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Was ist Marketing? — Definition 1 i | B9

« Alle Mallnahmen eines Unternehmens, die darauf
ausgerichtet sind, den Umsatz zu fordern.

* Marketing sind also alle Tatigkeiten, die:

1. Eine Beziehung zum Kunden aufbauen.

2. Vertrauen und die Verbindung zum Kunden erhéhen.

3. Das Verstandnis erhéhen, welche Bedurfnisse oder
Probleme der Kunde hat und wie das angebotene

Produkt / Dienstleistung die versprochenen Vorteile
liefert oder das Problem |6st.
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Was ist Marketing? — Definition 2 it B9

« Marketing ist ein Kreislauf




Vier Grundbedurfnisse, die alle Kunden teilen i~

1. Das Gefuhl, willkommen zu sein

2. Das Gefuhl, wichtig zu sein

3. Das Gefuhl, sich wohl zu fahlen

4. Das Gefuhl, verstanden zu werden
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Klassische Definition der Bestandteile
von Marketing

* 4P’'s des Marketingmix:

Promotion



Warum Kunden kaufen: i | ¥
1. Vertrauen
2. Qualitat
3. Service
4. Auswahl
5. Preis
GUERRILLA MARKETING GROUP
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“Wie ich hier gelandet bin?
Ich war immer billiger als alle anderen!”



Preisvergleich Wasser ”@

zu ,branded Wasser*

GUERRILLA MARKETIHG GROUP
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Was Marketing wirklich ist ... I .
g

Was ist I11C il’l Vorteil?
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Mein Angebot

Sie

Potentieller Kunde



Funf Schritte zum Marketingerfolg | B4

M @ Leistung erbringen

O  Uberzeugen
e Ve

M@ Verpacken in Worte
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1. Positionierung | B9

» Hier wird die Marktnische definiert
» Erarbeiten eines USP's (Unique Selling Proposition)



2. Verpacken in Worte

Verschiedene Kunden - z.B. Marketingmaterial far

* Prozessorientiert — Liste der Produkte, wie Sie mit
Kunden arbeiten

» Resultatorientiert — Fallbeispiele, Referenzen
« Statusorientiert — Kundenliste, 6ffentliche Auftritte

» Beziehungsorientiert — Informationen Gber Sie und
Ilhre Firma

e Sicherheitsorientiert — FUr wen ist das was?

* [nformationsorientiert— Artikel, Fallstudien, Liste der
Produkte
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Marketing Philosophie Surfbrett

Umsatz

Direkt-
verkauf

Was passiert, wenn
diese eine Methode
nicht mehr so gut
funktioniert?




Ein stabilerer Weg

Umsatz
Direkt- Joint
verkauf Ventures
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Ein stabiles Gebaude W
Umsatz
Direkt Telefon Joint A .
verkauf verkauf Ventures nzeigen Referenzen
Dirt_e!(t- Folge-
mailing verkiufe ;':;'(‘_e'
Empfehlungen Market

ng



3 Wege, eine Firma wachsen zu lassen == #"

» 1. Die Zahl der Kunden steigern
« 2. Den durchschnittlichen Auftragswert steigern
» 3. Die Anzahl der Auftrage erhohen

— Mehr Wert pro Lebensdauer eines Kunden
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Optimierung von Umsatz

Anzahl der Durchschnitt- Anzahl der

Kunden licher Verkaufs- erneuten Gesamt
preis Einkéufe
1.000 || 100 € |+| 2 =| 200.000 €




Nur 10% mehr

1.000 |«|100 € |+| 2 =1 200.000 €
10% Anstieg  10% Anstieg 10% Anstieg 33% Anstieg
1.100 |+|110 € |+]| 2,2 =] 266.200 €

Ein zehnprozentiger Anstieg in jedem der drei
Bereiche fihrt zu 33% mehr Umsatz
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Das optimierte Potential @:’
Kunden Eé‘i%?%‘é?&‘;‘.i;s- armeuion Gesamt
1.000 |*|100 € || 2 =| 200.000 €
10% Anstieg 10% Anstieg 10% Anstieg 33% Anstieg
1.100 |«|110 € |+ 2,2 =| 266.200 €
33% Anstieg 25% Anstieg 50% Anstieg 250% Anstieg
1.333 |*|125€ |+ 3 =| 499.875 €




Marketingplan

7 Schritte zum minimalen Marketingplan
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1. Der Zweck lhres Marketing:

» “Der Zweck des Marketings flr den ,Erste Seite
Buchladen® ist es, eine steigende Zahl von
regelmafligen Kunden aufzubauen.”

i
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GUERRILLA MARKETIHG GROUP
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2. Wie wird dieser Zweck erreicht- ’@
besonders im Hinblick auf den Kundennutzen:

« “Das wird erreicht durch die Hervorhebung des
breiten Sortiments im Buch und Nicht-Buch Bereich.”

GUERRILLA MARKETIHG GROUP

3. Ihre Zielgruppe:

» “Unsere Zielgruppe sind buchkaufende, erwachsene
Frauen im Umkreis von zwei Kilometern zu unserem
Geschaft.




4. |hre Identitat

« “Wir werden beschrieben als nett, herzlich, gut
ausgebildet, aktuell und superfreundlich. Das
erreichen wir durch freundliches Begruf3en durch
unser Personal, der Moglichkeit von Telefon-
bestellungen, Kundenkonten, kostenloses Verpacken
und das Versenden aller Produkte rund um den
Globus.”
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9. Vorgesehene Marketingmethoden:

* “Wir verwenden dazu:
Zeitungsanzeigen ( 1x/Woche), Schilder Im Laden,
Gelbe Seiten Anzeige, Autogramm-Stunde alle 3
Monate, Autorenlesungen, Seminare, Radiowerbung,
Postkartenmailings alle 2 Monate, Broschuren, einen
Katalog, einmalige Zeitschriftenanzeige und
Nachdrucke, Stande auf allen lokalen Messen, co-op-
Mittel von den Verlagen, unseren Marketingslogan
auf den Tuten, Lesezeichen, Rechnungen,
Geschenkgutscheine, und Geschenkpapier.”



6. Ihre Nische im Markt:  ®

 “Die ,Erste Seite Buchladen® Nische wird eine
sorgfaltig ausgesuchte lokale Auswahl von Buchtitel
fur unsere Stammkunden sein.”

GUERRILLA MARKETIHG GROUP

7. Inr Marketing Budget als
Prozentsatz vom Umsatz:

« “8% vom geplanten Umsatz fliel3t in unser
Marketing-Budget.”



Mini-Workshop

» Erstellen Sie lhren eigenen Mini-Marketingplan in den
vorher besprochenen 7 Schritten

» Diskutieren Sie Ihr Ergebnis mit Inrem Nachbarn!
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13 Marketing Geheimnisse

Verpflichtung zu Ihrem Marketing- Programm
Marketing sind keine Kosten, sondern Investitionen
Ihr Marketing sollte wieder erkennbar sein

lhre Interessenten sollten Sie vertrauenswiurdig
finden

Geduld haben, um es durchzuhalten
Marketing ist mehr als eine Methode
7. Profit aus einem Verkauf kommt schrittweise

N~
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13 Marketing Geheimnisse iz Y

8. Fur Ihre Kunden ist Ihr Unternehmen ,bequem®
9. Uberraschung gehdrt in Ihr Marketing

10.Messen Sie und fuhren Sie Statistik Uber die
Marketingergebnisse

11.Binden Sie die Kunden in den Kaufprozess mit ein
12.Koop-Marketing statt Einzelkampfer

13. Technologie gleicht GroRenunterschiede zum
Wettbewerb aus

b

Warum wir Kunden verlieren: it | B9*

. 15% aufgrund der Qualitat - fanden ein besseres Produkt
. 15% aufgrund des Preises - fanden ein billigeres Produkt

207 aufgrund zu we_ni_%er Kontakte oder personlicher
Aufmerksamkeit ihnen gegenuber

aufgrund schlechtem oder unregelmafligem Kontakt

Forum Corporation Studie tGber verlorene

kommerzielle Kunden bei 14 Herstellern
und Dienstleistern.

69%

GUERRILLA MARKETIHG GROUP



Mini-Workshop 2 i 99"

« Testen Sie Ihren Marketingstand heute mit dem
beiliegenden Test nach den 5 Schritten zum
Markterfolg.

* Geben Sie Punkte von 1-5 (1=schlecht/5 Toll)
o Zahlen Sie die Punkte zusammen

- [

Zahl der Kunden erhohen sz | 99

« Mehr Anfragen/Kundenbesuche durch
— Empfehlungssysteme

— Kunden durch Einstandspreis gewinnen und durch Backend-
Verkauf Profit machen

— Den Einkauf garantieren durch “Kein-Risiko’-Kauf



Zahl der Kunden erhohen (2) i | B9*

— Coop-Beziehungen aufbauen

— Anzeigenwerbung

— Direktmailings

— Telemarketing

— Veranstaltungen oder Infoabende
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Zahl der Kunden erhohen (3) iz B9

— Interessentenlisten einkaufen/mieten
— Einen USP (Unique Selling Proposition) entwickeln



Zahl der Kunden erhohen (4) i | B9*

— Schulung der Kunden, wodurch sich der Wert des Produktes
in den Augen des Kunden erhoht

— Einsatz von Public Relation
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Zahl der Kunden erhohen (5) iz B9

e Kundentreue erhohen
— durch einen hoher als erwarteten Service
— durch regelmallige Kommunikation



Zahl der Kunden erhohen (6) iz Y

« Kundenbesuche zu Auftragen umwandeln
— Mitarbeiter in Verkaufstechniken schulen
— Qualifizieren Sie Anfragen vorher
— Machen Sie unwiderstehliche Angebote
— Geben Sie dem Kunden genug Grinde

N s v

Wie Sie den Auftragswert erhohen et | B9

« Trainieren Sie lhre Fahigkeit, Zusatzverkaufe
abzuschliel3en

 Benutzen Sie Promotions

« Packen Sie erganzende Produkte und
Dienstleistungen zusammen



Wie Sie den Auftragswert erhohen (2)

 Erhohen Sie lhren Preis minimal und verbessern Sie
Ihre Marge

* Verbessern Sie das Profil Ihrer Produkte, um mehr
"In" zu sein

» Bieten Sie grolere Mengen/Gebinde an

N s v

Um die Frequenz zu erhohen, kdnnen Sie ... '-'-'

« Ein "Backend" von Produkten als Folgeprodukte fur
ein Hauptprodukt entwickeln

* Mit dem Kunden personlich kommunizieren (Telefon,
Brief), um eine positive Beziehung aufrechtzuerhalten
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Um die Frequenz zu erhohen, konnen Sie (2) P

* Produkte Dritter an Ilhren Kundenstamm verkaufen

» Veranstalten Sie Vorab-Kauf-Gelegenheiten fur treue
Kunden, Spezialauflagen etc.

» Preisvorteil bei regelmaligem Einkauf

N s v

Kontaktinformationen

Guerrilla Marketing Group
Anthony-dJames Owen

Telefon 030-480-97-170
Telefax 030-480-97-172

http://www.guerrilla.de

Email: info@guerrilla.de



<2 BPW 2009 | gyt

Kontakt in Berlin
Wettbewerbsburo in der IBB

Adresse:

Hotline:
Fax:
Online:
Mail:

Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Wettbewerbsbiiro in der Investitionsbank Berlin
Bundesallee 210

(Eingang Regensburger Strafe)

10719 Berlin

030/2125-21 21

030/2125-21 20

www.b-p-w.de

info@b-p-w.de

~2): BPW 2009 | Lz sasseess

Kontakt in Brandenburg
Koordinationsburo in der ILB

Adresse:

Hotline:
Fax:
Online:
Mail:

Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Koordinationsbiro in der

InvestitionsBank des Landes Brandenburg (ILB)
Steinstrale 104-106

14480 Potsdam

0331/ 660-22 22

0331/660-12 31

www.b-p-w.de

businessplan@ilb.de

EUROPAISCHE UNION

Europischer Fonds
fiir reglonale Entwicklung
Investition in Ihre Zukunft!

Aligemeine Informationen: www efre brandenburg.de

Die Deutschen Grinder- und Unternehmertage 2009

.deGUT

Deutsche Grinder- und Unternehmertoge

20. und 21. Marz 2009

l & 7 Investihonsbank
@@ © Bethn
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