MARKETING/PR

MEHR UND BESSERE AUFTRAGE

Aktivieren Sie Ihr Marketing

Mehrere positive Nachrichten innerhalb der letzten zwei
Monate betreffend der Stimmung im Markt und den Wirt-
schaftsprognosen bieten die ideale, motivierende Gelegen-
heit zur Entwicklung des Marketings. Wer jetzt agiert und
die Chance nutzt, wird mit mehr und besseren Auftragen
sowie hoheren Marktanteilen belohnt ... und ist besser fiir
die Zukunft geristet.
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ei der Beratung von iiber 50 kleineren

KMU (2 bis 15 Mitarbeitende) hat sich
eindeutig herauskristallisiert, dass der
Bereich Marketing mit Marktbearbeitung,
Kundenbetreuung, Kunden- und Auftrags-
akquisition, Verkaufsprozessen, Marktinfor-
mationen, Imagebildung und PR (Offentlich-
keitsarbeit) in mindestens 70% der Firmen
das grosste Entwicklungspotenzial zur Erho-
hung der Marktleistung (u.a. mehr Umsatz,
mehr Ertrag) bietet.

Die Ursachen
Die Griinde dafiir sind geméss Umfrage bei
den Betroffenen meistens:

- Das eigene Produkt und das fachtech
nische Wissen dazu liegen im Fokus des
Unternehmers und sind seine Kernkom-
petenzen.

- ,Daily Business*“, also das Tagesgeschaft,
absorbiert die Unternehmensleitung und
die Mitarbeiter, so dass keine Zeit mehr
fiir ,weniger Wichtiges“ wie Marketing
bleibt.

- Man startet Verkaufs- oder Akquisitions-
massnahmen bei geringem Auftrags-
bestand meistens ungeplant als Not-
massnahmen, welche dann bei besserem
Geschaftsgang wieder versanden.

Es fehlt das Wissen und Kénnen betreffend
Marketing; um Kosten zu sparen, verzich-
tet man ganz darauf bzw. schiebt Not-
wendiges auf.

Werbe- und Akquisitionsmassnahmen
werden sporadisch ohne einen abge-
stimmten Gesamtplan “situativ“ durch-
geflihrt (Inserat, Spende an Verein, Teil-
nahme an Messe, Prospekte etc.).

Viele Unternehmer oder Fiihrungsverant-
wortliche sind gechemmt oder abgeneigt
gegeniiber Marketingmassnahmen (ins-
besondere Verkaufs- und Akquisitions-
gesprachen), weil es nicht ,ihr“ Fachgebiet

©Photocase.com

16 Blickpunkt:KMU 1/2006



MARKETING/PR

ist und man vielleicht schon schlechte
und teure Erfahrungen machen musste.

Funktionen wie Marketingleitung, Ver-
kaufsleitung, Verkauf, Marktbeobachtung,
PR (Beziehungen zur Offentlichkeit) etc.
sind in der Unternehmung nicht belegt
und werden gar nicht oder ungentigend
wahrgenommen.

Erkenntnisse
Als Losungsansatz mit schneller und an-
haltender Wirkung bei geringem Kosten

aufwand bieten sich drei Stossrichtungen

(mit einigen aktuellen Beispielen aus der

Praxis) an:

Bestehendes nutzen, erginzen und pflegen

Mitarbeiter sind Verkaufer:

Wenn alle Mitarbeiter den Sinn und das
Wort ,Verkaufen“ als etwas auch fiir sie
Positives wahrnehmen, ist die Verkaufsab-
teilung des Unternehmens um die Anzahl
der Mitarbeiter angewachsen! Mit der Vor-
bildwirkung, der nachfolgenden Anerken-
nung und dem Feedback fiir das Resultat
des kunden- und verkaufsorientierten Ver-
haltens ldsst sich auch die ganze Unter-
nehmenskultur weiterentwickeln.

Positionierung:

Marketing hat den gleichen Stellenwert
wie beispielsweise Logistik und Produktion:
In den bestehenden Kommunikations-
strukturen wie Geschéftsleitungssitzung,
Team- und Kadersitzung soll das Marke-
ting mit fixen Traktanden gleichwertig
behandelt werden.

Erscheinungsbild:

Mit Templates (Vorlagen, Muster) und dem
konsequenten Einsatz von Unterneh-
mensfarben, Logo, Schrift auf Autos, Anla-
gen, Schriftverkehr, Website, Gebduden
etc. wird ein professionelles, vertrauens-
férderndes Image erzeugt. Eine Anfahrts-
skizze auf der Website, Hinweisschilder
und ein gut beschrifteter Besucherpark-
platz wirken sehr verkaufsférdernd.

Die Rechnung als

kostenlose Werbefléche:

Hinweise auf saisonale Angebote, Aktionen,
Aktivitaten, Vorankiindigungen interessie-
ren den Kunden und geben der Rechnung
ein positiveres Image. Besonders dann,
wenn nebst dem Rechnungsbetrag der

dazugehorige Nutzen flir den Kunden zu
lesen ist.

Empfehlung nicht vergessen:

Nach Abschluss einer Dienstleistung oder
eines Auftrages ist der glinstigste Augen-
blick, vom Kunden eine Empfehlung zu
erhalten (,,...wer sollte auch von dieser
Dienstleistung profitieren konnen?*“). Wie
oft haben wir (inkl. Autor...) diese grosse
Chance schon verpasst?

Die Website als Verkaufsunterstiitzung:
Die Website ist heute eine sehr preiswerte
und schnelle Moglichkeit zur Kommunika-
tion. Gut prasentierende Flyer, Prospekte
und Infoblétter lassen sich mit bereits
vorhandenen PCs einfach erzeugen und
konnen via Website ohne Druckkosten
prasentiert und verwendet werden. Aller-
dings nur, wenn aktuelle und aussagekraf-
tige, sinnvolle Inhalte verfiigbar sind und
die Verkdufer diese mit ihren Kunden
auch nutzen. Einem Kunden einen Link zu
mailen oder im Gesprach zu tibermitteln
ist kostengiinstiger als gut gelagerte Pro-
spekt- und Offertmappen zu versenden.

Marketing Fiihrungskennzahlen:

Zur Flihrung, Motivation und Kontrolle
sind auch periodische Fiihrungszahlen
aus dem Marketingbereich notwendig:
Anzahl Kundenbesuche, Kundenkontakte,
Akquisitionsgesprache, Erfolgsquote der
Offerten, aktuelle Offertsumme, Durch-
laufzeit Auftragsabwicklung, Reklamatio-
nen, Kundenzufriedenheitsauswertungen,
Marktanteile, Aktivitéten, Erfolge der Mit-
arbeiter.

Akquisitions-Wettbewerb:

Die Initialisierung eines internen Mitarbei-
ter-Verkaufswettbewerbes mit Anerken-
nungspreisen ist ein guter Impulsgeber
zum Thema.

Fehlende Funktionen:

Jemand muss sich den typischen Marke-
ting-Funktionen im Unternehmen an-
nehmen. Teilzeitmitarbeiter oder der
Einkauf einer Funktion wie beispielsweise
»Rent-a-Marketing-Director auf Stunden-
und Leistungsbasis bringen Unterstiitzung
bei tibersichtlichen Kosten ohne grosses
Risiko.

Tue Gutes und sprich dariiber:
Informieren Sie Entscheidungstréager,

CHECKLISTE

Wie stehe ich als Unternehmer zum
Marketing?

e Hat Marketing (Akquisition, Kunden-
betreuung, Kommunikation, Markt)
den gleichen Stellenwert wie die
Produktion?

e Habeich fiir den Vertriebsbereich
mindestens so viele Fiihrungskenn-
zahlen wie fiir den Finanzbereich?

e Hat das Wort ,Verkaufen” in meiner
Unternehmung einen positiven Touch?

e Sehen sich alle meine Mitarbeiter
als Verkaufer?

e Werden meine Marketingaktivitaten
kontinuierlich nach Plan umgesetzt?

e Nutzen wir alle vorhandenen
Ressourcen, Tools etc. ?

Wenn Sie eine oder mehrere dieser Fra-
gen mit einem ,,Nein“ beantwortet haben,
sollten Sie gleich handeln: Mit dem Link
www.coach24.ch/massnahmen1.doc er-
halten Sie ein MS-Word Dokument mit
konkreten Massnahmen und Aktivitaten.
Ubernehmen Sie die fiir Ihr Unternehmen
geeigneten, passen Sie diese an und schon
haben Sie Ihren personlichen Aktionsplan
zur Umsetzung in den Alltag.
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ZuM AUTOR

Heinz Oftinger (E-Mail:
heinz.oftinger@p-gruppe.ch),
Organisator und Ausbildner,
verfligt tiber eine naturwissen-
schaftliche Grundausbildung
sowie breite Erfahrung im
Verkauf, in der Fiihrung und als
selbstandiger Unternehmer.
2004 erhielt er den Umsetzungs-
award der IDEE_SUISSE, Schweizerische
Gesellschaft fiir Ideen- und Innovations-

management. Zu seinen Spezialthemen
gehoren: Organisationsentwicklung,
Transfer und Umsetzung, Kommunikation,
Coaching und Veranderungsprozesse.
Sein Motto: Gemeinsam verandern...

aber menschlich.

Politiker, Amter dariiber, dass Ihre Unter-
nehmung aktuell Lehrlinge ausbildet und
in den letzten zehn Jahren insgesamt acht
Lehrlinge erfolgreich zum Abschluss
brachte; 15 Personen und ihren Familien
die Lebensgrundlage bietet; insgesamt pro
Jahr X Fr. Dienstleistungen in der Region
einkauft und die Behindertenwerkstatt
mit Auftrdgen und Zuwendungen unter-
stiitzt. Liefern Sie den lokalen Journalisten
interessante Informationen, und es wird
Uber das Unternehmen berichtet.

Kontakte und Beziehungsnetze

ausbauen und pflegen

¢ Kunden erhalten, Zusatzgeschifte:
Wie wére es mit einem Besuch oder Anruf
bei zehn Kunden, welche am ldngsten
nicht mehr kontaktiert wurden oder lange
nichts mehr bestellt haben?

¢ Elektronisches Networking:
Treten Sie einem fiir die Branche relevan-
ten Netz bei (z.B. openBC; kostenfrei oder
geringe Monatsbeitrédge).

¢ Personliches Networking:
Besuchen Sie ein passendes Netzwerk. Die
Absprache und die Koordination mit drei
bis vier Kollegen, die auch in andern oder
den gleichen Netzwerken sind, reduziert
den Zeitaufwand auf 30%.

¢ Pflege der Kontakt- und Kundendaten:
So entsteht mit der Zeit ein grosses Wert-
potential als Basis fiir Directmailing, Info-
Mails oder Newsletter (kostengiinstig mit
MS Office und e-Mail/Newsletter Program-
men ab CHF 23.-). Da die Datenpflege
meistens wegen ,anderer Prioritdten“ und
dem fordernden Tagesgeschaft vernach-
lassigt wird, kann diese sehr wichtige
Aufgabe beispielsweise auch in Teilzeit
durch eine qualifizierte Person zu gilinstigen
Bedingungen erfillt werden. Die Erwei-
terung dieser Tatigkeit mit Aufgaben am
Telefon und PC (Infobeschaffung, Termine
nachfassen bei Lieferanten, Kunden und
Mitarbeitern, etc.) bringt glinstig mehr
Handlungskapazitét.

¢ Einbezug der Lieferanten und Partner:
Direkte Ansprache auf Geschaftsmdglich-
keiten, Informationen, Tipps.

¢ Kontakte gezielt akquirieren:
Reagieren Sie auf aktuelle Fach- oder Tages-

presseartikel oder Inserate zu relevanten
Themen sofort personlich (zum Beispiel
fiir die Baubranche: Ankiindigung der
Griindung einer Kommission flir den Bau
von Alterswohnungen).

Ausserhalb der tdglichen Routine

¢ Nehmen Sie sich regelmaéssig Zeit, um aus
der Sichtweise und der Belastung durch
das Tagesgeschaft auszubrechen.

e Der Wechsel aus dem operativen zum
strategischen Teil der Unternehmensfiih-
rung hilft eine wirkungsvolle Marketing-
planung und -kontrolle (Ziele, Aktivitdten,
Massnahmen, Budget, Verantwortliche)
vorzunehmen und garantiert die Kontinui-
tdt in der Umsetzung.

Zusammenfassung

Mit relativ wenig zusétzlichen Ressourcen
lassen sich beachtliche Steigerungen der
Marktleistung erzielen (gomarket perfor-
mance), wenn...

...dem zu Ihrem Unternehmen passenden
Marketing die Aufmerksamkeit geschenkt
wird: nicht zuviel, nicht zuwenig — genau das
Richtige umfassend planen.

...die Massnahmen kontinuierlich durch-
gefiihrt werden und die Resultate Gberprift
werden.

...Sie JETZT damit beginnen: mit Sofortmass-
nahmen, Thema in die ndchste Geschéaftslei-

tungssitzung aufnehmen etc.
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