gen: Marketing und Werbung ,
g und Marketing spielen fir den Erfolg mittelstandis ern

eiten der Krise. Deshalb ermunter s’ Biindnis fir den Mittelstand
eingau-Taunus-Kreis, aktiv Werbung un rketin reiben. GroRe L
dafiir nicht erforderlich - schlieBlich verx '; ttel i§'c't1e Be
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keiten, die den Verbraucher ansprechen.

Uberall I3sst sich beobachten, dass die Kunden zusehends anspruchsvoller und gleichzeitig preissensibler werden:
Sie nehmen sich die Zeit, verschiedene Angebote zu vergleichen und sich dann fiir das in ihren Augen passendste

zu entscheiden. Um diese Entscheidung zu beeinflussen, missen die Unternehmen aktiv werden und die Ver-
brauc



Logo, Website oder Sponsoring?

MARKETINGMASSNAHMEN SIND FUR Unternehmen
unerldsslich - egal, ob fiir GroBunternehmen oder fiir
kleine und mittelstandische Betriebe. Da sind sich Marion
Lohse, Geschéftsfiihrerin des Reisebiiros Lohse, Rainer,
Jirgen und Thomas Heil, Geschaftsfihrer der Heil
Bedachungs-GmbH, und Bodo Engelhardt, Geschafts-
fuhrer der Engelhardt Bustouristik GmbH, einig. In der
Ausgestaltung ihrer Aktivitditen zur Kundenbindung
und -gewinnung setzen die finf Unternehmer jedoch
verschiedene Akzente, abhangig von den Spezifika ihrer
jeweiligen Branche, den finanziellen Méglichkeiten und

Marion Lohse

“ Marketing und Werbung

der personlichen Erfahrung. Wahrend die Briider Heil
ein breites Spektrum an MaBBnahmen einsetzen, stellt
Marion Lohse die Presse- und Veranstaltungsarbeit in
den Vordergrund: ,Uns helfen vor allem regelmaBige
Veroffentlichungen in der Presse, die meist im Zusam-
menhang mit unseren Veranstaltungen stehen, wie zum
Beispiel Kundenabenden. Zu unserem 15-jahrigen Jubi-
ldum haben wir ein groBes Fest veranstaltet und im
September machen wir einen Familientag. Durch einen
Hinweis in der Presse und einen Aushang in unserem
Buro werden Kunden und Interessierte auf die Veran-
staltungen aufmerksam. Sind sie dann erst einmal hier,
werden aus potenziellen Kunden auch immer mal wieder
neue Stammkunden. Anzeigen schalte ich dagegen
kaum noch, weil der Effekt einfach zu gering ist — vor
allem wenn man Kosten und Nutzen zueinander ins
Verhaltnis setzt’, sagt Marion Lohse. Da hat Rainer Heil
ganz andere Erfahrungen gemacht: ,Wir schalten regel-
méaBig Anzeigen in der lokalen Presse, insbesondere
wenn wir neue Produkte auf den Markt bringen. Und
wir sehen immer wieder, dass sie auf Resonanz stoen.”
,Das hangt sicher auch von der Branche und dem
besonderen Angebot der Firma Heil ab”, merkt Marion
Lohse an und ergdnzt: ,Bei uns wirken eher Mailings,
die wir etwa zwei- bis dreimal pro Jahr verschicken. Ich
denke, das ist ein gutes MaB, sich in Erinnerung zu

Rainer Heil

rufen, ohne die Kunden zu nerven. In diesem Jahr planen
wir zum Beispiel noch eine Mailingaktion zu unserer
Uberarbeiteten Website” Auch die Heil Bedachungs-
GmbH (berarbeitet gerade ihre Website: ,Unsere Seite
wurde vor einigen Jahren vom Dachdeckerverband als
Musterseite vorgestellt, bedarf aber jetzt mal wieder
einer Erneuerung, denn als innovatives Unternehmen
mochten wir mit guten Ideen vorangehen. Dariliber
hinaus haben wir gerade in unserem &duf3eren Erschei-
nungsbild unser Logo modernisiert und zu einer Wort-
marke ausgebaut, die jetzt auch den Begriff ,solar’ inte-
griert. Damit wird unsere Spezialisierung auf Solardacher
noch deutlicher. Manchmal fahren wir auch zu Messen,
was sehr unterschiedliche Effekte mit sich bringt.
Und nicht zuletzt sponsern wir die Turngemeinde
Ridesheim, um auch in der Region Flagge zu zeigen. Wir
kaufen die Trikots und dirfen dafiir unser Logo darauf-
setzen. Eine MalBBnahme, deren Wert nicht zu unter-

schatzen ist”, sagt Rainer Heil.




Digital informieren - personlich beraten

Das Internet gewinnt auch fiir die Engelhardt Bustouristik
GmbH zunehmend an Bedeutung: ,Im letzten Jahr haben
wir unsere Homepage neu gestaltet, denn das Internet
wird fir uns immer wichtiger. Immer mehr Senioren
nutzen diesen Weg der digitalen Information - und sie
sind eine groBe Zielgruppe fiir unser Reiseangebot’, sagt
Bodo Engelhardt. Mit Blick auf weitere Marketingmal3-
nahmen fligt er noch hinzu: ,Anzeigen sind fiir uns eher
zweitrangig, viel mehr zahlt die personliche Einbindung
in der Region, wie die Prasenz bei Vereinen, die uns dann
beispielsweise fir ihre nachste Vereinsfahrt buchen.
Uberhaupt denke ich, die wirkungsvollste Werbung
fur uns ist und bleibt die Mund-zu-Mund-Propaganda,
denn in einer landlichen Region wie der unseren lduft
vieles noch personlicher. Wenn zufriedene Kunden
uns weiterempfehlen, ist das die beste Werbung fir
unseren Betrieb”

Die personliche Weiterempfehlung als wichtiges
Marketinginstrument - darauf setzen auch Marion Lohse
sowie die Briider Heil. ,Unsere Kunden tragen weiter,
dass wir ein sehr familienfreundlicher Betrieb sind, und
kurbeln somit die Werbemaschine fiir uns an’ sagt
Marion Lohse. Und Rainer Heil erganzt: ,In unserer
Branche funktioniert viel Gber Mund-zu-Mund-Propa-

Bodo Engelhardt

ganda und das persdnliche Gesprach, in dem ich das
Vertrauen des Kunden gewinne. Denn Vertrauen ist die
Basis flir eine erfolgreiche Kaufer-Verkaufer-Beziehung.
Bestimmte Angebote unseres Unternehmens sprechen
sich auch einfach so im Markt rum, wie zum Beispiel die
Grundécher, die wir bereits sehr frilh umgesetzt haben.
Naturlich spiren wir aber auch die Wirkung von Werbe-
mafBnahmen: Wenn wir eine Anzeige schalten, erhéhen
sich durchaus die Anfragen. Und wir bekommen Feed-
back, wenn Uber uns in der Presse berichtet wird, wie
beispielsweise beim Hessischen Denkmalschutzpreis,
wo wir den zweiten Platz belegt haben. Auch Marion
Lohse schreibt Marketingmaf3nahmen trotz der Wirkung
von Mund-zu-Mund-Propaganda eine groBe Bedeutung
zu: ,Marketingmaflnahmen diirfen in keinem Fall fehlen.
Im Prinzip wiirde ich auch gerne noch mehr machen,

aber das ist immer eine Frage der Zeit und des Geldes.”

Aktivitaten biindeln - Standortvorteile
kommunizieren

Inwieweit mittelstandische Unternehmen im Rheingau-
Taunus-Kreis gemeinsame Marketingaktivitdten entwi-
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Achim Staab

ckeln und somit Zeit und Kosten biindeln kdnnten,
dariber berdt das Bindnis fur den Mittelstand. Der
Kreis jedenfalls unterstiitzt die Malinahmen der Unter-
nehmen durch eigene Standortvermarktung, wie Achim
Staab, Leiter Wirtschaftsforderung beim Rheingau-Taunus-
Kreis, berichtet: ,Mit unseren Tourismus- und Marketing-
mafBnahmen stellen wir die Vorziige des Kreises dar,
wie beispielsweise die Standortfaktoren Erreichbarkeit
und Infrastruktur, um die wir uns kimmern, sowie die
schénen Erholungsgebiete. Denn diese Rahmen-
bedingungen ermdglichen eine besonders gute Auf3en-
wirkung der Region und der ansdssigen Unternehmen.
So haben wir die Broschire Wein, Wald und Hightech’
herausgebracht.” Mit Blick auf das Marketing der ansassi-
gen Betriebe vermisst Staab oft die Betonung solcher
Standortfaktoren: ,Oft nehmen die Unternehmen den
Standort und seine Vorteile zwar wahr, beziehen sie aber
nicht in ihre Werbung ein. Mit dem guten Image unseres
Kreises zu arbeiten, kdnnte schlief3lich auch der Unterneh-
menswerbung dienen. Mit dem Biindnis fir den Mittel-
stand wollen wir in jedem Fall weitere Marketingmaf3nah-
men sowie die Zusammenarbeit vorantreiben’, sagt er. B

Marketing und Werbung




