http://www.ubega.de/artikel_small.jpg

10 Frei!ag, e S-EPIEI'I'IIJEP 2005

Mittendrin: HINTERGRUND_

Cellefe & Zeitung

Selbstdarstellung lernen
Marketing fiir den Erfolg

Sie sind fachlich top qualifi-
ziert und trotzdem ziehen
andere im Beruf an lhnen
vorbei? Sie haben eine pri-
rma Dienstleistung, ein tolles
Produkt und andere haben
die Kunden? Die Antwor-
ten, die die meisten Men-
schen auf solche Fragen
geben, beginnen mit ,Ja,
aber . . .". Im Coaching-Ge-
sprach wirde jetzt ein Fra-
ge-Antwort-Spiel beginnen.
Am Ende steht dann flr vie-
le die Erkenntnis: lch muss
was tunl

Von Marting Boden

CELLE. Werbung machen,
fir sich selbst im Berufl oder
als Unternehmer, hat [lr viele
einen leichien Beigeschmack:
Gott sei Dank habe ich so was
nicht nitig. scheinen sie zu
denken. _Falsch! Nichis wver-
kauft sich von selbst,” sagt Be-
rater und Marketingcoach
Herbert Galda aus Gifhorn. Es
geniige nicht, fachlich gut zu
sein oder ein super Produkt zu
haben, und schon gar nicht,
einfach nur da zu sein. Mar-
keting ist wichtig, und man
muss &5 richtig anfangen,” er-
klirt der Experte, sein Credo:
Menschen  kaufen  immer
noch bei Menschen. Und da
muss die Einstellung stim-
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fur Grunder: Nichts verk

auft sich von allein
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Auch Inserate sind ein wirksames Instrurnent des Elgen-Markatings weil Annika Stammwitz, die
im Anzeigen-Kundensernvice der CZ arbaitat.

Berul .Berufung™ ist. haben
das drauf. Die anderen kinn-
ten es lernon. Aber gerade
kleine Unternehmen und
Griinder sind oft Schulungs-
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ten und dem Beschreiten neu-
er Wege durch Trainings bis-
her eher nichis am Hut. Sein
Schwerpunkt liege zur Zeit da-
raufl, das Geld zusammenzu-

Fotos: Tosch, Boden (2)

geben, weil der Familienbe-
trich sich durch Kundenniihe
und nachbarschaflichen, ge-
miitlichen Umgang von den
<Grofien®  unterscheide. Das

Mund-Propaganda #zu hoffen,
geniigt nicht. Das dauert viel
2u lange,” sagl Birgit Pliicke-
baum, Geschiafiskundenbera-
terin bei der Sparkasse Celle.
Manche kleinen Unterneh-
men und Grinder lassen das
Thema schleifen. 5ie setzen
die in den Businessplinen ent-
worflenen Strategien nicht um,
obwohl Mittel daffir eingeplant

werden.”

Wer als erstes auf dem Markt
ist, badient die Kunden

Eine Strategie hat auch
Chris Moxham nichi. Er ver-
liisst sich aul die Einzigartig-
keit seines Angebotes. Der
Jungunternehmer hat eine Ni-
sche im Interneigeschift ent-
deckt und bietet [ir Regionen,
in denen keine DSL-Anschliis-
se mibglich sind, einen schnel-
len Internetzugang liber Funk
an. Fir diese Nische gilt: Wer
als erstes aufl dem Markt ist,
bedient die Kundschall.

Moxham baut aul die Be-
diirfnisse seiner Kunden: . Wer
einen schnellen Web-Zugang
haben will, schaut in die Web-
Foren, und da steht fir den
Landkreis Celle nur meine Fir-
ma!* Bedarl wecken ist wenige
Monate nach dem Start (r thn
noch kein Thema: Das wich-
tigste Medium flr sein Ge-
schiilt sel das Internet selbst
Immerhin: Den Flyer hat eine

Information und Training

® Die Wirtschaftsférderar in
Stadt und Landkreis Celle in-
formieran Ober Fordermig-
lichkeiten fdr Investitionen
und Beratung. www.celle.de
® Direktmarketing und Neu-
kundenakquisition: im Semi-
narkalender der IHK.
www.ihk24-lveneburg.de
@ Von anderen lermen: Exis-
tenzgrinderstammitisch der
Wirtschaftsjunioren der IHK.
@ Profil zeigen, Image und
AuBenwirkung, Tagessemi-
mar Eigenmarketing am 10.
September,  Seminarreihe
fraven Erfolg  Reich®,
= (051 44) 9201 BO.
@ Fachvortrag zum Thema
Marketing auf dem Existenz-
grindertag des Celler Griin-
dungsnetzwerks: 30. Sep-
tembear, 13 bis 17 Uhr, Kreis-
tagssaal Celle.
www. wirtschaftsregion-calle.oe
@ Einfach erfoigreich  ver-
kaufen, Seminar der UBEGA
Imemational am 26. Oktober
in Celle, = (053 71)13600.

Férdemmittel nutzen

Das aktuelle Fdrderpro-
gramm der Investitions- und
Farderbank des Landes Nie-
dersachsen, .NBank®, biatet
Existenrgrindern |etzt im
Programm  Strategle-Coa-
ching® die Méglichkeit, sich
in Sachen Marketing schulen
und coachen zu lassen,

Carcla Gotthard, Beraterin
der MBank": ,Wer die Vo-
raussetzungen erfliit, kann
Schulungs- und Beratungs-
kesten zu 50 Prozent finan-
Ziert bekommen, hichstans
jedoch 400 Euroc pro Tage-
werk, Es sollen mindestens 5
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men.”
0Ob die Einstellung stimmt,
erkennt der Fachmann an der
Wortwahl des Verkiufers: Ich
kann Thnen heute dies und je-
nes anbieten . . . Unsore Firma
hat hior etwas Tolles entwi-
ckelt . . . Wir ldsen das so und
. «Dabel geht es doch gar
nicht darum, was ich zu bieten
habe, sondern was der Kunde
haben michte oder rau-
chen kann!®, erliutert E:.Ida,
Verkfufer., bei denen der

mulfel. Eine Maschine, Ware,
das sind Investitionen - Schu-
lung und Beratung, das sind
nur Kosten, meinen sie. In sich
selbst zo investieren, davor
scheuen viele zuriick.

olch habe im hiesigen Ge-
meindeblatt annonciert. Mein
Logo, einen Flyer. habe ich
selbst entworfen und dann Ko-
pien wverteilt,” Frank Wiese,
seit Mai lch-AG und Futtermit-
telhdindler in  Beedenbostel,
hat mit Marketing-Instrumen-
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halten. Anzeigen [r die Ta-
geszeitung gebe sein Geschift
noch nicht her, meint der
frischgebackene Unternehmer,
und eine Schulung? .Das
brauche ich zur Zeit nicht.”
Wiese hofM aol die Zufalls-
kundschaft von der Ausfall-
strafle. Ein Schild soll sie in
seinen Laden locken. Neugier
und die Wirkung von Mund-
zu-Muni-Propaganda  meint
der Grimder schon zu spiiren.
Kundenbindung solle sich er-

fehle vielen Menschen in der

heutigen Zeit.
Trainer Galda lragt seine Se-
minartellnehmer an  dieser

Stelle: ,Wo wollen Sie in einem
Jahr sein? Wo in zwei Jahren,
WO " Die nAchsie Frage
liegt auf der Hand: Komme ich
an mein Ziel, wenn ich bei
meiner derzeitigen Arbeitswei-
se bleibe?

Marketing ist ein wichtiger
Punkt bei der Existenzgriin-
dung. Allein aufl Mund-zu-

Wwerbeagentur entworlen. und
lernen, wie er sich besser pri-
sentieren kann, will er auch
noch. Es hat ja gerade erst an-
gelangen.

«E5 gibt Unternehmer und
Unterlasser,” scherzt Berater
Galda. Den Unternehmern riit
er: JKimmert euch mehr um
die Kunden als um eure Pro-
dukte!® Obersetzt in den Bii-
ralltag heilt das: Was zihlt, ist
was der Chel fiber dich denkt,
nicht was du kannst.

und hochstens 15 IH.QHH
ke in Anspruch genom
werden. Der Bam.t-nrﬂrai‘m
muss in unserem Pool gelis-
tet seln, Wer jetzi einen An-
trag auf Strategie-Coaching
&l;ell. hat gute Chancen, da
erst seit Juli
l!uﬂ * Unbedingt zuerst den
Antrag stellen, und erst
wenn  die Mittel bewilligt
sind, Berater beauftragen,
riit die Fachfrau.
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