Neun grundlegende Marketing-Tipps fur eine erfolgreiche

Marktpositionierung von KMU

Die nachfolgenden Ratschlage richten sich an alle (Jung)-Unternehmer kleiner und
mittelstandischer Unternehmen (KMU), Existenzgrinder und gleichzeitig Nicht-
Marketing /-Kommunikationsfachleute. Sie sind fur diese Zielgruppe als kleine

strategische Hilfestellung gedacht, um im Markt erfolgreicher agieren zu kdnnen.

Die Hinweise sind ganz bewusst allgemein gehalten, damit ein mdoglichst groRer
Anwenderkreis erreicht und gleichzeitig eine schnelle Umsetzung in die Praxis
gewabhrleistet werden kann (Theorie-Praxis-Transfer). Gern entwickle ich darUber
hinaus zu lhren ganz individuellen Problemstellungen im Bereich Marketing und
Kommunikation die speziell darauf zugeschnittenen Losungen (Analyse, Strategie,

Konzeption, Beratung und Kreation).

1. DIFFERENZIERUNG

Ganz gleich, ob Sie uber Ihr Unternehmen Produkte oder Dienstleistungen anbieten:
Um im Markt unter der Vielzahl der Mitbewerber Uberhaupt wahrgenommen zu
werden, sollte sich Ihr Angebot deutlich von dem der Wettbewerber unterscheiden.
Noch immer gilt die bekannte AIDA-Regel: Attention (Aufmerksamkeit erzeugen) -
Interest (Interesse wecken) - Desire ( Kaufwunsch herbeifhren) - Action

(Kaufhandlung ausldsen).

Und das beste Mittel, um Aufmerksamkeit zu erzeugen, ist die Differenzierung. Oder
anders ausgedruckt: "Anders sein als Andere bringt aullergewdhnliche

Aufmerksamkeit und damit steht man naher am Auftrag."

lhre erste Uberlegung sollte also sein, ob Ihr Angebot ein Alleinstellungsmerkmal
aufweist. Ist ein USP (Unique Selling Proposition), ein einzigartiger Verkaufs-
/Wettbewerbsvorteil vorhanden, gilt es, diesen herauszustellen und entsprechend zu

kommunizieren.



2. ZIELGRUPPENDEFINITION

lhre zweite wichtige Uberlegung muR sich darauf beziehen, an wen sich Ihr Angebot
richten soll. Definieren Sie lhre Zielgruppe so genau wie maoglich. Fur die
Ausgestaltung der folgenden Punkte ist die zuvor ermittelte Zielgruppe die
notwendige Basis. Denn bevor Sie wissen kdnnen, wie Sie jemanden ansprechen,

mulf} zuerst klar sein, wen Sie ansprechen wollen.

3. KOMMUNIKATION

Wahlen Sie im Bereich Marketing-Kommunikation (Werbung, Offentlichkeitsarbeit,
Direktmarketing,  Verkaufsférderung, = Unternehmenskommunikation, Internet-
Prasentation etc.) einen Auftritt, der stilistisch zu Ihrem Unternehmen und zu lhrem

Angebot pal’t.

Versuchen Sie nicht einen fehlenden USP durch einen UAP (Unique Advertising
Proposition), einen einzigartigen Werbe-Vorteil/-Auftritt zu kompensieren. |hre
Kunden werden sehr schnell merken, dass lhre Werbung mehr verspricht als |hr

Angebot halten kann.

4. UNTERNEHMENSDESIGN

Geben Sie lhrem Unternehmen ein eigenstandiges und durchgangiges visuelles
Erscheinungsbild (Design) nach innen und aul3en sowohl Offline als auch Online
(Firmenlogo, Briefpapier, Visitenkarten, Firmenwagen, Bekleidung, Homepage usw.).
Erst ein adaquates Corporate Design (CD) verschafft lhrem Unternehmen eine
Identitdt bzw. einzigartige Corporate Identity (Cl). So erreichen Sie
Unverwechselbarkeit sowie einen hohen Wiedererkennungswert bei |hren

gegenwartigen und potentiellen Kunden.



Das CD und die CI sind unverzichtbare und auferst wichtige Bestandteile der
Unternehmenskommunikation und sollten unbedingt im Kommunikations-Mix

enthalten sein.

5. MARKTANALYSE

Beobachten Sie permanent den fir Sie relevanten Markt, lhre Kunden
(Kundenbedarfsanalyse) und Ihre Mitbewerber (Wettbewerbsanalyse). Nur so
kénnen Sie sofort auf neue Trends und geanderte Bedurfnisse reagieren, noch bevor

es lhre Mitbewerber tun.

6. PREISGESTALTUNG

Probieren Sie nicht, sich Uber besonders niedrig kalkulierte "Kampfpreise" einen
Platz im Markt zu erobern. Dieses Verhalten fiihrt sehr schnell zu einem ruindsen
Preiswettbewerb, bei dem immer die kleinen und finanzschwachen Unternehmen auf

der Strecke bleiben.

Aulerdem gibt es genlgend Branchen bei denen noch immer die These gilt: "Ein
hoher Preis berthrt das Wertebewulitsein des Konsumenten positiv." Was im

Umkehrschlufy nichts anderes heil3t als: "Was nichts kostet, das taugt auch nichts."

Bauen Sie lieber nach und nach fur Ihr Unternehmen und Ihr Angebot ein positives

Image auf. Dann lassen sich auch hohere Preise durchsetzen.

7. VERTRIEBSWEG

Auch die Wahl des richtigen Vertriebsweges ist wichtig fur den Erfolg lhres
Angebotes. Entscheidend sind hier sowohl die Art des Angebotes (welche
Dienstleistung oder welches Produkt) als auch die Kauf-Gewohnheiten der

anvisierten Zielgruppe.



Prifen Sie vorab ganz genau, ob fur Ihr Angebot ein physischer Kontakt zum Kunden
notwendig ist, oder nicht. Der schnelle und kostengtinstige Vertrieb Ihrer Produkte
und/oder Dienstleistungen Uber das Internet oder den Distributionskanal

Versandhandel ist auch heutzutage noch nicht immer der beste Weg.

8. KUNDENBINDUNG

Deutschland ist noch immer eine Service-Wuiste. Machen Sie es anders. Geben Sie
Ihren Kunden das Gefuhl, dass Sie sie ernst und ihre Anliegen wichtig nehmen.
Gewahren Sie Ihren Kunden auch nach dem Kauf eine umfassende Betreuung (After
Sales Service). Denken Sie immer daran, daf} ein guter Service daruber entscheiden

kann, welchem Anbieter von gleichartigen Leistungen der Kunde den Zuschlag gibt.

Und nicht zuletzt - Nur ein zufriedener Kunde kommt auch wieder -

9. PLANUNG/KONTROLLE

Stellen Sie gleich zu Beginn lhrer Geschaftstatigkeit einen Marketing-Plan - inklusive
Finanzierungsmodell - auf. Kontrollieren Sie laufend alle eingeleiteten Mal3nahmen
auf lhre Wirksamkeit und Effektivitat. Scheuen Sie sich nicht, die gewonnenen
Ergebnisse in die Tat umzusetzen und entsprechende Anderungen durchzufiihren.
Am besten sofort. Das spart Geld, unnétige Frustration und ist ein wichtiges Element

fur lhren unternehmerischen Erfolg!
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