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Marketing-Strategie
Begriffsklarung

Bevor wir uns mit lhrer individuellen Marketing-Strategie beschaftigen, sollten wir zunachst ei-
nige Begriffe klaren. Es geistern so viele verschiedene Definitionen herum, dass es schon fast
abenteuerlich ist. Und ich treffe auch immer wieder Menschen, die sagen: eigentlich gibt es da
gar keinen groBen Unterschied — das sind einfach verschiedene Begriffe flir das Gleiche. Aber
stimmt natirlich nicht. Die wenigsten kdnnen die Begriffe wirklich auseinanderhalten. Selbst Pro-
fis scheitern oft dabei. ;-)

Was genau ist nun der Unterschied zwischen Werbung, Reklame, Public Relations (PR) und Mar-
keting?

Am leichtesten ist das zu erkldaren, mit einem Beispiel das ich vor Jahren einmal gehort habe. Da-
bei geht es um einen jungen Mann der eine junge Frau ,,erobern” will.

= Wenn nun der junge Mann zu der jungen Frau kommt und zu ihr sagt: ,,Ich bin ein toller
Typ!“—dann ist das Reklame

= Wenn der junge Mann aber zu der jungen Frau kommt und ihr sagt: ,,Du bist eine tolle
Frau!“ —dann ist das Werbung

= Und wenn die beste Freundin der jungen Frau ihr kommt und sagt: ,,Das ist ein toller
Typ!“—dann nennen wir das PR

= Aber wenn der junge Mann strategisch geplant hat, dass die beste Freundin zu der jun-
gen Frau geht — dann nennen wir das Marketing

Damit wir uns richtig verstehen: Alle drei Methoden werden gebraucht und sind je nach Fall ein-
zusetzen und wichtig.

Reklame bezieht sich immer auf das Produkt, ist also nach innen gerichtet und zeigt auf das, was
angeboten wird. Deswegen heillt es zum Beispiel Reklametafel. Das ist ein Hinweisschild auf dem
zum Beispiel steht: , Hier gibt es die beste Bratwurst.”

Public Relations hingegen, beschreibt die Beziehung der Menschen untereinander. Aber auch hier
gilt wieder: Konzentration auf das Wesentliche. Es geht nicht um die Beziehung aller Menschen
untereinander, sondern um lhre Beziehung zu lhrer Zielgruppe.
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Kommen wir zur Werbung:

Werbung ist mit Sicherheit fiir Coaches, wie
Sie es werden wollen (oder schon sind), die
beste Moglichkeit an Kunden zu kommen
und damit sinnvollsten und am effektivsten.
Hier geht es darum, ihren zukiinftigen Klien-
ten zu ,umwerben”. Denken Sie an das Bei-
spiel mit der jungen Dame: Es geht nicht

Der Marketing-Kreis

Um lhnen die Reihenfolge der Vorgehens-
weise deutlich zu machen, verwende ich den
so genannten Marketing-Kreis.

Im Zentrum von allem, steht lhre eigene Po-
sitionierung. Wir haben im vorigen Kapitel
ausfiihrlich darliber gesprochen. Aus dieser
einzigartigen Positionierung, entwickeln wir
Ilhr individuelles Marketingkonzept — lhre
Strategie.

Sie verkaufen Dienstleistungen und keine
Produkte in dem Sinne. Also haben sie in der
Regel auch kein Ladengeschaft. Aber bitte
stellen Sie sich einfach mal vor, Sie waren das
Ladengeschaft.

Letztlich ist es ja auch so: Wenn Sie gebucht
werden kauft der Kunde Sie!

Die meisten meiner Klienten berichten (bri-
gens, dass sie, wenn sie einem Klienten ge-
genlibersitzen, keine groflen Probleme ha-
ben ihn als Kunden zu gewinnen. Aber dazu

etwa darum, lhren zukiinftigen Klienten zu
erzdhlen wie toll Sie sind (das ware Reklame).
Es geht vielmehr darum, lhren Kunden wert-
zuschéatzen und ihm eine perfekte Losung fiir
sein brennendstes Problem zu bieten.

muss der zukiinftige Kunde natirlich erst ein-
mal in ihr ,Ladengeschaft kommen und
Ihnen die Chance geben, tGberhaupt ein Ver-
kaufsgesprach zu fihren. Und dazu muss er
von lhnen erfahren. Er muss einfach wissen,
dass es sie gibt und dass Sie genau sein Prob-
lem optimal I6sen kénnen.

Dazu haben die Designer von Ladengeschaf-
ten etwas Geniales erfunden: Schaufenster!

Ich habe Ihnen im nachsten Schaubild einige
der wichtigsten ,,Schaufenster” fir Ihr Busi-
ness aufgezeichnet. Welche genau fiir Sie re-
levant sind hangt von vielen Faktoren ab.
Und auch hier gilt wieder — wer hatte das ge-
dacht — konzentrieren Sie sich auf das We-
sentliche.

(Das Wesentlichste ist in diesem Fall das Er-
folgversprechendste.)
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Akquise

Frage: Wann machen Sie Akquise? Antwort:
immer!

Bei allem was sie tun, ob Sie nun E-Mails
schreiben, im Internet unterwegs sind, XING,
Facebook oder Google+ verwenden — was
immer Sie machen: Sie machen immer Ak-
quise.

Ja, auch wenn Sie einfach nur sind. Sie ma-
chen Akquise. Das liegt daran, dass Sie das
Produkt sind. Und Sie wirken immer. Ob Sie
wollen oder nicht. Unablassig, egal was Sie
tun. Selbst wenn Sie schlafen, lhre Webseite
Ihr Xing Profil usw. wirkt und macht fir Sie
Akquise.

Homepage (Siehe Positionierung)

Auf eine Mallnahme aus dem Kreis |hrer
Marketingstrategie, mochte ich aber noch
ein wenig naher eingehen: l|hre eigene
Homepage bzw. dem Namen ihrer Home-
page, also so genannten Domain-Namen.

Hier ist es ganz besonders wichtig, dass allein
schon der Domain-Namen einen Hinweis da-
rauf gibt, was das Besondere lhres Angebots
ist und was Sie lhrem Kunden versprechen.
Optimal ist es, wenn bereits die Suchbegriffe,
nachdem |hr potenzieller Kunde suchen
wird, schon im Domain-Namen enthalten
sind. Google wird dies mit besonders guten
Ergebnissen auf Suchanfragen zu lhren The-
men honorieren.

Sie machen Akquise, wenn Sie mit lhrem
Auto durch die Gegend fahren, oder wenn
Sie einkaufen gehen. lhr ganzes Verhalten
wird sich in Zukunft auf Akquise abstimmen
(missen).

Denken Sie mal dartiber nach: Wenn Ihnen
jemand zukinftig die Vorfahrt nimmt, zeigen
Sie ihm dann gleich den Vogel? Achtung: Es
konnte ihr nachster Kunde sein!

(Ich weil3, das wirden Sie nie tun - aber nur
mal angenommen.)

Und das ist das Schonste an der Akquise: Wir
gehen mit mehr Achtsamkeit und Wertschat-
zung mit den Menschen unserer Umgebung
um. Ist das nicht fantastisch?

Wir werden uns ausfihrlich mit lhrer persoén-
lichen individuellen Marketing-Strategie aus-
einandersetzen. Bis dahin wiinsche ich mir
von |lhnen, dass Sie sich zu den genannten
Themen Marketing-Kreis Gedanken machen.

Uberlegen Sie sich, zu jedem einzelnen
Punkt, ob er fir Sie relevant ist und wenn ja,
wann und wie Sie ihn umsetzen werden.

Dann werden wir auch weitere Aspekte ihrer
Strategie besprechen. Zum Beispiel das pas-
sende Preismodell fiir ihre Dienstleistungen.
(Siehe Sales)
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Akzeptanztest

Flihren Sie einen so genannten , Akzeptanz-
test” durch und finden Sie heraus, wo ihrer
Zielgruppe der Schuh driickt.

Hinterfragen Sie die brancheniblichen Pha-
nomene und nutzen Sie leicht zugangliche In-

klare Zielsetzung im Auge: Was will ich wis-
sen?

Erstellen Sie ein halbstrukturiertes Interview
und fragen Sie lhre potenzielle Zielgruppe.
Sie werden Uberrascht sein. Wenn Sie die

formationen. Behalten Sie dabei immer ihre Menschen wertschatzen, bekommen Sie

hochkaratige Antworten.
Typische Fragen

,lch brauche lhre Meinung als Experte auf diesem Gebiet” oder ,lhre Unterstiitzung bei
folgendem Thema: ...

Achtung: je besser der Engpass schon getroffen ist, desto groRer die Gesprachsbereit-
schaft

= ,Aus meiner Perspektive sind in lhrer Branche folgende Themen besonders wichtig ...
liege ich da richtig / was denken Sie?“

= ,Wenn Sie andere Kollegen in Ihrer Branche betrachten — welche Engpéasse / Probleme /
Bediirfnisse sehen Sie bei denen?”
Die genannten Themen sind haufig auch die des Befragten

= Was wiirden Sie sich an Veranderungen wiinschen?“
=  Worliber drgern Sie sich typischerweise”

= Ich stelle mir folgende Losung vor — was halten Sie davon?“
Achtung: hier geht es um die Aktivierung der , Kritikerfunktion” ... daran anschlieRend:
»Wie wirde lhre Lésung aussehen” (damit sind wir dann schon in Phase 5)
Wenn ein wichtiger Engpass getroffen ist, kann die Vorstellungskraft und Kreativitat des
Befragten genutzt und kanalisiert werden:

»Wie genau muss die Losung aussehen ... haben Sie konkrete Vorstellungen?”
Und nach dem Gesprach fragen:

,Haben Sie jemanden in lhrem Bekanntenkreis, mit dem ich ebenfalls liber das Thema
sprechen kann?“

=, Darfich Sie noch einmal dazu anrufen / befragen?“

Gehen Sie auf Menschen zu fragen Sie. Fragen Sie lhre potenzielle Zielgruppe. Es liegt in der Natur
des Menschen helfen zu wollen. Ganz besonders, wenn der Gefragte den Eindruck hat lhnen mit
seinem Expertenwissen zu helfen, wird er Sie unterstiitzen. Und bitte denken Sie daran: Gute
Vorbereitung ist — wie immer - die beste Garantie fir ihren Erfolg. Aber nicht das Wissen Uber das
Produkt oder die Methode, sondern das Wissen liber den Kunden! lhren Kunden.
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