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So werden Sie zum Weichensteller fir neue Werte

J#Alles auf die Null: Der einzige sinnvolle Vorsatz fur dieses Jahr lautet
daher, so lange wie maglich nichts zu tun. Null Action, null Bock, null
Problemo. Mit dieser Methode miusste sich die Zeit bis Karneval
uberbricken lassen...

Nils Kreimeir | Financial Times | 05.01.2009

»<Anleitung zur Zerstorung: Die meisten etablierten Unternehmen sind
nicht in der Lage, mit radikalen Innovationen umzugehen...

Harald Hungenberg | Financial Times | 05.01.2009
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Beispiele
fur die Unterschéatzung radikaler Innovationen:

 Innovationen udbersehen
* Orientierung am Bestand
 Falsche Einschatzung der Zukunft

» Auf die anderen schauen (Social Proof)
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Verbesserungsvorschlage:

* Neue Leistungskriterien entwickeln

* Neue oder bislang ,unattraktive*
Kundengruppen erschliel3en

 Uberprifung der Konsequenzen des Regelbruchs

* Angebote ,aul3erhalb der Norm*
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,Alle wollen jetzt die Kartoffel sein®

Jan Grossrath | FAZ | 28.12.08

Viele Unternehmen reden sich die Rezession schon. Jeder
mochte ein Gewinner der Krise sein. Der Zweckoptimismus
treibt Bltten.

,EIn stumpfer und hohler Optimismus, der sich lediglich
aus einer angeborenen, sinnleeren Frohlichkeit herleitet,
kann nicht die Antwort sein.”



Beispiele fur Kartoffeln unl mﬁ@lﬁEﬂﬂG
(statt Lachs):

Gerade jetzt lechzt die Welt nach Luxus
(Veranstalter Millionarsmesse)

In Krisen werden die Leute ihr Geld in ,starke” Marken stecken
(Markenartikelindustrie)

Etwas ,Werthaltiges" im mittleren Preissegment
(VW Golf)

Sichere Sachwerte
(Ferienimmobilien)

Boom der Reisebranche
(Ryanair/Air Berlin)
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Naherholungsgebiete
(Tirol statt Teneriffa)

Wunsch nach gemiutlichem Zuhause
(Mobelhersteller)

Home-Entertainment-Systeme
(Fernsehhersteller)

Goldkaufe
(Tresorhersteller)

Sicherheit
(Objektschutzdienstleister)
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Gerade in der Krise sehnen sich die Leute nach Ablenkung
(Konzertdienstleister)

Kosteneffizient essen und trinken
(Mc Donalds)

Rickbesinnung
(Kirche)

Gerade in Krisenzeiten gehen die Leute verstarkt miteinander ins Bett
(Kondomhersteller)

,In Krisenzeiten hort man gern Marchen®
(Marchenerzahler)
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“Baumarktkette Praktiker schockiert Investoren...

...Praktiker hat wegen der Reduzierung ihrer
Rabattaktionen und der Zurickhaltung vieler Kunden ihr
Umsatzziel 2008 verfehlt. Angesichts der Sparsamkeit
deutscher Heimwerker und Problemen im
Osteuropageschatft...

...war die Aktie zeitweise groldter Verlierer im ...MDax"

Financial Times | 09.01.09
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Die drei zentralen Spielplatze 2009 ff

Der erste Spielplatz: Das Refugium
(Rickzugsbereich in die eigenen vier Wande)

Der zwelite Spielplatz: Die Profession
(Berufliches Umfeld)

Der dritte Spielplatz: Aul3er-Haus-Aktivitaten
(Soziale und gesellige Kontakte)
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Relevante Forschungsbereiche:

Gewerbliches und privates Bauen
(Insbesondere SANREMO)

Berufliche Qualifikationen, Fuhrungskrafte, Weiterbildung,
Motivation

Kaufen, Verkaufen, Freizeit, Lebensfreude, Alternativen
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Die sechs aktuellen Wertetreiber:

* Umfeld und Umwelt

o Aufmerksamkeit und Sympathie

* Frauen bauen anders als Manner
 Management und Mitarbeiter

e Strategie und Standardisierung

 Langfristigkeit und Nachhaltigkeit
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Hauptthemen:

 Effizienz in der Strategie, in der Abwicklung und im Marketing
« .Preiswettbewerb Uberstehen und Marketingwettbewerb gewinnen®

« ,Die meisten Menschen Uberschatzen sich kurzfristig und
unterschatzen sich langfristig*

» ,.Das Angebot ist besser als die Nachfrage*
« ,.Die neue S-Klasse” (Silberne Revolution)

 Die drastisch steigende Gruppe der Verlierer
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Wertetreiber Umfeld und Umwelt

Staatliche Eingriffe / internationale Kooperation
Energieeinspareffekte / alternative Energien / Klimawandel
Sensibilisierung / Stimmung / Akzeptanz

,Greenwashing“ als Marketinggeck
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Wertetreiber Aufmerksamkeit und Sympathie

~Wer nicht auffallt, fallt weg*

Letztlich dreht sich alles um die einfache Frage ,Wie schaffe ich es,
Zuhorer zu finden?*

,Der Kampf um den Platz im Kopf des Konsumenten*

Problemlosung: Spezifische Inhalte, klar aufbereitet, mit
maldgeschneidertem Inhalt
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8-A-Reqgel:
AulRergewoshnlich, attraktiv, angenehm, auffallend anders als alle
Anderen®

Tursteher blockieren Zugang zur Kaufkraft: Schnelldreher,
Uberraschungseier, Limitierungen

Alleinstellung: Nur was nicht vergleichbar ist, kann nicht sofort
gunstiger verkauft werden

Letzlich gewinnt der, der ein Problem seiner Kunden besser Igst als
der Wettbewerber



Wertetreiber Frauen unl MARKETING”

4
bauen anders als Manner DS Rad Weiks Matketing

Grundsatzliche Aufgabe:
Moderator zwischen emotionalen Frauen- und faktischen Mannerwelten

Langere Kaufentscheidungsprozesse:
Geduld und Einfiihlungsvermogen besonders gefragt

Authentizitat und Empathie bestimmen den Erfolg

Manner denken ergebnisorientiert, Frauen prozessorientiert
Frauen fordern bessere ,Marketing-Manieren®
Weiterempfehlung bei Frauen drastisch héher

Bester Verkauf = Direktverkauf = Frauendomane



Wertetreiber unl MARKETING”

i i
Management und Mitarbeiter s s R

,Eine allgemein anerkannte und akzeptierte Regel ist unter bestimmten
Umstanden die schlechteste, die eine Person befolgen kann. Sie

mussen bereit sein auch Ihre eigenen Regeln zu andern*
(Daniel Vasella)

Der Chef nach dem sich die besten Krafte reil3en
(Gustav Groldmann)

Die Kunst, menschliche Arbeit auf das vollkommenste zu verwerten,
als Liebhaberei zu betreiben und sich in dieser Kunst zu
vervollkommnen bis zur Meisterschaft und bis zum Kinstlertum

Rationalisieren: ,Vernunftig gestalten”
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Die Menschen lechzen nach nichts so sehr wie nach Aufgaben, flr die
sie sich begeistern kénnen

Tlchtige Krafte werden nicht ausgebildet, sie bilden sch selbst aus, sie
sind in der Aneignhung von Fahigkeiten und Kenntnissen aktiv

Die Stimmung bestimmt die produktive Geisteshaltung

Verantwortung fur das was wir machen und das was wir lassen
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Strategie und Standardisierung

~Wer den Hafen nicht kennt, in den er segeln moéchte, flr den ist jeder
Wind der verkehrte*

USP: Entscheidende Frage nach der Einzigartigkeit (Was haben Sie
was andere nicht haben?)

Be different or die!

Plusleistungen: Unverwechselbare Vorteile, die nur Sie Ilhrem Kunden
bieten
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Mehrwertstrategien:
Nutzen Uber die Produkte und Dienstleistungen hinaus

5-F-Strategie:
fast, friendly, focused, flexible, fun

Standardisierung:
vorbildliche, mustergdltige, grundlegende, kontrollierbare

Vorgehensweise

Vom Durchschnittsanbieter zum Kundenzufriedenheitsmeister
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Langfristigkeit und Nachhaltigkeit

,Die Zukunft ist ethisch oder gar nicht”

Keine Ruckkehr tberholter Systeme

Grundlegende weitere Erneuerung, gerade in schwierigen Zeiten
Die Krise zum Verblndeten machen

Orientierung an Vorbildern, die flr eine neue Philosophie stehen

,Prinzip Menschlichkeit* trotz personlichem, beruflichem und
unternehmerischem Ehrgeiz
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Exkurs:
Authentizitats-Marketing:

Wie stille ich die (mannliche) Sehnsucht?
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~.Manner hassen es zu konsumieren, weil Sie falsche Versprechungen und blumige
Verkaufsgesprache nicht mogen, bei denen es ja doch nur um das eine geht: Geld
verdienen. Kaufen ist flr die meisten Manner immer noch eine ziemlich nichterne
Transaktion, bei der ein Produkt den Besitzer wechselt. Fur Frauen ist Einkaufen
ein Lebensstil, ein Rollenspiel und eine Selbstinszenierung, bei der sie sich in eine
bessere und schonere Welt versetzen...

...Authentizitat und Urspringlichkeit sind fir Manner relevante Faszinationsrdume,
mit denen Sie Uberzeugen konnen. Setzen Sie weniger auf wolkige
Emotionalisierung als vielmehr auf konkrete Antworten flr prazise analysierte
Lebenssituationen. Versprechen Sie Ihrem mannlichen Publikum nichts, was Sie
nicht halten kbnnen. Wahrend weibliche Kundinnen noch eher mit der nétigen
Distanz und Selbstironie an den Konsummarkt herantreten, sind Manner als — mehr
oder weniger — Konsumneulinge naiver und reagieren empfindlicher als Frauen auf
falsche Versprechungen oder unkorrekte Informationen*

Die Mannerstudie | Zukunftsinstitut | 2008
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Gestern Heute Morgen

Produkte Dienstleistungen Erlebnisse

Es funktioniert Es ist gut gemacht Es hinterlasst ein gutes
Gefuhl

Aufgabe gelost, Beziehung | lAngere Entscheidungs- und | dauerhafte

zu Ende Reklamationsprozesse Beziehungspflege

Tolerante Kunden Zufriedene Kunden Netzwerkspartner

Preis entspricht Leistung Geldwerter Vorteil dauerhafte

zusatzlich erforderlich Bonusprogramme

Marketing-Einzelaktionen Aufbau einer Marketinglinie | offensives, kreatives,
permanentes Marketing

Vergleichbar mit Aufbau von totale Alleinstellung und

Wettbewerber Alleinstellungsmerkmalen eindeutige
Wettbewerbsvorteile

Kapazitat und Nachfrage Uberkapazitaten verruckte und

noch im Einklang unkalkulierbare Markte
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,Von der Sektetage zur Leberkasetage*

(Barbara Stamm, MDL, Bayerische Landtagsprasidentin
Zitat von Franz Josef Straul3
CSU Neujahrsempfang in Augsburg 2009)

Calels

ZUKUNFT KANN MAN(N) BAUEN ?
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