Deutsche Post Q

Interview: "Strategisch vorgehen, klare Ziele setzen"

viel Nachholbedarf

/IDIREKT+ Welchen Stellenwert geniel3t Marketing im Mittelstand?

SCHMAH: Gerade Mittelstandler verkennen oft dessen Bedeutung. Es lauft
meist nebenbei mit und wird alles andere als professionell und konsequent be-
trieben. Wir haben in einer Studie sogar festgestellt, dass anndhernd 40 Pro-
zent der befragten mittelstandischen Unternehmer Marketing und Werbung
gleichsetzen. Fir ein gutes Produkt, so die landlaufige Uberzeugung, misse
man doch gar nicht werben. Das ist aus Marketingsicht natirlich der Super-
GAU.

/IDIREKT+ Was sind die haufigsten Fehler?

SCHMAH: Es fangt bei der Marktforschung an. Ob Drei-Mann-Friseurbetrieb
oder Maschinenbauer mit 500 Beschatftigten: Die wenigsten Firmen nehmen
Geld in die Hand, um neutrale und verlassliche Daten zu bekommen. Die
braucht man aber, um sinnvolle Marketingentscheidungen treffen zu kdnnen.
Viele Unternehmer verlieren sich zudem in den technischen Details ihrer Pro-
dukte. Dabei sollte im Vordergrund stehen, was die vollelektrische Spritzguss-
maschine dem Kunden bringt. Und manchem fehlt das Gefuhl fir den ange-
messenen Rahmen, fur Bescheidenheit. In der Wirtschaftskrise ist eine Pro-
duktprasentation an Bord einer Jacht auf dem Bodensee vielleicht keine so gute
Idee.

IDIREKT+ Wie kdnnen Mittelstandler ihr Marketing effizienter machen?

SCHMAH: Indem sie strategisch vorgehen und sich erst einmal klare Ziele set-
zen — zum Beispiel Erh6hung der Markenbekanntheit um 20 Prozent oder Ge-
winnung von 100 Neukunden. Dann sollte man seine Zielgruppen eindeutig de-
finieren und die Alleinstellungsmerkmale oder Vorteile gegeniber den Wettbe-
werbern sauber formulieren. Schliel3lich gilt es, einen ,Schlachtplan® zu erarbei-
ten, wie und Uber welche Medien man seine Botschaft unters Volk bringen will.
Am Schluss steht — auch das ist unabdingbar — eine Erfolgskontrolle der Mal3-
nahmen von professioneller Hand.



IDIREKT+ Welche Mdglichkeiten bietet hier die dialogische Kundenan-
sprache?

SCHMAH: Ob Markenaufbau, Kundenpflege oder Neukundenakquisition: Wenn
die Datenqualitat stimmt, kann man sowohl als Fleischermeister als auch als
Sagewerksbesitzer mit Dialogmarketing hervorragende Ergebnisse erzielen.
Und das noch vergleichsweise kostengunstig. Einen professionellen und tber-
zeugenden Internetauftritt halte ich Ubrigens auch fur sehr wichtig.
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