Auszug aus “Marketing fiir kleine Unternehmen -
Dass schlaue Buch”

Teil 1: Die Grundlagen, die Ihr Geschaft bestimmen

Geschaftsidee: Wer sind Sie und welche Probleme losen Sie?

Lassen Sie uns zuerst iiber Probleme sprechen. Jeder hat Probleme, aber keiner will sie. Sie als Unternehmer
sollten es gerade anders sehen. Unternehmer lieben Probleme. Warum? Ein Problem ist immer die Basis fiir ein
Geschift. Wenn etwas nicht gut funktioniert, wenn etwas Zeit kostet, kaputt geht, Ihnen listig ist, nervt, teuer
ist, dann ist das ganz fantastisch. Denn es heifit, dass Sie das Problem mit einer guten Idee 16sen konnen.

Gute Produkte und Dienstleistungen 16sen Probleme fiir eine bestimme Gruppe von Menschen. Das sollten Sie
immer vor Augen haben. Welches Problem Sie 16sen wollen und kénnen, hingt dann ganz davon ab, was Sie
konnen und was das Problem braucht. Mit meiner Billardbar in Berlin 16se ich zum Beispiel das recht allgemeine
Problem, was man in seiner Freizeit machen kénnte. Dieses Problem betrifft viele Menschen, und mein
Angebot ist nur eine von vielen Lésungen dafiir. Es gibt aber noch eine kleinere Gruppe von Menschen,
ndmlich regelmifige Billardspieler, fiir die ich noch ein anderes Problem l6se: Dass die meisten Billardsalons in
Berlin ungemiitlich sind und schlechte Billardtische haben. Sie sehen also, dass eine Losung auch fiir

verschiedene Probleme taugen kann.

Das Wichtigste aus diesem Kapitel

® Jhr Geschift sollte immer Probleme 16sen.
o Idealerweise losen Sie diese Probleme besser oder giinstiger als andere Anbieter.

e Eine Losung kann fiir verschiedene Probleme funktionieren, und ein Problem kann verschiedene
Losungen haben.

Aufgaben / nachste Schritte:
® Welche Probleme l6sen Sie?
® Welche Losungen gibt es bereits fiir diese Probleme?

e Was unterscheidet Ihre Losung von den anderen Losungen? Bzw. warum sollte man Thre Lésung den

anderen Losungen vorziehen (giinstiger, besser, umweltfreundlicher, angenehmer zu bedienen...).

Denken Sie auch an das Bonus-Paket zum Buch mit niitzlichen Tools zu diesem Kapitel! www.pbom.de/bonus

© Patrick Baumann 2016. www.patrick-baumann.de.



Mit wem haben Sie es iiberhaupt zu tun?

Ein Gedanke hat fiir mich die groite Bedeutung, wenn ich iiber neue Marketingmafinahmen fiir meine
Geschifte nachdenke. Es ist gleichzeitig meine wichtigste Botschaft fiir Sie, die Sie immer im Kopf behalten

sollten. Vielleicht hingen Sie sich sogar einen Zettel an die Wand, der Sie stindig daran erinnert:
Es geht um Menschen.

Klingt banal, ist aber wichtig. Alles, was Sie tun, Ihr Geschift, [hre Idee, Ihr Marketing, richtet sich immer an

Menschen. Und Menschen haben viele komplexe Eigenschaften — hier sind ein paar davon:
® Menschen entscheiden meist nicht logisch, sondern emotional.
® Jeder denkt und fiihlt anders und sieht die Welt durch seine Brille.

® Menschen in der heutigen Gesellschaft sind einer Masse an Reizen, insbesondere Konsumreizen,
ausgesetzt, die uns eigentlich nur schreiend weglaufen lassen wollen. Besonders, seit wir stindig
Smartphones und Tablets in der Hand halten, die uns mit noch mehr Reizen iiberfluten.

Aber der Satz “Es geht um Menschen” hat auch Vorteile. Der grofte Vorteil: Sie sind auch einer. Auch wenn
Menschen unterschiedlich denken, andere Interessen und Absichten haben, so sind wir uns im Kern sehr
dhnlich. Die Kunst ist, sich auf eine hohere Ebene zu begeben, von Ihrer Person zu abstrahieren und sich
gleichzeitig selbst als Beispiel zu nehmen. Ok, das klingt jetzt ziemlich kompliziert.

Ein Beispiel: Sie interessieren sich sehr fiir Golf. Also wiirde eine Anzeige in einer Golfzeitschrift grofere
Chancen haben, auf Ihre Aufmerksamkeit zu stoflen. Oder wenn ein von Ihnen verehrter Golfspieler auf
Facebook ein Vitaminpriparat lobt, wiirden Sie genauer hinsehen. Ihre Abstraktionsleistung wire in diesem
Beispiel, nicht davon auszugehen, dass sich jeder wie Sie fiir Golf begeistert. Aber: Sie konnen davon ausgehen,
dass sich jeder fiir etwas genauso begeistert wie Sie. Und da kénnen Sie dann ansetzen, nimlich, indem Sie die
Interessen Threr Kunden herausfinden und entsprechend bedienen.

Ein weiteres Beispiel: Sie sind vielleicht ein grofler Fan von Abenteuer-Urlaub, wihrend andere Leute lieber
zwei Wochen “all inclusive” in einer Bettenburg am Strand verbringen. Ihr Urlaubs-Interesse ist vollig
verschieden. Aber Ihr Interesse nach Erholung, Abwechslung und einem Tapetenwechsel ist sich dhnlich. So
wie auch der Wunsch danach, fiir Thr Geld etwas geboten zu bekommen oder freundlich behandelt zu werden.
Ich denke, Sie verstehen den Punkt. Wir alle haben dhnliche Grundbediirfnisse. Zum Beispiel wollen wir
anstindig behandelt, nicht tiber den Tisch gezogen und als Individuum wahrgenommen werden. Und wir

wollen unsere Probleme gelst bekommen.

In unseren Interessen aber unterscheiden wir uns sehr. Das gilt tibrigens besonders dafiir, wie interessant [hre
potentiellen Kunden Ihr Angebot finden. Nidmlich im Zweifel weniger als Sie. Niemand interessiert sich fiir Ihr
Geschift so sehr wie Sie. Das heifdt etwa ganz praktisch, dass IThnen niemand so genau zuhort, wie Sie denken.
Dass niemandem Ihre Plakate so auffallen wie Ihnen. Nehmen Sie es nicht personlich.

Sie haben ja keine Ahnung, wie oft mich Kunden meines Onlineshops per E-Mail nach Informationen fragen,
die man x-mal direkt in unserem Onlineshop nachlesen kann. Es wire aber vollig falsch, die Leute belehrend auf
meine Website hinzuweisen. Stattdessen freue ich mich, dass sich die Person fiir meinen Onlineshop
interessiert, und schreibe ihm genau die gewiinschte Information zuriick. Ohne zu murren und zu meckern.
Klingt logisch? Wird aber leider oft falsch gemacht. Sie haben sicher selbst Erfahrungen mit
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Servicemitarbeitern, die Sie belehrt haben, bis Sie sich wieder wie mit acht Jahren im Matheunterricht bei Frau
Miiller fiihlten.

Machen Sie Ihre Probleme nicht zu Problemen des Kunden. Wenn in meinem Onlineshop jemand bestellt und
der Paketdienst dann die Ware verbummelt, ist das mein Problem als Hindler, nicht das Problem des Kunden.
Also ist es meine Aufgabe, alles zu tun, das Zeug schnellstmoglich zu ihm zu bringen. Das heif$t manchmal

sogar, dass wir Ware erneut versenden, bevor wir tiberhaupt wissen, wo die erste Sendung abgeblieben ist.

Das Wichtigste aus diesem Kapitel

e Empathie ist wichtig. Schauen Sie genau hin, wie Leute denken und handeln. besonders Ihre

Zielgruppe.
® So wie Sie gerne behandelt werden wollen, werden auch Thre Kunden gerne behandelt.
® Machen Sie Ihre Probleme nicht zu Problemen des Kunden.
e Belehren Sie Ihre Kunden nicht.
e Sehen Sie Ihre Kunden nicht als Argernisse, nur weil ein kleiner Teil der Kundschaft tatsichlich ein

Argernis ist.

Aufgaben / nachste Schritte:

® Wer hat die Probleme, die Sie 16sen? Versuchen Sie, sich einen oder mehrere modellhafte Kunden

vorzustellen.

e Nehmen Sie ein Blatt Papier und einen Stift und schreiben Sie Eigenschaften Ihres Traumkunden auf.
Wie lebt er/sie? Was braucht er/sie von Ihnen?

Denken Sie auch an das Bonus-Paket zum Buch mit niitzlichen Tools zu diesem Kapitel! www.pbom.de/bonus
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