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Was ist Marketing? – Definition 1

Was ist Marketing? – Definition 2



Vier Grundbedürfnisse, die alle Kunden teilen

Kl i h D fi iti d B t dt ilKlassische Definition der Bestandteile
von Marketing

P d tProduct

Price PlacePrice

Promotion



Warum Kunden kaufen:

“Wie ich hier gelandet bin? g
Ich war immer billiger als alle anderen!”



P i l i h WPreisvergleich Wasser
zu „branded Wasser“ 

Was Marketing wirklich ist ...

mein
Mein Angebot

Was ist mein Vorteil?

SieSie Potentieller Kunde



Fünf Schritte zum Marketingerfolg

€
Überzeugen

Leistung erbringen
€

Vermarktung

Überzeugen

Verpacken in Worte

Positionierung

1. Positionierung



2. Verpacken in Worte

Marketing Philosophie Surfbrett

Umsatz
Direkt-
verkauf

Was passiert, wenn 
diese eine Methode
nicht mehr so gut

funktioniert?



Ein stabilerer Weg

Umsatz
Direkt-
verkauf

Joint
Ventures

Ein stabiles Gebäude

Umsatz
Joint
Ventures

Telefon
verkaufDirekt

verkauf
Anzeigen Referenzenverkauf

Direkt-
mailing

Folge-
verkäufe Hucke-

pack
Empfehlungen

pack-
Marketing



3 Wege, eine Firma wachsen zu lassen

Optimierung von Umsatz

Anzahl der 
K d

Durchschnitt-
licher Verkaufs-

Anzahl der
erneuten Gesamt

200 000 €

Kunden licher Verkaufs-
preis

erneuten
Einkäufe

1 000 100 € 2* * = 200.000 €1.000 100 € 2* * =



N 10% hNur 10% mehr

Anzahl der 
Kunden

Durchschnitt-
licher Verkaufs-
preis

Anzahl der
erneuten
Einkäufe

Gesamt

200.000 €1.000 100 € 2* * =

266 200 €

10% Anstieg

1 100 110 € 2 2 =
10% Anstieg 10% Anstieg 33% Anstieg

266.200 €1.100 110 € 2,2* * =

Ei h ti A ti i j d d d iEin zehnprozentiger Anstieg in jedem der drei
Bereiche führt zu 33% mehr Umsatz

D ti i t P t ti l

A hl d Durchschnitt- Anzahl der

Das optimierte Potential

Anzahl der
Kunden

Durchschnitt-
licher Verkaufs-
preis

Anzahl der
erneuten
Einkäufe

Gesamt

10% A i

200.000 €1.000 100 € 2* * =
10% A i 10% A i 33% A i

266 200 €

10% Anstieg

1 100 110 € 2 2* * =
10% Anstieg 10% Anstieg 33% Anstieg

266.200 €1.100 110 € 2,2* *
33% Anstieg 25% Anstieg 50% Anstieg 250% Anstieg

499.875 €1.333 125 € 3* * =



Marketingplan

1.  Der Zweck Ihres Marketing:



2 Wi i d di Z k i ht2.  Wie wird dieser Zweck erreicht-
besonders im Hinblick auf den Kundennutzen:

3.  Ihre Zielgruppe:



4.  Ihre Identität

5.  Vorgesehene Marketingmethoden:



6.  Ihre Nische im Markt:

7 Ih M k ti B d t l7.  Ihr Marketing Budget als
Prozentsatz vom Umsatz:



Mini-Workshop

13 Marketing Geheimnisse



13 Marketing Geheimnisse

Warum wir Kunden verlieren:

69%



Mini-Workshop 2

Zahl der Kunden erhöhen



Zahl der Kunden erhöhen (2)

Zahl der Kunden erhöhen (3)



Zahl der Kunden erhöhen (4)

Zahl der Kunden erhöhen (5)



Zahl der Kunden erhöhen (6)

Wie Sie den Auftragswert erhöhen



Wie Sie den Auftragswert erhöhen (2)

Um die Frequenz zu erhöhen, können Sie ...



Um die Frequenz zu erhöhen, können Sie (2)

Kontaktinformationen



Adresse: Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Wettbewerbsbüro in der Investitionsbank Berlin
Bundesallee 210
(Eingang Regensburger Straße)
10719 Berlin

Hotline: 030 / 21 25-21 21
Fax: 030 / 21 25-21 20
Online: www.b-p-w.de
Mail: info@b-p-w.de

Kontakt in Berlin
Wettbewerbsbüro in der IBB

Adresse: Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Koordinationsbüro in der 
InvestitionsBank des Landes Brandenburg (ILB)
Steinstraße 104-106
14480 Potsdam

Hotline: 0331 / 660-22 22
Fax: 0331 / 660-12 31
Online: www.b-p-w.de
Mail: businessplan@ilb.de

Kontakt in Brandenburg
Koordinationsbüro in der ILB

Die Deutschen Gründer- und Unternehmertage 2009




