Marketing Turbo

lhre 7 Schritte zu mehr Erfolg!

17.11.2022 24.11.2022
10:00 - 11:00 Uhr 19:00 - 20:00 Uhr
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Geschaftsmodell: Was? Wer (fur wen)? Wie? Wieviel?

sieht Thre Infrastruktur aus?

Wie realisiert Thr Unternehmen
das? Was ist erfolderlich. Wie

leistung wird angeboten? Was ist
der Kund-innennutzen, welche
Kund-innenbedirfnisse werden

SchlUsselpartner Schlusselaktivitaten Wertangehat | it sndtanbaziahunaen Kundensegmente
WAS?
WIE? Wertangebot und Kundenbe-
Ressourcen, Aktivititen, ziehungen
Schliisselpartner Welches Produkt, welche Dienst-

Soziale und dkologische Kosten

Kosten, Einnahmen
Welche Einnahmen werden lukriiert?
Welche Kosten entstehen?

|

SchlUsselressourcen erfullt?
WER?
Kundensegmente und Kanile
Wer sind die Kund-innen?
Wie werden sie erreicht?
|
Kostenstruktur
WIE VIEL?

erte
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Tool:
Business Model Canvas
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Potenzial: Innovation & Digitalisierung, Trends

B Trends & Einfluss von Aufen (Gesellschaft, Technologie, Wirtschaft,
evolutionar, Politik, Gesetzgebung, ...)

B Prozessoptimierung
B Neue oder erneuerte Produkte / Dienstleistungen
B Neue oder adaptierte Geschaftsmodelle
B Neue und erganzende Kommunikations- und Vertriebskanale
B Ressourceneinsparung
iterfUhrend:
<& Zukunftsinstitut
Future Agenda
Trend One

WK O s
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Wertangebot

B Nutzen-, Wert- und Leistungsversprechen
faktisch, emotional, Problemlosungen
Abstimmung Produkte/Dienstleistungen auf Zielgruppe

B Entgeltlich
Produkte
Dienstleistungen (nicht haptische Produkte)

B Unentgeltlich

z.B. Service, Werte, Sinnstiftung %
’
Tool:

Value Proposition Canvas
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Zielgruppe und Buyer-Persona

B Zielgruppe(n)
demografisch, soziookonomisch und nach Verhalten beschreiben
B2B oder B2C

B Buyer-Persona(s)
Prototyp einer Zielgruppe
Ziele, Wunsche, Bedurfnisse, Probleme, Motivationen erkennen

Empathy Map, Persona Beschreibung

W KO =
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Potenzial identifizieren: Customer Journey

B Reise des Kunden
B Touchpoints = Kontaktpunkte Unternehmen und Kunde
z.B. neue unbekannte Kontaktpunkte finden
B Kundenorientierung / Kundenerlebnis verbessern
B [nnovation und Digitalisierung entlang der Customer Journey entwickeln
B Kundenbindung - loyale Kunden
B  Weiterentwicklung von Produkten, Dienstleistungen und Service
B Kommunikation & Vertrieb mit Customer Journey weiterentwickeln

{ ool:
Customer Journey Map

<’ Smaply.com
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Yom Mitbewerb lernen!

B Direkte und indirekte Marktbegleiter identifizieren
Starken und Schwachen recherchieren

B Kriterien:
Auftritt, Auffindbarkeit, Zielgruppe, Kompetenz, Zusatzangebote, Person,
Positionierung, Kommunikation, Vertrieb

B Recherche im Web, Beobachtung, Druckwerke analysieren, ...

W K O
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Positionierung

Wofur stehen Sie und lhr Unternehmen?
Was ist |hr Werteversprechen?

Stehen Emotionen und Fakten im Einklang?
Sind Sie / ist Ihr Unternehmen authentisch?
Womit uberzeugen und begeistern Sie?

WAS? Angebot/Leistung

WI E? Angebot/Leistung + Kompetenz + Unterschied Mitbewerb

WARUM?  werte - sinn

W K O
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Integrierte Kommunikation

B Vernetzt, strategisch, kontrolliert (Erfolg), organisiert, zeitlich abgestimmt

B Online und offline!

B Ziele definieren

B Kommunikationsprozess gestalten

B Die richtigen Kanale fur die Zielgruppe(n)

B Klare Botschaften (Kernbotschaften und Werte vermitteln) X

®m Klare Bilder it

B Den richtigen Ton finden Ausschlaggebend!
O

Formal einheitlich

Verschiedene Kommunikationsmittel haben unterschiedliche Wirkung!

W K O
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ONLINE SHOP

Unternehmen wir es gemeinsam.



Vertrieb

Kommunikations- und VertriebsmaBnahmen abstimmen!
Verkaufsprozess(e) gestalten

Ziele fur Neukunden

Ziele fur Bestandskunden

Verkaufskanale definieren

Regelmalhige Erfolgsmessung

| pol:
nvas Kommunikation und

Vertrieb

W K O
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marketing TURB@ Roadmap

1. Ihr Geschaftsmodell 2. lhr Potenzial fur Innovation
& Digitalisierung

3. Ihr Wertangebot

=== |

7. lhr Vertrieb 6. lhre Kommunikation

Unternehmen wir es gemeinsam.

4. lhre Zielgruppe, Buyer-Persona
& Customer Journey

5. lhre klare Positionierung



Links und Tipps

B Break-Even-Rechner und Zahlen im Griff
https://www.wko.at/service/w/netzwerke/Tipps-und-Tools-fuer-EPU.html

B Virtuelles Arbeiten
https://site.wko.at/virtuell-arbeiten/home.html

B Kundendaten verwalten mit CRM
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Mit-CRM-Tools-
Kundendaten-intellisent-verknuepfen.html

Faktura- oder Buchhaltungssoftware verwenden
B Business Model Canvas als Tool fur Geschaftsmodell verwenden und regelmablig
uberarbeiten

B Forderungen fur Digitalisierung und Beratungen uber Wirtschaftskammer, AWS
recherchieren (z.B. KMU.DIGITAL)

https://www.wko.at/service/foerderungen.html
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https://www.wko.at/service/w/netzwerke/Tipps-und-Tools-fuer-EPU.html
https://site.wko.at/virtuell-arbeiten/home.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Mit-CRM-Tools-Kundendaten-intelligent-verknuepfen.html
https://www.wko.at/service/foerderungen.html
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Partner

Barbara Niederschick

barbara@nw-partner.at
linkedin.com/in/barbara-niederschick
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