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6. lhre Nische im Markt: T

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

GUERRILLA MARKETIHG GROUP

7. Ihr 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
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13 Marketing Geheimnisse it | 9V

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: ez | 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 iz 9

« 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 erhéhen -

« 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 erhdhen (2) e

— Coop-Beziehungen aufbauen

— Anzeigenwerbung

— Direktmailings

— Telemarketing

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

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



Zahl der Kunden erhdhen (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 erhéhen (5) iz B9

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



Zahl der Kunden erhéhen (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
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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 erhdhen (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
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Um die Frequenz zu erhéhen, kénnen 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 erhdhen, kénnen 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
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Kontakt in Berlin
Wetthewerbshiiro in der IBB

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

(Eingang Regensburger Strafe)

Adresse:

10719 Berlin
Hotline:  030/2125-2121
Fax: 030/2125-2120
Online:  www.b-p-w.de
Mail: info@b-p-w.de
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Kontakt in Brandenburg
Koordinationsburo in der ILB

Adresse:

Hotline:
Fax:
Online:
Mail:

Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Koordinationsbiiro in der

InvestitionsBank des Landes Brandenburg (ILB)
Steinstralle 104-106

14480 Potsdam

0331/660-22 22

0331/660-12 31

www.b-p-w.de

businessplan@ilb.de

EUROPAISCHE UNION
Européiischer Fonds
fii regionale Entwicklung

Investition in Ihre Zukunft!
Aligemeine Informationen: wiww afre brandenburg de

Die Deutschen Griinder- und Unternehmertage 2010

finden statt
am 29. und 30. Oktober 2010
in der STATION-Berlin.

Alle Informationen unter www.degut.de
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