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Erkennbarkeit in gesattigten Markten

Die ICT-Branche bewegt sich meistens in gesattigten
Markten, in welchen Polypolen herrschen. Polypole haben
das Merkmal, viele Anbieter im gleichen Markt zu haben und
dies mit austauschbaren Produkten/Dienstleistungen. Somit
muss sich ein Anbieter speziell abheben kdnnen, um sich
Vorteile gegeniiber den Mitstreitern zu erzielen. Dies ist in
der heutigen Informationsflut kein leichtes Unterfangen.

|Armin Baumann

Monopole oder Oligopole (ganz
wenige Anbieter) sind heute

eher die Seltenheit und wenn existent,
dann werden die meisten durch den Ein-
stieg von Konkurrenten zu Polypolen. In
Mirkten mit vielen Anbietern muss ich er-
kennbar oder einzigartig sein, um in sol-
chen bestehen zu konnen.

Was hat sich gedndert, dass wir heute spe-
ziell sein miissen, um zu bestehen? Meist
sagen die Firmen: «Wir haben doch die
richtigen und gute Produkte!» Dies aber
reicht ganz bestimmt nicht mehr. Wenn in
den 50er-Jahren des letzten Jahrhunderts
der durchschnittliche Mensch fiinfzigtau-
send neue Informationen pro Jahr erhielt,
waren es 1980 bereits dieselbe Menge aber
pro Tag — und dies noch ohne Internet und
weniger TV-Kanilen. In den 90er-Jahren
ging die Kundennihe durch den Trend der
Globalisierung verloren. Die Austausch-
barkeit von Produkten nahm zu, denn
es gab immer mehr Konkurrenz. Bei ei-
ner durch uns durchgefiihrten B2B-Stu-
die meldeten 809% aller Befragten, dass
sie Auftrage/Kooperationen durch Ver-

trauen vergeben. Dazu kommt, dass 90 %
aller Geschiftsbeziehungen B2B sind. So-
mit vergeben drei von vier Firmen im B2B
ihre Auftrige durch Vertrauen. Dies be-
deutet auch, dass ich das Verhiltnis Neu-
kundengewinnung zu Kundenpflege von
1:5 durch Vertrauen auf ein Verhiltnis von
1 zu 2 bis 3 reduzieren kann. Somit liegt
im Bereich des Vertrauens ein enormes Po-
tenzial fiir den Geschiftserfolg.

Was machen aber die Firmen falsch, dass
sie immer noch fiir das Aufbauen von Ver-
trauen kimpfen? Viele Firmen kiimmern
sich nur um ihre Kunden und Konkurrenz.
Vertrauen baue ich aber auf, wenn ich dies
zu allen Firmen und Personen mache. Also
auch zu solchen, die gar nichts mit mei-
nem Markt zu tun haben. Denn diese kén-
nen meine Kunden beeinflussen aber auch
mich zu neuen Taten und Ideen bringen
und zusitzlich geht Markt-Blindheit ver-
loren. Dazu kommt, dass sich Kiimmern
nicht auf eine einmalige Aktion bezieht,
sondern um einen laufenden Prozess. Fir-
men beginnen, sich mit sozialen Netzwer-
ken auseinanderzusetzen und sprechen
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dann von «sich vernetzen». Die Basis von
Netzwerken sind Kettennetzwerk (1 zu
1 — personliche Vernetzung ohne Tiefe),
Sternnetzwerke (1 zu n — z.B. Firma zu
Kunden, ohne dass Kunden untereinander
vernetzt sind) und das Soziale Netzwerk
(n zu n — wo jeder mit jedem verbunden
ist). Wenn man diese «Netzwerker» nach
sozialem Netzwerk fragt, fallen Stichworte
wie Facebook, Linkedln, Xing usw. Dies
sind alles elektronische Netzwerke, in de-
nen zum Teil Anonymitit herrscht. Wenn
man aber personliche Netzwerke wie Fa-
milie, Firma, Verein, Kunden usw. analy-
siert, stellt man fest, dass diese alle aus Per-
sonen bestehen und diese wiederum eine
Familie haben. Damit ist ersichtlich, dass
das grosste soziale Netzwerk die Familie
ist. Wenn man weiss, dass man iiber we-
nige Kontakte (etwa 9 bis 10) theoretisch
mit der ganzen Welt verbunden ist, ist er-
kennbar, dass die personliche Vernetzung
sehr wichtig ist.
Entsprechende Ansitze, um erfolgreich in
seinem Markt erkennbar zu sein, sind:
1. Die Kunden verstehen und damit das
Richtige anbieten: Bestehende und po-
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tenzielle Kunden in Analysen einbinden
und dadurch neue Produkte entwickeln
wie auch neue Mirkte erkennen. So-
mit kommen sich Kunden als vollwer-
tig wahrgenommen vor. Aber auch lose
Kontakte sollen gepflegt werden, denn
diese konnen Kunden, Beeinflusser,
Lieferanten, Hindler oder Partner wer-
den. Dies ganz nach dem Motto: «Be-
handle Deine Kontakte wie Du selbst
behandelt werden moéchtest!»

2. Der Kunde muss sich im Produkt/
Dienstleistung/Firma erkennen: Ma-
chen Sie den Kunden zum Beteiligten!
Binden sie ihn in Kampagnen (Wer-
bung, Events, Messen usw.) ein, fithren
Sie ihn als Referenz auf oder nehmen
Sie ihn zu Thren potenziellen Kunden
mit! Lassen Sie Thre Kunden sprechen,
denn sie sind Thre besten Verkiufer und
Thre Kunden werden dabei Spass haben
und Sie bauen das Vertrauen zu ihnen
auf.

3. Kundennihe schaffen und Vertrauen
aufbauen: Wenn Sie sich an die beiden
ersten Punkte halten, sind Sie auf dem
besten Weg, dies zu schaffen. Die Qua-
drierung des Vertrauens schaffen Sie,
indem Sie ein familidres Ambiente zwi-
schen den Mitarbeitenden Threr Firma
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mit denjenigen des Kunden aber auch
zu allen anderen Kontakten in Ihrem
Umfeld aufbauen. Dazu gehoren Ehr-
lichkeit und Offenheit in allen Belan-
gen Threr Tatigkeit.

. Laufend in Kontakt mit Kunden blei-

ben: Es gibt unzihlige Moglichkeiten,
um den bestehenden, den potenziellen
oder andere Marktpartner zu kontak-
tieren. Meist sind dies nur neue Pro-
dukte und diese kommen je nach Pro-
duktelebenszyklus alle ein bis drei Jahre
auf den Markt. Aber in Threm Unter-
nehmen gibt es sicherlich alle ein bis
zwei Monate etwas zu berichten. Auch
haben Ihre Marktpartner jeweils kom-
munizierte Informationen. Da kann
man danken, gratulieren, vorstellen
und vieles mehr. Fakt dabei ist aber,
dass Thre Marktpartner Thnen wichtig
sind.

. Alle Anspruchsgruppen im Markt ein-

beziehen: Vernetzen Sie sich personlich
mit Thren Marktpartnern, aber vernet-
zen Sie auch diese untereinander. Wenn
Sie zum Beispiel an einen Anlass ein-
geladen werden, tiberlegen Sie sich, ob
vielleicht einem Marktpartner von ITh-
nen eine solche Einladung willkommen
ist. Begleiten Sie ihn dann dahin und
Sie werden einen Vertrauten gewinnen.
Empfehlen Sie Thre Marktpartner an-
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deren Anbietern und machen Sie dabei
zwei Personen gliicklich und Sie kon-
nen versichert sein, dass auch Sie frii-
her oder spiter gliicklich sein werden.

Resiimee

Werden Sie positiv als Person erkannt,
welche iiber seine tiglichen Aktivititen,
offen, personlich und von sich aus kom-
muniziert, dann wird auch Ihre Firma ent-
sprechend positiv wahrgenommen. Schaf-
fen Sie ein familiires Ambiente in Threm
gesamten Umfeld, dann konnen Sie kos-
tenintensive Kampagnen auf gezielte und
optimierte Kampagnen reduzieren. Re-
duzieren Sie Thre personlichen Kontakte
nicht auf den von ihnen einbringbaren
Umsatz, sondern nehmen Sie das Gegen-
iiber ernst, denn friiher oder spiter wird
sich jeder Kontakt lohnen. Seien Sie sich
bewusst im Klaren, dass Sie sien miissen,
um zu ernten und dass einige Friichte
eventuell mehrere Jahre wachsen miissen.
Thre «Marke» wird dann erkannt, wenn Sie
sich auch zeigen und in Ihr Umfeld einbin-
den. Sagen Sie Ja zu Kontakten und neh-
men Thr Umfeld vollumfinglich als po-
tenzielle Kunden wahr. Letztere werden es
Thnen danken, da sie Sie erkennen und —
davon bin ich iiberzeugt — empfehlen oder
selbst Kunden oder Partner werden. M




