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In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: 

Marketing keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung 

der Ressourcen zu achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben werden.

Marketing kann [sollte !] nur strategisch betrieben werden, denn die vorzugebende 

Unternehmensstrategie – die später vom Ergebnis bestätigt oder entsprechend angepasst wird – 

bestimmt den Einsatz der unterschiedlichen Funktionen des Marketing. Leider wird Marketing aber 

oft immer nach mit ‚Werbung/Öffentlichkeitsarbeit ’ übersetzt bzw. damit verwechselt.  

Tatsächlich stellt Marketing aber die das Unternehmen umgebende ‚Klammer’ dar, um die komplexen 

Zusammenhänge und Austauschparameter zwischen allen Unternehmensfunktonen einerseits (von 

den Kernkompetenzen, über die Entwicklung bis zum After­sales­service) und den unterschiedlichen 

regionalen/weltweiten Märkten bzw. Marktsegmenten und ­anforderungen, andererseits, abzubilden 

und die Vorgaben für die Unternehmensplanung und deren Durchführung zu geben. 

Eine Erklärung der Begrifflichkeiten ist für die Umsetzungsempfehlung hilfreich:

1. Kernkompetenz – Im Gegensatz zur landläufigen Annahme, dass damit die bisher genutzten 

Fähigkeiten der Mitarbeiter gemeint sind, sind davon auch die bisher weniger bekannten – aber mit 

einiger Sicherheit vorhandenen – Fähigkeiten betroffen. 

Diese bisher ungenutzten Potentiale auszuschöpfen, oder auch bekannte mit noch unbekannten 

Fähigkeiten neu ‚zu komponieren’, kann gerade in rezessiven Phasen zum Überleben des 

Unternehmens beitragen. So könnten sich beispielsweise völlig neue Marktsegmente ergeben, an 

die man bisher nicht gedacht hat und die weniger rezessionsanfällig sind.

2. Markt und Marktsegmente – Natürlich sind die [wichtigsten] Marktsegmente bekannt, sonst würde 

das Unternehmen ja keinerlei Geschäfte machen. 

Es hat sich in der Praxis aber ein­ ums andere mal gezeigt, dass der Mehrzahl der Unternehmen – 

und das gilt weltweit ­, das tatsächlich vorhandene Marktpotential bzw. alle Marktsegmente in den 

unterschiedlichen regionalen Märkten eben doch nicht bekannt ist, da oft die Kenntnis der 

verfügbaren Datensammlungen fehlen.

Daneben sind die Märkte ständig in Bewegung, neue Unternehmen und Wettbewerber tauchen auf 

und alte verschwinden. Derlei Firmen und Wettbewerber bieten manchmal sogar vollständig neuen 

Lösungen für ‚altbekannte’ Probleme, usw. 

Aus diesem Grunde ist es – auch für den gezielten Einsatz von Werbung, Öffentlichkeitsarbeit, 

Vertriebsschienen/­mitarbeitern, Umsatzvorgaben für letztere, u. v. a. m. – sehr wichtig, das die für 

das Unternehmen als interessant definierten Marktsegmente – pro Region/Land oder sogar Erdteil 

turnusmäßig beobachtet und analysiert werden.

3. Wirtschaftsregionen, Länder, Vertriebsgebiete – müssen ebenso beobachtet werden, da sich von 

Zeit zu Zeit wirtschaftliche Veränderungen ergeben können, seien sie fiskalischer Art (wenn man 

beispielsweise mit einer Tochterunternehmung auf dem Markt vertreten ist) oder auch qualitativer 

oder quantitativer Natur. 

Bestimmte technische Voraussetzungen können genau so regional erheblichen Einfluss gewinnen, 

wie auch Import­ oder Exportbeschränkungen.  

4. Kundenanforderungen/­bedürfnisse, Vertriebsschienen, usw. – Es handelt sich bei der 

Feststellung, dass die Kundenbedürfnisse extrem wichtig sind, sicher nicht um eine bahnbrechende 

Entdeckung. 

Das eine enge – strategische = geplante ! – Verbindung zum Kunden (siehe z. B. auch ‚Key 

Accounts’), möglicherweise Absprachen bereits im Entwicklungsstadium neuer Produkte bei ihm, ggfs. 

dadurch auch Entwicklung spezieller Auslegungen unserer Produkte für ihn oder das Marktsegment, 

dem er angehört, usw., auch eine sehr große Rolle spielen, scheint dagegen noch nicht wirklich 

durchgedrungen zu sein.

Aber: Je enger die Verbindung zum Kunden, umso höher ist die Wechselbarriere und damit die 

Gefahr den Kunden an einen Wettbewerber  ‚zu verlieren’. Als bekannt vorausgesetzt wird hierbei, 

dass es daneben preiswerter ist Kunden zu behalten, selbst wenn der Aufwand pro Kunde steigt, 

als einen neuen Kunden zu akquirieren.

Die entsprechenden Verbindungen zum Kunden müssen vom Vertrieb (den Vertriebspartnern) 

sichergestellt werden, wobei die Vorgaben für diese aus dem Unternehmen (= der 

Marketingabteilung, basierend auf dem Unternehmensplan) kommen müssen. Es gibt nichts 

Schlimmeres für einen Unternehmer, als dem Vertrieb zwar Vorgaben zu geben, ihn aber dann bei 

der Zielerreichung alleine zu lassen und damit im Unternehmen die 

Informationen/Steuerungsmöglichkeiten über das Vertriebsgebiet, das Marktsegment oder gar den 

Markt, quasi zu verlieren.

Das Ergebnis mögen zwar gut Umsätze sein aber wenn es darauf ankommt, nämlich eben in einer 

rezessiven Phase, mangelt es an ausreichend engen Kenntnissen über/Verbindungen zu den 

wichtigen Kunden und emsige Wettbewerber haben alle Möglichkeiten.

Denn gerade im Vertrieb existieren viele Möglichkeiten, die zu einer Kundenbindung beitragen 

können, wir z. B. ein Interntauftritt der nicht nur plakativ die eigenen Möglichkeiten zeichnet, 

sondern für die Kunden Problemlösungen bietet, eine oder mehrere Newsletter zur gezielten 

Information entsprechender Kundenkreise, CRM­Systeme um jederzeit über die Stärken, Schwächen, 

Umsätze und Vorlieben einzelner Kunden informiert zu sein, und vieles andere mehr.

Wenn Marketing auf allen vorgenannten Gebieten gut funktioniert – also besser als derzeit bei vielen 

Automobilfirmen, die ‚plötzlich’ erschreckt feststellen, dass vergessen wurde sich  ‚auch’ auf engere 

Märkte, kleinere, ökologisch sinnvolle und sparsamere Autos zu konzentrieren ­, werden rezessive 

Phasen dem eigenen Unternehmen weit weniger schaden können.

Grundvoraussetzung dafür ist aber eine gründliche, umfassende aber dennoch nicht zu 

detailverliebte Analyse aller genannten Bereiche und detaillierte Vorplanung der Marktpotentiale und 

eigenen Möglichkeiten diese zu erreichen.

Weitere Details dazu sind auch auf der Webseite, wie Z. B. unter ‚Marketing­Regelkreis’ zu finden. 

Michael Richter ­ Internationaler Marketing­ und Vertriebsberater ­ befasst sich seit mehr als 35 

Jahren mit der strategischen Marketingplanung und Vermarktung der verschiedensten 

Investitionsgüter und langlebigen Gebrauchsgüter auf allen 5 Kontinenten. Die daraus 

resultierenden Kenntnisse und Erfahrungen bietet er seinen weltweiten Kunden an und macht sie in 

Marketing und Vertrieb erfolgreicher> ­ insbesondere KMU. Daneben bietet er praktische 

Unterstützung, Coaching oder Firmenseminare an. 

Adresse: Hauptstrasse 27 ­ 88422 Seekirch/Deutschland  

http://www.marketing­und­vertrieb­international.com  / = Marketing 

http://www.internationales­marketingkonzept.de  = Ländererfahrungen michael.richter@marketing­und­vertrieb­

international.de  

el. 07582­933371, Fax 07582­933372 

Michael Richter ­ Internationa 

Michael Richter

Hauptstrasse 27

88422  Seekirch 

Tel:+49(0)7582­933371   

Fax:+49(0)7582­933372 

michael.richter@marketing­und­vertrieb­international.de   
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Ihr Erfolg ist mein Ziel

So lautet das Motto der international tätigen Marketing­ und Vertriebsberatung Michael Richter, 

Seekirch/Baden­Württemberg

(News4Press.com) Herr Richter unterstützt kleine und mittlere Unternehmen bei der strategischen 

und erfolgreichen Marktbearbeitung ­ weltweit. Aufbauend auf den notwendigen theoretischen 

Vorarbeiten (Analysen des Unternehmens, des weltweiten Kundenpotentials und der mit den 

Kernkompetenzen der Kunden erreichbaren Marktsegmente u. v. a. m.), entwickelt er praktikable 

Schritte zur erfolgreichen ...

Wirtschaft, Psychologie und Mut

Ludwig Erhard wusste: Wirtschaft ist – mindestens zur Hälfte – Psychologie. Das war der Boden 

für Deutschlands hervorragende Wirtschaftsentwicklung.

(News4Press.com) Die Bibel lehrt in ihrer Grundaussage, dass der Mensch gut ist, und das wir  ­ d. h. 

alle Leute – zuerst an das Gute im Menschen glauben sollen. Allerdings lehrt sie – besonders in 

Nehemia – auch, dass nur gute Planung, unter Berücksichtigung aller Faktoren, dazu führt, dass ‚ein 

Haus nicht auf Sand, sondern auf Felsen gebaut’ ist. Was bedeutet das – unter anderem ­ in der P ...

Strategisches Marketing, Rezession und begrenzte Ressourcen

In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: Marketing 

keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung der Ressourcen zu 

achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben wer ...

Marketing / Vertrieb: ‘Werte’ verkaufen 

Verkäufer stehen oft unter dem Druck über ihre Preise verhandeln zu müssen. Das gilt 

insbesondere für Investitionsgüter oder langlebige Gebrauchsgüter.

(News4Press.com) Oscar Wilde Zitat dazu: „Heute kennt man von allem den Preis und von nichts den 

Wert“ Es gibt eine Vielzahl von ‚guten Ratschlägen’ ­ wie z. B: Fragetechniken, Gegenargumentation, 

usw. – wie man mit Käufereinwänden hinsichtlich des Preises umgeht. Wichtiger aber scheint mir 

aber von der leidigen Preisdiskussion weg zu kommen, hin zu einer ‚Werte’­Diskussion. Was ist ein 

Wer ...

Evangelisation ProChristus, Bibel, Glaube, Fotos und mehr

Gottes Schöpfung ist das Hauptthema der Fotografin Marion Müller, Bellenberg/Bayern. 

(News4Press.com) Für die ProChrist­Veranstaltung in der kommenden Woche, an der sich auch die 

Liebenzeller Gemeinschaft, Illertissen, der sie seit 10 Jahren angehört, beteiligt, organisiert sie für 

ihre Gemeinde verschiedene Aktivitäten und wird ihr Archiv auch mit weiteren Fotos der 

Veranstaltungen ergänzen. Ihr Interesse für die Fotografie wurde vor nahezu 40 Jahren geweckt’. 

Zunächst unbewu ...

Wo ist sie denn nun – die Rezession ? 

Wichtige Wirtschaftsinstitute sprechen vom Niedergang des Exportes in Deutschland, während 

Bayern für 2008 die beste Exportstatistik seit Jahren vorlegt. 

(News4Press.com) VW präsentiert für das Autogeschäft 2008 glänzende Zahlen, sogar Porsche noch 

sehr akzeptable, und verschiedene Maschinenbauer auch; von Milliardenübernahmen – ob 

Energiesektor oder Pharmazie und anderen ­ kann man täglich in den Gazetten lesen. Was haben 

diese Firmen richtig gemacht und was machen andere also offensichtlich nicht oder zu wenig ? 

Milliardäre waren nicht immer M ...

Was lehrt uns – unter andrem – die derzeitige Weltwirtschaftskrise !? 

Abhängigkeit ist immer schlecht. Punkt.

(News4Press.com) Es war während eines Vortrages zum Thema ISO 9001, den ich im Oktober 1994 

in Vechta in Nordrhein­Westfalen halten durfte. Damals war Herr Lopez bei VW ‚der große Zampano’ 

und sorgte auf Biegen und Brechen dafür, die Beschaffungskosten zu reduzieren und gleichzeitig die 

Qualität zu erhöhen. Es stellte sich im Laufe der Diskussion die Frage was zu tun sei, wenn der 

Preisdruck s ...

Marketing macht den Unterschied – gerade bei Investitionsgütern 

Kunden kommen nicht [oder wenigstens selten] ganz von alleine. Nur zielgerichtete und 

konsequente Marketingbemühungen auf allen verfügbaren Märkten, allen verfügbaren Wegen 

und mit herausragendem Kundennutzen bringen Wachstum und Stabilität.

(News4Press.com) Nach wie vor gilt das ‚AIDA’­Prinzip: A = Attention = Aufmerksamkeit erregen, I = 

Interest = Neugier wecken, D = Desire = Wunsch nach Besitz erzeugen und A = Action = den 

potentiellen Kunden/Interessenten zur Aktion auffordern, d. h. UNS auf den verfügbaren Wegen 

anzusprechen. In rezessiven Phasen zeigt sich der Wert einer guten Marketingarbeit: Die 

Abhängigkeit von spezielle ...

Spanloses Trennen von Metallrohren ­ bis zu 80.000 Schnitte mit einem Messer 

Metallrohre müssen für die jeweilige Endverwendung meist auf Länge geschnitten werden. Je 

mehr Arbeitsschritte hierbei fortfallen, umso wirtschaftlicher wird die gesamte Produktion.

(News4Press.com) Das spanlose Trennen von Rohrabschnitten durch das ‚Reiß­/Brechverfahren’ ­ 

eine Entwicklung der Weerth Handling GmbH, Berg ­ bedeutet beispielsweise den Wegfall von 

Waschvorgängen. Damit können erhebliche Kosteneinsparungen realisiert werden, z. B. reduzieren 

von Arbeitszeit beim Transport, Eingabe der Rohrabschnitte in die Waschanlage, Entnehmen und 

erneutes Lagern. Aber auch ...

Strategisches Marketing ­ Einige Kontrollfragen 

Ein solides Wissen über Ihre Unternehmensziele ist die Basis einer erfolgreichen Marketing­

Strategie. Hier finden Sie einige der Fragen, denen Sie sich stellen müssen.

(News4Press.com) Michael Richter, Marketing­ und Vertriebsberatung international, Seekirch, 

verschafft sich anhand solcher erster Fragen einen groben Überblick über das bisherige Marketing 

eines Unternehmens: 1. Generelle Ziele * Was wollen Sie, bezogen auf Umsatz und Gewinn, in den 

nächsten drei Jahren ab heute erreicht haben? * Welche Vertriebswege wollen Sie dazu nutzen? 

* ...

Meldung ohne Anzeigen?  

Strategisches Marketing, Rezession und 

begrenzte Ressourcen
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     Ja Nein
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In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: 

Marketing keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung 

der Ressourcen zu achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben werden.

Marketing kann [sollte !] nur strategisch betrieben werden, denn die vorzugebende 

Unternehmensstrategie – die später vom Ergebnis bestätigt oder entsprechend angepasst wird – 

bestimmt den Einsatz der unterschiedlichen Funktionen des Marketing. Leider wird Marketing aber 

oft immer nach mit ‚Werbung/Öffentlichkeitsarbeit ’ übersetzt bzw. damit verwechselt.  

Tatsächlich stellt Marketing aber die das Unternehmen umgebende ‚Klammer’ dar, um die komplexen 

Zusammenhänge und Austauschparameter zwischen allen Unternehmensfunktonen einerseits (von 

den Kernkompetenzen, über die Entwicklung bis zum After­sales­service) und den unterschiedlichen 

regionalen/weltweiten Märkten bzw. Marktsegmenten und ­anforderungen, andererseits, abzubilden 

und die Vorgaben für die Unternehmensplanung und deren Durchführung zu geben. 

Eine Erklärung der Begrifflichkeiten ist für die Umsetzungsempfehlung hilfreich:

1. Kernkompetenz – Im Gegensatz zur landläufigen Annahme, dass damit die bisher genutzten 

Fähigkeiten der Mitarbeiter gemeint sind, sind davon auch die bisher weniger bekannten – aber mit 

einiger Sicherheit vorhandenen – Fähigkeiten betroffen. 

Diese bisher ungenutzten Potentiale auszuschöpfen, oder auch bekannte mit noch unbekannten 

Fähigkeiten neu ‚zu komponieren’, kann gerade in rezessiven Phasen zum Überleben des 

Unternehmens beitragen. So könnten sich beispielsweise völlig neue Marktsegmente ergeben, an 

die man bisher nicht gedacht hat und die weniger rezessionsanfällig sind.

2. Markt und Marktsegmente – Natürlich sind die [wichtigsten] Marktsegmente bekannt, sonst würde 

das Unternehmen ja keinerlei Geschäfte machen. 

Es hat sich in der Praxis aber ein­ ums andere mal gezeigt, dass der Mehrzahl der Unternehmen – 

und das gilt weltweit ­, das tatsächlich vorhandene Marktpotential bzw. alle Marktsegmente in den 

unterschiedlichen regionalen Märkten eben doch nicht bekannt ist, da oft die Kenntnis der 

verfügbaren Datensammlungen fehlen.

Daneben sind die Märkte ständig in Bewegung, neue Unternehmen und Wettbewerber tauchen auf 

und alte verschwinden. Derlei Firmen und Wettbewerber bieten manchmal sogar vollständig neuen 

Lösungen für ‚altbekannte’ Probleme, usw. 

Aus diesem Grunde ist es – auch für den gezielten Einsatz von Werbung, Öffentlichkeitsarbeit, 

Vertriebsschienen/­mitarbeitern, Umsatzvorgaben für letztere, u. v. a. m. – sehr wichtig, das die für 

das Unternehmen als interessant definierten Marktsegmente – pro Region/Land oder sogar Erdteil 

turnusmäßig beobachtet und analysiert werden.

3. Wirtschaftsregionen, Länder, Vertriebsgebiete – müssen ebenso beobachtet werden, da sich von 

Zeit zu Zeit wirtschaftliche Veränderungen ergeben können, seien sie fiskalischer Art (wenn man 

beispielsweise mit einer Tochterunternehmung auf dem Markt vertreten ist) oder auch qualitativer 

oder quantitativer Natur. 

Bestimmte technische Voraussetzungen können genau so regional erheblichen Einfluss gewinnen, 

wie auch Import­ oder Exportbeschränkungen.  

4. Kundenanforderungen/­bedürfnisse, Vertriebsschienen, usw. – Es handelt sich bei der 

Feststellung, dass die Kundenbedürfnisse extrem wichtig sind, sicher nicht um eine bahnbrechende 

Entdeckung. 

Das eine enge – strategische = geplante ! – Verbindung zum Kunden (siehe z. B. auch ‚Key 

Accounts’), möglicherweise Absprachen bereits im Entwicklungsstadium neuer Produkte bei ihm, ggfs. 

dadurch auch Entwicklung spezieller Auslegungen unserer Produkte für ihn oder das Marktsegment, 

dem er angehört, usw., auch eine sehr große Rolle spielen, scheint dagegen noch nicht wirklich 

durchgedrungen zu sein.

Aber: Je enger die Verbindung zum Kunden, umso höher ist die Wechselbarriere und damit die 

Gefahr den Kunden an einen Wettbewerber  ‚zu verlieren’. Als bekannt vorausgesetzt wird hierbei, 

dass es daneben preiswerter ist Kunden zu behalten, selbst wenn der Aufwand pro Kunde steigt, 

als einen neuen Kunden zu akquirieren.

Die entsprechenden Verbindungen zum Kunden müssen vom Vertrieb (den Vertriebspartnern) 

sichergestellt werden, wobei die Vorgaben für diese aus dem Unternehmen (= der 

Marketingabteilung, basierend auf dem Unternehmensplan) kommen müssen. Es gibt nichts 

Schlimmeres für einen Unternehmer, als dem Vertrieb zwar Vorgaben zu geben, ihn aber dann bei 

der Zielerreichung alleine zu lassen und damit im Unternehmen die 

Informationen/Steuerungsmöglichkeiten über das Vertriebsgebiet, das Marktsegment oder gar den 

Markt, quasi zu verlieren.

Das Ergebnis mögen zwar gut Umsätze sein aber wenn es darauf ankommt, nämlich eben in einer 

rezessiven Phase, mangelt es an ausreichend engen Kenntnissen über/Verbindungen zu den 

wichtigen Kunden und emsige Wettbewerber haben alle Möglichkeiten.

Denn gerade im Vertrieb existieren viele Möglichkeiten, die zu einer Kundenbindung beitragen 

können, wir z. B. ein Interntauftritt der nicht nur plakativ die eigenen Möglichkeiten zeichnet, 

sondern für die Kunden Problemlösungen bietet, eine oder mehrere Newsletter zur gezielten 

Information entsprechender Kundenkreise, CRM­Systeme um jederzeit über die Stärken, Schwächen, 

Umsätze und Vorlieben einzelner Kunden informiert zu sein, und vieles andere mehr.

Wenn Marketing auf allen vorgenannten Gebieten gut funktioniert – also besser als derzeit bei vielen 

Automobilfirmen, die ‚plötzlich’ erschreckt feststellen, dass vergessen wurde sich  ‚auch’ auf engere 

Märkte, kleinere, ökologisch sinnvolle und sparsamere Autos zu konzentrieren ­, werden rezessive 

Phasen dem eigenen Unternehmen weit weniger schaden können.

Grundvoraussetzung dafür ist aber eine gründliche, umfassende aber dennoch nicht zu 

detailverliebte Analyse aller genannten Bereiche und detaillierte Vorplanung der Marktpotentiale und 

eigenen Möglichkeiten diese zu erreichen.

Weitere Details dazu sind auch auf der Webseite, wie Z. B. unter ‚Marketing­Regelkreis’ zu finden. 

Michael Richter ­ Internationaler Marketing­ und Vertriebsberater ­ befasst sich seit mehr als 35 

Jahren mit der strategischen Marketingplanung und Vermarktung der verschiedensten 

Investitionsgüter und langlebigen Gebrauchsgüter auf allen 5 Kontinenten. Die daraus 

resultierenden Kenntnisse und Erfahrungen bietet er seinen weltweiten Kunden an und macht sie in 

Marketing und Vertrieb erfolgreicher> ­ insbesondere KMU. Daneben bietet er praktische 

Unterstützung, Coaching oder Firmenseminare an. 

Adresse: Hauptstrasse 27 ­ 88422 Seekirch/Deutschland  

http://www.marketing­und­vertrieb­international.com  / = Marketing 

http://www.internationales­marketingkonzept.de  = Ländererfahrungen michael.richter@marketing­und­vertrieb­

international.de  

el. 07582­933371, Fax 07582­933372 

Michael Richter ­ Internationa 

Michael Richter

Hauptstrasse 27

88422  Seekirch 

Tel:+49(0)7582­933371   

Fax:+49(0)7582­933372 

michael.richter@marketing­und­vertrieb­international.de   
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Ihr Erfolg ist mein Ziel

So lautet das Motto der international tätigen Marketing­ und Vertriebsberatung Michael Richter, 

Seekirch/Baden­Württemberg

(News4Press.com) Herr Richter unterstützt kleine und mittlere Unternehmen bei der strategischen 

und erfolgreichen Marktbearbeitung ­ weltweit. Aufbauend auf den notwendigen theoretischen 

Vorarbeiten (Analysen des Unternehmens, des weltweiten Kundenpotentials und der mit den 

Kernkompetenzen der Kunden erreichbaren Marktsegmente u. v. a. m.), entwickelt er praktikable 

Schritte zur erfolgreichen ...

Wirtschaft, Psychologie und Mut

Ludwig Erhard wusste: Wirtschaft ist – mindestens zur Hälfte – Psychologie. Das war der Boden 

für Deutschlands hervorragende Wirtschaftsentwicklung.

(News4Press.com) Die Bibel lehrt in ihrer Grundaussage, dass der Mensch gut ist, und das wir  ­ d. h. 

alle Leute – zuerst an das Gute im Menschen glauben sollen. Allerdings lehrt sie – besonders in 

Nehemia – auch, dass nur gute Planung, unter Berücksichtigung aller Faktoren, dazu führt, dass ‚ein 

Haus nicht auf Sand, sondern auf Felsen gebaut’ ist. Was bedeutet das – unter anderem ­ in der P ...

Strategisches Marketing, Rezession und begrenzte Ressourcen

In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: Marketing 

keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung der Ressourcen zu 

achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben wer ...

Marketing / Vertrieb: ‘Werte’ verkaufen 

Verkäufer stehen oft unter dem Druck über ihre Preise verhandeln zu müssen. Das gilt 

insbesondere für Investitionsgüter oder langlebige Gebrauchsgüter.

(News4Press.com) Oscar Wilde Zitat dazu: „Heute kennt man von allem den Preis und von nichts den 

Wert“ Es gibt eine Vielzahl von ‚guten Ratschlägen’ ­ wie z. B: Fragetechniken, Gegenargumentation, 

usw. – wie man mit Käufereinwänden hinsichtlich des Preises umgeht. Wichtiger aber scheint mir 

aber von der leidigen Preisdiskussion weg zu kommen, hin zu einer ‚Werte’­Diskussion. Was ist ein 

Wer ...

Evangelisation ProChristus, Bibel, Glaube, Fotos und mehr

Gottes Schöpfung ist das Hauptthema der Fotografin Marion Müller, Bellenberg/Bayern. 

(News4Press.com) Für die ProChrist­Veranstaltung in der kommenden Woche, an der sich auch die 

Liebenzeller Gemeinschaft, Illertissen, der sie seit 10 Jahren angehört, beteiligt, organisiert sie für 

ihre Gemeinde verschiedene Aktivitäten und wird ihr Archiv auch mit weiteren Fotos der 

Veranstaltungen ergänzen. Ihr Interesse für die Fotografie wurde vor nahezu 40 Jahren geweckt’. 

Zunächst unbewu ...

Wo ist sie denn nun – die Rezession ? 

Wichtige Wirtschaftsinstitute sprechen vom Niedergang des Exportes in Deutschland, während 

Bayern für 2008 die beste Exportstatistik seit Jahren vorlegt. 

(News4Press.com) VW präsentiert für das Autogeschäft 2008 glänzende Zahlen, sogar Porsche noch 

sehr akzeptable, und verschiedene Maschinenbauer auch; von Milliardenübernahmen – ob 

Energiesektor oder Pharmazie und anderen ­ kann man täglich in den Gazetten lesen. Was haben 

diese Firmen richtig gemacht und was machen andere also offensichtlich nicht oder zu wenig ? 

Milliardäre waren nicht immer M ...

Was lehrt uns – unter andrem – die derzeitige Weltwirtschaftskrise !? 

Abhängigkeit ist immer schlecht. Punkt.

(News4Press.com) Es war während eines Vortrages zum Thema ISO 9001, den ich im Oktober 1994 

in Vechta in Nordrhein­Westfalen halten durfte. Damals war Herr Lopez bei VW ‚der große Zampano’ 

und sorgte auf Biegen und Brechen dafür, die Beschaffungskosten zu reduzieren und gleichzeitig die 

Qualität zu erhöhen. Es stellte sich im Laufe der Diskussion die Frage was zu tun sei, wenn der 

Preisdruck s ...

Marketing macht den Unterschied – gerade bei Investitionsgütern 

Kunden kommen nicht [oder wenigstens selten] ganz von alleine. Nur zielgerichtete und 

konsequente Marketingbemühungen auf allen verfügbaren Märkten, allen verfügbaren Wegen 

und mit herausragendem Kundennutzen bringen Wachstum und Stabilität.

(News4Press.com) Nach wie vor gilt das ‚AIDA’­Prinzip: A = Attention = Aufmerksamkeit erregen, I = 

Interest = Neugier wecken, D = Desire = Wunsch nach Besitz erzeugen und A = Action = den 

potentiellen Kunden/Interessenten zur Aktion auffordern, d. h. UNS auf den verfügbaren Wegen 

anzusprechen. In rezessiven Phasen zeigt sich der Wert einer guten Marketingarbeit: Die 

Abhängigkeit von spezielle ...

Spanloses Trennen von Metallrohren ­ bis zu 80.000 Schnitte mit einem Messer 

Metallrohre müssen für die jeweilige Endverwendung meist auf Länge geschnitten werden. Je 

mehr Arbeitsschritte hierbei fortfallen, umso wirtschaftlicher wird die gesamte Produktion.

(News4Press.com) Das spanlose Trennen von Rohrabschnitten durch das ‚Reiß­/Brechverfahren’ ­ 

eine Entwicklung der Weerth Handling GmbH, Berg ­ bedeutet beispielsweise den Wegfall von 

Waschvorgängen. Damit können erhebliche Kosteneinsparungen realisiert werden, z. B. reduzieren 

von Arbeitszeit beim Transport, Eingabe der Rohrabschnitte in die Waschanlage, Entnehmen und 

erneutes Lagern. Aber auch ...

Strategisches Marketing ­ Einige Kontrollfragen 

Ein solides Wissen über Ihre Unternehmensziele ist die Basis einer erfolgreichen Marketing­

Strategie. Hier finden Sie einige der Fragen, denen Sie sich stellen müssen.

(News4Press.com) Michael Richter, Marketing­ und Vertriebsberatung international, Seekirch, 

verschafft sich anhand solcher erster Fragen einen groben Überblick über das bisherige Marketing 

eines Unternehmens: 1. Generelle Ziele * Was wollen Sie, bezogen auf Umsatz und Gewinn, in den 

nächsten drei Jahren ab heute erreicht haben? * Welche Vertriebswege wollen Sie dazu nutzen? 

* ...

Meldung ohne Anzeigen?  

Strategisches Marketing, Rezession und 

begrenzte Ressourcen
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     Ja Nein

Michael Richter ­ Internationale Marketing­ und Vertriebsberatung    
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In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: 

Marketing keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung 

der Ressourcen zu achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben werden.

Marketing kann [sollte !] nur strategisch betrieben werden, denn die vorzugebende 

Unternehmensstrategie – die später vom Ergebnis bestätigt oder entsprechend angepasst wird – 

bestimmt den Einsatz der unterschiedlichen Funktionen des Marketing. Leider wird Marketing aber 

oft immer nach mit ‚Werbung/Öffentlichkeitsarbeit ’ übersetzt bzw. damit verwechselt.  

Tatsächlich stellt Marketing aber die das Unternehmen umgebende ‚Klammer’ dar, um die komplexen 

Zusammenhänge und Austauschparameter zwischen allen Unternehmensfunktonen einerseits (von 

den Kernkompetenzen, über die Entwicklung bis zum After­sales­service) und den unterschiedlichen 

regionalen/weltweiten Märkten bzw. Marktsegmenten und ­anforderungen, andererseits, abzubilden 

und die Vorgaben für die Unternehmensplanung und deren Durchführung zu geben. 

Eine Erklärung der Begrifflichkeiten ist für die Umsetzungsempfehlung hilfreich:

1. Kernkompetenz – Im Gegensatz zur landläufigen Annahme, dass damit die bisher genutzten 

Fähigkeiten der Mitarbeiter gemeint sind, sind davon auch die bisher weniger bekannten – aber mit 

einiger Sicherheit vorhandenen – Fähigkeiten betroffen. 

Diese bisher ungenutzten Potentiale auszuschöpfen, oder auch bekannte mit noch unbekannten 

Fähigkeiten neu ‚zu komponieren’, kann gerade in rezessiven Phasen zum Überleben des 

Unternehmens beitragen. So könnten sich beispielsweise völlig neue Marktsegmente ergeben, an 

die man bisher nicht gedacht hat und die weniger rezessionsanfällig sind.

2. Markt und Marktsegmente – Natürlich sind die [wichtigsten] Marktsegmente bekannt, sonst würde 

das Unternehmen ja keinerlei Geschäfte machen. 

Es hat sich in der Praxis aber ein­ ums andere mal gezeigt, dass der Mehrzahl der Unternehmen – 

und das gilt weltweit ­, das tatsächlich vorhandene Marktpotential bzw. alle Marktsegmente in den 

unterschiedlichen regionalen Märkten eben doch nicht bekannt ist, da oft die Kenntnis der 

verfügbaren Datensammlungen fehlen.

Daneben sind die Märkte ständig in Bewegung, neue Unternehmen und Wettbewerber tauchen auf 

und alte verschwinden. Derlei Firmen und Wettbewerber bieten manchmal sogar vollständig neuen 

Lösungen für ‚altbekannte’ Probleme, usw. 

Aus diesem Grunde ist es – auch für den gezielten Einsatz von Werbung, Öffentlichkeitsarbeit, 

Vertriebsschienen/­mitarbeitern, Umsatzvorgaben für letztere, u. v. a. m. – sehr wichtig, das die für 

das Unternehmen als interessant definierten Marktsegmente – pro Region/Land oder sogar Erdteil 

turnusmäßig beobachtet und analysiert werden.

3. Wirtschaftsregionen, Länder, Vertriebsgebiete – müssen ebenso beobachtet werden, da sich von 

Zeit zu Zeit wirtschaftliche Veränderungen ergeben können, seien sie fiskalischer Art (wenn man 

beispielsweise mit einer Tochterunternehmung auf dem Markt vertreten ist) oder auch qualitativer 

oder quantitativer Natur. 

Bestimmte technische Voraussetzungen können genau so regional erheblichen Einfluss gewinnen, 

wie auch Import­ oder Exportbeschränkungen.  

4. Kundenanforderungen/­bedürfnisse, Vertriebsschienen, usw. – Es handelt sich bei der 

Feststellung, dass die Kundenbedürfnisse extrem wichtig sind, sicher nicht um eine bahnbrechende 

Entdeckung. 

Das eine enge – strategische = geplante ! – Verbindung zum Kunden (siehe z. B. auch ‚Key 

Accounts’), möglicherweise Absprachen bereits im Entwicklungsstadium neuer Produkte bei ihm, ggfs. 

dadurch auch Entwicklung spezieller Auslegungen unserer Produkte für ihn oder das Marktsegment, 

dem er angehört, usw., auch eine sehr große Rolle spielen, scheint dagegen noch nicht wirklich 

durchgedrungen zu sein.

Aber: Je enger die Verbindung zum Kunden, umso höher ist die Wechselbarriere und damit die 

Gefahr den Kunden an einen Wettbewerber  ‚zu verlieren’. Als bekannt vorausgesetzt wird hierbei, 

dass es daneben preiswerter ist Kunden zu behalten, selbst wenn der Aufwand pro Kunde steigt, 

als einen neuen Kunden zu akquirieren.

Die entsprechenden Verbindungen zum Kunden müssen vom Vertrieb (den Vertriebspartnern) 

sichergestellt werden, wobei die Vorgaben für diese aus dem Unternehmen (= der 

Marketingabteilung, basierend auf dem Unternehmensplan) kommen müssen. Es gibt nichts 

Schlimmeres für einen Unternehmer, als dem Vertrieb zwar Vorgaben zu geben, ihn aber dann bei 

der Zielerreichung alleine zu lassen und damit im Unternehmen die 

Informationen/Steuerungsmöglichkeiten über das Vertriebsgebiet, das Marktsegment oder gar den 

Markt, quasi zu verlieren.

Das Ergebnis mögen zwar gut Umsätze sein aber wenn es darauf ankommt, nämlich eben in einer 

rezessiven Phase, mangelt es an ausreichend engen Kenntnissen über/Verbindungen zu den 

wichtigen Kunden und emsige Wettbewerber haben alle Möglichkeiten.

Denn gerade im Vertrieb existieren viele Möglichkeiten, die zu einer Kundenbindung beitragen 

können, wir z. B. ein Interntauftritt der nicht nur plakativ die eigenen Möglichkeiten zeichnet, 

sondern für die Kunden Problemlösungen bietet, eine oder mehrere Newsletter zur gezielten 

Information entsprechender Kundenkreise, CRM­Systeme um jederzeit über die Stärken, Schwächen, 

Umsätze und Vorlieben einzelner Kunden informiert zu sein, und vieles andere mehr.

Wenn Marketing auf allen vorgenannten Gebieten gut funktioniert – also besser als derzeit bei vielen 

Automobilfirmen, die ‚plötzlich’ erschreckt feststellen, dass vergessen wurde sich  ‚auch’ auf engere 

Märkte, kleinere, ökologisch sinnvolle und sparsamere Autos zu konzentrieren ­, werden rezessive 

Phasen dem eigenen Unternehmen weit weniger schaden können.

Grundvoraussetzung dafür ist aber eine gründliche, umfassende aber dennoch nicht zu 

detailverliebte Analyse aller genannten Bereiche und detaillierte Vorplanung der Marktpotentiale und 

eigenen Möglichkeiten diese zu erreichen.

Weitere Details dazu sind auch auf der Webseite, wie Z. B. unter ‚Marketing­Regelkreis’ zu finden. 

Michael Richter ­ Internationaler Marketing­ und Vertriebsberater ­ befasst sich seit mehr als 35 

Jahren mit der strategischen Marketingplanung und Vermarktung der verschiedensten 

Investitionsgüter und langlebigen Gebrauchsgüter auf allen 5 Kontinenten. Die daraus 

resultierenden Kenntnisse und Erfahrungen bietet er seinen weltweiten Kunden an und macht sie in 

Marketing und Vertrieb erfolgreicher> ­ insbesondere KMU. Daneben bietet er praktische 

Unterstützung, Coaching oder Firmenseminare an. 

Adresse: Hauptstrasse 27 ­ 88422 Seekirch/Deutschland  

http://www.marketing­und­vertrieb­international.com  / = Marketing 

http://www.internationales­marketingkonzept.de  = Ländererfahrungen michael.richter@marketing­und­vertrieb­

international.de  

el. 07582­933371, Fax 07582­933372 

Michael Richter ­ Internationa 

Michael Richter

Hauptstrasse 27

88422  Seekirch 

Tel:+49(0)7582­933371   

Fax:+49(0)7582­933372 

michael.richter@marketing­und­vertrieb­international.de   
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Ihr Erfolg ist mein Ziel

So lautet das Motto der international tätigen Marketing­ und Vertriebsberatung Michael Richter, 

Seekirch/Baden­Württemberg

(News4Press.com) Herr Richter unterstützt kleine und mittlere Unternehmen bei der strategischen 

und erfolgreichen Marktbearbeitung ­ weltweit. Aufbauend auf den notwendigen theoretischen 

Vorarbeiten (Analysen des Unternehmens, des weltweiten Kundenpotentials und der mit den 

Kernkompetenzen der Kunden erreichbaren Marktsegmente u. v. a. m.), entwickelt er praktikable 

Schritte zur erfolgreichen ...

Wirtschaft, Psychologie und Mut

Ludwig Erhard wusste: Wirtschaft ist – mindestens zur Hälfte – Psychologie. Das war der Boden 

für Deutschlands hervorragende Wirtschaftsentwicklung.

(News4Press.com) Die Bibel lehrt in ihrer Grundaussage, dass der Mensch gut ist, und das wir  ­ d. h. 

alle Leute – zuerst an das Gute im Menschen glauben sollen. Allerdings lehrt sie – besonders in 

Nehemia – auch, dass nur gute Planung, unter Berücksichtigung aller Faktoren, dazu führt, dass ‚ein 

Haus nicht auf Sand, sondern auf Felsen gebaut’ ist. Was bedeutet das – unter anderem ­ in der P ...

Strategisches Marketing, Rezession und begrenzte Ressourcen

In einer Rezession ist es wichtig zwei Fliegen mit einer Klappe zu schlagen: Marketing 

keinesfalls zu vernachlässigen und dennoch auf die beste Verwendung der Ressourcen zu 

achten.

(News4Press.com) ‚Strategisches (WIKIPEDIA: planvolles Anstreben …) Marketing’ befasst sich mit 

der bestmöglichen Verbindung zwischen Marktpotentialen, Anforderungen der 

Märkte/Marktsegmente/Kunden und Möglichkeiten bzw. Fähigkeiten des Unternehmens. Besonders 

in rezessiven Wirtschaftsphasen bekommt dies eine neue Wertigkeit – und es kann zielgerichtet 

auch mit begrenzten Ressourcen betrieben wer ...

Marketing / Vertrieb: ‘Werte’ verkaufen 

Verkäufer stehen oft unter dem Druck über ihre Preise verhandeln zu müssen. Das gilt 

insbesondere für Investitionsgüter oder langlebige Gebrauchsgüter.

(News4Press.com) Oscar Wilde Zitat dazu: „Heute kennt man von allem den Preis und von nichts den 

Wert“ Es gibt eine Vielzahl von ‚guten Ratschlägen’ ­ wie z. B: Fragetechniken, Gegenargumentation, 

usw. – wie man mit Käufereinwänden hinsichtlich des Preises umgeht. Wichtiger aber scheint mir 

aber von der leidigen Preisdiskussion weg zu kommen, hin zu einer ‚Werte’­Diskussion. Was ist ein 

Wer ...

Evangelisation ProChristus, Bibel, Glaube, Fotos und mehr

Gottes Schöpfung ist das Hauptthema der Fotografin Marion Müller, Bellenberg/Bayern. 

(News4Press.com) Für die ProChrist­Veranstaltung in der kommenden Woche, an der sich auch die 

Liebenzeller Gemeinschaft, Illertissen, der sie seit 10 Jahren angehört, beteiligt, organisiert sie für 

ihre Gemeinde verschiedene Aktivitäten und wird ihr Archiv auch mit weiteren Fotos der 

Veranstaltungen ergänzen. Ihr Interesse für die Fotografie wurde vor nahezu 40 Jahren geweckt’. 

Zunächst unbewu ...

Wo ist sie denn nun – die Rezession ? 

Wichtige Wirtschaftsinstitute sprechen vom Niedergang des Exportes in Deutschland, während 

Bayern für 2008 die beste Exportstatistik seit Jahren vorlegt. 

(News4Press.com) VW präsentiert für das Autogeschäft 2008 glänzende Zahlen, sogar Porsche noch 

sehr akzeptable, und verschiedene Maschinenbauer auch; von Milliardenübernahmen – ob 

Energiesektor oder Pharmazie und anderen ­ kann man täglich in den Gazetten lesen. Was haben 

diese Firmen richtig gemacht und was machen andere also offensichtlich nicht oder zu wenig ? 

Milliardäre waren nicht immer M ...

Was lehrt uns – unter andrem – die derzeitige Weltwirtschaftskrise !? 

Abhängigkeit ist immer schlecht. Punkt.

(News4Press.com) Es war während eines Vortrages zum Thema ISO 9001, den ich im Oktober 1994 

in Vechta in Nordrhein­Westfalen halten durfte. Damals war Herr Lopez bei VW ‚der große Zampano’ 

und sorgte auf Biegen und Brechen dafür, die Beschaffungskosten zu reduzieren und gleichzeitig die 

Qualität zu erhöhen. Es stellte sich im Laufe der Diskussion die Frage was zu tun sei, wenn der 

Preisdruck s ...

Marketing macht den Unterschied – gerade bei Investitionsgütern 

Kunden kommen nicht [oder wenigstens selten] ganz von alleine. Nur zielgerichtete und 

konsequente Marketingbemühungen auf allen verfügbaren Märkten, allen verfügbaren Wegen 

und mit herausragendem Kundennutzen bringen Wachstum und Stabilität.

(News4Press.com) Nach wie vor gilt das ‚AIDA’­Prinzip: A = Attention = Aufmerksamkeit erregen, I = 

Interest = Neugier wecken, D = Desire = Wunsch nach Besitz erzeugen und A = Action = den 

potentiellen Kunden/Interessenten zur Aktion auffordern, d. h. UNS auf den verfügbaren Wegen 

anzusprechen. In rezessiven Phasen zeigt sich der Wert einer guten Marketingarbeit: Die 

Abhängigkeit von spezielle ...

Spanloses Trennen von Metallrohren ­ bis zu 80.000 Schnitte mit einem Messer 

Metallrohre müssen für die jeweilige Endverwendung meist auf Länge geschnitten werden. Je 

mehr Arbeitsschritte hierbei fortfallen, umso wirtschaftlicher wird die gesamte Produktion.

(News4Press.com) Das spanlose Trennen von Rohrabschnitten durch das ‚Reiß­/Brechverfahren’ ­ 

eine Entwicklung der Weerth Handling GmbH, Berg ­ bedeutet beispielsweise den Wegfall von 

Waschvorgängen. Damit können erhebliche Kosteneinsparungen realisiert werden, z. B. reduzieren 

von Arbeitszeit beim Transport, Eingabe der Rohrabschnitte in die Waschanlage, Entnehmen und 

erneutes Lagern. Aber auch ...

Strategisches Marketing ­ Einige Kontrollfragen 

Ein solides Wissen über Ihre Unternehmensziele ist die Basis einer erfolgreichen Marketing­

Strategie. Hier finden Sie einige der Fragen, denen Sie sich stellen müssen.

(News4Press.com) Michael Richter, Marketing­ und Vertriebsberatung international, Seekirch, 

verschafft sich anhand solcher erster Fragen einen groben Überblick über das bisherige Marketing 

eines Unternehmens: 1. Generelle Ziele * Was wollen Sie, bezogen auf Umsatz und Gewinn, in den 

nächsten drei Jahren ab heute erreicht haben? * Welche Vertriebswege wollen Sie dazu nutzen? 

* ...

Meldung ohne Anzeigen?  
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