1 | AUFMERKSAMKEIT
Wer nicht aufféllt, fallt weg

Zuvielisation

' Zuvielisation,

Stress, Unubersichtlichkeit, Risiko

Werden Sie von Ihrer Zielgruppe

wahrgenommen?

Und wie

werden Sie wahrgenommen?

Interesse + Aufmerksamkeit
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»Der ABSOLUT WICHTIGSTE EINFLUSSFAKTOR
in jeder Verkaufssituation ist das GESCHLECHTﬂ

~A des Kunden, und am allerwichtigsten
X ist dabei, ob der Verkaufer so
kommuniziert, dass es

) zum Geschlecht des
. Kaufers passt.«
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,‘/ N
13% okay

!

3% begeisternd
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Billigprodukte Mittleres Management Il Qualitativ hohe Spitzenprodukte
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Zwischen
80% allen Stuhlen
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(o) Kostenfuhrer
lO /0 Aldi, lkea

STATUS

PROBLEMLOSUNG ERLEBNIS
ZEITERSPARNIS EMOTION
SERVICE MOTIVATION

3 | EMOTIONALES
MARKETING
Ihr Logenplatz im Kundenkopf

Erinnerungswert

Wie setzen sich Informationen und Ereignisse im
Gedachtnis fest und werden nachhaltig erinnert?

. =

SEMANTISCHES GEDACHTNIS ~ EPISODISCHES GEDACHTNIS

WIEDERHOLUNG UBERRASCHENDE,
des immer Gleichen einzigartige Erlebnisse

Emotionales Marketing

Wie stellen Sie IThr Unternehmen
unter vielen Mitbewerbern dar?

Beschreibung * Wie prasentieren Sie sich?
Ihres Partners: * Wie sexy sind Sie?

Haarfarbe
Lieblingsessen
Geburtstag * Wie lassen sich Fakten
Telefonnummer WIRKUNGSVOLL verpacken?

* Wie einladend sind Sie?

8  Auch ein Mercedes kann Fahrfreude bringen

Auch Begriffe

wie Prazision oder Seriositat
bediirfen einer emotionalen Darstellung.

Statistik der gelachten Minuten pro Tag:

1965: durchschnittlich 18 Minuten
' 2005: durchschnittlich 6 Minuten
. —

Kundenloyalitat (Bindung)
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Begeisterungs-
merkmale

Leistungs-
eigenschaften

Erwartungen
nicht erfallt

Wechselkosten

Wechsel-Barrieren
w1 " verstehen und festigen

/ ubertroffen

anforderungen

Kunde
unzufrieden, enttauscht

y Position festigen

ohne
Bindungspotenzial

‘tufriedenheit
o mittelfristig steigern

Kundenbindung durch
Zusatzleistungen

“ " anstreben

v

Kundenzufriedenheit

Erwartungen



5 | INNOVATIONEN

Plddoyer fiir Probleme

Jede ung schafft Probleme

Je hoher die Problemldsungskompetenz, desto gréBer die Nachfrage

Je groRer die Nachfrage, desto hoher der Preis

ozesseroberer

KARTONDRUCK PARFUMERIE,
2ur Losung finden.
1 suchen wir einen.
welche einfallen.

Papier Datenhandiing Dow-Jones- Verkauf Zeit
Bedrucken Proof Supermarkt Zeit
Falten Copacking
Kleben Logistik Speicher-
Selfselling hip-
Material- Schachtel
forschung
Design + keine Kasse
Kreativcenter
Trendscouting

CONSUL G

Verlagerung des »Core«-Business

Welche Prozesse
konnen Sie erobern?

Von der Idee zum Produkt

a

fixierte Erstideen

Rohprojekte

Boardprojekte
ﬁ

Lancierte Produkte

vom Markt
akzeptierte Produkte

11 am Markt
erfolgreiche
Produkte

Rote Ozeane
Wettbewerb im vorhandenen Markt
Die Konkurrenz schlagen

Existierende Nachfrage nutzen

Direkter Zusammenhang
Kosten/Nutzen

Strategische Ausrichtung:
Differenzierung oder
Kostenfuhrerschaft

Blaue Ozeane

Neue Markte schaffen

Der Konkurrenz ausweichen
Neue Nachfrage kreieren

Den direkten Zusammenhang
Kosten/Nutzen aushebeln

Strategische Ausrichtung:
Differenzierung und
Kostenfuhrerschaft

Welche Faktoren miissen bis
weit tiber den Standard der
Branche gesteigert werden?

Welche Faktoren miissen bis
weit unter den Standard der
Branche reduziert werden?

Welche Faktoren, die bisher
noch nie in der Branche
geboten wurden, missen
gestaltet werden?

Welche Faktoren, die die
Branche als selbstverstandlich
betrachtet, mussen
vernachlassigt werden?

7 | VON DEN BESTEN
PROFITIEREN

Next Practice statt Best Practice

Morphologischer Kasten

Parameter »Material« f Scherer
Metall
PVC Glas

Pappe
Lésungsalternative: l
groBer Wurfel
aus PVC < |
|
| §

PPZ = gt O
5 2 Parameter

»Grole«
Ve,
Zylinder /

Pappe

wortel TSR e gron
Kegel

Parameter »Form«

Differenzieren
statt verlieren!

/7

Von einem Beziehungskonto kann nur
derjenige abheben, der vorher einbezahlt hat.

)

Beziehungskonto

Nichterfiillung von Erwartungen Verstandnis fiir den anderen
Ubervorteilung Einhalten von Verpflichtungen
Klaren von Erwartungen

Personliche Integritét

| Entschuldigung

Einverstandnis

v = /| 4d
= A \




9 | KOOPERATIONEN 10 | UBERZEUGUNGS-

12 | KOMPETENZ-
Kontrakte durch Kontakte KRAFT

DARSTELLUNG

Was niitzt es, gut zu sein,
und keiner weil3 es?

Kommunikation in der Zuvielisation

Informationsverlust

Informationsverlust stoppen

Kontrakte durch Kontakte

Vom Produktexperten zum Problemexperten

SPIN-Selling — Kunden kaufen lassen

Da treffen sic

. ts passiert?
.. und Sie erhalten I ' n, Folgeproblemet)

¥
lebenslang Holz ©
gratls dazul« ' s 4 >

Werbe- und Nutzenbotschaften Preisbotschaft I

Verkauf Anschreiben Entscheider

Wer ist Ihr
Komplementérpartner?

»Wer da war,

entscheidet dariiber,

wer hingeht.«

Problemerkennungskompetenz
ldsst Problemlosungskompetenz

vermuten!

A Produktvertrieb

T e —f\—g‘iﬂ—g&—

Umsatz- )
potenzial v

S KQualitat
Service -
Referenzpfad: Einmal rund um lhr Produkt
Kompetenz
\-A\
“‘-g;.;_,. Fuhren Sie lhre
- Kunden wie beim
Zirkeltraining

Kundenabdeckung
(Kunden in Prozent

1\ -*
Partner Kundenfotos
Dankesschrelben

PR- Amkeﬂ (‘ der Kunden
J Fotos der

Kunden
Referenzen . mlt Haus

Penetriere Entwickle
Akquisitions- und binde
kunden Stammkunden

E)
Kundenausschopfung
of Wallet in Prozent)

Leistungsspektrum —s

Mitarbeiterfotos |

Fotos vom Richtfest
Urkunden

PPPPP
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13 | MARKE

Logo + Assoziation = Marke

Feuerstuhl statt Schaukelstuhl

Warum schmeckt Coca-Cola
besser als Pepsi?

Vom Rohstoff zum Erlebnis

Verkaufspreis
0,08€ 3,99€  300€  19,00€
InTed

Gewinn

b4 ]

Rohstoff Produkt Dienstleistung Erle S
Kilo akito Tasse Tass or

1. Probanden-Durchgang:
Bilder
2. Probanden-Durchgang:
teilweise Bilder mit Markennamen

Resultat:
Im Gehirn leuchten neue Areale auf.

Ziel:
Den direkten Weg in den Kopf des
Konsumenten finden.

Ihr Logo

14 | GUERILLA-MARKETING

Querdenken und Regelbruch

Brechen Sie 1

»Kreativitat
ist die Wahrung

der Zukunft.«

15 | FUHRUNG

Mutiges Management fiir
die Mérkte der Zukunft

Was ist Fuhrung?

Wie Umwandlung von Wissen in Kundennutzen.
Was muss eine gute Fuhrungskraft kbnnen?

Sich eine bessere Welt vorstellen und in
Konsequenzen denken.

Wer ist Fihrungskraft?
Jeder!

Kritisieren kann
jeder Depp!

Was tun Sie,
um lhre Mitarbeiter an sich zu binden -

auch emotional?

Culture eats strategy for breakfast

Mitarbeiter braucht

Motivation
Information

willig

16 | EXPERTENSTATUS

Bekanntheitsgrad hebt Nutzenvermutung

Experten gibt es uberall ...

arbelt machm

R it wintacn.
Aufhiar e 31 WNCeen

Was haben Sie in den letzten zwei Jahren getan,

um den Status eines Experten
zu erreichen?

Fibel-Marketing fur SchweiRtechnik




20 | BEGEHRLICHKEITS-
ENTWICKLUNG

17 | INTELLIGENTE PR

So spricht man lber Sie -
auch in der Presse

Verkaufen im Verdrdngungswettbewerb

Es gibt fur jedes Gebiet Zielgruppenbesitzer
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3-Punkt-Strategie: Sich mit dem Leser verbunden

2-Punkt-Kommunikation

—p

Parallelitat Erfolg ist die Summe vieler kleiner Signale, denn:

Wichtigste Zahl:

Umsatz

Anzahl der Seitenklicks Serienprinzip

Verkaufen ist
wie Flirten!

Umsatz

Durchschnitts- Maximalbudget liegt bei 5 Euro

Anzahl der Einkaufe :
www.geschenkideen.de

Umsatz .
Z- Anzahl der Besucher i Kreativitat schlagt Preis

m AN Messlatte: Wo wollen Sie hin?
i £ SUSA [N

= Ihr Marktanteil
Ihre Kunden

Sender
Problem

3-Punkt-Strategie

Zutatenliste:

Eimer
\ Kohlestiicke fur Augen und Mund —a Marktvolumen
Karotte erschlossen
Schal LD (alle Autofahrer)
Yours is a Very Bad Hotel
] [Hormann scnerer Vorgehensweise fir Schneemann:
. . X Versand der Utensilien 4 Ihr Marktpotenzial
A graphic complaint prepared for: Einsendung der Bilder noch nicht erschlossen
General Manager i i (alle tiber 18, die einen
J ﬁ;lld:r;ezgeﬁzsnmmung ad Fuhrerschein und Geld haben)
PSS, PR, RSt Er Pramierung auf Internetseite
mit Preis e

Anzeige

XY Einen Experten " Marktkapazitat
»as™ \: H‘\ Aser w m o 2 . ‘ " d nicht interessant, beispielsweise aus Liquiditatsgrinden
LANSRS . .
“\S @ Einen Motivator B IE

-
=

\ ;;;_; Klager
R

Wo sehen Sie das groBte Optimierungspotenzial
in Ihrer Begehrlichkeitsentwicklung?

Starten Sie dort - und zwar jetzt!

Optimierungspotenzial: Die Wandlungsquote

Aus welchem Anlass konnte die Presse

uber Sie berichten?




21 | VERKAUFS-
PSYCHOLOGIE

Die zwélf Phasen des Verkaufsgespréchs

Phase 01: Vorbereitung

Wer grundlicher voraussieht,
hat seltener das Nachsehen

| FS

Ohne Stlmmung
keine Zustimmung

You will never
get a second
chance to make
a first impression

Wer mehr Sinne anspricht,
prasentiert ausgesprochen sinnvoll
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Warum Sie nicht gleich
jedes Problem als Ihr
Eigentum betrachten sollten.
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23 | TRANSFERINTELLIGENZ

Seien Sie nicht Wissensriese
und Umsetzungszwerg!

24 | LEIDENSCHAFT

Nicht im Unternehmen,
sondern am Unternehmen arbeiten

Erfolg(t)

Was traumen Sie, wenn Sie wach werden?

»Wenn am
Anfang eine
Idee nicht
absurd klingt,
dann gibt es fur
sie keine
Hoffnung.«

Albert Einstein

Welche Ideen verfolgen Sie

mit Leidenschaft?

>»Failure is not an option«




HERMANN SCHERER
Profil

Alle Fragen aus dem Buch
fir Sie zum Ausfiillen.

»Er zahlt zu den Besten seines Faches.

Seine Vortrage und Seminare sind gefragt -

bei Marktfiihrern und solchen, die es

werden wollen.«

Der Glaube an die
Unmoglichkeit des
Vorhabens schut

Siiddeutsche Zeitung
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199 cm

Redner fir lhren Erlebnisvortrag

4.000

Zuschauer/Zuhorer in 2008

01.322

S\E KLEINEN
SABOTEURE

Wo kdmen wir hin, wenn jeder sagte,
wo kamen wir hin, und keiner ginge mal

nachsehen, wo mwkéme,/ )
- - " -

verkaufte Bilicher in 2008

337




