei Beispiele für Verteilzentren und zugleich Detailhandel. Auch sie beziehen ihre Zigaretten direkt von Phillip Morris. Auch sie liefern nun ihre Ware zur Feinverteilung in ihre Filialen.

Schlussfolgernd kann man sagen: Marlboro hat

Den indirekten Absatzweg gewählt

Eine sehr breite Distribution 

Gruppe Marlboro (Désirée, Nadine, Samire& Andrea)

Price: wie ist Marlboro preislich positioniert?

Preisvergleich Marlboro mit anderen Zigarettenmarken
	Marke
	Preis in CHF

	Marlboro
	6.00 

	Barcley
	6.00 

	Murati
	5.90 

	Camel
	5.80 

	Mary Long
	5.80 

	Parisienne (soft)
	5.70 

	Marocaine
	5.60 

	Winston
	5.60 


( Es zeigt sich: Marlboro ist neben Barcley die teuerste Marke in der Schweiz

Preis einer Zigarette Marlboro Standart einiger Länder Europas

	Land
	Preis pro Zigarette in Rp.

	Norwegen
	66.8 

	Frankreich
	36.0

	Deutschland
	33.0 (17)*

	Italien 
	28.0

	Österreich
	27.3

	Schweiz
	27.1

	Russland
	6.8

	Ukraine
	4.6


 *17: in D hat es pro Packung 17 Zigaretten, während es in allen anderen Ländern 20 Zigaretten sind.

( Es zeigt sich: Die Schweiz liegt etwas unterhalb der Mitte in der Preistabelle Europas

	Gruppe Marlboro: Product                                                             Samire 2fW


Sortiment:



Einige Beispiele vom Marlboro-Sortiment:
Normal, Light, UltraLight, Menthol

Marlboro ist auch in der Grösse 100 und zum Selbstdrehen erhältlich.

Im Verhältnis zu anderen Zigarettenmarken hat Marlboro viele Varietäten.

Ein grosses Sortiment bieten sie an, um möglichst viele Kunden mit diesem einen Produkt für sich zu gewinnen und zu erhalten.

Markierung:
Marlboro ist ein Markenartikel



Beschriftung:

Made by Philip Morris (Zigarettenhersteller)

Marlboro + Zusatz (z.B. Light, was für leichtere Zigaretten steht, d.h. weniger Nikotin und Teer)






Oben beim Filter „Marlboro“ + Zusatz






Hinweis des Gesundheitsministeriums






INFO LINE

(
Die Marke Marlboro ist sehr dominant drauf. Die Marke scheint also sehr wichtig zu sein. 

Verpackung:
  




-  Soft und Box (kein Preisunterschied)

-  aussen eine Folie

-  innen eine kleinere


-  stabile Verpackung

-  20 Zigaretten/Packung  

-  Zigarette: ca. 6cm


(
Eigentlich unterscheidet sich di Verpackung von Marlboro nicht von anderen Zigaretten.

Design:

-     Farben je nach Produktart (Menthol, Light etc.) verschieden


Schriftart immer die gleiche

Grosses M-Muster auch immer gleich

(
Marlboro hat immer dieselben Merkmale, damit  

      sie schnell wiedererkannt wird.
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Zigarette:
Viele Raucher behaupten, dass Marlboro die besten Zigaretten sind, was den Geschmack angeht ist schön mild, nicht zu streng. Jedoch spielt die Qualität für Marlboro nicht so eine grosse Rolle.

Analyse des Marketing-Mixes einer Unternehmung am Beispiel Marlboro

(Begrüssung)

Der Zigarettenkonsum ist heute allgegenwärtig, ebenso der weltweite Konflikt zwischen wirtschaftlichem Wohlergehen der Tabakindustrie und Gesundheit. 

Nun wollen wir euch die vier P’s am Beispiel der Zigarettenmarke Marlboro. Marlboro ist eine Zigarettenmarke von Philip Morris International. Sie ist gegenwärtig die weltweit meistverkaufte Zigarette und zählt zu den zehn wertvollsten Marken der Welt. 

Promotion

Gerade in einem Käufermarkt ist Promotion als der dritte Bestandteil eines Marketing-Mixes entscheidend für den Absatzerfolg. 

Unter Promotion versteht man jede Art von Kommunikation mit dem Ziel, Kunden und das sonstige Marketingumfeld davon zu überzeugen, wie gut das das eigenes Produkt oder die angebotene Dienstleistung ist. 

Die wesentlichen Instrumente der Kommunikationspolitik sind: 

Werbung
Werbung im Allgemeinen dient der gezielten und bewussten Beeinflussung des Menschen. Der Werbende spricht Bedürfnisse teils durch emotionale, teils informierende Werbebotschaften zum Zweck der Handlungsmotivation an. Werbung appelliert, vergleicht, macht betroffen oder neugierig. Unternehmen investieren enorme Mittel in Werbeaktivitäten, im Jahr 2004 sind das in Deutschland etwa 29 Milliarden Euro.

Die Mittel für die Werbung sind zum Beispiel... Folie 

Ein weiteres Instrument ist:

Verkaufsförderung
Zur Verkaufsförderung gehören kurzfristige Anreize, die den Verkauf zusätzlich unterstützen und anregen sollen.

Das kann sein.... Folie

Weiteres Instrument

Public Relations
Die grundsätzliche Aufgabe der Öffentlichkeitsarbeit/Public Relations ist es, den Kontakt zwischen einem Auftrag- oder Arbeitgeber und einer definierten Zielgruppe herzustellen, zu festigen und auszubauen. 

Mit Hilfe von... Folie

Das letzte Instrument ist: 

Persönlicher Verkauf
Ist eine Präsentation verwickelt in einem Gespräch mit Verkaufszweck

Die Kommunikationspolitik erfolgt nicht immer direkt sondern oft auch ganz unbewusst, also indirekt zum Beispiel bei einem Verkaufsgespräch. 

Nun haben wir die verschiedenen Strategien der Promotion an unserem Beispiel Marlboro untersucht.

Werbung

Radio, TV-Werbung
Tabakwerbung ist in Funk und Fernsehen verboten Trotzdem steigt die Werbetat der Zigarettenindustrie kontinuierlich, zunehmend auf Frauen und Kinder fokussiert. 

Kino
Die Kinovorfilme sprechen vermehrt das junge Publikum an. Darauf werden wir jedoch nachher noch näher eingehen. 

Plakate
Verschiedene Plakate werben für verschiedene Zielgruppen. 





Kinder: Abenteuer mit Comicfiguren

Jugendliche: Plakate welche neue Körpererfahrungen darstellen.

Werbegeschenke
Werbegeschenke steigern den Bekanntheitsgrad (Feuerzeug, Aschenbecher, Sonnenschirme etc.) 

Verkaufsförderung



Wettbewerb



Sollen den vermehrten Kauf anregen.

Prämien
Gab es einmal: Man konnte die Verpackungsfolien sammeln mit dem Marlborozeichen darauf und bekam dann etwas geschenkt.

Sonderangebote
Sonderangebote werden mit Absprache der Zwischenhändler erhoben. 

Public Relations

Artikel
Marlboro bzw. Philip Morris plädiert in vielen Artikeln darauf, Kinder und Jugendliche vom Rauchen fernzuhalten. Auch weist Philip Morris auf seine 1996 begonnene Kampagne „Cool kids can wait“ hin. Dadurch werden Jugendliche trotzdem zum Rauchen motiviert, denn wenn sie es nicht tun würden, gelten sie noch als Kids. 
Spenden / Sponsoring
Das Sponsoring im Sportbereich spricht die junge Kundschaft an (Beschriftung Formel-1 Wagen)

Die junge Zielgruppe wird mit gesponserten Partys auf die Marke aufmerksam gemacht.

Persönlicher Verkauf

Proben

Werden auf den gesponserten Partys und in Restaurants angeboten. 

Daraus schliessen wir, dass das wichtigste Werbemittel für die Marlboro Werbung die Kinowerbung, Sponsoring sowie Plakate sind.

Bestimmt kennt ihr alle den Marlboro – Man, welcher uns im Kinovorprogramm begegnet. Dieser trägt das Markenimage von Freiheit und Abenteuer: der Cowboy als einzelner, harter Mann inmitten der Weite des nordamerikanischen Mittleren Westens. Diese Werbung spricht unterschiedliche Zielgruppen an. Einerseits die ältere Zielgruppe durch die ruhige Stimmung, welche besagt wie beruhigend Rauchen sein kann. Andererseits die temperamentvolle, wilde und abenteuerliche Stimmung, welche die jüngere Zielgruppe anregt, denn sie macht auf eine neue Körpererfahrung bzw. auf eine neue Welt aufmerksam. Somit kann man sagen, dass sich die Werbung auf Abenteuer und Freiheit beruht. Freiheit heisst, erwachsen zu sein. Denn wenn man erwachsen ist, ist man frei, denken viele Jugendliche und werden so indirekt von der Werbung geblendet. 

Aber wie wirkt eigentlich die Werbung auf uns?

Wir haben die berühmte Marlboro-Werbung mit der AIDA - Regel analysiert. Die Regel wurde 1898 von E. St. Elmo Lewis verfasst und es beschreibt vier Phasen die zur Kaufentscheidungen beim Kunden führen.

Attention
Die Aufmerksamkeit des Kunden wird erregt

Interest
Er interessiert sich für das Produkt und wird informiert

Desire

Der Wunsch nach dem Produkt wird geweckt

Action

Der Kunde kauft das Produkt

Alle vier Phasen sind gleichermassen wichtig und sind teilweise in Werbestrategien zu erkennen. So gibt es Anzeigen, die ausschliesslich die Aufmerksamkeit erregen ohne das Produkt zu zeigen.

Nun die Analyse der Marlboro – Werbung anhand der AIDA – Regel

Attention
Der gleiche Typ Werbung immer wieder anders dargestellt, d.h. Marlboro wirbt immer mit dem Marlboro – Man. Im Kino wird das Interesse vor allem durch die Musik, Geräusche v. A. die wiehernden, galoppierenden Pferde, die Action und die vielen Farben sowie das Abenteuer geweckt.

Interest
Freiheit und Abenteuer spiegelt die Leichtigkeit und die Geborgenheit wiedergibt welche die Zigarette bietet

Desire
Mit den oben genannten Kriterien wird der Wunsch nach dem Produkt verstärkt wie zum Beispiel, dass Jugendliche freier und unabhängig sind, wenn sie rauchen (Rauchen = Erwachsen sein/wirken). Der Wunsch nach dem, was man gerne hätte, wird geweckt

Action

Der Kunde kauft das Produkt
