Zwei goldene Ritzel

25 Jahre Cratoni: e
Mit Neubau beschenkt '

90 Jahre Biichel:
Zuriick zu den Urspriingen

Wirtschaftsdaten des ZIV:
Dem Wetter getrotzt

Hausmesse Cycle Union:
Markenpflege

Fachhandelsbarometer:
Die Minus-Monate
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NUTZWERT VON WERBE- UND MARKETINGPROFIS MANAGEMENT

Klempner und

Ist die Heizung kaputt, rufe ich einen
Klempner. Bei einer Klage konsultiere ich
einen Rechtsanwalt. In der Vermarktung
der eigenen Firma setzen viele dennoch
mit dem Modell »Do it yourself!« auf
Standardlosungen, obwohl sie mit einem
Profi an ihrer Seite besser fahren wiirden.

attirlich kann man verstehen, warum man sich um

sein eigenes Marketing keine Gedanken macht,

denn fast 100 Prozent der Zeit widmet man sich
seinem Wareneinkauf, Abldufen, Werkstatt, Optimierungen,
Mitarbeitern, Kunden und Kleinigkeiten. Dabei bleibt fast
keine Zeit mehr fiir das eigene strategische Marketing. Zeit-
mangel und Betriebsblindheit sind Hemmschuhe fiir erfolg-
reiches Marketing. Ungeplante Aktionen, schnell zusam-
mengebastelte Anzeigen oder die selbstgebaute Home-
page — mit diesen Einzelaktionen zu arbeiten, funktioniert
meist nicht richtig und ist nicht mehr zeitgemaR. Do-it-
yourself-Marketing lauft meistens auf Kosten der Preise.
Prozente funktionieren zwar immer, sind aber nicht nach-
haltig.

Hierzu ein Beispiel: Handler A gewahrt in einer Woche
Prozente auf die Produktgruppe Jugendrdder — in der dar-
auffolgenden Woche gibt Handler B noch mehr Prozente
auf seine Jugendrdder. Sie versuchen sich zu unterbieten
und machen sich so auf Dauer gegenseitig den Markt
zunichte.

»Wir versuchen, mit gezieltem Marketing aus der
direkten Vergleichbarkeit herauszutreten. Somit umgeht
man die direkte Konfrontation und der Markt vor Ort beru-
higt sich wieder sehr schnell¢, sagt Martin Vetter von der
Agentur Dowe. »Wichtig: Aktionen miissen Spal3 machen,
in den Képfen hangen bleiben, nachhaltig sein und das
Image anheben.«

Planung erfordert viel Erfahrung, Know-how und auch
Weitblick einer Agentur. Branchenkenntnisse sind ebenfalls
hilfreich, damit vermeidet man Fehler und minimiert unno-
tige Ausgaben. »Wir begehen selten einen Fehler zweimal.
Nach fast 17 Jahren Erfahrung im Bereich Endverbraucher-
werbung haben wir schon fast alles gesehen und sehr viel
ausprobiert, so Vetter.

Marketing ist ein Teil der Betriebsfiihrung und hat somit
auch einen sehr hohen Stellenwert, Nimmt man das als
Grundlage, bemerkt man, dass gutes Marketing den Betrieb
auch innerlich verandert.

Anwa

Ein Beispiel: Als Aktion gibt es eine Dreingabe zu
bestimmten Artikeln. Dieses Extra erfreut sich groBer
Beliebtheit und die Kunden kommen gerne und kaufen
viel, auch ohne zusatzliches Prozentgesprach - es ist eine
feststehende Aktion. Nette Kundengesprache und guter
Abverkauf motivieren die Verkaufer und beeinflussen somit
das Klima im Laden. Dieses positive Klima tibertragt sich
wiederum meist auf die Kundengesprache und somit ver-
andert sich Stiick fiir Stiick auch das Geschift.

Ein zweites Beispiel bezieht sich auf die im Laden
gefiithrten Marken. »Wir haben sehr viele Handler, die nach
der Beratung andere Marken mit aufgenommen haben
haben, so Vetter. »Dadurch kommen andere Kunden und
Impulse in den Laden und AuBendarstellungen lassen sich
mit wertigen Marken auch besser darstellen.«

In dieser AuBendarstellung werden meist die groRRten
Fehler gemacht. Bei vielen Handlern nicht wirklich aktuell
oder zum Teil gar nicht vorhanden, ist dieser Bereich des
Marketings doch heute wichtiger denn je. Das fangt beim
Logo an, geht weiter (iber das Internet und die Fassade bis
zu Anzeigen und Flyern. »Alles, was das Unternehmen dar-
stellt, sollte ein hochwertiges Gesicht haben, trendig und
schon sein. Der werbliche Auf-
tritt muss aus einem Guss
sein. Dies wird dann {iber
kurz oder lang auch von
den Kunde so reflek-
tiert und das wiederum
schldgt sich auf lange
Sicht im Ertrag nieders,
erklart Vetter.
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Martin Vetter
fiihrt die Agen-
tur Dowe seit
vielen Jahren
erfolgreich.
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