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6.  völlig überarbeitete und erweiterte Auflage 1997 
 
Der optimale Einsatz aller unternehmerischen Mittel und Möglichkeiten ist nur dann mög-
lich, wenn eine marktorientierte Konzeption für das Gesamtunternehmen bzw. die einzel-
nen Unternehmensbereiche und Produktgruppen vorliegt und realisiert wird. 
 
Was soll in einer solchen Konzeption enthalten sein und wie könnte Ihre Gliederung aus-
sehen? 
 
Diese Checkliste gibt konkrete Anhaltspunkte dafür und ist als Leitfaden verwendbar. Sie 
ist aus der Praxis entstanden. 
 
Gegenüber den ersten Auflagen, die noch dazu beitragen sollten, den Marketing-
Gedanken überhaupt zu verdeutlichen, wurden wichtige und zeitgemäße Ergänzungen 
eingebracht. Viele Definitionen, die so oft in Diskussionen vorausgesetzt werden, und die 
aktuellen Gedanken zur Entwicklung des Marketing und seines Grundgedankens in der 
heutigen Zeit.  
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