Resonanz und Anziehungs-

kraft im Marketing

Wie Sie das Gesetz der Resonanz zur
Kundengewinnung nutzen

Um anhaltend und nachhaltig Kunden
zu gewinnen, die wirklich zu Ihnen pas-
sen, mussen Sie zundchst ein authenti-
sches, klares und aussagekréftiges Profil
entwickeln. Wenn es lhnen gelingt, sich
auf dem freien Markt erfolgreich zu po-
sitionieren, finden Sie Ihren Platz inner-
halb der Branche, in der Sie tdtig sind
und beziehen dort gut sichtbar Stel-
lung. Das hei3t, Sie werden in der Fiil-
le der Angebote gut wahrgenommen
und wecken die Kaufbereitschaft lhrer
Wunschkunden.

Um das zu erreichen, kommen Sie nicht
umhin, den Markt zu analysieren und
sorgfaltig Ihre Branche zu recherchie-
ren. Wer sind lhre Mitbewerber? Wer
sind lhre unmittelbaren Konkurrenten?
Was machen sie gut? Was wiirden Sie
anders machen? Und vor allem: Was
machen die anderen noch gar nicht?
Wenn |hre Geschéftsidee - lhr Produkt
oder lhre Dienstleistung — an dieser
Stelle ansetzt, ist sie innovativ und Sie
haben gute Chancen, sich von lhren
Mitbewerbern deutlich abzuheben und
auf sich aufmerksam zu machen.

Nun geht es um die Frage, wie Sie lhr
Angebot formulieren und Ihr Alleinstel-
lungsmerkmal (USP) méglichst prazise
auf den Punkt bringen. Was macht Sie

anders als die anderen? Was macht Sie
besonders? Dies kdnnte zum Beispiel
eine auBergewohnlich kundenfreund-
liche Serviceleistung in einer tenden-
ziell kundenfeindlichen Branche sein.
Haben Sie lhr USP gefunden, geht es
um die Frage, welcher Kundennutzen,
welche Problemlésung sich aus lhren
Talenten und Fahigkeiten ableiten lasst,
aus lhrem fachlichen Know-How oder
Ihren Starken als Unternehmerin? Wel-
che Kundengruppe hat genau dieses
Bedurfnis, dieses spezielle Problem,
das Sie besonders gut I6sen kdénnen?
Gelingt es Ihnen, fir den grof3ten Eng-
pass lhrer Zielgruppe eine optimale
Problemlésung anzubieten, wecken
Sie unwillkirlich die Kaufbereitschaft
Ihrer potentiellen Kunden. All das sind
entscheidende Bestandteile Ihres Mar-
ketingprofils - sie bestimmen Ihre Cor-
porate Identity (Cl), das Gesicht lhres
Unternehmens und die Anziehungs-
kraft Ihres AuBenauftritts.

Positionierung allein
geniigt nicht

Doch wie sieht es mit dem so genannten
Lnner Marketing” aus, mit Ihrer Corpo-
rate Social Responsibility (CSR)? Damit
sind die Wertvorstellungen gemeint, mit

denen Sie als Unternehmerln auf dem
freien Markt prasent sind. Die inneren
Werte, hinter denen Sie voll und ganz
stehen, die Sie im Alltagsgeschéft repra-
sentieren und Ihren Kunden vermitteln.
Gehen Sie moglichst wertorientiert vor,
beziehen Sie sich ganz auf Ihre Kunden
und nehmen Sie ihre Bedirfnisse ernst,
zeigen Sie sich ehrlich, glaubwiirdig und
authentisch. Nur so bauen Sie ein nach-
haltiges Geschéft auf, einen begeisterten
Kundenstamm und ein Netzwerk positi-
ver Empfehlungen.

Ihr Erfolg hdngt jedoch nicht nur von
Ihrer — inneren wie duferen - Positionie-
rung ab, sondern auch von der Qualitat
Ihres Marketings. Ob die Beziehung zu
Ihren Kunden qualitativ hochwertig ist,
ist eine Frage Ihrer inneren Haltung und
Einstellung. Im Marketing geht es um
Kommunikation, eine der schwierigs-
ten Disziplinen, die Menschen verbin-
det. Professionelle Marketing-Arbeit ist
strukturiert, kontinuierlich und Kunden
bezogen, vor allem jedoch resonant.

Das Resonanzprinzip
im Marketing

Das Resonanzphanomen entsteht,
wenn das Innen mit dem Auf3en in glei-
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cher Frequenz schwingt. Dabei kom-
men die universellen GesetzmaRigkei-
ten des Resonanzprinzips zum Tragen:
+Alles bewegt sich - Alles schwingt!”
Das lateinische Wort ,resonare” bedeu-
tet ,widerhallen” und ,mitschwingen”.
Demnach erzeugt Resonanzmarketing
Widerhall in lhren Wunschkunden,
denn sie splren intuitiv, wie wichtig
sie lhnen sind, ob Sie es wirklich ehr-
lich meinen oder ob Sie nur professio-
nelle Freundlichkeit vortauschen. lhre
innere Haltung, lhre Einstellung und
die damit verbundenen Gedanken und
Geflihle erzeugen eine ganz bestimm-
te Schwingungsfrequenz. Und die wird
von lhren Mitmenschen unbewusst
bzw. auf der Bauchebene wahrgenom-
men und ebenso unbewusst reagieren
sie darauf.

Gleiches zieht Gleiches an — wenn |hre
Kunden in Resonanz gehen, fihlen sie
sich angesprochen und unwillkirlich
von lhnen angezogen. Ziel ist, lhre au-
thentische Positionierung in eine kon-
krete, liberzeugende Kommunikation
zu Ubersetzen, mit der sich die Kun-
den, die am besten zu lhnen passen,
identifizieren kdénnen. Weil sie genau
das suchen, was Sie zu geben haben,
werden sie sich aus diesem Grund fur
das Angebot lhres Unternehmens ent-
scheiden.

Ich wiinsche lhnen gutes Gelingen,
viel Gliick und Erfolg mit zahlreichen
wertschdtzenden Kunden!

Claudia Schulte
Griindungs- und Unternehmens-
beratung

Naagerstr. 9 | 80937 Miinchen
Festnetz:+49 (89) 35 89 55 96
Mobil: +49 (151) 228 14 004
cschulte@wege-mit-kraft.de
www.wege-mit-kraft.de

Veranstaltungshinweis

Als Business Coach mit Leidenschaft ist Claudia Schulte eine starkende Weg-
begleiterin. Empathisch und mit viel Erfahrung holt sie jeden genau da ab, wo
er gerade steht, was im Rahmen einer Griindung oder Unternehmensfiihrung
besonders zielfiihrend und effektiv ist.

Den Weg zum Erfolg auf den Punkt gebracht:

Eine authentische, gut sichtbare und aussagekréaftige Positionierung als
Grundvoraussetzung, um am Markt zu bestehen

Ihre Werte, lhre innere Einstellung, die kundenbezogene Haltung, die Sie
in lhrem Berufsalltag einnehmen — wertorientiert und nachhaltig

Das positive Resonanzfeld, das Sie Tag fiir Tag erzeugen, in dem Bewusst-
sein, dass Sie ein lebender Magnet sind. Gleiches zieht Gleiches an - das
AulBen istimmer ein Spiegel lhres Inneren
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Erleben Sie die Marketing- und Kommunikationsexpertin Claudia Schulte
bei ihrem Vortrag:

»Das KRAFT-Prinzip fiir lhren Unternehmenserfolg!”

Veranstaltungsort: Schloss Blutenburg/Muinchen
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