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Unsere ZielgruppeUnsere Zielgruppe

Versicherung

Vertreter

Vertreter

Vertreter

Vertreter

Freie Vermittler

Versicherung

Versicherung

Versicherung

Maklervertrieb

Maklerbetreuer

Das starke Team für Ihren Erfolg.

arndt
consulting

...
...
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Das Buch ...Das Buch ...

... und einige Inhalte

http://www.amazon.de/exec/obidos/ASIN/3409142495/qid=1140692788/sr=1-3/ref=sr_1_8_3?tag2=baselzweide-21
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Am Anfang ...Am Anfang ...

... werden die Weichen gestellt

3 Fragen, die über Ihren Erfolg entscheiden

•Was kann ich am Besten?

•Wer braucht das, was ich am Besten kann am 
Dringendsten?

•Wie sage ich, dass ich das habe, was der Andere am
Dringendsten braucht?
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Was kann ich ...Was kann ich ...

... am Besten?

Kein Mensch kommt mit einer Karteikarte auf die Welt,
auf der sein Stärkenprofil während seines Lebens
dokumentiert ist. Und auch im weiteren Lebenslauf gibt es
normalerweise niemand, der Menschen ungefragt auf ihre
Stärken hinweist. Deshalb sind sich Viele ihrer Stärken
meistens gar nicht bewusst.

Jeder hat jedoch ein individuelles Stärkenprofil, das keiner
seiner Mitbewerber vorzuweisen hat.
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Wer braucht das ...Wer braucht das ...

... am Dringendsten, was ich am besten kann?

Ihre Zielgruppe
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Wie sage ich ...Wie sage ich ...

... dass ich das habe, ...

In der Zielgruppe Individuell Präsent sein

= ZIP - Marketing
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Zielgruppe konkretZielgruppe konkret

Personengruppe, die in sich homogen ist, d.h. gleich-
artige Merkmale hat und sich damit von anderen Gruppen
unterscheidet.

Definiton

Ist die Zielgruppe genau bestimmt, gleichen sich Interessen, 
Bedürfnisse und Probleme der Personen. 

Die Menschen dieser Zielgruppe müssen erreichbar sein.
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Zielgruppe konkretZielgruppe konkret

1. Ihre Zielgruppe

10 Schritte der Zielgruppenarbeit

2. Probleme, Themen, Herausforderungen

3. Ihre Lösungen

4. Warum gerade Sie? - Ihr Nutzen

5. Zeigen Sie Kompetenz mit Ihrer Präsentation
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Zielgruppe konkretZielgruppe konkret

6. Der Test

10 Schritte der Zielgruppenarbeit

7. Die Anwendung

8. Anpassung

9. Die Analyse

10. Wo bleiben die bisherigen Kunden?
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Einige Komponenten ...Einige Komponenten ...

Der Klassiker -  Werbebrief
• Adressmanagement und Methodik
• Leitfaden FPLK

Der Newcomer -  Webmarketing
• Homepage
• Newsletter & Weblog
• Web-Werbung

... erfolgreichen Vermittlermarketings
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WerbebriefWerbebrief

... Adressmanagement und Methodik
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WerbebriefWerbebrief

... FPLK

Ein Leitfaden zur Erstellung wirksamer Werbetexte

• F akt

• P roblem

• L ösung

• K ontakt
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WebmarketingWebmarketing

Homepage
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WebmarketingWebmarketing

Newsletter & WebLog
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WebmarketingWebmarketing

Web-Werbung am Beispiel Google AdWords
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WebmarketingWebmarketing

Web-Werbung am Beispiel Google AdWords

3 “Regler“ für Ihre Kostenkontrolle

• S tartgebühr

• C ost per Click

• T ageslimit
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Fallbeispiel „B2B“Fallbeispiel „B2B“

Ausgangssituation

Eine Altersversorgung für Gesellschafter-Geschäftsführer
(GGF) von GmbHs in Ihrem Angebot.
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Fallbeispiel „B2B“Fallbeispiel „B2B“

Werbebriefe

Telefonieren

Adressen

Brief

Responselement

Zielgruppe

Internet-
seite

Adwords

Ebook

Z 0 - Z 4

Mehrstufige
Mailings

Response-
bearbeitung Ergebnis
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Zum SchlussZum Schluss

Danke für Ihre
Aufmerksamkeit
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Links & KontaktLinks & Kontakt

ArndtConsulting  -  Peter Arndt
An der Steige 49
73642 Welzheim

Telefon: (07182) 80 44 64
Telefax: (07182) 80 44 65

Internet: www.arndtconsulting.de

Newsletterabo: http://www.arndtconsulting.de/index.php?c=1&s=newsletter

Kostenloses eBook anfordern:

http://www.arndtconsulting.de/index.php?c=1&s=erfolgsschneisen
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