
1

Vortrag und Workshop
Berater-Marketing auf Basis des 

Nachfrage-Sog-Systems

Willkommen bei derWillkommen bei derWillkommen bei der

Ihr DIALOGIhr DIALOG--PARTNER Anton DostalPARTNER Anton Dostal
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DIALOGDIALOG--PARTNERPARTNER
Anton DostalAnton Dostal

BezirksstraBezirksstraßß e 23, D 65817 Eppstein/Ts.e 23, D 65817 Eppstein/Ts.
Tel.: 0049/(0)6198/34428Tel.: 0049/(0)6198/34428
Fax: 0049(0)6198/8144Fax: 0049(0)6198/8144

Mail to: Mail to: aa--d@dialogd@dialog--partner.compartner.com

Ihr Trainer und CoachIhr Trainer und Coach
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Trainingsablauf und Ziel

-- EinfEinfüü hrung in das Themahrung in das Thema

-- Ziel des TrainingsZiel des Trainings

-- Das erfolgreiche NACHFRAGEDas erfolgreiche NACHFRAGE--SOGSOG--SYSTEM SYSTEM ©©

-- Wirksamere KundenansprachenWirksamere Kundenansprachen

-- Die KundenDie Kunden--Datenbank Datenbank 
„„Herz & SeeleHerz & Seele““ des 1:1des 1:1--MarketingsMarketings

-- Workshop: Workshop: „„Die individuelle MarketingplanungDie individuelle Marketingplanung““
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Marketing = Markt machenMarketing = Markt machen
„„Marketing istMarketing ist

Denken und HandelnDenken und Handeln
aus Kundensichtaus Kundensicht““

Peter F. Drucker

Sog-Marketing

NachfrageNachfrage--SogSog--SystemSystem©©

Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Marketing-Grundlagen
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• Marketing-Grundlagen

Kundenbegeisterung wird erreicht durch:Kundenbegeisterung wird erreicht durch:

KundenorientierungKundenorientierung

KundenzufriedenheitKundenzufriedenheit

KundenbegeisterungKundenbegeisterung

…… als wirksamer und dauerhafter als wirksamer und dauerhafter 
Wettbewerbsvorteil !Wettbewerbsvorteil !

Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
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• Marketing-Grundlagen

Machen sich KundenbegeisterungMachen sich Kundenbegeisterung
und Kundenbeziehungenund Kundenbeziehungen

bezahlt?bezahlt?

ØØJa, durch kontinuierliche FolgeJa, durch kontinuierliche Folge--AuftrAufträä ge ge 
zu besseren Preisen,zu besseren Preisen,

ØØJa, durch Verringerung der Ja, durch Verringerung der 
AuftragsAuftrags--Beschaffungskosten,Beschaffungskosten,

ØØJa, durch ZufriedenheitsJa, durch Zufriedenheits--Empfehlungen Empfehlungen 
(= Sog(= Sog--Marketing).Marketing).

Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Markt – Strategie – Konzept

Um den Kunden Um den Kunden wirklichwirklich zu erreichen zu erreichen 
mmüü ssen wir schrittweise Vertrauen ssen wir schrittweise Vertrauen 

aufbauen!aufbauen!
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Markt – Strategie – Konzept

Aktive KundenorientierungAktive Kundenorientierung

Feingliederung der Adressen zur gezielten KundenFeingliederung der Adressen zur gezielten Kunden--AnspracheAnsprache

Stamm-
Kunde

ErstkundeErstkunde
KaufKauf--InteressentInteressent

WissensWissens--InteressentInteressent
ZielgruppenZielgruppen--AdresseAdresse

ZielgruppenZielgruppen--PotentialPotential
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Bausteine

Die drei VerstDie drei Verstää rker des rker des NachfrageNachfrage--SogSog--SystemsSystems©©

Verstä rker 1:

Verstä rker 2:

Verstä rker 3:

Klare Ziele formulierenKlare Ziele formulieren

ZielgruppenZielgruppen--OrientierungOrientierung

Leistung besser darstellenLeistung besser darstellen
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Bausteine

LeistungLeistung

Wir mWir müü ssen die eigene Leistung als Bild im ssen die eigene Leistung als Bild im 
Kopf des Kunden verankern!Kopf des Kunden verankern!

KundenwunschKundenwunsch LeistungLeistung

KundenwunschKundenwunsch
22
11

33
44

Das Unsichtbare fDas Unsichtbare füü r den r den 
Kunden sichtbar machenKunden sichtbar machen

??
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Tools

PersPersöö nlich beraten und gemeinsam kalkulierennlich beraten und gemeinsam kalkulieren

Kreativer Mehrwertverkauf durch Kreativer Mehrwertverkauf durch 
KundenorientierungKundenorientierung

Statt Produkte zu verkaufen auf die Statt Produkte zu verkaufen auf die 
KundenKunden--WWüü nsche eingehen und nsche eingehen und 

ProblemlProblemlöö ser werden!ser werden!
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Tools
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auch Teilzahlung
bessere Geschäftsstandorte

,mehr neues
profess.Werbung

mehr Spezialisierung
telefon. Kd.-Betreuung

Kooperieren
Gesamtlösungen

im Internet anbieten
keine Wartezeiten

bessere Präsentation
erreichbar sein

aktiv um den Verkauf bemü hen
geschultes Personal
mehr Service bieten

an Wü nsche orrientieren

Wie soll nach Meinung der Kunden der Anbieter der Zukunft aussehen

Prozent
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Tools

PersPersöö nlich beraten und gemeinsam kalkulierennlich beraten und gemeinsam kalkulieren

Preisdruck durch BilliganbieterPreisdruck durch Billiganbieter

Immer mehr Billigangebote verunsichern die Immer mehr Billigangebote verunsichern die 
Kunden !Kunden !
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Tools

PersPersöö nlich beraten und gemeinsam kalkulierennlich beraten und gemeinsam kalkulieren

Was will der Kunde vom Anbieter?Was will der Kunde vom Anbieter?

PreisPreis oderoder LeistungLeistung

Welchen Nutzen habe ich?Welchen Nutzen habe ich?

Welche Sicherheit habe ich?Welche Sicherheit habe ich?

Was kommt da auf mich zu?Was kommt da auf mich zu?

Was kostet das?Was kostet das?

Preise ohne LeistungsPreise ohne Leistungs--GegenGegenüü berstellung berstellung 
sagen sagen nichtsnichts aus!aus!
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Kunden-Datenbank

Die KundenDie Kunden--DatenbankDatenbank
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung

aber am wichtigsten:aber am wichtigsten:

•• sie muss uns Arbeit abnehmen sie muss uns Arbeit abnehmen 
und Zeit sparen helfen !!!und Zeit sparen helfen !!!

• Die Kunden-Datenbank
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… Schritt fü r Schritt mit konsequenter und 
zielgerichteter Umsetzung zum Ziel !

ZieleZiele
formulierenformulieren

KontrolleKontrolle
KonsequenteKonsequente
UmsetzungUmsetzung

Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Umsetzung
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Umsetzung

Wo liegt der Engpass in unserem Wo liegt der Engpass in unserem 
Unternehmen?Unternehmen?

KundeKunde

UnternehmensUnternehmens--
ProfilProfil

KundenKunden--
PflegePflege

Nutzenorientiert Leistung Nutzenorientiert Leistung 
aufzeigenaufzeigen

3 Vorschl3 Vorschlää ge zur ge zur 
AuswahlAuswahl

FolgeauftragsFolgeauftrags--Chancen Chancen 
wahrnehmenwahrnehmen

Empfehlungen erhalten Empfehlungen erhalten 
FolgeFolge--AuftrAufträä ge holenge holen

AusfAusfüührunghrung

BeratungBeratung

KalkulationKalkulation
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Der Weg zur KundenbegeisterungDer Weg zur Kundenbegeisterung
• Die Umsetzung

Das Jammern Das Jammern üü ber die ber die „„SchSchäärfe des rfe des 
WettbewerbsWettbewerbs““

Ist meistens nur ein Eingestehen Ist meistens nur ein Eingestehen 
des Mangels an eigenen Ideen!des Mangels an eigenen Ideen!
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Wollen Sie mit konsequentem, zielgerichtetem 
Marketing mehr Aufträ ge 

zu besseren Preisen 
erzielen?

Viel Erfolg bei der konsequenten, Viel Erfolg bei der konsequenten, 
zielgerichteten Umsetzung zielgerichteten Umsetzung 

wwüü nscht Ihnen Ihr:nscht Ihnen Ihr:
DIALOGDIALOG--PARTNERPARTNER

Anton DostalAnton Dostal
BezirksstraBezirksstraßß e 23, D 65817 Eppstein/Ts.e 23, D 65817 Eppstein/Ts.

Tel.: 0049/(0)6198/34428Tel.: 0049/(0)6198/34428
Fax: 0049(0)6198/8144Fax: 0049(0)6198/8144

Mail to: Mail to: aa--d@dialogd@dialog--partner.compartner.com


