MARKETING

Einfaches Marketing fir
Trainer und Unternehmen

Siegfried Haider, Griinder der
German Speakers Association
(GSA) und Geschaftsfiihrer
von www.experts4events.com,
hat ein Buch mit dem Titel
»Ausverkauftl« geschrieben.
Darin zeigt er, wie einfach
Marketing sein kann. Uber

die Schwerpunkte dieses
Buches sprach Oliver

Pascherer mit dem Autor.

Siegfried Haider
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Ich sitze gerade am Neusiedler See,
genief3e eine Melange und lasse mich
braunen!« Was fiir ein Mehrwert, wenn
man diesen Tweet auf Twitter liest, oder?
Marketingexperte Siegfried Haider: »Ich
weif3 auch nicht, was Millionen von Men-
schen, darunter viele Trainer, die solche
oder dhnliche Nachrichten taglich mehr-
fach verbreiten, erreichen wollen. Ich weif3
nur, dass diese Zeit viel besser in einfaches
Marketing investiert wire, das Spafl macht,
wenig kostet und funktioniert.« Marketing
verfolgt laut Haider ein Hauptziel: Mehr
Umsatz und Gewinn. Dazu fiihre die Nach-
richt von der Melange am Neusiedler See
nicht, sondern nur klare Priorititen und
ein Planungs- und Umsetzungssystem, das
jeder in seinem Unternehmen einfach im-
plementieren kann.

Richtig Denken im Marketing

Viele Erfolgstrainer beschéftigen sich mit
der Frage, warum einige Unternehmer
viel erfolgreicher sind als andere. Haider:
»Aus meiner Sicht liegt das, bezogen auf
deren erfolgreiches Marketing, vor allem
daran, dass sie ihre Branche sehr gut ken-
nen und die Branche kennt sie durch gute
Positionierung. Und dass sie bereit sind,
Risiko einzugehen und etwas auszupro-
bieren. Dass sie, auf Basis dieser Risiko-
abwigungen, zielgenau investieren und
diese Projekte mit Konsequenz und Diszi-
plin umsetzen. Dass sie Produktangebote
schaffen, die sehr attraktiv und multipli-
zierbar sind. Dass sie zu delegieren wis-
sen und sich auf Unternehmeraufgaben
wie Strategie, Fithrung usw. konzentrieren.
Und dass sie sich nicht verzetteln, trotz-
dem flexibel bleiben und nicht aufhéren,
dazuzulernen.«

Wenn Siegfried Haider im Rahmen seiner
Trainer-und Speaker-Coachings in fremde
Firmen blickt und nach einem Business-

plan auf Basis dieser Denkmuster fragt,
erhilt er meist Antworten aus zwei Extre-
men: Entweder ist fast gar nichts an Busi-
ness- oder Marketing-Planung vorhanden
und Marketing-Aktionen entstehen nach
dem Zufallsprinzip. Oder Firmen, insbe-
sondere grofiere, planen und planen und
planen - es folgt eine Planungs- und Bud-
getrunde nach der anderen.

Der deutsche Finanzpolitiker Friedrich
Merz brachte vor Jahren den Begriff der
»Bierdeckel-Steuererklarung« ins Gesprach
mit der Maf3gabe: So wenig Steuererkli-
rung wie méglich, so viel wie nétig. Das
heifit, die eigene Steuererkldrung sollte so
einfach werden, dass sie symbolisch auf ei-
nen Bierdeckel passt.

Haider: »Ich empfehle daran angelehnt die
Bierdeckel-Businessplanung: So viel Busi-
nessplanung wie notig, so wenig wie mog-
lich, denn die Umsetzung bringt den Um-
satz.« Und er beschreibt den Bierdeckel-
Businessplan: Dieser besteht aus einem
kompakten Planungsteil, der Zielplus-For-
mel, und einem effizienten Marketingteil,
dem House of Easy Marketing. Im Pla-
nungsteil plant man dann einfach, aber
zielorientiert, sein Business. Beginnend
mit der Ziel- und Visionsbildung, dem da-
zugehorigen Investitions- und Mafinah-
menplan, dem Auswiahlen des richtigen en-

Der Bierdeckel-Businessplan



gagierten Teams, der attraktiven Leistungs-
und Produktdefinition bis hin zum Kern
der Zielpuls-Formel: den eigenen Positio-
nierungsstrategien, die im House of Easy
Marketing ein rundes Konzept ergeben.
Die Businessplanung schliefit ab mit der
Definition der wichtigen Unternehmerauf-
gaben sowie der ganzheitlichen Lebenspla-
nung und Planung der langfristigen finan-
ziellen Sicherheit.

Wer hier kompakt und klar formuliert, wa-
rum er am Markt ist, was er an Angeboten
und Nutzen bietet und wohin er am Ende
zielbezogen mdchte, muss aus den Hand-
lungsrdgumen des House of Easy Marketing
nur noch die fiir ihn richtigen Positionie-
rungs- und Marketingmafinahmen dazu
finden. Haider beschreibt dieses Haus: »Es
besteht aus fiinf Raumen zur einfachen
Neukundengewinnung, zwei sehr effekti-
ven Riumen zur Kundenbindung mit den
entsprechenden Werkzeugen dazu, einem
kleinen Raum fiirs Direkt-Marketing und
vor allem aus vier Eigenschaften: Jede Mar-
ketingmafinahme soll immer die 4e-Krite-
rien erfiillen: Es soll fiir den Anbieter ein-
fach umsetzbar und fiir den Kunden ver-
standlich bzw. zuganglich sein, einzigartig
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oder auflergewdhnlich, emotional anspre-
chend und effizient sein, also mit mog-
lichst wenig Input den maximalen Output
erzielen. Oft ist es eben das Einfache, das
am besten funktioniert und wenig kostet.
Ein Beispiel: Viel zu viele Trainer ver-
suchen, den direkten Weg zum Kunden
zu finden und ihn von einer Buchung zu
iiberzeugen. Es werden Marketing-Aktio-
nen geplant, die iiber Messen, Anzeigen
uvm. Tausende von Menschen mit Infor-
mationen versorgen. Natiirlich mit hohen
Streuverlusten.

Dabei setzt einfaches Marketing dort an,
wo Menschen immer schon am erfolg-
reichsten waren: in der Zusammenarbeit
mit anderen, der gegenseitigen Hilfe, bei
Kooperationen. Wer andere gewinnen
kann, fiir die eigenen Angebote zu wer-
ben, hat nicht nur einen giinstigen oder
gar kostenlosen Kommunikationskanal
zum potenziellen Kunden erschlossen,
sondern viel wichtiger: Er hat einen Emp-
fehler gewonnen. Haider: »Nicht Sie als
Trainer kommunizieren anpreisend iiber
Thre Leistungen, sondern Ihr Partner re-
det iiber die guten Eigenschaften Ihres
Angebots. Ubrigens: Wie bekommen Sie
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»Ausverkauft!«
Siegfried Haider, GABAL Verlag
ISBN 13: 978-3869362328

am einfachsten gute Kooperationspart-
ner fiir Thr Marketing? In dem Sie richtig
attraktiv und interessant sind, eben alles
andere als der Durchschnitt, die Norm.
Wer also immer wieder Schwierigkeiten
hat, Partner fiir sein Marketing zu finden,
sollte an sich und seinen Angeboten ar-
beiten, bevor er weitere potenzielle Part-
ner anspricht.«

Wer zum Beispiel als Trainer noch kein
Buch geschrieben hat, wer nicht automa-
tisch Kunden durch die Begeisterungsfi-
higkeit der eigenen Leistungen anzieht,
sollte natiirlich im Social Network gefun-
den werden, sollte vielleicht auch noch in
diesem Marketing-Dschungel ein Mini-
mum an Aktivitit zeigen. Aber ansonsten
gilt es, die zur Verfiigung stehende Zeit
richtig zu priorisieren. Um immer besser
und auflergewdhnlicher zu werden, »damit
auch Sie bald das Schild an Ihre Tiir hdn-
gen konnen: Ausgebucht!«, bemerkt Sieg-
fried Haider abschlieflend. [J

zu einer erbaulichen
Konfrontation

Provokation oder Ermutigung?

Was bringt den Seminarteilnehmern fiir die Personlichkeitsentwicklung
und den Lernerfolg mehr: wenn sie (auch personlich) angegriffen und somit

aus der Reserve gelockt oder wenn sie positiv ermuntert werden?

WANN: 24. November 2011, 18.00 Uhr
WO: Seminarhotel Holdrichsmihle
WER: Es diskutieren:

Harald Preyer, Trainer, Coach, systemischer Berater, Geschaftsfiihrer EUCUSA,
Spezialist fiir Mitarbeiterbefragung und Mitarbeiterzufriedenheit

PhDr. Ferdinand Stiirgkh, MSc, MAS, Trainer, Coach, Berater, Psychotherapeut,
Spezialist fir Medienarbeit und Kampfrhetorik

Moderation: Christine Wirl

Die Holdrichsmiihle freut sich darauf, fiir Ihr leibliches Wohl zu sorgen

und lhnen die neu gestalteten Seminarbereiche prasentieren zu kénnen.

Seminarhotel Holdrichsmuhle,

GaadnerstralRe 34, 2371 Hinterbruhl, www.hoeldrichsmuehle.at

Anmeldung bitte an: office@magazintraining.com
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