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2. Diplompriifung - Diplomstudienplan ABW (16 SStd.)
Spezielle Marketing und Int. Management

Ao. Univ.-Prof. Dr. Sonja Grabner-Kriuter

Es sind ein Thema (33% = 80min) und vier Aufgaben (66% = 160min/ pro Frage: 40
min) zu bearbeiten. Der Bearbeitung des Themas ist eine Gliederung voranzustellen.

I. Thema (80 Punkte):

Besonderheiten der internationalen Marktforschung
Auszug aus einem Beitrag im Wirtschaftsblatt (als Gedankenanstol3):

~Marktforschung und Werbung in Asien hat ihre ganz eigenen Gesetze. Wer sich auf Telefonumfragen be-
schrédnkt, kénnte demnach sein blaues Wunder erleben.

"Marktforschung in Asien ist eine ganz eigene Geschichte", sagt Felix Vogler, Country-Manager fiir die DACH-
Region beim Research Unternehmen Evalueserve. Der Griff zum Telefon bringe dort meist nicht die ge-
winschten Resultate. Dafiir sind laut dem Experten kulturelle Unterschiede verantwortlich. Als Beispiele
nennt er Stdkorea und Japan: Obwohl! die meisten Menschen dort ein Handy besitzen, sind Telefonumfragen
nicht zielfihrend. "Die meisten Menschen in Japan und in Sldkorea sind am Telefon nicht besonders aus-
kunftsfreudig", sagt Vogler. Meistens wirden aus Héflichkeitsgriinden nur dem Interviewer genehme Ant-
worten gegeben, oder es werde von vornherein versucht, den lastigen Anrufer abzuwimmeln.™

Geben Sie einen umfassenden und strukturierten Uberblick iiber die Herausforderungen und besonderen Prob-
leme, mit denen Unternehmen im Zuge der internationalen Marktforschung konfrontiert werden. Gehen Sie in
Thren Ausfithrungen sowohl auf die Sekundir- als auch die Priméirforschung ein und erldutern Sie auch mogli-
che Ursachen fiir die herausgearbeiteten Probleme.

II. Aufgaben (Bitte beantworten Sie alle 4 Fragen!)

Aufgabe 1 (40 Punkte): MIM-Grundlagen 1: Strategisches & operat. Marketing
Beschreiben Sie ausfiihrlich die Wettbewerbsstrategien nach Porter. Gehen Sie dabei detaillierte und auch kri-
tisch auf die einzelnen Strategien ein und bringen Sie jeweils ein Praxisbeispiel. Erkldren Sie zudem welchen
Einfluss die Wettbewerbsstrategien nach Porter auf die Wahl des Portfolio-Ansatzes haben. (40 Punkte)

Aufgabe 2 (40 Punkte): MIM-Grundlagen 4: Int. Marketing/ B2B Marketing

2a) Erldutern Sie den Unterschied zwischen Adaptationsstrategien und Standardisierungsstrategien im internati-
onalen Marketing. Welche Adaptationsstrategien (Mdoglichkeiten der Differenzierung) in Bezug auf die
Produktpolitik finden Anwendung im internationalen Marketing? Welche Auswirkungen hat die Adaptati-
onsstrategie auf die Verpackungsgestaltung? (25 Punkte)

2b) Beschreiben Sie das Joint Venture als Form der internationalen MarkterschlieBung bzw. Markteintrittsstra-
tegie. Diskutieren Sie mogliche Vorteile und Nachteile und gehen Sie auf die Voraussetzungen fiir ein er-
folgreiches Joint Venture ein. (15 Punkte)



Aufgabe 3 (40 Punkte): MIM-Grundlagen 4: Marktforschung

Sie sind ein Hotelbetreiber und mochten die Zufriedenheit Ihrer Giste abfragen. Uberlegen Sie zunichst welche Be-
reiche die Zufriedenheit aus Sicht des Kunden wichtig sind. Erstellen Sie in weiterer Folge einen Vorschlag fiir einen
schriftlichen Fragebogen (versuchen Sie auch diesen optisch, messtechnisch etc. gut zu gestalten). Bitte gehen Sie hier
nicht auf Theorie ein, konzentrieren Sie sich auf die Umsetzung im Fragebogen (Filterfragen, Fragenanordnung, Ska-
lierungstechniken, etc.) (25 Punkte).

2. Folgend sehen Sie den Auszug eines SPSS Outputs. Gemessen wurde wie viele Wiinsche auf Wunschzetteln im
Schnitt Markennennungen aufweisen, und ob dies abhiingig davon ist ob die Kinder einen Brief, eine Liste etc.
geschrieben haben. Beantworten Sie folgende Fragen:

a. Welches Messniveau haben die Anzahl der Wiinsche und die Art des Wunschzettels? Und als Schluss da-
raus, welche Analyse liegt hier vor? (4 Punkte)

b. Wie viele Markenwiinsche gab es im Mittel und wie wiirden Sie die Streuung beurteilen? Welche Werte wiirden
Sie hierfiir heranziehen? Markieren Sie dies im Output? (3 Punkte)

c. Gibt es liberhaupt signifikante Unterschiede zwischen den Gruppen oder sind die Werte nur zufillig unterschied-
lich? (4 Punkte)

d. Welche Gruppen unterscheiden sich im Speziellen, d.h. gibt es Gruppen die nur zuféllige Unterschiede aufwei-
sen oder signifikante. Markieren Sie auch dies im Output. (4 Punkte)
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Aufgabe 4 (40 Punkte): MIM-Vertiefung 1: Internat. Konsumentenverhalten

Was versteht man unter Einstellung? Welche wesentlichen theoretischen Annahmen stehen hinter diesem Kon-
strukt? Erkldren Sie des Weiteren, wie Einstellung und Verhalten zusammenhingen. Erkldren Sie zum Ab-
schluss wie Einstellungen sich dndern konnen, und wozu man FEinstellungswerte der Kunden im strategischen
und operativen Marketing heranziehen kann.



