Elementare Grundsatze: Guerilla-Methode

Um ein Produkt oder eine Dienst-
leistung verkaufen zu konnen,
muss ein Unternehmen eine Be-
ziehung mit dem Kunden herstel-
len. Diese muss auf Vertrauen
und Verstandnis basieren. Das
Unternehmen muss die Anforde-
rungen des Kunden verstehen
und ein Produkt bereitstellen,
das den versprochenen Nutzen
liefert.

-- Jay Levinson, The Guerilla Mar-
keter's Handbook

Der Autor dieses Buchs ist kein
anderer als Jay Conrad Levinson,
Erfinder des Begriffs ,Guerilla-
Marketing” und Autor der Best-
sellerreihe zum Thema Marke-
ting. Nehmen wir uns zu Beginn
des Kurses einen Moment Zeit
und betrachten das obige Zitat
genauer. Levinson tituliert diese
drei Vorgaben als das ,Guerilla-
Manifest”. Durch sie wird be-
schrieben, was tatsachlich fur den
Start einer Marketingkampagne
unerldsslich ist und lhrem Unter-
nehmen zum Erfolg verhilft. Be-
trachten wir nun das Marketing-
Manifest Punkt fir Punkt.

Der Kunde ist Konig und
andere wichtige Tatsachen

Um erfolgreich zu sein, mussen
Unternehmen Beziehungen zu
Kunden aufbauen. Starke, be-
stdndige Beziehungen, die den
Erfolg eines Unternehmens ga-
rantieren, basieren auf folgenden
Faktoren:

- Herstellen von Vertrauen und
Ubereinstimmung

- Verstehen der Kundenanforde-
rungen

- Bereitstellen eines wahren Nut-
zens fur die Kunden

Diese drei Vorgaben beruhen in
vielerlei Hinsicht auf einem zent-
ralen Konzept: Die Beziehungen
zwischen erfolgreichen Unterneh-
men und ihren Kunden sind von
einem umsichtigen Verstédndnis
und einer zuverldssigen Erfillung
von Anforderungen abhangig.
Der Geschéaftsinhaber versteht,
was Kunden bendtigen und setzt
alles daran, diesen Anforderun-
gen gerecht zu werden. Darlber
hinaus vertritt Levinson die Auf-
fassung, dass auf einen erfolgrei-
chen Geschéftsinhaber auch Fol-
gendes zutrifft:

- Er weiB3, dass die Bedeutung
der Botschaft wichtiger ist als die
Anzahl

Personen, die sie vernehmen.
"Ein Verfechter der Guerilla-
Strategie erreicht lieber zehn

Menschen mit einer aussagekréaf-
tigen Botschaft als 100 Menschen
mit einer unzulédnglichen Bot-
schaft.”

- Er weiB3, dass der einzige
Schlissel fur langfristigen Erfolg
in der Bereitstellung eines wah-
ren Nutzens liegt. Es ist toll,
wenn Sie lhren Kunden Leistun-
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gen versprechen, doch wenn Sie
sie nicht einhalten, werden Sie im
Nu Kunden verlieren! AuBerdem
missen Sie den Kunden etwas
verkaufen, was sie bendtigen,
und nicht etwas, was Sie verkau-
fen mochten. Selbst wenn Sie der
beste Pelzmantelhersteller der
Tropen sind: Sie kénnen in einem
lokalen Markt so viel Werbung
betreiben, wie Sie méchten, und
dennoch werden Sie nicht einen
Mantel verkaufen. Sie mussen
Ihren Markt stattdessen auf kalte-
re Klimazonen ausweiten oder
lhre Fahigkeiten nutzen und et-
was produzieren, was die Men-
schen in lhrer Region tatséchlich
verwenden kénnen.

- Er versteht die Bedeutung der
Positionierung eines Unterneh-
mens in Bezug auf die Konkur-
renten und Marktfihrer auf dem
gleichen Gebiet. Wenn Sie ein
leckeres Cola-Getrank herstellen,
dann viel Glick im Wettbewerb
mit den groBen Produzenten. Um
auf sich aufmerksam zu machen,
missen Sie etwas Besonderes
anbieten. Zum Beispiel ein Cola-
Getrank, das mit einem SuBstoff
gesiBt ist, der keine Kalorien
und keinen Nachgeschmack hat
und auch noch gut fir die Zdhne
ist!

- Er versteht die Bedeutung von
durchdachten Budgetierungen.
Wenn sich ein marketingbewuss-
ter Geschaftsinhaber beispiels-
weise entschlieBt, eine Zeitungs-
annonce aufzugeben, wird er
dafiir professionelle Grafiker be-
auftragen, damit das Unterneh-
men von seiner besten Seite pra-
sentiert wird.

- Er weil3, wie wichtig Engage-
ment ist. Nur die besten Werbe-
kampagnen bringen sofortige
und langfristige Verbesserungen.
Es braucht Zeit, um Vertrauen
und Verstandnis aufzubauen.
Marketingbewusste Geschaftsin-
haber sind sowohl gewissenhaft
als auch geduldig. Sie andemn
nicht mittendrin den Kurs, nur
weil sie nicht schnell genug Er-
gebnisse sehen.

Elementare Grundsatze:
Einige Worte von der SBA

Levinson ist natdrlich nicht der
einzige, der etwas zum Thema
Marketing beizutragen hat. Wenn
Sie sich umsehen, werden Sie
bemerken, dass im Bereich Mar-
keting in lhrem Buchladen vor
Ort tausende von Titeln zu die-
sem Thema erhaltlich sind, von
denen viele wertvolle Tipps ent-
halten. Lassen Sie uns einen Blick
auf andere Tipps werfen, genau-
er gesagt auf die Ratschlage, die
von der Small Business Administ-
ration der US-Regierung (SBA)
ausgegeben werden. (Diese
Website ist nur auf Englisch ver-
fligbar. Sie ein Beispiel fir eine
Website aus den USA, wo das
Marketing sehr fortschrittlich ist).
Der SBA zufolge basiert Marke-
ting auf zwei elementaren
Grundséatzen. Einer davon gibt
das Manifest von Levinson wie-
der, der andere lautet anders, ist
aber ebenso wichtig.

- Der erste Grundsatz besagt Fol-
gendes: "Alle Unternehmens-
richtlinien und-aktivitdten sollten
auf die Erfillung der Anforderun-
gen der Kunden ausgerichtet
sein." Darin spiegeln sich deut-
lich die Ideen von Levinson wi-

der.

- Bei dem zweiten Grundsatz
geht es um ein Thema, das wir
noch nicht naher betrachtet ha-
ben. "Ein profitables Absatzvolu-
men", so die SBA "ist wichtiger
als ein maximales Absatzvolu-
men". Mit anderen Worten: Er-
folg héngt nicht von der Menge
ab. Ein erfolgreiches Unterneh-
men kann auch sehr klein sein,
ganz einfach deshalb, weil das
der gewinnbringendste Faktor
des Unternehmens ist. Durch
Wachstum kann ein Unterneh-
men auch zugrunde gerichtet
werden. Wenn in lhrem Unter-
nehmen beispielsweise sehr stark
auf Details geachtet wird, kénnen
Sie das Unternehmen durch Ein-
stellung weiterer Mitarbeiter zur
Erlangung weiterer Kunden
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zugrunde richten. Warum? Wenn
Sie Mitarbeiter einstellen, die Sie
nicht entsprechend schulen und
betreuen konnen, konnen Sie
lhre wichtigste Leistung nicht
mehr erfillen, und lhre Kunden
werden lhnen nicht mehr vertrau-
en, dass Sie halten, was Sie ver-
sprechen

Verstehen der Kundenan-
forderungen

Die meisten Geschéftsinhaber
verfligen Uber ein intuitives Ver-
stdndnis im Hinblick auf die An-
forderungen lhrer Kunden. Doch
Sie kdénnen dieses intuitive Ver-
stdndnis noch viel gewinnbrin-
gender einsetzen, wenn Sie es
deutlich aussprechen und analy-
sieren. Nur dann kénnen Sie wirk-
lich verstehen, wie Sie Kunden-
beziehungen, die lhrem Unter-
nehmen im Laufe der Zeit zum
Erfolg verhelfen werden, am ef-
fektivsten aufbauen kénnen. Dies
ist ein zentrales Thema sowohl
bei Levinson als auch bei der For-
mulierung von Marketing der
SBA. Stellen Sie sich bei der Er-
stellung lhres Marketingplans als
Erstes die folgenden Fragen
(basierend auf einer von der SBA
bereitgestellten Liste).

1. Wer sind meine Kunden?

2. Wo befinden sich meine po-
tenziellen Kunden?

3. Welcher Typ Mensch sind
meine Kunden? Wie viel verdie-
nen sie? Was bendtigen sie?

4. Wo leben sie?

5. Sind sie kaufkréftig? Werden
Sie Kéufe bei mir tatigen?

6. Biete ich meinen Kunden ei-
nen wahren Nutzen, zum richti-
gen Zeitpunkt
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und auf die gewtlinschte Art und
Weise?

7. Habe ich fir mein Unterneh-
men den besten Standort ge-
wahlt?

8. Sind meine Preise angemes-
sen?

9. Wie denken Kunden tber
mein Unternehmen?

10. Wer sind meine Konkurren-
ten?

11. Inwiefern ist mein Unterneh-
men mit den Konkurrenzunter-
nehmen vergleichbar? (hp)
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