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Was ist Marketing?

Was ist Ihr Ziel? 

Wie wollen Sie es erreichen?

Warum eine Strategie?

Marketing, Ziele & Strategie

Definieren Sie Ihr Ziel!

… werden Sie präzise und legen Sie die Richtung fest.
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Welche Werte sind Ihnen wichtig?

Was ist Ihre (zukünftige) Vision?

Was ist Ihr (Unternehmens-)Zweck?

Philosophie & Leitbild

Geben Sie Orientierung!

… und machen Sie deutlich, wofür Sie stehen.
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Wie groß ist Ihr Markt? Gibt es Entwicklungspotenzial?

Wer sind Ihre Mitspieler?

Was wollen/können Sie anders machen?

Wie werden Sie unterscheidbar?

Markt & Mitbewerb

Machen Sie eine ausführliche Recherche!

… und achten Sie darauf, etwas anders zu machen.
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Säulen im Markting: 4 Ps – Product, Price, Promotion, Place

Alle Bereiche beeinflussen sich gegenseitig. 

Jede Aktivität hat Einfluss auf Erfolg und Zielerreichung. 

Marketing-Mix & Kommunikations-Mix

Der Mix macht‘s

Am Anfang steht immer das Produkt!

… stimmen Sie alle Maßnahmen auf Ihr Angebot ab.
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Was möchten/können Sie anbieten? 

Wofür gibt es Bedarf oder eine Marktlücke? 

Was können Sie verändern, weglassen oder hinzufügen?

Disruption & Innovation => Kurskorrektur

Produkt, Angebot & Service

Kein Produkt ohne Kunde!

… wofür sind Ihre Kunden bereit zu bezahlen?
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Kunden kaufen keine Produkte, Kunden kaufen Lösungen. 

Kommunizieren Sie einen Nutzen, wecken Sie Bedarf.

What’s in it for me?

Liefern Sie alle Informationen, die man zum Entscheiden braucht.

Kundennutzen

Wofür bieten Sie eine Lösung?

… und was haben Ihre Kunden davon?
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Zielgruppendefinition: Wer kann Ihr Produkt brauchen?

Segmentierung (Markt- & Kundensegmentierung)

Machen Sie Ihre Kunden »greifbar« und geben Sie Ihnen ein Gesicht.

Zielgruppen brauchen unterschiedliche Nutzen & Botschaften!

Zielgruppe & Buyer Persona

Sprechen Sie die Sprache Ihrer Kunden!

Perspektivwechsel? Versetzen Sie sich in Ihren Kunden. 
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Wie möchten Sie von Ihren Kunden gesehen werden? 

Was macht Sie einzigartig oder anders?

Inwieweit ist das für Ihre Kunden relevant?

Kaufmotive (ratio vs emotio)

Positionierung & USP/ESP

Schaffen Sie Magic Moments!
… mit positiven Emotionen bleiben Sie in 
Erinnerung und verhindern Austauschbarkeit. 



Experience Marketing 10

Wofür ist Ihr Kunde bereit zu bezahlen? 

Können Sie Module oder Packages anbieten? 

Niedrig-/Hochpreis-Strategie, Zahlungskonditionen

Kalkulation & Preisverhandlungen (Rabatt vs Bonus)

Preis & Preisstrategie

Passt Ihr Preis zu Produkt und Zielgruppe?
… und können Sie damit auch Ihren 
unternehmerischen Erfolg sichern?
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Lassen Sie Ihre Werbung für sich arbeiten!

Ihre Werbemittel ersetzen den Verkäufer aus Fleisch und Blut.

Kommunikations-Mix – online/offline, social, viral, persönlich …

Nutzen Sie Kanäle, mit denen Sie Ihre Kunden am besten erreichen. 

Promotion & Werbung

Werden Sie auch verstanden?

… und was möchten Sie, dass Ihr Kunde tut? 

CTA (Call-to-Action)
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Was fragt sich Ihr Kunde unbewusst?

Was muss Ihr Kunde wissen, um sich entscheiden zu können?

Welche Information in welcher Reihenfolge, zu welchem Zeitpunkt?

Plakat, Inserat, Werbemittel – was muss drauf?

Kundenfragen

Senken Sie die Hürden!

… machen Sie es Ihren Kunden so leicht wie möglich.
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Wo finden Sie Ihre Kunden?

räumlich » wo «

emotional » in welchem Zustand «

zeitlich » wann «

bedürfnisorientiert » mit welchem Bedarf «

anlassbezogen » aus welchem Grund «
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Bitten Sie zufriedene & begeisterte Kunden aktiv um Empfehlungen.

Ersuchen Sie um Testimonials oder Referenzen.

Bieten Sie Anreize.

Empfehlungen

Auch Unternehmen können empfehlen.
Suchen Sie Kooperationspartner, die die gleichen 
Zielgruppen haben wie Sie selbst.
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Customer Journey
Welche Touch Points fallen Ihnen ein?

Was erleben Ihre Kunden da? 

Welche Faktoren können Sie nicht beeinflussen?

Entscheidend: Moments of Truth → Magic Moments

Negatives vermeiden – Positives verstärken!

Wie können Sie Ihr Kundenerlebnis verbessern?

… und womit können Sie begeistern?
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Gerlinde Götz, BA  |  +43/699/1 224 75 74

Folgen Sie mir auf

gerlinde.goetz@experience-marketing.at

www.experience-marketing.at

Meine Kontaktdaten

Kundenfokussiertes Marketing

Let‘s create more magic moments!
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