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Instrument: Marketing-Planung
Marketing muss nicht nur ein Instrument der großen Konzerne sein, sondern kann auch erfolgreich von kleinen und mittleren Unternehmen betrieben werden. Marketing zielt darauf ab, neue Kunden anzuwerben oder alte Kunden auf neue Angebote aufmerksam zu machen. Dabei können unterschiedliche Marketingstrategien und -mittel eingesetzt werden. Bitte beachten Sie, dass es sich bei Marketing um sein sehr weitreichendes Gebiet handelt, weshalb an dieser Stelle nur erste Schritte und Informationen aufgezeigt werden können.

Zielklärung: 

Welche Effekte wollen Sie erreichen? Hier einige mögliche Beispiele:

· Die Präsenz Ihres Unternehmens erhöhen.

· Neue Kunden gewinnen.

· Alte Kunden auf Neues aufmerksam machen.

· Neue Produkte vorstellen, neue Märkte erschließen (z.B. neue Region). 

In Abhängigkeit vom Ziel gilt es, alle weiteren Vorbereitungen zu treffen: 

·  Welche Mittel und Plattformen wollen/können Sie nutzen?

· Welche Ressourcen (monetär/personell) können eingesetzt werden?

· Wollen Sie auf externe Dienstleister zurückgreifen?

Hinweise zur Umsetzung: 

1. Überlegen Sie sich, welche Maßnahmen Sie ergreifen möchten. Sie können, je nach zur Verfügung stehenden Ressourcen, auch mehrere Maßnahmen gleichzeitig einsetzen. Zur Auswahl u.a. stehen:

· Flyer

· Zeitungsanzeigen/Anzeigen in Zeitschriften

· Postalische Anschreiben

· E-Mail-Newsletter/Anschreiben per E-Mail

· Internetpräsenz 

· Twitter

· Soziale Netzwerke im Internet wie Facebook, MeinVZ, Xing, etc.

· Reklametafeln

· Aufdruck auf den Firmenwagen

· Messen

· …

2. Beachten Sie dabei, dass es auch Unterschiede (regional, Zielgruppe etc.) bei gleichen Medien gibt. Bspw. ist nicht jede Zeitung auf die gleiche Weise geeignet, eine Anzeige zu platzieren (s. Beispiel).

3. Sie sollten sich mit den rechtlichen Rahmenbedingungen vertraut machen. So muss eine Internetseite bspw. ein Impressum aufweisen, das bestimmten rechtlichen Anforderungen genügt. Ein Ansprechpartner für diesen Bereich können die Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern, Kreishandwerkerschaften oder andere Verbände und Institutionen sein. 

4. Machen Sie sich klar, was Sie bewerben wollen. Dies kann ein bestimmtes Produkt bzw. Dienstleistung oder einfach nur Ihre Firma selbst sein.

5. Zentral ist vor allem die Zielgruppe. Dies können neue, Stammkunden oder Kunden sein, mit denen Sie nur ein einziges Mal in Kontakt standen. Weiterhin muss unterschieden werden, mit welchen Ihrer Leistungen Sie welchen Kunden ansprechen möchten. Bieten Sie bspw. barrierefreie Umbauten an, zielt dies vor allem auf Senioren; bieten Sie High-End Lösungen an, kann diese nicht jeder Kunde auch zahlen. In diesen Fällen empfiehlt sich keine groß angelegt Aktion, sondern speziell auf die Zielgruppe zugeschnittene Angebote. Bereits bestehende Kunden können Sie anhand einer Kundendatei (-> Instrument Kundendatei) identifizieren.

6. Die Marketing-Maßnahmen sollten hinsichtlich ihres Erfolges bewertet werden. Dokumentieren Sie eingesetzte Ressourcen einerseits und Rückmeldungen, Verkäufe oder Kontakte andererseits. Überprüfen Sie, ob es Veränderungen gibt, die sich mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit auf Ihre Marketingmaßnahmen zurückführen lassen. 

7. Zu einem erfolgreichen Marketing gehören oft auch ein einheitlicher Auftritt der Mitarbeiter (-> Leitfaden Unternehmenskultur) sowie die Kenntnis der Mitbewerber (-> Instrument Wettbewerbsbeobachtung).

Verweise auf im Text genannte Instrumente und Leitfäden:
· -> Instrument Wettbewerbsbeobachtung
· -> Instrument Kundendatei
· -> Leitfaden Unternehmenskultur
Weiterführende Quellen und Literatur:
Hier finden Sie eine Sammlung von Informationen und Neuigkeiten:

· http://www.kmu-marketing-blog.de
Haftungsausschluss

Bitte beachten Sie, dass die aufgeführten Quellen/Links nur eine Auswahl darstellen. Wir weisen darauf hin, dass für die Inhalte externer Links und Quellen keine Verantwortung übernommen werden kann. Weiterhin existiert eine Vielzahl an Angeboten, die wir an dieser Stelle nicht vorstellen können.

Beispiel:

Marketing-Planung für eine Bäckerei
	KW
	Anzeige Print 1
	Anzeige Print 2
	Einleger
	Verteilung Flyer
	…

	1
	Hattinger Zeitung
	 
	 
	 
	 

	2
	Hattinger Zeitung
	Westfälische Rundschau, Lokalteil
	 
	Brot des Monats
Standort Kupferdreh
	 

	3
	Hattinger Zeitung
	 
	 
	 
	 

	4
	Hattinger Zeitung
	 
	IHK Zeitschrift
	 
	 

	5
	Hattinger Zeitung
	 
	 
	 
	 

	6
	Hattinger Zeitung
	Westfälische Rundschau, Lokalteil 
	 
	Snacks
Standort Hauptstr.
	 

	10
	Hattinger Zeitung

	 
	 
	Straßenverkauf Karneval
Standort: Werden 
	 

	…
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