Marketing heute

Erfolgreich kommunizieren mit System
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Marketing heifldt ...

... an den Mann bringen!

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

Aufmerksamkeit erzielen

An den Mann Konkurrenzvorteile unter
bringen Nutzung der
Auf den Markt Marketinginstrumente
bringen kommunizieren
Werbung

{Vorhanden

e
Markte J Neue Markte
erweitern erschlieRen

Vertrieb und Verkaufen

Die Ausrichtung
aller Handlungen
Im Unternehmen
auf den Kunden

Was ist das Marketing?



Zweil Wege fuhren zum Auftrag ...

... der Kunde kommt auf uns zu

... wir gehen auf den Kunden zu

Der Kunde findet uns genau dann, wenn er
uns braucht.
Wir sind Uberall prasent und liefern dem

Kunden genau im richtigen Moment
hervorragenden ,Content".

exzellentes Marketing
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-y

Inbound

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

Wir begeistern den Kunden in persodnlichen
Gesprachen.

exzellenter Vertrieb
2

Outbound



Marketing und Vertrieb

Zum Erfolg mussen viele Stufen durchlaufen werden

Marketing |

In 5 Schritten zum Kunden I In 9 Stufen zum Auftrag



Marketing

Vier Elemente bestimmen das Marketing

Produkt
Kundenvorteil
Kundennutzen
Qualitat
Verpackung

Preis
Marktpreis

Distribution
Vertriebskanale

Kommunikation
Verkaufsforderung
Werbung

Image

Quelle: medizinwerk.de/
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Marketing
In 5 Schritten zum Kunden

. 5 g Kommunizieren
! 4 | Positionierung / Image

Markt analysieren

Markt segmentieren

Ziele definieren

Quelle: medizinwerk.de/

1. Ziele definieren 4. Positionierung / Image
2. Markt segmentieren 5. Kommunizieren
3. Markt analysieren



1. Ziele des Marketing

Definieren Sie die Ziele lhres Marketings
Klar und verstandlich

Schriftlich und nachvollziehbar

Was? ->
Wem? ->
Menge? ->
Wann? ->
Wo? ->

Zielobjekt

Zielgruppe / Zielkunde
Zyklus

Termine

Region

LAMBERT SCHUSTER (=




1. Ziele des Marketing

Was?

Wann?

Wo?

Wem? (M)ein Beispiel:

Wie viel?

Jch will fr meine Dienstleistungen
(Unternehmensberatung) in den nachsten
12 Monaten im Radius von 180 km um Kaln
wochentlich 1 Anfrage und monatlich 1
Auftrag von Existenzgrundern und im
Quartal 1 Auftrag von gestandenen KMU
gewinnen.*

Wl i

LAMBERT SCHUSTER L
VERTHALUEN UND ERFOLG AN [HRER SEITE |||{[ //1




2. Markt segmentieren

Produkte
(Angebot)

Markte
(Nachfrage)

Geschaftsfelder

System 1

Sys. 2 |Sys. 3 Bys.4 Pys.5

Wirtschaftsraum Koln bis 50 km

<20 MA

privat

20 ...]400 MA

Audio

DA
N \Q\\\

> 400 MA

KMU




2. Markt segmentieren

Tipp:
Statt 100 % der Kunden abzudecken

a
i’

konzentrieren Sie sich besser auf 100 %
der 10 ,A“-Kunden und 100 % der 30 ,B"-
Kunden

LAMBERT SCHUSTE




3. Markt analysieren

Was und wer ist Ihr Markt?

Das sind Menschen, die I|hr Produkt kaufen
konnten

... potenzielle Kunden analysieren

Wenn Sie |hre Kunden noch nicht gut kennen,
dann sollten Sie sie dringend kennen lernen!

www.markt-studie.de www.destatis.de

Partnerschaftsgesprache

Was? -> Fragenkatalog
Wem? -> Partherkunde




3. Markt analysieren

Marktanalyse heil3t zweitens?
Konkurrenz analysieren

,If there is no competition, there is probably
No market® Brian Wood, Venture Capitalist




4. Positionierung und Image

Stimmen Selbst- und

Fremdbild Uberein?

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

Man positioniert ein Produkt in der
Gedankenwelt der Zielperson

Unser Gehirn entwickelt
Schubladen

[T:J?

LAMBE

Quelle: medizinw



5. Kommunizieren

Kunden wollen

einfach saubere

LOC

her

L,

Kunden wollen keine Viertel-Zoll-
Bohrer mit Zentrierspitze ,
Doppelschneide, briniert mit
aufgeltteten Hartmetallsplittern




5. Kommunizieren

... und was
habe ich

davon?

kompetent

Innovativ d m

guter Service ) "

5 |—)

Unternehmer sind es gewohnt in
Angebotsfunktionen zu denken

Aber Kunden kaufen keine
Funktionen, sondern ganz
subjektive Angebotsvorteile

LAMBERT SCHUSTER

ERTRALEN UND ERF AN |HRER SEITE
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Social Media (Web2.0)

erganzt die traditionelle Marketing -Welt

Lambert Schus

http://www.avatter.de/
http://www.youtube.com/watch?v=v2vpvEDS000 Vertrauen Und Erf0|g an Ihre|



1: Bloggen

Beispiel: LambertSchuster.de

Lambe

Vertrauen unc



2. twitter

Beispiel: Lambert Schuster

Lambert Schus



3. Facebook

Beispiel: Lambert Schuster

Lambert Schuster

Vertrauen und Erfolg an lhrer Seite



4. XING

... am Beispiel von ,Lambert Schuster*

Networking bei XING



Wie schaffe ich Aufmerksamkeit im Netz?
Gewinnung von Besuchern

” Katja Ruwwe l




Vertrieb
... was Ist das Vertrieb?

..oneren sind die
\Iem“\ebs _ - «uuHilfe einer zielgerichteten



Vertrieb — Vertriebssystematik
Vertrieb und Verkauf sind erlernbar

Prio 1 A(x

Empfehlungs- { Networking }

Marketing

Marketing

Social Media Website SEO Print ... TV, ...



Vertrieb

In 9 Stufen zum Auftrag

Auftrag

Verhandlung
Angebot

Nachfassen
‘ 5 Personliches Treffen beim Kunden
4 Folgekontakt zum Ansprechpartner

3 Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter

Adressenqualifikation

Kundendaten und -adressen



Der Chef ...

... Ist der erste Verkaufer im uUnternehmen

Chef des erster
Vertriebes Verkaufer

/t

Coach des bester
Vertriebes Verkaufer



Vertrieb

Grundelemente eine Verkaufsgespraches

Wie ein erfolgreiches Verkaufsgesprach
durchgefuhrt wird:

& 3 Kernpunkte bestimmen das
£« gesamte Gesprach

W 668 e(\ei\)@e Im Kern sind drei Dinge zu bedenken:

I\
0t w027 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 ftr den Kunden

3. Ist der Kunde bereit, den geforderten Betrag fur da

Produkt auszugeben?
Rechtfertigung des Preises lUiber den Nutzen



Wege zum Kunden
Konkreter Marketing - und Vertriebsplan
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Zusammenfassung

Marketing und Vertrieb sind erlernbar — Systematik

Erarbeitung eines Marketingkonzepts

In flinf Schritten zum erfolgreichen g fommunizieren
Marketing | 4 Positionierung / Image
S—T*arkt analysieren
In neun Stufen zum Auftrag rkt segmentieren
. . le defini
Erstellung eines Marketing- und e
Vertriebsplans —
Verfolgung durch konsequente —
Systematik \ TRE— P

& Auftragd !~
2 Verhandiung

Angebot

Nachfassen
Personliches Treffen beim Kunden
Folgekontakt zum Ansprechpartner

—J Erstkontaktzum richtigen Mitarbeiter

Adressenqualifikation

Outbound

Kundendaten und -adressen

Inbound
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Lambert Schuster

s&p unternehmensberatung gmbh « oberlander ufer 154a « 50968 kdln
Is@lambertschuster.de « www.lambertschuster.de

fon +49 172 730 29 14 « fax +49 2236 37 51 29

WWW"L"A‘M B‘ERTSC HU' S‘T ER "DEBTOG

Sie wollen eine Firma griinden — wie mache ich das?
Ihr junges Unternehmen muss gefestigt werden — aber wie?

lhr Unternehmen soll wachsen — wie und mit welcher
Strategie?

Ilhre Firma muss besser werden, mehr Umsatz bringen,
bessere Ergebnisse liefern — was ist zu tun?

Grindungsberatung
Grundercoaching

Potenzialberatung
Turn Around-Beratung
Runder Tisch-Beratung




Bilder:

http://de.fotolia.com/

http://www.aboutpixel.de/

http://www:.flickr.com/
http://office.microsoft.com/de-de/images/??0rigin=EC790014051031&CTT=6&ver=12&app=powerpnt.exe
http://www.medizinwerk.de/

http://www.avatter.de/wordpress/

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

schuster.de/download/
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Finanzplanung zum Businessplan — unverzichtbares Instru ment oder die Muhe nicht wert?
Wie kriegt man Kunden? MalRnahmen zur Neukundengewinn  ung im Dienstleistungsbetrieb (B2B)
Erfolgreiche Telefonakquise

Funf-Jahres-Plan fiir kleine und mittlere Unternehme  n (KMU) — Ubersicht zu Serie “Zukunft
planbar machen”

Lernen vom Wettbewerb
Marketingplan und Vertriebsplan fir KMU (kleine und mittlere Unternehmen)

Vertriebshandbuch flr jeden: Existenzgrinder, kleine und mittlere Unternehmen (KMU) und fur
Vertriebe in der GroR3industrie

Die Zukunft Planbar machen - Handbuch Finanzplanung zu ~ m Businessplan
Downloads



