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Wie kann man Leistung besser
darstellen?
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Wie Preis-Leistung besser darstellen?
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Ergebnis-Erfahrung
mit d-¥§or s 8 h iMethoslé

Vorschlag 1: Vorschlag 2: Vorschlag 3:
7% 95% 38%

b el 93% der Auftrag
ein Mehrwertverkauf




- Systematisches —
Empfehlungsmarketing

A 44% Einfluss durch
Freunde und
Bekannte

A Systematisch
A Anreize schaffen

A In jeder Phase
moglich
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Networken Sie

A Wenn kennen Sie?
Wie grof ist Ihr
Netzwerk?

A Wo konnen Sie
weiterhelfen?
Werden Sie eine
Knotenpunkt-Firma

A Online (z.B. XING)




'"kb'b_p'e'r'ieren Sie mit anderen
Kundenbesitzern

A Wer hat noch Kontakt
zu lhrer Zielgruppe?

A Wer ist |hr
Powerpartner?

A Sinnvolle Erganzung
zu lhren Produkt oder
Dienstleistung




Belsplel
Lidl/Bild

6 Grill-Wurstchen, 6 Flaschen Bier

Lidl-EM-Paket
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exklusiv in BILD

Das ist der Party-Ham- i 0.5-Liter-Flaschen Grafen- ;| au schneiden, ab zu einer
mer! Am Montag, punktlich | walder Premium Pils) und : 10 Lidl-Filialen, mit
zum alles entscheidenden : »»» ein Paket Grlllwursn : nd Wurst zur Kasse -
spiel gegen die O: : te (Dulano, 350 Gramm) : und schon kann fiir einen
gibt’s exklusiv bei BILD das : mitnehmen. : Euro (zuzgl. 1,50 Euro Fla-
EM-Paket von Lidl. Nur ei- : WIE MAN AN DAS LIDL-

. i SC hv.—r-p:fnm' die EM- Party
nen Euro bezahlen - und : PAKET KOMMT? Ganz ein- !
dafir

» b b dreij Liter Bier (sechs :

: fach am Montag in BILD :
den abgedruckten Coupon

Als-::- - am Montag wie-

der BILD kaufen!
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Bauen Sie ein trojanisches Pferd

A Was konnen Sie als
Teilleistung
anbieten?

A Muster / Proben /
Test

A Indirekte Trojaner




Nachfassen

A 50 % geben nach
dem ersten Kontakt @
auf

A 65% nach dem
zweiten Kontakt

A 79.8% nach dem
dritten Kontakt

A 89.8% nach dem
vierten Kontakt




Erhohen Sie die Frequenz

Die ,,Wirk-Faktoren“ besser erkennen und ,,neu behandeln”

Vorlaufzeit bis zur Auftragserteilung Ausfuhrung:
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Die ,,Wirk-Faktoren” besser erkennen und ,,neu behandeln*

Vorlaufzeit bis zur Auftragserteilung Kundenbindung:

Aktivitaten:

33% [z | > Keine

33% IS | > 1 bis 3 Jahre
3% (TR | > Dauerhat




Stellen Sie einen Marketingplan auf

A 90 % ohne Planung

A Kein klares
Umsatzziel

A Budget umschichten




Mehr Infos unter:

ww.marketingtip.de
t\?itter: marketingprofi

,.#)’.



http://www.marketingtip.de/

Weitere Informationen

“Der Praxis-Report”

Marketing

in der Krise

Die 7 wichtigsten
Marketingfehler

Jeden Tag werden diese Fehler in
Unternehmern gemacht, die Umsatz und
Gewinn kosten

Christian Gortz




Gute Geschafte

ety




Marketing in der Krise

Sternstunde fur
Unternehmer

Dipl.-Betriebswirt
Christian Gortz




