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Kurzvita des Referenten @

© Focus Five

Dr. Klaus Schenck

doc.ks@web.de
0173-6696562

Coaching Solutions

Arbeitete zunachst lGber zehn Jahre studien-
und promotionsbegleitend in biologischen
Forschungseinrichtungen (Molekularbiologie,
biomedizinische Grundlagenforschung)

War nach Biologie- und Marketing-Diplom ein Dutzend Jahre
in Management- und Fuhrungsfunktionen internationaler
Medizinprodukteunternehmen.

Hat in berufsbegleitenden Ausbildungen sein Herz flr
Prozessberatung, Organisationsentwicklung und Coaching
entdeckt und sich 2004 damit selbstandig gemacht.

Unterrichtet und trainiert Ftihrung, OE, Marketing und
Projektmanagement an Hochschulen und in Unternehmen.

Schwerpunkte: Entwicklung von Personen und
Organisationen férdern. Ziele klaren helfen. Projekte und
Kooperationen gestalten. Innovationen schaffen.

Auch unter widrigen Umstanden Stéarken starken.
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Was ,Marketing“ mindestens impliziert ... @

© Focus Five
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Wir bieten im Austausch fur eine Gegenleistung etwas an,
was jemand anderes brauchen kann, aber auch,
mindestens so ahnlich von jemand anderem,

ggf. zu anderen Bedingungen beziehen

(oder es bei Nichtgefallen ggf. auch einfach bleiben lassen!)
konnte.
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Was ,Marketing“ also unbedingt klaren muss! - @
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Kernfragen des Marketings:

Warum sollte jemand ausgerechnet ...
- dieses Produkt kaufen?
- bei mir kaufen?

- zu diesem Preis kaufen? N\Oge\\"'
LY o
_ . s® gl
=> Kosten-Nutzen-Relation
- und Beziehungsfragen / \

Und umgekehrt: Welchen Kunden will ich gewinnen?
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Was ,Marketing“ also bedeuten kann:

%

© Focus Five

Marketing =

Produkte und Kundenbedurfnisse
(schaffen) (identifizieren)

wirtschatftlich erfolgreich
auf einander abstimmen

Coaching Solutions
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Welche Fragen sich daraus mindestens ergeben... @
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Wir (wer gehort zu diesem ,wir*, wer nicht?)

bieten im Austausch fir eine Gegenleistung (welche?)

etwas (und zwar was genau?) an,

was jemand anderes (wer? wer noch?)

brauchen kann (wozu? wozu noch?),

aber auch, mindestens so ahnlich (wie ahnlich, wie verschieden?)
von jemand anderem (von wem?),

ggf. zu anderen Bedingungen (namlich welchen?)

beziehen kdnnte.

Fur Informationen (welche? in welcher Richtung? woriiber genau?)
kommen verschiedene Kanale (welche? mit welchem Aufwand?)
In Frage,

auf die auch Dritte (wer? wer noch?)

Einfluss nehmen (mit welchem Zweck? welchem Interesse?).
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Inter-Aktion: ,Wer handelt, der handelt“...
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Interaktion — kein Selbstzweck! ...

%
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G,

tl,

N

~

(C = involved components)
(tl = timeline of component)
(G = individual goal of component)
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tl,

G,
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CORFU": the core fractal unit of interaction @
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tl,

(P = products)
(tl = time-line of a component)
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LS

(LS = emergent larger system)
(G = goals of components & system)
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Interaktion — mit Wechseloptionen ...

%
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(C = involved components)
(tl = timeline of components)

—
- —
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(P = product)
= Information (¢ = money to be payed)

Ve
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Brauchen wir denn tberhaupt ein Marketing? ... @
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Agieren wir in einem ,Markt“: gibt es Wettbewerber?
(oder Stammkunden oder gar ein Monopol?)

Wer gehort zu ,Wirt?
Was ist unser ,Produkt”?
Wer sind unsere Kunden?
- Leistungsempfanger
- Geldgeber
Was ist die Gegenleistung
- fur ,Paper”: wiss. Reputation -> Forder- / Drittmittel
- Zugang zu: Kooperationen & Wissensquellen
Wie informieren wir

- uns: Marktforschung, Wettbewerbsbeobachtung, Benchmarking, ...

- unsere ,Kunden“: Konferenzen, Berichte, Events, PR, ...
Was ist stabil? Was verandert sich? Was verandern wir? (s.u. ...)
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Marketing-Mix: Die klassischen 4 ,P“(+2 neuere +1 ,T9)... @
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Product: Das greifbare Produkt oder die Dienstleistung
Price: Der Preis bzw. die Gegenleistung des Kunden
Placement: Orte des Angebots, auch Distributionskanale
Promotion: Kommunikationsmafl3nahmen — Werbung & PR

Post-sales-service: Alle kundennitzlichen MalRnahmen nach dem
eigentlichen Verkauf, wie Service, Beratung,
Installatione, Wartungsvertrage, ...

Positioning:  Die Positionierung, das gezielte Belegen einer
beschreibbaren ,Nische” im Markt
— im Kopf / in der Wahrnehmung des Kunden.
wann immer mdéglich geknipft an den ,USP*,
das Alleinstellungsmerkmal.

Timing: Zeitpunkt gut gewahlt (z.B. Saisongeschaft)
Lieber friih als perfekt, aber zu spéat
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Das entscheidende ,P*: der US-P ... @
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USP:

Was ist das Besondere an dem, was wir herstellen / anbieten?

Was unterscheidet uns von allen anderen?

Was konnen wir besser (ggf. = schneller!) als alle anderen?

Woflr stehen wir?
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Die Kernfrage des Marketing (erweiterte Version):

%
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Was

von dem, wofur andere bereit sind, Bedarf = Wunsch & Kaufkraft
etwas Geld, Macht, Zeit, Aufmerksamkeit, ... - was wir brauchen!
Zu inveStieren; aufbringen, ausgeben, geben
kdnnen wir Technologie / Kompetenz, (,S* und ,W*)
wahrnehmbar subjektive Wahrnehmung der Abnehmer!
(und kommunizierbar!) per Werbung & PR
nachhaltig Wirtschaftlichkeit!
besser (aus Kundensicht!) USP; ,besser” ggf. auch = friher!

Wettbewerb / Markt (,O“ und ,T)

als alle anderen in Sicht- und Reichweite Marktforschung

und machen es auch noch gerne? Kompetenz & Motivation

(... => Strategieentwicklung ...)

© Dr. Klaus Schenck, Eichendorffstr. 19, 69493 Hirschberg http://klaus.schenck.googlepages.com T: +49-173-6696562 e: doc.ks@web.de

Do©KS 2006



Marketing — in Unterschied zu z.B. ,Konflikt” ... @
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(Vorkenntnisse hier: Projektmanagement, Flhren im Prozess,
Konflikt / Kooperation, Verhalten, Zeit- & Selbstmanagement, ...)

.Konflikt“: 2 Akteure wollen je ihr eigenes Ziel durchsetzen /
gegen einander erreichen

,Marketing“: 2 Akteure werben gegen einander um die Gunst
eines Dritten

Kopernikanische Wende dabei:
Hier entscheidet keiner der beiden Akteure, sondern jener Dritte!

,Der Kdéder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler!*
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Eigensicht versus Kundenperspektive

Der Umwelt
bekannt

Der Umwelt
unbekannt
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Intern allen Mur einzelnen
bekannt bekannt

Coaching Solutions

Ganzheitliches Controlling ——p

Image Blidde Flecken
' @
Hinter Maske Uni:;:»ewuasl&s

ays Phil Mahr, Diss. 2003; madifiziert

Abbildung 11.3: Das Johari-Fenster fiir ein Unternehmen
(in Anlehnung an Luft/Ingham{1955])
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Kundenperspektive mit Wahlmaoglichkeit ...
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Selbstverstandnis
des Herstellers 1

Selbstverstandnis
des Herstellers 2

Weltsicht
des
Kunden

.image“ 1 .image” 2
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Bestandig ist allein der Wandel ... @
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SWOT-Analyse

Aspekte im Markt:

opportunities @

Wird gesucht - Markt-
Kann ich aber chance!
nicht.

Kann ich nicht, Kann ich —

sucht auch keiner | sucht aber keiner

threats /_> G_\ Aspekte im
N / Unternehmen:

weaknesses strenghts
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"SWOT"-Analyse im Kontext...
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S
W

company {

(MARKETS)

analyse S \(\6 market
\‘$‘\6
. "destill"
RESOURCES| .~ GOALS

analyse
- I. existing

- 1. to create ST

define .\ !
PRIORITIES = "S0 what?"...

© WiM-drs ,98; file = SWOTinKontext.pps
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Lieber pro- als re-agieren: aber wo? ... @

© Focus Five
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StellgroRen: wer (stellt was wie dar)?

a) die Organisation sich, nach innen und aul3en, auf und dar
b) ich selbst flr die Organisation
c) ich selbst in der Organisation

(Selbstvermarktung!)

Stellgrof3en: was (ver-) stellen?

a) die (Produkt-, Dienst-, wissenschaftliche -) Leistung

b) Preise / Kosten

c) Information: Positionierung -> Image

d) interne Prozesse:
- Mitarbeiterauswahl und —entwicklung
- interne Ablaufe (-> Effizienz -> Kosten/Nutzen-Relation)
-  QA: Reflexion, Interaktion, Evaluation, K\VP
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Kommunikations-Komponenten ... @
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A = Attention
| = Interest
D = Desire
A = Action

Was sonst noch (ggf. im Hinter- oder Untergrund! ...) wirkt:
Information: Inhalte, Haufigkeit, Kanale, Timing, ...
Wahrnehmung
Emotionen und Entscheidungen
Rationales, Irrationales, soziale Einflisse
Convenience / Bequemlichkeit (Distribution!)
.3 S* simple, special, sexy
bzw. +4S = 7 S*: safe, axSessible, socially impressive, sustainable
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Ausdauer zahlt ... @
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Gedacht ist nicht gesagt,

gesagt ist nicht gehort

gehort ist nicht verstanden,

verstanden ist nicht einverstanden / willkommen / gewollt,
gewollt ist nicht getan,

getan ist nicht beibehalten.

Das gilt auch auf dem (langen) Weg von der Produkteigenschatft
tber die Marketingkommunikation bis zum Stammkunden.

= Markenbildung erleichtert den Kunden das Wiederkommen:
= Stammkunden! Kundenbindung! Payback! ...

,2Qualitat ist, wenn der Kunde wiederkommt,
nicht das Produkt.”
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Markentechnik” - zeitlos ... @
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,Markentechnik, die psychologische Mittel einsetzt, um ein
Vertrauensverhaltnis zwischen dem Unternehmen und seinen
Abnehmern aufzubauen, bedarf also der grundséatzlichen Vorgaben.

Je weniger definitiv und klar die Grundaussagen
des Unternehmens sind, desto geringer sind die Mdglichkeiten [...]

Domizlaff fragt also zuerst nach der unternehmerischen Idee
und nicht nach der Kreativitat des Werbers.*

Dankwart Rost (Siemens) Uber Hans Domizlaffs
,Markentechnik: Gewinnung des o6ffentlichen Vertrauens* (S. 20)
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Wir brauchen Marketing! Und definieren daher ... @
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Wir agieren in einem ,Markt* und haben Wettbewerber!
(auch mit Stammkunden oder gar einem temporaren Monopol!)

Wer zu ,Wir‘gehort.
Was unser ,Produkt®ist.
Wer unsere Kunden sind:
- die Leistungsempfanger,
- die Geldgeber.
Was die Gegenleistung ist, namlich
- Paper -> Reputation -> Fdrder- / Drittmittel, oder: ...
- Zugang zu: Kooperationen & Wissensquellen, oder: ...
Wir informieren
- uns: Marktforschung, Wettbewerbsbeobachtung, Benchmarking, ...
- unsere ,Kunden®: Konferenzen, Berichte, Events, PR, ...

Wir wissen, was sich verandert, und was wir daher verandern.
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Schlussrunde: Nutzliches aus diesem Seminar... @
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,Keine Antworten bekommen — aber nttzliche Fragen kennen gelernt!”
(=> ,Gefahr erkannt, Gefahr gebannt")

~Schlagartig verstanden, warum ich im Hinblick auf ein anstehendes Meeting so ein ungutes
Gefluhl hatte: Weil dort sdmtliche wichtigen Aspekte — die heute so deutlich wurden — noch

ungeklart sind!*
,Fur die eigene Planung eines néachste Woche anstehenden Meetings unmittelbar

ndtzliche Fragen / Frageraster bekommen.*

,Bessere Kenntnis der Konkurrenz: mich mit diesen Uberlegungen friihzeitig in mogliche
Wettbewerber hineinversetzen kénnen.”

,Bel Besprechungen den Interessen Anderer explizit Raum geben.”
- durch (frihes) Fragen danach
- zunehmend auch als authentische eigene Haltung.

~Wie umgehen mit der Vielfalt der ggf. konfligierenden ,Kunden* / stakeholder?

Alternativen und Vereinbarkeiten prifen (-> s. ,Tetralemma®),
dann ggf. priorisieren — und entscheiden.

~Spontan-Marketing“: Was, wenn die Schlagfertigkeit erst Bedenkzeit brauchte?

Musterunterbrecher nutzen, z.B. das innerliche ,Na und?!“/ ,So what?!"
und dann die entstehende Denkpause zum Abwagen nutzen...
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