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" MANAGEMENT
Marketing-Serie, Teil 1:

Keine Werbung
ohne Konzept

Der Bereich Konzeption/Marketing ist seit einigen Jahren
in aller Munde. Warum dieses Thema immer mehr an
Bedeutung gewonnen hat und warum sich auch kleinere
Firmen damit beschaftigen sollten — dazu hier einige
Anregungen von Martin Vetter.

gegriindet und leitet sie seitdem. Zuvor hatte er sechs Jahre im Werbe-

und Marketingbereich gearbeitet. Sein Unternehmen entwickelt heute
viele Konzepte fiir kleine und mittelstandische Firmen. Eine gute Agentur
muss seiner Auffassung nach

\/or 15 Jahren hat Vetter die Agentur Dowe Design und Werbung

® wissen, was im Moment gestalterisch gefragt ist;
@ ehrlich mit ihren Kunden umgehen;

@ versuchen, die Richtung positiv mitzubestimmen;
® {iberregionales Geschehen tiberblicken.

In den vergangenen fiinf bis sechs Jahren wurde das Marketing im Agentur-
geschehen zunehmend dominanter und wichtiger. Dies ist nachvollziehbar,
denn Anspriiche und Lebensstil haben sich stark verdndert. Heutzutage
zdhlen Auftritt und Image deutlich mehr als noch vor ein paar Jahren. Oft-
mals fehlt kleinen Firmen in Deutschland dieses eigene Profil, doch das
erhilt man nicht von allein. Es ist vielmehr das Zusammenspiel vieler ver-
schiedener Faktoren.

Faktor 1: AuBenwirkung

Der Auftritt sollte immer aktuell und wertig gehalten sein. Das heif3t im Ein-
zelnen, dass Logo und werblicher Auftritt (Cl - Corporate Identity) alle drei bis
fiinf Jahre liberarbeitet und angepasst werden sollten. Man sollte maglichst
»am Puls der Zeit« sein und sich sténdig ein wenig veriindern.

Weiterhin sollte der Auftritt durchgéngig sein, das heift, alle werblichen
Dinge sollten in ihrem Aussehen aufeinander abgestimmt sein. Ob das die
Anzeige, der Internetauftritt, die Firmenbekleidung oder die Autobeschrif-
tung ist - alles sollte einen einheitlichen Look haben. So wird dem End-
verbraucher ein durchgéngiger Eindruck von einer Firma vermittelt, Denn:
Je hochwertiger der Auftritt, umso hochwertiger wird das Bild der Kunden
von einem Geschéft,

Wichtig ist dabei auch die Haufigkeit der Darstellung. Immer wieder
sollte man sich bei den Verbrauchern bemerkbar machen. Mal hier eine
Anzeige zu schalten oder mal dort Flyer zu streuen, hat meistens nicht den
gewiinschten Effekt. Eine geplante Abfolge ist sinnvoll.

Faktor 2: Prasentation

Prasentation bedeutet hier: das Aussehen des Ladens. Die Ware sollte in
ausgewdhltem Umfang vorhanden sein und optimal prisentiert werden.
Wenn die Stimmung entspannt und der Laden gut sortiert ist, kauft man
dort lieber ein. Die Gréf3e und das Angebot miissen stimmig sein. Wichtig:
Es sollte stets aufgerdumt sein, denn der erste Eindruck zihlt. Marken locken

56 | dad iz 05/2009

it S0k WS

Ausfishrung & Betreuung P>

A

Eine Agentur sollte haben: [
—

% Umsetzungsstarkes Team Geschéftspapiere

M Gute Erreichbarkeit
™ Fach- und Branchenwissen

M Grote

A Haushaltsflyer

Timetable
& Kostenplanung

Imageflyer [

P
y
Kiddy-Blg el

Anzeigenwerbung
A
Konzeph(?n aa -
& Marketing e A=A
| -
L2 e
b —
Werbegeschenk &
Firmenkleidung
PE 4
A

Kontakt, Beratung

& Besprechung urobeschrifrung

uvim.

Schema der Komponenten eines neuen Werbeauftritts.
oftmals Kunden an. Dabei sollte auch die Ausrichtung stimmen und klar
erkennbar sein, ob sie zum Beispiel sportiv ist oder eher in Richtung Familie.
Das Gesamtpaket — Marken zu Location — muss passen.

Faktor 3: Beratung

Wenn der Kunde kommt, um etwas zu kaufen, muss er richtig beraten werden.
Von diversen Herstellern werden Produkt- und Verkaufschulungen ange-




boten. Diese sollten genutzt werden, denn eine
richtige Schulung hilft, ein Produkt auch richtig
zu verkaufen. Verkaufs- und Personlichkeitsschu-
lungen sind im Allgemeinen immer anzuraten —
unabhéngig von den Herstellern —, denn tiber die
Jahre schleichen sich oft kleine Fehler ein.

Faktor 4: Richtung

Es ist anzuraten, sich seine Ziele vor Augen zu
fiihren. Das bedeutet: Man muss seine Ziele
kennen und am besten schriftlich festhalten —
man muss sie sich also genau bewusst machen.
Diese Ziele missen immer wieder daraufhin
liberpriift werden, ob die Ausrichtung noch
aktuell ist oder etwas gedndert werden muss und
wie weit man in der Realisierung gekommen ist.
Nach einer bestimmten Zeit, sollte alles auf den
‘fstand gestellt und neu geordnet werden.
Der Bereich Marketing und Umsetzung ist
nattrlich nur ein Teil der Arbeit, dafiir aber sehr
wichtig flr die Zuflihrung neuer Kunden. Man
kann ein tolles Angebot haben und einen genial
eingerichteten Laden - wenn die Kunden es
nicht wissen, werden sie auch nicht kommen.

Typische Aussagen und
ihre Widerlegung

»Meine Werbung ist die gute Arbeit, die ich
leiste.« — »Werbung, die kostet nur Geld und
bringt nichts.« - »Anzeigen oder Flyer hab ich pro-
biert, das bringt doch nichts. Fiir das Geld mache
ich lieber Urlaub.«

Diese Aussagen treffen vereinzelt durchaus
mal zu, aber nicht im Ganzen betrachtet. Die
gute Arbeit beispielsweise ist nur ein Teil der
gesamten AuBenwirkung. Ohne die gute Arbeit
wird auch jede gezielte Werbung auf Dauer nicht
das gewlinschte Ergebnis bringen.

Flyer oder Anzeigen, nicht richtig gestaltet
oder mit dem falschen Inhalt - sprich falsche Pro-
dukte, Prozent-Aktionen oder flache Spriiche -
bewirken meist das Gegenteil. Zuerst sollte die
Richtung klar sein und dann der Inhalt festgelegt
werden, bevor man Geld ausgebe, rét Vetter.

Die richtige Vorgehensweise in Kurzform:

a) Vororttermin mit Beratungshintergrund

b) Ziele festlegen

¢) Gemeinsam Marketingkonzept festlegen und
mit Inhalt fiillen
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d) Werbebudget festlegen

e) Langfristig alles umsetzen, das heift standige
Betreuung dieses Konzeptes

f) Das Geschaft muss natiirlich eine Topleistung
bringen.

Wenn all diese Punkte beachtet werden, sollte
normalerweise nichts mehr schiefgehen. Was
dabei oftmals unterschatzt wird, ist der Faktor
Zeit. Die Umsetzung und der Prozess, innerhalb
dessen sich das gednderte Image beim Ziel-
publikum verankert, gehén nichtinnerhalb eines
Jahres iiber die Blihne.

ErfahrungsgemaR dauern Umsetzung und
Verankerung eines neuen Auftritts drei bis flinf
Jahre, Erst danach kann man mit Sicherheit sagen,
ob das Konzept aufgegangen ist. Doch meistens
funktioniert solch eine Verdanderung sehr gut.
Zuriickblickend erkennt man die Veranderung
meistens einfacher und besser. Daher ist eine
Investition ins Image gut angelegt. |
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