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Marketing heute

Erfolgreich kommunizieren mit System
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Wie und wo Sie Ihre Kunden wirkungsvoll ansprechen - Aufwand 
und Wirkung der Kontaktnahme zum Kunden genau abwäg en

Marketing heißt …
… an den Mann bringen!

An den Mann 
bringen

Auf den Markt 
bringen

Aufmerksamkeit erzielen

Konkurrenzvorteile unter 
Nutzung der 

Marketinginstrumente 
kommunizieren 

Marketing ist das Streben nach 
dem Geld anderer. Es geht beim 

Marketing nur, nur, nur ums Geld.
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Was ist das Marketing?

Neue Märkte 
erschließen

Vorhandene 
Märkte 

erweitern

Die Ausrichtung 
aller Handlungen 
im Unternehmen 
auf den Kunden

Werbung

Vertrieb und Verkaufen



Zwei Wege führen zum Auftrag …

Der Kunde findet uns genau dann, wenn er 
uns braucht.
Wir sind überall präsent und liefern dem 
Kunden genau im richtigen Moment 
hervorragenden „Content“.

Wir gehen auf den Kunden zu und 
überzeugen ihn von seinen Vorteilen, die er 
mit dem Kauf bei uns erzielt.

Wir begeistern den Kunden in persönlichen 
Gesprächen.

… wir gehen auf den Kunden zu … der Kunde kommt auf uns zu

� exzellentes Marketing � exzellenter Vertrieb
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Inbound Outbound



Marketing und Vertrieb
Zum Erfolg müssen viele Stufen durchlaufen werden

Marketing Vertrieb
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Marketing
Vier Elemente bestimmen das Marketing

Produkt 
Kundenvorteil
Kundennutzen
Qualität
Verpackung

Preis 
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Preis 
Marktpreis

Distribution
Vertriebskanäle

Kommunikation 
Verkaufsförderung
Werbung
Image

6 Quelle: medizinwerk.de/



Marketing
In 5 Schritten zum Kunden
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Positionierung / Image4

Kommunizieren
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1. Ziele definieren
2. Markt segmentieren
3. Markt analysieren

1

Markt analysieren

Markt segmentieren

Ziele definieren

3

2
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4. Positionierung / Image
5. Kommunizieren



1. Ziele des Marketing

Definieren Sie die Ziele Ihres Marketings
� Klar und verständlich

� Schriftlich und nachvollziehbar

� Was? -> Zielobjekt
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�
� Wem? -> Zielgruppe / Zielkunde

� Menge? -> Zyklus

� Wann? -> Termine

� Wo? -> Region



1. Ziele des Marketing

(M)ein Beispiel:

„Ich will für meine Dienstleistungen 
(Unternehmensberatung) in den nächsten 

� Was?
� Wann?
� Wo?
� Wem?
� Wie viel?
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(Unternehmensberatung) in den nächsten 
12 Monaten im Radius von 180 km um Köln 
wöchentlich 1 Anfrage und monatlich 1 
Auftrag von Existenzgründern und im 
Quartal 1 Auftrag von gestandenen KMU 
gewinnen.“



2. Markt segmentieren

System 1      Sys. 2  Sys. 3   Sys. 4   Sys. 5

Produkte
(Angebot)

Märkte
(Nachfrage)
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2. Markt segmentieren

Tipp:

Statt 100 % der Kunden abzudecken
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konzentrieren Sie sich besser auf 100 % 
der 10 „A“-Kunden und 100 % der 30 „B“-
Kunden2



3. Markt analysieren

Was und wer ist Ihr Markt?
� Das sind Menschen, die Ihr Produkt kaufen 

könnten

� … potenzielle Kunden analysieren

� Wenn Sie Ihre Kunden noch nicht gut kennen, 
dann sollten Sie sie dringend kennen lernen!
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� www.markt-studie.de  www.destatis.de 

� Partnerschaftsgespräche

� Was? -> Fragenkatalog

� Wem? -> Partnerkunde

2

3



3. Markt analysieren

Marktanalyse heißt zweitens?
� Konkurrenz analysieren

� „If there is no competition, there is probably
no market“ Brian Wood, Venture Capitalist
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4. Positionierung und Image

Stimmen Selbst- und 
Fremdbild überein?

� Die Kunden positionieren Sie (oder 
Ihre Produkte und Dienstleistungen) 
– mit oder ohne Hilfe des 
Marketings

� Man positioniert ein Produkt in der 
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� Man positioniert ein Produkt in der 
Gedankenwelt der Zielperson

� Unser Gehirn entwickelt 
Schubladen

2
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5. Kommunizieren

Kunden wollen 

einfach saubere 

Löcher
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Kunden wollen keine Viertel-Zoll-
Bohrer mit Zentrierspitze , 
Doppelschneide, brüniert mit 
aufgelöteten Hartmetallsplittern



5. Kommunizieren

flexibel
kompetent

… und was 
habe ich 
davon?
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� Unternehmer sind es gewohnt in 
Angebotsfunktionen zu denken

� Aber Kunden kaufen keine 
Funktionen, sondern ganz 
subjektive Angebotsvorteile

kompetent
innovativ

guter Service



Social Media (Web2.0)
ergänzt die traditionelle Marketing -Welt
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1: Bloggen
Beispiel: LambertSchuster.de
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2. twitter
Beispiel: Lambert Schuster
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3. Facebook
Beispiel: Lambert Schuster
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Inbound-Marketing
... der interessierte Kunde agiert

4. XING
… am Beispiel von „Lambert Schuster“
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Networking bei XING



Wie schaffe ich Aufmerksamkeit im Netz?
Gewinnung von Besuchern
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Katja Ruwwe
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Inbound-Marketing
... der interessierte Kunde agiert

Vertrieb
… was ist das Vertrieb?

Vertrieb ist ein Teilbereich des Handels, also des 
Austauschprozesses von Waren und Dienstleistungen 
gegen Geld. 

Der Vertrieb eines Unternehmens ist das Geschäft mit seinen 
Abnehmern (Kunden). 
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Abnehmern (Kunden). 

� Insofern stellt der Vertrieb das letzte Glied in der betrieblichen Wertschöpfungskette und die 

Tätigkeit des Verkaufens im Allgemeinen dar.

� Aufgaben des Vertriebs sind zunächst die Absatzplanung und die Akquise. Im Weiteren sind die 

Aufgaben der Distributionspolitik und der Verkaufspsychologie mit Hilfe einer zielgerichteten 

Rhetorik gemeint.



Vertrieb – Vertriebssystematik 
Vertrieb und Verkauf sind erlernbar
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Empfehlungs-
Marketing Networking

Prio 2

Marketing

Social Media Website SEO Print … TV, … 

Prio 3

Kaltakquise

Prio 1



Vertrieb
In 9 Stufen zum Auftrag

7

Auftrag

Angebot

8

9

Verhandlung
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6 Nachfassen

Persönliches Treffen beim Kunden

Folgekontakt zum Ansprechpartner

Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter

Adressenqualifikation

Kundendaten und -adressen

3

2

4
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Chef des 
Vertriebes

erster 
Verkäufer

Der Chef …
… ist der erste Verkäufer im Unternehmen

5

26
Lambert Schuster
Vertrauen und Erfolg an Ihrer Seite

Coach des 
Vertriebes

bester 
Verkäufer
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Vertrieb
Grundelemente eine Verkaufsgespräches

Wie ein erfolgreiches Verkaufsgespräch 
durchgeführt wird:

3 Kernpunkte bestimmen das 
gesamte Gespräch

5
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Im Kern sind drei Dinge zu bedenken:

1. Hat der Kunde Bedarf?
Notwendigkeit eines Produktes / Dienstleistung

2. Treffen die Produkte / Dienstleistungen den Bedarf 
des Kunden?
Argumentation der Leistung, des Nutzen des Produktes / der 
Dienstleistung für den Kunden

3. Ist der Kunde bereit, den geforderten Betrag für da s 
Produkt auszugeben?
Rechtfertigung des Preises über den Nutzen

27



Wege zum Kunden
Konkreter Marketing - und Vertriebsplan
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Zusammenfassung
Marketing und Vertrieb sind erlernbar – Systematik ����

� Erarbeitung eines Marketingkonzepts

� In fünf Schritten zum erfolgreichen 
Marketing

� In neun Stufen zum Auftrag

� Erstellung eines Marketing- und 
Vertriebsplans

1

5

Positionierung / Image

Markt analysieren

Markt segmentieren

Ziele definieren

3

2

4

Kommunizieren
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Vertriebsplans

� Verfolgung durch konsequente 
Systematik
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Sie wollen eine Firma gründen – wie mache ich das?

Ihr junges Unternehmen muss gefestigt werden – aber wie?

Ihr Unternehmen soll wachsen – wie und mit welcher 
Strategie?

Ihre Firma muss besser werden, mehr Umsatz bringen, 
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Lambert Schuster
Vertrauen und Erfolg an Ihrer Seite

Workshops mit
Lambert Schuster
www.LambertSchuster.de
Lambert.Schuster@t-online.de 
Tel: 0172-7302914

Ihre Firma muss besser werden, mehr Umsatz bringen, 
bessere Ergebnisse liefern – was ist zu tun?
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Lambert Schuster
s&p unternehmensberatung gmbh • oberländer ufer 154a • 50968 köln
ls@lambertschuster.de • www.lambertschuster.de
fon +49 172 730 29 14 • fax +49 2236 37 51 29

Gründungsberatung
Gründercoaching
Potenzialberatung

Turn Around-Beratung
Runder Tisch-Beratung30



� Bilder:

� http://de.fotolia.com/
� http://www.aboutpixel.de/
� http://www.flickr.com/
� http://office.microsoft.com/de-de/images/??Origin=EC790014051031&CTT=6&ver=12&app=powerpnt.exe
� http://www.medizinwerk.de/
� http://www.avatter.de/wordpress/ 

Quellen
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� Artikel auf www.lambertschuster.de/, www.lambertschuster.de/Blo g/, www.lambert 

schuster.de/download/ : 

o Finanzplanung zum Businessplan – unverzichtbares Instru ment oder die Mühe nicht wert? 
o Wie kriegt man Kunden? Maßnahmen zur Neukundengewinn ung im Dienstleistungsbetrieb (B2B)
o Erfolgreiche Telefonakquise
o Fünf-Jahres-Plan für kleine und mittlere Unternehme n (KMU) – Übersicht zu Serie “Zukunft 

planbar machen” 
o Lernen vom Wettbewerb 
o Marketingplan und Vertriebsplan für KMU (kleine und  mittlere Unternehmen) 
o Vertriebshandbuch für jeden: Existenzgründer, kleine  und mittlere Unternehmen (KMU) und für 

Vertriebe in der Großindustrie 
o Die Zukunft Planbar machen - Handbuch Finanzplanung zu m Businessplan
o Downloads 
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