Herzlich Willkommen

zum Grundertag
am 17. November 2010 in Lippstadt



PLAN B | Marketing

Marketing und Vertrieb —
wichtige Bausteine fur den nachhaltigen
Erfolg Ihrer Existenzgrindung




= Kurze Definition zur Begrifflichkeit Marketing

= Markte verandern sich
=  Der Weg zum Ziel

= Marketingprozess

= Fazit

=  Schlusswort



Marketing = englisches Wort ,market* (Markt)
Marketing = ,Umgang mit Markten*
Marketing = Ziel der Absatzférderung

Das bedeutet:

Das richtige Produkt,

zum richtigen Preis,

am richtigen Ort,

zum richtigen Zeitpunkt,

mit der richtigen Aufmachung

der potenziellen Zielgruppe anbieten



Veranderung der Markte PLAN B | Marketing
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Kernaussage:

Der Markt passt sich nicht Ihnen an — Sie miissen sich dem Markt anpassen.
Uberprifen Sie regelmaRig Ihre Geschaftsidee.

Je nach Branche sind die Veranderungszyklen langer oder kiirzer.




Erstellung eines Marketingplans

=7

Ziele

Analyse der
IST-Situation:
- Markt

- Wettbewerb
- Zielgruppe

- Angebot

Strategie

- Marketingmix -

Erfolgs-
kontrolle



Analyse der IST-Situation PLANB | Marketing
Ihr Markt
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lhre Wettbewerber
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Ihr Marktpotential / Marktvolumen

Wettbewerber
Wettbewerber 1

4

Wettbewerber $

Marktgrofe
Marktvolumen = Summe Umsatz Wettbewerb
Marktpotenzial = was ist dartber hinaus noch madglich?
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Analyse der IST-Situation PLANB | Marketing

Ihre geografischen Grenzen

geografische Grenzen

Wichtig fur Ihre zuklUnftige Vertriebsdichte.
Geografische Grenzen kdnnen auch ein Stufenmodell darstellen:
= von einer StralRe zum Ortsteil

= VON regional zu national
= vONn national zu international

Wettbewerber
2

Marktpotenzial oder Marktvolumen
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Ihre Zielgruppe

geografische Grenzen
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Ihre Zielgruppe

Zielgruppenmerkmale:

demografische Merkmale: psychografische Merkmale:

- Alter - Personlichkeitsmerkmale

- Geschlecht - Lebensstil
- Konfession - soziale Schicht
- Bildung - allgemeine Einstellungen
- Einkommen
- Beruf verhaltensorientierte
- Region Merkmale:
- Wohnort - Verhaltensmuster
- Verwendung
- Kaufverhalten

- Markentreue
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Ihre Angebotsausrichtung

geografische Grenzen

Wettbewerber
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Marktpotenzial oder Marktvolumen

Ausrichtung des Angebotes




Ausrichtung

= Spezialisierung
Textilgeschéft, Eisenwarengeschéfte, Software, Zahnrader etc.

=  Preislage
Ausrichtung nach niedriger Preislage (Discounter) oder
nach hoher Preislage (Luxusgeschafte)

= Thema
Anbieter fur ,Alles rund um Ihr Haus" oder ,Alles fur Ihr Kind*



Erstellung eines Marketingplans

@‘ - Strategie - Marketingmix -

Analyse der Zielsetzung:
IST-Situation: - Unternehmensziele
- Markt - Marketingziele

- Wettbewerb
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Was mochte ich erreichen?

Aufbau Corporate ldentity
Marktfuhrerschaft /

Erhohung Gewinn —,

/

Wachstumsziele \ .
Aufbau positives Image

Erhohung Umsatz

Erhohung
<« Bekanntheitsgrad
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Wo mdchte ich hin?

Emotional
geografische Grenzen

addnibjaiz

Hoher
Preis

Kleiner
Preis

Marktpotenzial oder Marktvolumen

Ausrichtung des Angebotes
Rational




Erstellung eines Marketingplans

@‘ ‘ Strategie - Marketingmix-

Analyse der Zielsetzung: Marktstrategie:
IST-Situation: - Unternehmensziele - Verdrangung

- Markt - Marketingziele - Differenzierung
- Wettbewerb

- Zielgruppe

- Angebot

Erfolgs-
kontrolle



Verdrangung oder Differenzierung

Emotional
geografische Grenzeri

ddnibjaiz

Kleiner
Preis

Marktpotenzial oder Marktvolume
uspuny| apuajney 1yaiu / apuny i

Ausrichtung des Angebotes
Rational




Beispiel
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Verdrangungsstrategie

Beispiel: Mediamarkt

!

SAMSUNG

PLASMA 42"
PS42ETH

EDV-Mi
Bildschirmdiagonale: 107 cm
Helligheit: 1300 cd/m2
Kontrastverhaltnis: 10.000:1
Bildschirmaufl.: HD-Ready, 1024 % 768 Pixel
Anschliisse: HDMU mit HDCP YUV PC.2 x Seart
Stramverbr.(Herst.): 360 Watt, Standby: 1W

r, L1450
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Differenzierungsstrategie

Beispiel: Automarken

Marke als Verkaufsargument:

Drei Autos — Drei Marken — Eine Produktion

Drei Autos — Drei Marken — Drel Preise
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von der IST-Analyse zum Unternehnmenserfolg

Erstellung eines Marketingplans

w Strategie - Marketingmix

Erfolgs-
kontrolle
Analyse der Zielsetzung: Marktstrategie: Marketingmix:
IST-Situation: - Unternehmensziele - Verdrangung - Produkt
- Markt - Marketingziele - Differenzierung - Preis
- Wettbewerb - Vertrieb
- Zielgruppe - Kommunikation

- Angebot




Der Marketingmix

Produkt / Dienstleistung PLANB MarkEtmg

Gestaltung Garantie

Qualitat Name

Marke / Branding Verpackung

Ausrichtung im Bezug auf:

= Qualitat
= Funktionstiefe

= oder wie nachfolgend gezeigt im Design




Beispiel
Produkt
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Produktmerkmale:

, Standard*

- anwendungsorientiert
- funktional
- ,Null-Design*



Beispiel
Produkt
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Produktmerkmale:

. Classic”

- konservativ
- Werte verbunden
- traditionell



Beispiel
Produkt
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Produktmerkmale:

. Trend”

- Lifestyle
- frisch

- jung

- trendy



Beispiel
Produkt
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Produktmerkmale:

~Minimalismus*

- gerade Formen
- zeitlos
- reduziert



Preis

Verkaufspreis

Rabatte

Bonus

Zahlungs-
bedingungen

I Art.-No. 813500
v
N

i

Der Preis Ihres Produkts oder Dienstleistung richtet sich an
Ihrer Strategie aus. Rabattaktionen und Bonussysteme sollten
werblich genutzt werden.




Der Marketingmix PLANB ‘ Marketing
Vertrieb

Wie kommt Ihr Angebot zum Kunden?

Sie kdnnen Ihre Produkte oder Ihre Dienstleistung tber unterschiedliche Vertriebswege
verkaufen:

- Eigen- bzw. Direktvertrieb (1-stufig)
- Uber Absatzmittler wie Grof3handel, Einzelhandel, externer Vertrieb (2- bis 3-stufig)
- Internetvertrieb

Vertriebsweg

Vertriebsnetz

Multiplikatoren




Kommunikation

Cl/CD
Werbung
Kommunikation
VKF

PR

Neue
Medien




Der Marketingmix PLAN B | Marketing

Kommunikation

WER sagt WAS, WIE zu WEM mit welcher WIRKUNG.
Kommunikationsstrategie:

- auf die Bedurfnisse lhrer Zielgruppe ausgerichtet
- basiert auf Ihrer Unternehmensstrategie
- MalBnahmenplan mit diversen Instrumenten auf |hr Budget abgestimmt

Ausarbeitung lhres eigenen USP:

Ilhre Alleinstellungsmerkmale (USP - engl. = unique selling proposition)
sollten sich durch Ihre gesamte Kommunikation ziehen.




Geben Sie Ihrem Unternehmen ein ,klares Gesicht".
Durch eine eindeutige Positionierung grenzen Sie sich vom Wettbewerb ab.

Ihre Firmenpersdnlichkeit spiegelt sich im visuellen Erscheinungsbild wider:

Corporate
Design

]
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Corporate Design

Image:
Innovation, Technik

Vorsprung durch Technik (‘Oﬁb?jj

BMW Deutsohiand Image:

Spal3,
Lebensfreude

Image:
,Der Volkswagen*:
Anwendung,Funktion




Logo Geschaftspapiere

Heizungs- und
Sanitarfachhandel
GmbH

Aufkleber

'\
!

Heizungs- und 3
Sanitarfachhandel

GmbH

;;I;?f-:u-._u.-;ﬂ ) 810 64 www.hs-werl.de
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Corporate Design

Fahrzeug- und
Fassadenbeschriftung

N Beschilderung
H&S St

KUNDENPARKPLATZ




Werbung

- schnelle Verkaufsimpulse
- zeitnahe Resonanz

- Broschlren

- Flyer

- Kundenzeitungen
- Direkt-Mailings

- Anzeigen

- Plakate

- Radiospots

- Fernsehspots

o

ZEPPENFELD

(E r&z%ﬁﬂmm 1-jahrigen Bestehen

Wir laden Sie herzlich zu unserem Jubildum am Samstag dem
4. September 2010 ein.

Von 9.00 - 16.00 Uhr feiern wir mit lhnen in unserer groBen Aus-
stellung und schenken lhnen dabei 10% Rabatt auf Ihren gesamten
Einkauf.

Wir freuen uns, wenn Sie auf ein Glas Sekt bei uns vorbei schauen!

Ihre Katharina Moller Wiebke Zeppenfeld



Beispiel:
Werbung

Emotional

Alice.
Die schonste
Verbindung.

08004110411 - www.alice-dsl.de

O
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Rational

Next Generation Robotics: AX-Series

Automofive Solutions by (BTC

OTC in Europa

OTC DAIMEN EUROPE tai

OTC DAIHEN EUROPE Galsh
Krofwidar Sei. 673 677

2 V4 AP/VAL AP VEVEL



Der Marketingprozess:
Verkaufsforderung
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- direkter Kundenkontakt

VKF : : :
- zielgerichtet mit kaum Streuverlust

- Messen

- Ausstellungen

- Tag der offenen Tur
- Preisausschreiben
- Produktproben

- Give-Aways




Der Marketingprozess:

Public Relations

Public Relations

PLAN B | Marketing

- sachliche Information Uber Ihr Unternehmen
- Schaffung Vertrauen und Glaubwdurdigkeit

Ein-Mann-Betrieb
- Pressekonferenzen auf Wachstumskurs

- PR in Zeitungen
- PR im Internet
- PR im Fernsehen

Systrans: Bernhard Schuhmacher berichtet von seiner Erfahrung als Griinder

- Themen:
Unternehmen
Produkt / Dienstleistung
soziales Engagement
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Neue Medien
Internet - Flrrr.lenwebsneS i
- Online-Shops
- Virtuelle Kaufhauser
- Internetportale

- Internetmarktplatze
- Newsletter per Mail

Film, Animation | - Unternehmensfilm
3D_Rendering - Produktfilm

- 3D-Visualisierung

- Filme unter ,YouTube“
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von der IST-Analyse zum Unternehnmenserfolg

Erstellung eines Marketingplans

- - Strategie ‘ Marketingmix Erfolgs-
kontrolle

Analyse der Zielsetzung: Marktstrategie: Marketingmix: Erfolgskontrolle:
IST-Situation: - Unternehmensziele - Verdrangung - Produkt Messbarkeit des
- Markt - Marketingziele - Differenzierung - Preis Erfolgs von
- Wettbewerb - Vertrieb WerbemalRinahmen
- Zielgruppe - Kommunikation 1
- Angebot

Regelmalige

Kontrolle und
Anpassungen



FAZIT:

Folgende Mal3nahmen sind vor lhrer Grindung
von grol3er Bedeutung:

- individuelle Marketingkonzeption
- eigene Positionierung
- Logo sowie Geschaftsausstattung
- kontinuierliche Marktbearbeitung
- zielgerichtete Werbeaktivitaten

- festes Budget




Herzlichen Dank
far lhre Aufmerksamkeit!

Fur Ihre Fragen stehe ich nun gerne zur Verflgung.
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Erfolg hangt davon ab,
wie man die Segel setzt!

Plan B Marketing
Mohnestral3e 55
59755 Arnsberg

Telefon: 02932.899722
Telefax: 02932.899723
www.planb-marketing.de




