MAGNET-Marketing

Erfolgsreqgeln fur die Markte der Zukunft

von Alexander Christiani, Christiani Unternehmer AG, Starnberg

“Die Zukunft ist langsam - sie kommt mit einer Rate von nur 24 Stunden am Tag.” Mit diesem
Mantra scheinen sich viele Unternehmer zu beruhigen, wenn Sie an die Markte der Zukunft denken.
Auch, wenn die Zukunft nur mit einer Geschwindigkeit von 24 Stunden am Tag kommt: solange die
technische Entwicklung weitergeht, werden wir allabendlich schlafen gehen mit Innovationen, die es
beim Aufstehen noch nicht gab. Und dieser technische Fortschritt wird jeden Tag dazu fuhren, dass
die Bedurfnisse irgendwelcher Menschen besser, schneller oder preiswerter befriedigt werden kon-
nen: wer die Lucke zwischen dem, was morgens noch nicht ging und dem, was abends geht, als erster

schliel3t, der gewinnt.

Um erfolgreich zu bestehen, sind die
Trends der Wirtschaft von morgen
gefragt. Und Verbraucher konnen
frohlocken. Der Markt von morgen
wird immer mehr zu einem transpa-
renten Kundenparadies.

Die sieben Trends des Kunden-
paradieses

1. Der Kunde hat heute in immer
mehr Branchen immer ofter die
Gelegenheit, seine Eink&ufe 24
Stunden am Tag zu erledigen -
und das an sieben Tagen in der
Woche, Weihnachten und G-
tern eingeschlossen.

2. Kunden erwarten, dass wichti-
ge Produkte und Dienstleistun-
gen Uberall vorzufinden oder
zumindest durch die neuen
Medien von (berall zu ordern
sind.

3. Unternehmen gewinnen mit der
schnelleren oder sofortigen Lie-
ferung lhrer Produkte und
Dienstleistungen einen erhebli-
chen Wettbewerbsvorsprung.

4. Kunden erwarten individuelle
und malgeschneiderte L&sun-
gen - vor allem auf dem Dienst-
leistungssektor.

5. Der Trend zu intelligenten Pro-
dukten und Angebotsfiltern
wird sich ganz dramatisch ver-
stérken.

6. Viele Unternehmen bieten
durch eine  Produkt- und
Dienstleistungs-Kombination
einen erheblichen Mehrwert.

7. Die Entwicklung des globalen
Gesamtmarktes der Zukunft ist
gekennzeichnet  durch  eine
standige Steigerung der Trans-
parenz von Markten und der
Kundenerwartungen.

Die Markte von morgen —
Unternehmerholle oder Unter-
nehmerhimmel?

Es braucht nicht viel Phantasie, um
sich die Welt von morgen als Unter-
nehmerhélle vorzustellen. Das Mar-
chen von der arbeitsplatzvernichten-
den Technik, die uns alle fertig
macht, haben wir alle von Deutsch-
lands Schwarzsehern gelernt: Wis-
sen Sie noch wie die Schallplatten-
industrie in einem Jahr ratzfatz von
der CD-ROM pulverisiert wurde?
Wenn die Markte von heute einer
regennassen StralRe ahneln, dann
sind die von morgen spiegelblankes
Eis. Wer dann immer noch mit le-
dersohlen unterwegs ist, wird auf
die Nase fallen. Die Frage ist Ubri-
gens nicht, ob Ledersohlen auf
Glatteis fair sind oder nicht. Die Fra-
ge ist lediglich, ob ledersohlen auf
Glatteis eine clevere Fullbekleidung
darstellen. Wer bei Glatteis als ers-

ter auf Schlittschuhe umstellt, kann
um Ledersohlentrdger Pirouetten
drehen!

Alexander Christiani zahlt als Europas
Top-Experte fir Verkauf und Personlich-
keit zu den gefragtesten Beratern fihren-
der Spitzenkrafte aus Wirtschaft, Wissen-
schaft und Sport. Sein eigener und der
Erfolg seiner Kunden beweisen es: Beruf-
liche Spitzenleistung ist untrennbar mit
personlichem Wachstum, Balance aller
Lebensbereiche, Flexibilitdt und Offenheit
verbunden.

Die Ressourcen der Zukunft -
die “World of G.I.V.E.A"”

Geht es um die Wirtschaftsperspek-
tiven von morgen, gilt einmal mehr:
Die Wertschdpfung in der Welt von
morgen hangt immer weniger von
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natlrlichen Ressourcen ab. In der
Welt von morgen erfolgt Wertschop-
fung immer ofter mit den Ressour-
cen der “World of G.I.V.E.&”": Nam-
lich in den Dimensionen von Ge-
schwindigkeit, Information, Vernet-
zung und Emotion.

Ressource  Nummer 1. Geschwin-
digkeit

Geschwindigkeit ist unsere Eintritts-
karte in die hochfrequenz-getaktete
Wirtschaft von morgen. Wer seinen
Kunden durch prompte Lieferung
den emotionalen Zusatznutzen des
"| like Genuss sofort™ bieten kann,
hat einen entscheidenden Marktvor-
teil. Und wer die immer kirzeren
Marktliicken besetzt, verschafft sich
einen kaum mehr aufholbaren stra-
tegischen Vorsprung. Doch héheres
Tempo bringt uns nicht nur mehr,
sondern es fordert uns auch stérker:
Mehr Kompetenz, leistungsfahigere
Systeme und eine geschwindig-
keitsbejahende Einstellung sind der
Schlussel. Die konkrete Handlungs-
anweisung fir Sie: Sagen Sie emoti-
onal ,,Ja* zur Geschwindigkeit und
erreichen Sie durch intelligente An-
derungen in Ihrem System eine
moglichst geringe Dauer vom Infor-
mationsfluss und von Entschei-
dungszeiten, eine Verringerung der
Produktionszeiten und eine Be-
schleunigung von Innovationen und
deren Umsetzung.

Ressource Nummer 2: Information

Wir alle wissen, dass die Regeln der
Informationstkonomie deutlich an-
ders sind als die der Glterdkono-
mie. Wir haben gelernt, dass in der
Guterékonomie der Verkaufer eines
Gutes nicht Eigentiimer bleibt, wéh-
rend eine Information dem Veraui3e-
rer nach wie vor gehort. Wir wissen,
dass Guter nur zu Herstellkosten re-
produzierbar sind (da kommt nicht
nur bei Hausern und Autos so eini-
ges zusammen), wahrend Informa-

tionen fast kostenlos reproduziert
werden konnen. Uns ist bekannt,
dass sich Gegenstédnde abnutzen,
Informationen dagegen nicht (sie
kdnnen pdoch veralten). Guter sind
an einem bestimmten Platz, Infor-
mationen sind jedoch (berall und
nirgends. All das wissen wir. Aber
haben wir es kapiert? Arbeiten und
leben wir nach diesen Erkenntnis-
sen? Information ist die Ressource,
die unsere Markte neu strukturiert.
Immer mehr Menschen haben durch
die neuen Medien Zugang zu hoch-
wertigen  Informationen.  Kunden
sind immer besser informiert und
Produkte und Dienstleistungen wer-
den chher immer 6fter gekauft und
immer seltener verkauft. Die kon-
krete Handlungsanweisung flr Sie:
Nutzen Sie lhr Know-how und bieten
Sie dem Kunden - auch uber das In-
ternet — Informationen, werden Sie
zum Wissensnavigator und sparen
Sie dem Kunden damit Zeit. Oder
verwandeln Sie Ihr Know-how direkt
in ein Produkt und machen es damit
zu Kapital.

Ressource-Nummer 3: Vernetzung
Heute bietet das Internet mit seinen
Foren und Chat-Rooms eine kaum
noch Uberschaubare Vielfalt, um die-
jenigen zu finden, die exakt auf ei-
ner Wellenl&nge liegen. Das Prinzip
der zunehmenden Vernetzung unse-
rer Welt enthélt eine trostreiche Bot-
schaft fir alle Experten, die Ihren
Kunden echten Nutzen bringen: Je
besser das Informations- und Kom-
munikationsnetzwerk, um so leich-
ter und preiswerter verbreitet sich
der Expertenstatus. Die konkrete
Handlungsanweisung fir Sie: Schaf-
fen Sie Ihre Ab-Teilungen ab und
betreiben Sie eine effektive Vernet-
zung nach hnen genauso wie nach
aullen. Dann kdnnen Informationen
und Emotionen flieRen.

Ressource Nummer 4: Emotion

Im Informationszeitalter gilt, Infor-
mationen sind wichtiger als Kapital.
Im Emotionszeitalter gilt, Emotionen
- und die Storys, die sie transportie-
ren - sind wichtiger als Informatio-
nen. Die konkrete Handlungsanwei-
sung fir Sie: Je perfekter (=der &-
lebniswert sinkt ab) Ihr Produkt oder
lhre Dienstleistung ist, umso wichti-
ger ist eine Story, die Sie darum
spinnen missen. Ein Beispiel dazu:
An einem Punkt, an dem Motorra-
der von der Entwicklung her keine
Quantenspriinge mehr zulieBen, hat
es Harley Davidson perfekt verstan-
den, aus einem Fortbewegungsmit-
tel von A nach B (Information) ein
Lifestyle-Konzept (Emotion) zu ent-
wickeln. Lassen Sie uns deshalb
festhalten: Die besten Marken sind
diejenigen, die ihre Kunden emotio-
nal an sich binden. Die besten Ver-
kaufer sind die, die ihre Kunden
emotional an sich binden. Die wich-
tigste Komponente beim Kunden-
service ist Emotion. Gleichgiltig,
was wir tun, um wnsere Kunden zu-
frieden zu stellen, entscheidend ist
das Gefiihl, das wir ihnen vermit-
teln.

Die Wirtschaft auf dem Weg
zur Erlebnisindustrie

Wirtschaftlicher Fortschritt bedeutet,
dass wir bereit sind, Geld flr etwas
zu bezahlen, dass friiher kostenlos
war. So ungewohnlich diese Per-
spektive auch sein mag, was auf
den ersten Blick wie ein Rickschritt
erscheint, entpuppt sich bei nahe-
rem Hinsehen jedoch als zentraler
Fortschritt, fir den einzelnen Kunden
genauso wie flr die gesamte Wirt-
schaft. Vor unser aller Augen haben
wir eine Entwicklung, die sich voll-
zieht, von vielen aber noch gar nicht
zur Kenntnis genommen worden ist.
Der Trend zur Entwicklung eines
neuen wirtschaftlichen Angebotes.
Denn wirtschaftlicher Fortschritt und
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wachsender Wohlstand kénnen uns
tatséchlich motivieren, Geld fiir Din-
ge zu bezahlen, die friher kostenlos
waren, weil wir damit einen emotio-
nalen Mehrwert verbinden.

Kommt jetzt die nachste Stufe der
wirtschaftlichen Evolution - die Er-
lebniswirtschaft? Wird e weiterge-
hen mit Wachstum und der Auf-
rechterhaltung unseres Wohlstan-
des? Wird sich die Wirtschaft wieder
einmal neu erfinden? Mit neuen
Branchen und neuen Chancen und
Millionen Dienstleistern, die freige-
setzt werden, um in der Erlebnis-
wirtschaft aktiv zu werden? Die
Antwort heil3t Ja! Denn die Fakten
sprechen eine eindeutige Sprache:
Die Erlebniswirtschaft steht nicht
langer vor unserer Tr, sie ist schon
l&ngst - und fur viele von uns unbe-
merkt - eingetreten. Es ist Zeit, dass
wir sie begriien, willkommen hei-
Ren und ihre Chancen zu unseren
Chancen machen.

Die 6 Magnetmarketing-
Strategiegesetze

In den transparenten Mérkten von
morgen werden nur diejenigen Un-
ternehmen erfolgreich sein, die es
schaffen, einen Expertenstatus auf-
zubauen. Es gilt, einen Nachfrage-
Sog flr Produkte und Dienstleistun-
gen zu schaffen. Sechs Magnetmar-
keting-Gesetze weisen Unterneh-
men den Erfolgsweg.

1. Kréftekonzentration

Viele Unternehmer machen von a-
lem etwas, aber nichts richtig! Die
physikalische Grunderkenntnis: Je
kleiner das Feld, auf das ich meine
Energie konzentriere, umso grolier
die Wirkung! ist flr Unternehmer
uUberlebenswichtig. Wir alle sind in
unseren Kraften begrenzt. Wir alle
verfligen nur Uber ein beschrénktes
Mall an Zeit, Energie, Finanzen,
Manpower, Know-how und anderen

Ressourcen. Und je groRer die Band-
breite des Fach- und Geschaftsge-
bietes ist, das wir abdecken, um so
weniger Durchschlagskraft konnen
wir entwickeln. Deshalb: Konzentrie-
ren Sie sich auf lhre Talente und
Begabungen! Schaffen Sie sich eine
Marktnische, in der Sie sichtbar bes-
ser sind als alle anderen!

2. Intelligente Spezialisierung
Unterschétzen wir nicht die Verteidi-
gungsstrategien unseres Unterbe-
wusstseins, dass uns davon zurtick-
schrecken l&sst, einen Expertensta-
tus aufzubauen. Eine der bewéhrtes-
ten Bremser-Strategien ist dabei die
Angst. “Und was passiert, wenn ich
mich auf das Falsche spezialisiere?”
Gleichgiltig, wie sehr ein Verfahren
oder eine Technik heute “in™ ist, es
wird der Tag kommen, an dem die-
se Technik oder dieses Verfahren
durch ein neues, leistungsféhigeres
Verfahren abgelost wird. Und bei
der Dynamik des technischen Fort-
schritts werden die Lebenszyklen
von Techniken und Verfahren immer
kirzer: Die Strategieempfehlung
heillt deshalb: Spezialisierung auf
Grundbedurfnisse (ein wohlschme-
ckendes Frihstiick), nicht auf Ver-
fahren (die Herstellung von Brot-
chen).

3. Zielgruppenbesitzer werden

Der letzte Machtfaktor in einer Welt,
in der die Frodukte immer gleicher,
immer leistungsstarker und immer
billiger werden, ist Zielgruppenbe-
sitz: Die meisten Méarkte von heute
und morgen sind durch ein Uberan-
gebot auf der Anbieterseite gekenn-
zeichnet. Wer in solchen Markten
Kontakt zu denjenigen hat, die -
berhaupt noch kaufen wollen, ist
King oder Queen. Wenn Sie noch
irgendeine Motivationsspritze brau-
chen sollten, warum es jetzt an der
Zeit ist, im  “Noch-immer-
Schlaraffenland-Deutschland™ damit

anzufangen, zum Zielgruppenbesit-
zer zu werden, der sollte spaReshal-
ber seinen Vergleichsmarkt in den
USA studieren. Nutzen Sie also den
entscheidenden Vorteil, den ihnen
der deutsche Markt zur Zeit bietet.

4. Marktsegmentierung nach Kom-
munikationsgemeinschaften

Das vierte Magnet-Marketinggesetz
bedeutet, dass wir unseren Markt
und unsere Zielgruppe so bestim-
men, dass sich aktive Mund zu
Mund-Propaganda genau dort he-
rumspricht, wo wir auch unsere neu-
en Kunden suchen. Die meisten
Zielgruppen-Definitionen, auf die wir
in unserer Consulting-Praxis stoRRen,
werden diesen Anforderungen nicht
gerecht: “Unsere Zielgruppe sind
Menschen, die als Verheiratete min-
destens 75 000 Euro im Jahr verdie-
nen und in den néchsten 10 Jahren
weiterhin Einkiinfte in gleicher Hohe
erwarten” erlauterte mir einmal der
Inhaber einer Firma, die sich auf
Kapitalanlage-Immobilien  speziali-
siert hatte. So hilfreich das in der
Theorie sein mag, so wenig hilft es
lhren Verkdufern. Kein Mensch lernt
andere Menschen deswegen ken-
nen, weil sie in der gleichen Ein-
kommenskategorie sind.

5. Erster werden in einer neuen Ka-
tegorie
Wer Erster ist im Kundenkopf, -
nielt einen unschatzbaren Wettbe-
werbsvorteil. Fragen Sie sich also
eindringlich: Bei welchen Zielgrup-
pen kann ich einen pragenden Erst-
eindruck im Kundenkopf hinterlas-
sen? Um im Kundenkopf Erster zu
werden, gibt es mindestens vier er-
folgversprechende Strategien:

1. Uberlegen Sie, welche neuen
und interessanten Zielgruppen
fr lhren Markt in Betracht
kommen, die mit lhrer Branche
noch tberhaupt nicht in Kontakt
gekommen sind.




2. Suchen Sie systematisch nach
Zielgruppen, die andere aufge-
geben haben.

3. Steigen Sie aktiv in die Betreu-
ung von Zielgruppen ein, die
von Wetthewerbern seit Jahren
straflich vernachléssigt werden.

4. Uberholen Sie die Konkurrenz
bei der Markteinfiihrung auf
dem Weg in den Kundenkopf —
entscheidend ist nicht, wer als
erster das neue Produkt hat,
sonder wem es gelingt, dieses
Nutzenangebot in den Kopfen
seiner Kunden zu verankern.

6. Der Bekanntheitsgrad als Exper-
tenvermutung

Die meisten Experten sind sehr e-
kannt. Unser Gehirn ist deswegen
leicht geneigt, vom Bekanntheits-
grad eines Menschen vorschnell auf
seinen Expertenstatus zu schlieRen -
auch, wenn das eine mit dem ande-
ren nichts zu tun hat. Es ist gut, ein
wahrer Experte zu sein. Und es ist
noch besser, einen Bekanntheits-
grad zu genielen, der in anderen
den Glauben an unser Universalge-
nie weckt. Wem es gelingt, bei glei-
cher Leistung einen hoheren Be-
kanntheitsgrad zu azielen, der hat
im Wettbewerb die Nase vorn.

Personlichkeitsvoraussetzun-
gen zum Aufbau des Experten-
status

Wie bauen Sie lhren personlichen
Expertenstatus auf? Wie sieht Ihr
Weg zu einem emotional erfillten
Leben mit immer neuen faszinieren-
den Lern- und Erfolgserlebnissen
aus? Es ist hilfreich seinen Exper-
tenstatus mit dem Riickenwind der
eigenen Starken zu entwickeln.
Starken bestehen aus Talenten —
den natirlich auftretende Muster
unserer Gedanken, Geflihle und
Verhaltensweise, erworbenem Fak-
ten- und Erfahrungswissen und &-

lernten und trainierten Skills — unse-
rem Wissen Uber die Einzelschritte
einer Aktivitat.

Wir kdnnen unsere Talente mit Sa-
men vergleichen: Wer Redetalent
hat, kann unter glnstigen Umstan-
den ein grofRer Redner werden, -
nauso wie unter ginstigen Umstén-
den aus einer Eichel ein groRer,
stattlicher Baum werden kann. Ent-
decken Sie ihre Talente, polieren Sie
diese mit Wissen und Skills, nutzen
Sie lhre personlichen Motivations-
faktoren und arbeiten Sie mit verteil-
ten Kompetenzen in Erfolgsteams.
So sind Sie unterwegs auf dem Weg
zu Ihrem individuellen Erfolg!

Stammkunden als Basis

Wo lassen die meisten Unterneh-
men das Geld auf der StraRe liegen?
Wo erlauben sich viele Unternehmer
stréflichen Leichtsinn und Nachl&s-
sigkeiten, die sie in anderen Berei-
chen ihrer Firma niemals durchge-
hen lassen wiirden? Wo I&sst sich in
den meisten Unternehmen mit dem
geringsten Aufwand die grofRte E-
tragssteigerung erzielen? Die Ant-
wort lautet: in der Stammkunden-
betreuung! Im Kampf gegen die tag-
liche Routinebelastung und die Ty-
rannei des Dringenden bleibt die
Stammkunden-Betreuung eines -
ternehmens oft auf der Strecke.
Dass die exzellente Betreuung unse-
rer guten Kunden wirtschaftlich
héchst sinnvoll ist, leuchtet ein,
denn Stammkunden sind fur ein Un-
ternehmen das, was Politiker ihre
Hausmacht nennen: Die ®lide Ba-
sis, von der wir ausgehen, um neue
Mérkte und neue Zielgruppen zu er-
obern. Betreiben Sie systematisches
Kontaktmanagement und nutzen Sie
Ihr Wissen (ber das Verhalten lhrer
Kunden, um ihnen ein malge-
schneidertes Angebot bereiten zu

konnen, dessen Nutzenvorteil diese
an Sie bindet.

Networking - Der Aufbruch zu
neuen Kunden

Sind Sie schon Profi-Netzwerker? Ist
lhnen Networking — wie die Ameri-
kaner es nennen — schon in Fleisch
und Blut bergegangen? Haben Sie
es schon zu Ihrer Lebensphilosophie
gemacht? Die wichtigste Vorausset-
zung daftr, dass Networking zum
Erfolg wird, ist sogar vielen selbster-
nannten Networking-Experten nicht
bekannt. Sie lautet: Erfolgreiches
Networking setzt einen Expertensta-
tus fir eine bestimmte Zielgruppe
voraus. Leistungsféhige Unterneh-
men, die selbst einen Expertensta-
tus haben, sind nur an der Koopera-
tion mit anderen Experten interes-
siert. Deshalb noch einmal eindring-
lich die Frage: Verfligen Sie bei einer
bestimmten Zielgruppe (ber einen
Expertenstatus, der Sie flr andere
Unternehmen zu einem interessan-
ten Networking-Partner macht?

Die gezielte Verbreitung lhres Exper-
tenstatus  tUber  Mund-zu-Mund-
Propaganda, ,Education of the
customer oder professionelles E-
ventmarkting ist Ihre Eintrittskarte
zu neuen Kunden und zu interessan-
ten Networkingpartnern. Machen
Sie sich auf die Suche nach innova-
tiven, gewinnbringenden Kooperati-
onsmaglichkeiten, bei einem Spa-
ziergang mit offenen Augen durch
lhre Stadt konnten Sie bereits viele
erfolgsversprechende Ideen gewin-
nen.

Deutschland ist — insbesondere im
Vergleich zu den USA — immer noch
ein Marketing-Paradies. Nutzen Sie
die Spielregeln des Magnet-
Marketing! Dabei wiinsche ich h-
nen von Herzen all den Efolg, den
Sie sich erhoffen.



Zum Weiterlesen:

Alexander Christiani
"MAGNET-Marketing. Erfolgsregeln
fir die Markte der Zukunft"
Frankfurter Allgemeine Buch 2002
ISBN 3-89843-055-3

Weitere Informationen zum
Coaching- und Trainingsangebot:
Christiani Unternehmer AG
Maximilianstr. 9

82319 Starnberg

Tel. +49 (0)8151-26860-0

Fax +49 (0)8151-26860-60
EMail: info@christiani-ag.de
www. christiani-ag.de




