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Uberzeugen
statt uberreden

KMU-Marketing hat viele Facetten

Ber vielen Unternehmen
herrscht vmmer noch das
Versidindnis, dass Marke-
ting mat Werbung gleich-
gesetzt wirvd. Aber Wer-
bung st nur ein Teilas-
pekt des Gesamtspek-
trums aller Marketing-In-
strumente. Im Fachbegriff
SMarketing” steckt das
englische Wort Market, al-
so Markt. So bezeichnet
SMarketing“" folglich je-
des  unternehmerische
Handeln, das sich am

Markt orientiert. Dabet
zielt dieses Handeln heu-
e, in ewner Zeit eher ge-
sattigter Mdarkte, auf die
Vermarktung, also den
erfolgreichen Absatz von
Produkten oder Dienst-
leistungen.

Um es vorweg zu nehmen: Jedes
Unternehmen braucht Marketing.
Sucht man nach einer Begriffsdefini-
fion, so findet man zahlreiche Vari-
anfen, wobei eine davon es be-
sonders gut auf den Punkt bringt:
.Marketing heiBt, Bedurfnisse der
Kunden ideal zu befriedigen, bei
gleichzeitiger Erwirtschaftung eines

Gewinns fUr das Unternehmen®
(Bank Austria UniCredit Group).

Marketing stellt demnach konsequent
den Kunden und nicht dos eigene
Unternehmen in den Mittelpunkt. Aber
wie sieht die Realit&t aus? In den klas-
sischen Werbeformen wird h&ufig das
Unternehmen und die Angebote in
den Vordergrund gerUckt. Der Interes-
sent soll manipulativ beeinflusst wer-
den, das Produkt zu kaufen bzw. die
Dienstleistung in Anspruch zu nehmen.
Aber gerade gegenuber diesen mani-
pulativen Versprechungen wdéchst das
Misstrauen des Verbrauchers. Der Kun-
de inferessiert sich nicht in erster Linie
flr das Unternehmen, sondern fUr sich
selost. Bieten Sie ihm Wertschatzung
und Anerkennung, L&sungen und Nut-
zen. Die Gretchenfrage lautet somit



nicht ,Was ist das Beste fUr mein Unter-
nehmen?*, sondern ,Was ist das Beste
fOr meine Kunden?*.

Stcirkere Fokussierung auf bestehende
Mitglieder

Viele kleine und mittlere Unternehmen
haben eines gemeinsam: Es steht nur
ein geringes Budget fUr das Thema
Marketing zur Verflgung und hdaufig
gibt es keine speziell ausgebildeten
Mitarbeiter. Marketing ist entweder
Chefsache oder es wird von Mitarbei-
fern neben ihren anderen Aufgaben
erledigt. Das kann auch seine Vorteile
haben durch kurze Entscheidungswe-
ge und direkten Kundenkontakt der
FUhrungsriege. Gutes Marketing muss
nicht teuer sein. Wichtig ist, das vor-
handene Budget sinnvoll und effizient
einzusetzen und sich auf die MaBnah-
men zu konzentrieren, die auch wirk-
lich Erfolg bringen.

Dass Kundenbindung besser und gun-
stiger ist als Neukundengewinnung, ist
ein alter Hut. Dennoch kann es nicht
oft genug wiederholt werden. Neukun-
dengewinnung ist noch fur viele Unter-
nehmen das Erfolgskriterium schlecht-
hin. Dabei bleibt auBer Acht, dass
durch eine zu hohe Konzentration auf
die Gewinnung neuer Mitglieder sich
die Fluktuationsrate erhéhen kann. Da
ein Neukunde ca. dreimal so viele Kos-
fen verursacht wie das bestehende
Mitglied, sollte der Fokus auf der Kun-
denbindung und damit auf einer bes-
seren Betreuung der Mitglieder liegen.
Damit kdnnen nicht nur Zeit und Kos-
fen im Marketing und in der Adminis-
fration eingespart werden, es kann
auch besser durch konstante Umsatz-
zahlen geplant werden.

Setzen Sie auf Empfehlungsmarketing
und Networking

Ein weiterer Vorteil der Konzentration
auf bestehende Mitglieder ist das
Empfehlungsmarketing, Loyalitatsmar-
keting oder Word-of-mouth-Marketing.
Wenn |hre Mitglieder von lhren Leistun-
gen Uberzeugt sind, sich bei lhnen
wohlfGhlen, so werden sie nicht nur
selbst tfreu bleiben, sondern Sie auch
weiterempfehlen. Eine Empfehlung er-
folgt nur Uber ein Vertrauensverhdltnis,
daos auf guten Leistungen basiert.
Auch die Mitarbeiter sind darin einbe-
zogen und sollifen von der Leistung
Uberzeugt sein und aktiv die Kunden

um eine Weiterempfehlung bitten. Das
ist die Grundlage fUr effizientes Marke-
ting. Empfehlungsmarketing spart
enorm viel Werbekosten, Energie und
natlrlich auch Zeit.

Laut Anne M. Schlller, Expertin flr Loy-
alitétsmarketing, sind Austauschbar-
keit, Preis-Aktionismus, emotionale Kal-
te und sténdig wechselnde Ansprech-
partner die verheerendsten Loyalitéfs-
zerstérer. In Zeiten der ReizUberflutung
und WerbemUdigkeit sollfe man sich
diese ,Killer® nicht erlauben.

Eine weitere Moglichkeit fur effizientes
Marketing ist, sich mit Partnern zu ver-
netzen, die eine identische Zielgruppe
haben. Das spart Werbebudget und
Sie erreichen mit Networking mehr
Menschen, als mit einer eigenen Kam-
pagne, die Sie alleine durchflhren.

Nutzen Sie die Ideen Ihrer Mitarbeiter
Ebenfalls eine Mdglichkeit Kosten im
Marketing einzusparen ist das ldeen-
Management. Nutzen Sie das Potential
aller Mitarbeiter mit dem Ziel, deren
Kenntnisse und Erfahrungen Uber die
eigentlichen Aufgaben hinaus einzu-
bringen. Es handelt sich dabei um ein
Mitarbeiter einbeziehendes Optimie-
rungssystem und somit um ein wichti-
ges Fuhrungsinstrument. Sie kdnnen
dadurch nicht nur die Vorschidge lhrer
Mitarbeiter far lhr Unternehmen ge-
winnbringend einbeziehen, sondern
geben ihnen auch eine hdhere Wer-
tigkeit. Es gibt viele Moglichkeiten
Ideen anzuregen. Vorschiége mit we-
nig Aufwand kénnen gleich umgesetzt
werden. FUr alle anderen Beitrage soll-
te festgelegt werden, welcher Mitar-
beiter fur die Umsetzung zustandig ist.
Und belohnen Sie Mitarbeiter mit be-
sonders herausragenden Einfallen. Wie
bei allen Betriebsabldufen, solite auch
hier eine Dokumentation staftfinden.

Social Media Marketing

Twitter, facebook, Youtube & Co. sind
heute allen Unternehmen geldufig
und werden mehr oder weniger furs
Marketing eingesetzt. Dabei ist es
wichtig, in einen Dialog mit dem Kun-
den einzutreten, ihn anzuhdéren, seine
Bedurfnisse wahrzunehmen und nicht
einseitig sein Produkt bzw. seine Dienst-
leistung anzupreisen. Ein gutes Praxis-
beispiel in Sachen Social Media Mar-
keting ist der Auftritt von FIT PLUS
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Landshut auf facebook, Twitter und
Youtube.

Uwe Eibel, geschaftsfUhrender Gesell-
schafter der FIT PLUS Fitness-Center
GmbH in Landshut, postet seit einigen
Monaten regelmdBig interessante
Meldungen Uber Fitness, Gesundheit
und seine Angebote im Club auf face-
book. Er hat dafir eine eigene Seite
mit eigener Domain erstellt und inzwi-
schen 498 Personen, die aktiv ange-
klickt haben, dass ihnen diese Seite
geféllt und somit seine Beitr&ge direkt
auf ihre Pinnwand erhalten. Durch das
Einbinden auf seine eigene Homepa-
ge, erscheinen die jeweils aktuellen
Mitteilungen auch dort auf der Ein-
gangsseite  (www.fit-plus.info). Die
Texte sind dabei kurz und knackig:

INDOOR CYCLING: Sport & Fun mit fet-

tem Sound

* kein Erlernen langwieriger Bewe-
gungsabldufe

* Training auf deinem individuellen
Trainingsniveau

* Musik und professionelle Instructoren
pbringen viel Lust und SpaB am Trai-
ning

* jetzt gibt's spezielle Einsteiger Stun-
den.....probier's einfach aus! Viel
SpaB!

Und es werden auch Themen ange-
schnitten, die nicht direkt mit dem Trai-
ning in Zusammenhang stehen:

* DIOXIN sei gar nicht soooo gesund-
heitsschadlich hért man von |, Spezi-
alissten™! Lasst euch nichts erzéhlen!
Auch geringste Dosen sind krebser-
regend. Hier ein Statement von dem
fUhrenden Biochemiker (Nobelpreis-
frager) dieser Tage ...

Auf der facebook Seite von FIT PLUS

befinden sich allgemeine Ernéhrungs-,

Abnehm- und Trainingstipps ebenso

Gutes Marketing muss nicht teuer sein.

wie Video-Clips von Youtube. Unter
den Beifrdgen werden auch immer
wieder Kommentare von Besuchern
dieser Seite abgegeben, so dass die
Mdoglichkeit besteht, mit diesen in den
direkten Dialog zu treten. Also eine
bunte Mischung interessanter Beitra-
ge. Fime und Kommentare. Und das
alles schdn bebildert. Die facebook
Seite hat den weiteren Vorteil, dass al-
le dort vorgenommenen Eintr&ge
automatisch bei FIT PLUS Twitter gepos-
tet werden. AuBerdem ist es eine gute
Moglichkeit aktuelle Veranstaltungen
anzukdndigen:

* Veranstaltungshinweis!  Wird be-
stimmt a fetzn Gaudil Viel SpaB!

* Cocaines Snowboard/Ski Fahrt nach
Flachauwinkel Absolutepark

* Ort: Abfahrt Grieserwiese Landshut,
Zeit: Sonntag, 30. Januar 2011 06:00

* Zahlen, Daten, Fakten

Die Besucherzahlen der facebook Sei-

te von FIT PLUS kénnen sich wirklich se-

hen lassen mit 65.292 Beitragsaufrufen

Alter mdnnlich weiblich gesamt
13-17 Jahre 3% 4% 7%
18-24 Jahre 13% 11% 24%
25-34 Jahre 15% 14% 29%
35-44 Jahre 15% 8% 23%
45-54 Jahre 8% 6% 14%
55+ Jahre 2% 1% 3%

Besucher nach Alter und Geschlecht:

im  Zeitraum vom 24.12.2010 bis
22.1.2011 und 272 taglich aktiven Nut-
zern. Von den Besuchern sind 56%
mannlich und 44% weiblich.

Sehr professionell ist auch der Auftritt
von FIT PLUS Landshut auf Youtube.
Dies erfordert allerdings schon ein et-
was hoheres Budget, falls sich kein
Hobbyfilmer unter den Mitarbeitern
befindet. Insbesondere das Video , Ihr
erster Besuch eines Fitness Centers®™ ist
fir Neukunden, die noch nicht in ei-
nem Studio trainiert haben, eine gute
Moglichkeit, die Hemmschwelle zu
Uberwinden. Der Beitrag ist so aufge-
macht, dass der Zuschauer den Ein-
druck hat, Uwe Eibel wdre von einem
Fernsehmoderator befragt worden.
Was der Sache eine gewisse Neutra-
lit&t vermittelt. Die meisten Aufrufe der
FIT PLUS Videos auf Youtube hat mo-
mentan der Beitrag .Profi Sportler
peim Training im FIT PLUS®. Prominenz
zieht eben doch noch am besten.

Die Nutzung des Social Media Marke-
fings hat entscheidende Vorteile. In un-
serem digitalen Zeitalter ist das Inter-
net mit 90% die Erstinformationsquelle
Nummer eins. Die Informationen ste-
hen dem Kunden ohne Limit 24 Stun-
den am Tag, 7 Tage die Woche welt-
weit zur Verflgung, also just in fime,
dann wenn der Kunde sich fur das Pro-
dukt bzw. die Dienstleistung interessiert
oder die Zeit hat, sich damit ausein-
anderzusetzen. Von zuhause aus, von
unterwegs, in den Arbeitspausen,
wann immer es gerade passt. Ein wei-
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terer entscheidender Vorteil von Social
Media Marketing ist der Multiplika-
tionsfaktor durch Empfehlungen. Soci-
al Media Marketing, Online-Marketing,
Videoclips auf Youtube oder der eige-
nen Webseite sind momentan eines
der wichtigsten Instrumente des mo-
dernen Marketings.

Newsletter, Pressemitteilungen und
White Papers

Kunden Uberzeugen staft Uberreden,
sollte bei allen Kommunikationsformen
beachtet werden. Fir Newsletter, Pres-
semitteilungen und White Papers gilt
dies ganz besonders. Ein White Paper
ist ein Dokument, das ohne Marketing-
ballast spezifische Themen behandelt
und Lésungsansétze aufzeigt. Der
Unterschied zu anderen Werbeforma-
ten besteht im Umfang von bis zu 15
Seiten und im konkreten Nutzwert. Es
kann somit als zielgruppengenaue
Kampagne eingesetzt werden.

Newsletter und Pressemittelungen
kédnnen relativ leicht und schnell er-
stellt werden. Ist ein Verteiler vorhan-
den, so bleiben die Kosten Uberschau-
bar.Zu beachten ist: Die Informationen
soliten immer aktuell, der Titel gut for-
muliert und der Nutzen deutlich her-
vorgehoben sein. Beim Newsletter ist
es insbesondere die Beftreffzeile, die
zum Offnen animieren soll. Aber Ach-
tung: Begriffe wie Sofortgewinn, Ge-
winnchance, eilig, ganze Worter in
GroBbuchstaben, Ausrufezeichen kén-
nen Spamverdacht erwecken und von
Spamfiltern erfasst werden.

Wenn “lhre Mitgliedertyon Ihren

.- Leistungen liberzeugt'sind, werden
ch w_pipre_mple
b s

2 sie Sie’

Der Teaser soll neugierig machen und
den Inhalt in Kurzform zusammenfas-
sen. Der Aufbau des Newsletters bzw.
der Pressemitteilung ist gut strukturiert,
Ubersichtlich, mit ZwischenUberschrif-
ten und der Text kurz und verstandlich.
Das Wichtigste kommt zuerst. Erstellen
Sie den Text unterhaltsam mit Praxis-
und Nutzenbezug.

Versetzen Sie sich beim Verfassen in
den Leser. ,Wie tickt der Leser?". Er
liest in der Regel Bildunterschriften und
nimmt Bilder eher wahr, als Text. Den-
noch sollte der Text doppelt so viel Um-
fang einnehmen wie der Bildanteil.
Wichtig ist ein ,roter Faden™, der den
Leser durch den Beitrag leitet. Der Text
sollte lebendig und interessant zu lesen
sein. Verwenden Sie knappe Satze, da
diese den Text leicht versténdlich ma-
chen und die Information besser trans-

portieren. Einige ,Zauberworter® sind:
kostenlos, exklusiv, neu, sofort, brandak-
tuell und wichtig. Nutzen Sie auch Zita-
te von Experten bzw. Studien und lesen
Sie zum Vergleich die News lhres Wett-
bewerbers. Und wie oben bereits er-
wdahnt, interessiert sich der Kunde in er-
ster Linie fur sich selbst. Also gelten
auch hier die drei wichtigsten Motive
flr den Leser: Anerkennung, Sicherheit
(Lésungen) und Nutzen.

Anita Kndller

Zur Autorin

Anita Kndller ist Juristin
und seit 15 Jahren im
Veranstaltungs- und
Eventmanagement ta-
fig. 2005 wurde sie mit
dem Fitness Tribune Award ausge-
zeichnet. Zu ihrem Verantwortungsbe-
reich als Projektleiterin fir zahlreiche
Veranstaltungen, Kongresse bis zu
3.000 Teilnehmern, Fachmessen,
SonderschaufiGchen und Corporate
Events gehdrte nicht nur das Pro-
grammdesign, sondern auch der Ver-
kauf von Sponsorenpaketen, Ausstel-
lungsfiachen, die Befreuung der Spon-
soren und Aussteller sowie das Marke-
ting und diie Offentlichkeitsarbeit.
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Kontakt:

Trainer Promotion

Anita Kndller
Stratthausweg 5

76698 Ubstadt-weiher

Tel.: 07253/95 035
info@trainer-promotion.de
www.frainer-promotion.de
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Elekironische Medienjwerden beim

Marketing immer wichtiger.



