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Zu Ubungszwecken kénnen Sie die Klausur auf Ihrem Rechner abspeichern, mit einem
PDF-Reader 6ffnen und Ihre Losungen in die vorgesehenen Antwortfelder eintragen.



Das Werk ist urheberrechtlich geschiitzt. Die dadurch begriindeten Rechte, insbesondere das Recht der
Vervielfiltigung und Verbreitung sowie der Ubersetzung und des Nachdruckes, bleiben, auch bei nur
auszugsweiser Verwertung, vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf in irgendeiner Form (Druck, Fotokopie,
Mikrofilm oder ein anderes Verfahren) ohne schriftliche Genehmigung des IWW - Institut fur
Wirtschaftswissenschaftliche Forschung und Weiterbildung GmbH reproduziert oder unter Verwendung
elektronischer Systeme verarbeitet, vervielfaltigt oder verbreitet werden. Dies gilt auch fiir jede Form der
Kommunikation zwischen den Studierenden des IWW.
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Aufgabe 1 30 Punkte

Geben Sie bei den folgenden Aussagen jeweils durch Ankreuzen an, ob diese richtig
oder falsch sind! Fir jede zutreffende Angabe erhalten Sie zwei Punkte. Flr jede
nicht zutreffende oder nicht eindeutig gekennzeichnete Antwort erhalten Sie null
Punkte.

richtig falsch

Unter objektiver Qualitat versteht man die von den Kon-
01 |[sumenten tatsdchlich erwiinschten Leistungselemente eines
Produktes.

Produktlinienmarken stellen Kennzeichnungen von Produk-
02 |ten dar, die durch eine gemeinsame Markenphilosophie ver-
bunden sind.

Handelsmarken werden von unabhangigen Herstellerunter-
03 |nehmen fir ein Handelsunternehmen produziert. Markenin-
haber bleibt jedoch stets das Herstellerunternehmen.

Fuhrt der Handel eine Zuschlagskalkulation durch, so wird
04 |der Verkaufspreis aus dem Einkaufspreis und einem bran-
chenublichen, prozentualen Zuschlagssatz berechnet.

Der Begriff Polypol bezeichnet eine Marktform, bei der eine
05 |Vielzahl von Anbietern einer Vielzahl von Nachfragern
gegenbersteht.

Die Penetrationsstrategie stellt im Vergleich zur Skimming-
06 |strategie geringere Anspriche an die finanziellen Ressourcen
des Unternehmens.

Die Penetrationsstrategie eignet sich stets, wenn die Kon-
07 |sumenten eine preisorientierte Qualitatsbeurteilung vorneh-
men.

Aufgrund der Homogenitat vieler Leistungen wird von An-
08 |bietern sehr hdufig versucht, eine psychologische Differen-
zierung gegenuber den Mitwettbewerbern herbeizufiihren.

Aufgabe des Corporate Behavior ist die Schaffung eines ein-
heitlichen visuellen Erscheinungsbildes des Unternehmens.
Darunter fallen z. B. unternehmenstypische Zeichen, Farben
oder Schrifttypen.
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richtig

falsch

10

Als ,Product Placement® wird die gezielte Platzierung von
Produkten als Requisite in Filmen und TV-Sendungen be-
zeichnet.

11

Das Hauptproblem im Rahmen der Messung der Kommuni-
kationswirkung liegt in der eindeutigen Zurechnung der Wir-
kungen zu den entsprechenden kommunikationspolitischen
Malinahmen.

12

Die Gestaltung des Absatzkanals bericksichtigt die drei Di-
mensionen Absatzkanallange, Absatzkanaltiefe und Absatz-
kanalbreite.

13

Mit Blick auf die Breite des Absatzkanals wird die Anzahl
der verschiedenen Handelsbetriebstypen festgelegt.

14

Der Reisende ist ein ,unternehmensfremder Absatzmittler
und besitzt eine Vermittlungs- oder Abschlussvollmacht.

15

Im Rahmen der Lieferkonditionen werden z. B. die Kosten-
und Gefahrentragung, die technische Abwicklung der Raum-
uberbriickung sowie die Lieferzeiten und -termine festgelegt.
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Aufgabe 2 30 Punkte

Berechnen Sie fur die folgenden Zahlenbeispiele die Preiselastizitat der Nachfrage (je
3 Punkte) und geben Sie durch Ankreuzen an, ob es sich um eine elastische oder um
eine unelastische Nachfrage handelt (je 2 Punkte)! Mit Blick auf die zutreffende
Angabe einer elastischen bzw. unelastischen Nachfrage erhalten Sie nur dann
Punkte, wenn zuvor die entsprechende Elastizitdét korrekt berechnet wurde.
Ansonsten wird dieser Aufgabenteil mit 0 Punkten bewertet.

Preis in GE Mengeneinheiten Elastizitat Nachfrage
P1 P2 X1 X2 & elastisch unelast.

01 25 20 50 150

02 80 160 30.000 15.000

03 18 6 12 36

04 0,3 0,4 4 2

05 6,16 4,16 64.515 64.515

06 0,5 0,6 12 10
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Aufgabe 3 30 Punkte

a) Erlidutern Sie mit Blick auf verschiedene Nutzenkomponenten die drei ideal-
typischen Ebenen eines Produktes anhand der Begriffe generisches, erwartetes
und augmentiertes Produkt! Verdeutlichen Sie Thre Ausfithrungen anhand selbst
gewihlter Beispiele! (15 Punkte)
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b) Die verschiedenen Nutzenkomponenten eines Produktes stehen auch in engem
Bezug zu der Qualitit eines Produktes. Angenommen, ein Produkt soll mit Hilfe
zahlreicher Nutzenkomponenten einem augmentierten Produkt angenihert wer-
den. Was besagen in diesem Zusammenhang die Begriffe objektive und subjektive
Qualitit? Welches Problem kann sich bei einer ausschliellichen Beriicksichtigung
der objektiven Qualitit ergeben? Verdeutlichen Sie Ihre Ausfithrungen anhand
eines selbst gewihlten Beispiels! (10 Punkte)
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¢) Wie kann ein Unternehmen iiber kommunikationspolitische MaBBnahmen die
Nutzenwahrnehmung der Konsumenten und die damit verbundene subjektive
Qualitiit beeinflussen? Erliautern Sie in diesem Zusammenhang den Begriff der
psychologischen Differenzierung und verdeutlichen Sie Ihre Ausfithrungen anhand
eines selbst gewihlten Beispiels! (5 Punkte)
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Aufgabe 4:

zeichnete Antwort erhalten Sie null Punkte.

10 Punkte

Kreuzen Sie bei den folgenden Entscheidungen an, ob die vertikale oder die horizon-
tale Absatzkanalstruktur direkt beeinflusst wird! Fur jede zutreffende Angabe er-
halten Sie zwei Punkte. FUr jede nicht zutreffende oder nicht eindeutig gekenn-

vertikale
Absatzkanal-
struktur

horizontale
Absatzkanal-
struktur

01

Ein Hersteller vertreibt seine Produkte
direkt an den GroRhandel, ohne mit dem
Einzelhandel Uberhaupt in Verhandlun-
gen zu treten.

02

Ein Hersteller selektiert zwischen einzel-
nen, ausgewahlten Handelsbetriebstypen
des Einzelhandels.

03

Ein Hersteller beschlief3t, seine Produkte
nicht langer ausschliellich Uber Fach-
maérkte, sondern zukinftig auch tber Dis-
counter zu vertreiben.

04

Mit Blick auf den Vertrieb seiner Produk-
te verzichtet ein Hersteller auf die Ein-
schaltung des Grol3handels.

05

Ein Hersteller beliefert nur Fachhandler,
die ihren Kunden einen 24-Stunden-Be-
stellservice anbieten.
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Aufgabe 5: 20 Punkte

Der Hersteller eines Produktes versucht im Rahmen der Vertriebspolitik durch Ver-
treterbesuche beim Einzelhandel einen Verkaufsdruck auszulosen. Der Handel soll
dazu bewegt werden, das entsprechende Produkt in sein Sortiment aufzunehmen
(Listung). Diesen Vorgang nennt man auch Push-Methode.

Im Rahmen der Kommunikationspolitik wird versucht, iiber endverbrauchergerich-
tete TV-Werbung einen Nachfragesog gegeniiber dem Handel zu erzeugen. Uber die
Nachfrage der Endverbraucher soll der Handel dazu bewegt werden, das entspre-
chende Produkt zu listen. Diesen Vorgang nennt man auch Pull-Methode.

Erlautern Sie iiber diese Beispiele hinaus, mit Hilfe welcher Marketingmafinahmen
des Herstellers diese Methoden zur Akquisition von Absatzmittlern unterstiitzt wer-
den konnen!
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Bei Bedarf konnen Sie hier zusitzliche Losungshinweise eintragen. Geben Sie dabei jeweils genau
an, auf welchen Aufgabenteil Sie sich beziehen.

ENDE
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