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Die 50 wichtigsten  
Marketing-Begriffe in 
kurzen Videos erklärt
Gesamtlänge ca. 240 min

von A wie ABC-Analyse, 
über N wie Nutzwertanalyse, 
bis Z wie Zielbeziehungen
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Neu-/Quereinsteiger: Was ist gemeint? Wo-
rüber wird gesprochen? Was soll ich tun?
Im Marketing arbeiten viele Neu- und Quereinstei-
ger. Unzureichendes Fachwissen führt regelmäßig 
zu Missverständnissen. Mit Hilfe dieser kurzen 
Lern-Videos werden Sie die wichtigsten Begriffe 
schnell kennen, verstehen und anwenden.

Professionals: Wie war das noch? Wie wurde das 
gemacht? Was steckt noch einmal dahinter? 
Viele Marketing-Verantwortliche sind stark in das 
operative Tagesgeschäft eingebunden. Zudem ver-
blasst fachliches Hintergrundwissen mit der Zeit, 
unabhängig davon, ob die letzte Ausbildung zwei 
oder zehn Jahre zurückliegt. Mit diesen Video-Tuto-
rials frischen Sie Ihr Wissen sofort und einfach auf. 

Nutzen: 
   Lerngeschwindigkeit: Hören, Lesen und Sehen 
   Sicherheit: berufl iche, fachliche Entscheidungen
   Erfolg: wirtschaftliche Stabilität, Wachstum
   Verfügbarkeit: jederzeit, überall, unbegrenzt
   Einsparung: Reisen, Übernachtung, Ausfallzeit
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Titel min. Titel min. Titel min.
5-Wettbewerbskräfte: Porters 
5-Forces 08:22 Kundenwert: Berechnung 04:18 ROI: Return-On-Investment 05:24

7S-Modell: McKinsey 04:51 Marketing: Entwicklungsphasen 05:22 Sortimentspolitik 04:57

ABC-Analyse 04:23 Marketing-Instrumente-Mix 07:04 Strategieuhr: C. Bowman 05:12

AIDA-Modell 04:24 Marketing-Kontrolle 03:34 Strategische Geschäftsfelder: 
Business-Divisions 03:18

Aufbauorganisation 10:40 Marketingkonzeption: Schritte 05:15 SWOT-Analyse: Stärken-
Schwächen-Chancen-Risiken 06:34

B2B - B2C 01:48 Marketing-Strategien 03:10 TKP: Tausend-Kontakt-Preis 02:05

BCG-Matrix: Portfolioanalyse 09:09 Marketing-Ziele 05:01 USP: Unique-Selling-
Proposition / Point 04:00

Bedürfnis und Nachfrage 01:18 Markt: Anteil, Potenzial, 
Volumen 02:56 Verkäufermarkt 01:46

Bedürfnispyramide: A. Maslow 03:09 Marktparzellierung 03:33 Vertriebsstrategien: Push, Pull 02:29

Break-Even: Berechnung 07:00 Marktsegmentierung 09:06 Vertriebswege: Indirekt, 
Direkt 02:03

Corporate-Identity (CI): Image 04:49 McKinsey: Portfolioanalyse 10:49
Wachstumsstrategien: 
Produkt-Markt-Matrix_I. 
Ansoff

06:35

Cross-Media: Vergleiche, 
Berechnungen 08:14 Nutzwertanalyse 08:56 Wert für und des Kunden: 

Portfolioanalyse 03:33

Deckungsbeitragsrechnung 07:00 P.E.S.T.E.L. Analyse 05:20 Wettbewerbsstrategien: 
Porter´s Generic 09:22

Eisberg-Theorie: S. Freud 02:09 Pareto Prinzip 03:21 Wettbewerbsvorteile 03:59

Informationsquellen 04:51 PR: Public Relations, 
Öffentlichkeitsarbeit 04:41

Käufermarkt 01:40 Preispolitik 02:31 Bonus-Tutorials:

Kommunikationsmodell 04:45 Produkt-Lebenszyklus 07:24 Zielbeziehungen 03:47

Kunden-Lebenszyklus 02:47 Reichweite: Brutto, Netto 02:30 Zielformulierung: S.M.A.R.T. 03:39
Gesamtlänge: 238 Minuten | 3 h 58 min.
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Er wurde 1992 für Hyundai Motors in 
Deutschland zweitbester Neuwagenverkäu-
fer. Als geschäftsführender Gesellschafter 
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