
Webinar	
  	
  
Näher	
  ran	
  an	
  den	
  Kunden!	
  

Was	
  Hersteller	
  tun	
  müssen	
  um	
  den	
  
Photovoltaik-­‐Markt	
  wirkungsvoll	
  zu	
  bearbeiten	
  

Sandra	
  Enkhardt	
   Rüdiger	
  Mühlhausen	
  

1	
  



Muehlhausen	
  Marke7ng	
  und	
  Kommunika7on	
  

PR und 
Kommunikation 

Partner- 
gewinnung 

Channel  
Marketing  

Webinare Marketing Schulungen 

Markt-­‐	
  und	
  
Kundenbefragung	
  

Neu	
   Neu	
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Worüber	
  wir	
  heute	
  reden	
  

Näher	
  ran	
  an	
  den	
  
Kunden	
  –	
  Was	
  heißt	
  
das?	
  	
  

Den	
  Moment	
  nutzen	
  
–	
  Warum	
  	
  Marke7ng	
  
jetzt	
  wich7g	
  ist!	
  

Kosteneffizientes	
  
Marke7ng	
  –	
  Warum	
  
der	
  Installateur	
  der	
  
Schlüssel	
  ist!	
  	
  

Die	
  Reise	
  beginnt	
  im	
  
Internet!	
  Wie	
  hole	
  
ich	
  den	
  Kunden	
  ab?	
  	
  

Gemeinsam	
  Kunden	
  
gewinnen	
  –	
  
zielgerichtet	
  und	
  
effizient!	
  

Kommunika7on	
  als	
  
Dialog	
  –	
  
Rückmeldung	
  vom	
  
Markt!	
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Näher	
  ran	
  an	
  den	
  Kunden	
  –	
  Was	
  heißt	
  das?	
  	
  

4	
  



VertriebskePe	
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Den	
  Moment	
  nutzen	
  –	
  Warum	
  	
  Marke7ng	
  
jetzt	
  wich7g	
  ist!	
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Beginn 
Forschung und 
Entwicklung 

Erste Generation 
Produkte 

Gipfel der 
überzogenen 
Erwartungen 

Tal der Tränen 

Plateau der 
nachhaltigen 
Produktivität 

Negative Presse  
beginnt 

Konsolidierung der 
Hersteller startet 

Neue Produkte und 
erste Dienstleistungen 
erscheinen 

Standardisierte  
Produkte kommen auf 
den Markt 

Erwartungen 

Zeit 

Quelle Hype Cycle: Gartner, Inc.  

Gerüstet	
  für	
  die	
  ZukunU?	
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Krea7vität	
  ersetzt	
  Budget	
  

Wirkung 

Budget 

Krea?vität	
  

Erfahrung	
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Kosteneffizientes	
  Marke7ng	
  –	
  Warum	
  der	
  
Installateur	
  der	
  Schlüssel	
  ist!	
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Installateur	
  „trifft“	
  den	
  Kunden	
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Erwarten	
  Sie	
  Vertriebsunterstützung	
  durch	
  
Hersteller	
  oder	
  Großhandelspartner?	
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Wären	
  Sie	
  bereit,	
  sich	
  auch	
  finanziell	
  daran	
  zu	
  
beteiligen?	
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Die	
  Reise	
  beginnt	
  im	
  Internet!	
  Wie	
  hole	
  ich	
  
den	
  Kunden	
  ab?	
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Websites	
  der	
  Installateure	
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Herstellerdarstellung	
  bei	
  den	
  Installateuren	
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Content-­‐Syndica7on	
  

17	
  



Gemeinsam	
  Kunden	
  gewinnen	
  –	
  
zielgerichtet	
  und	
  effizient!	
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Wie	
  ist	
  die	
  aktuelle	
  Marke7ng-­‐Unterstützung	
  
durch	
  Hersteller	
  oder	
  Großhandelspartner?	
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Gemeinsame	
  Kundengewinnung	
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Kommunika7on	
  als	
  Dialog	
  –	
  Rückmeldung	
  
vom	
  Markt!	
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Würde	
  es	
  Ihnen	
  gefallen,	
  regelmäßig	
  zum	
  Markt	
  
und	
  zu	
  den	
  Kunden	
  befragt	
  zu	
  werden?	
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Fragen	
  Hersteller	
  regelmäßig	
  Ihre	
  Erfahrungen	
  
mit	
  dem	
  Markt	
  und	
  mit	
  den	
  Kunden	
  ab?	
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Partnerprogramm	
  regelt	
  die	
  Zusammenarbeit	
  

Werte	
  schaffen	
  
für	
  

Vertriebs-­‐
Partner	
  

Investment	
  

GeschäGs-­‐	
  
möglich-­‐	
  
keiten	
  

Gemeinsame	
  	
  
strategische	
  
Ausrichtung	
  

Partner	
  
Quali-­‐	
  
fika?on	
  

	
  	
  Einfache	
  	
  
Zusammen-­‐	
  

arbeit	
  

Einfache Prozesse für eine 
reibungslose und profitable 
Zusammenarbeit  

Investition in eine vertrauensvolle 
Zusammenarbeit, von 

der alle Partner  
profitieren 

Schulung und  
Unterstützung der  
Partner beim Vertrieb und 
bei der technischen 
Realisierung 	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Enge Zusammenarbeit  

bei der Gestaltung der  
Produkte und der Märkte 

Aufbau von 
profitablen  
Geschäfts-

möglichkeiten  
für Hersteller 
und Partner 

24	
  



•  Kommunika7on	
  muss	
  die	
  Vertriebspartner	
  einbinden!	
  Das	
  funk7oniert	
  im	
  	
  
2-­‐stufigen	
  und	
  im	
  3-­‐stufigen	
  Vertrieb!	
  

•  Befreien	
  Sie	
  sich	
  aus	
  der	
  Konjunkturfalle!	
  Ersetzen	
  Sie	
  Budget	
  durch	
  Krea7vität	
  und	
  
Erfahrung.	
  

•  Je	
  näher	
  Sie	
  an	
  den	
  Kunden	
  kommen,	
  desto	
  effizienter	
  können	
  Sie	
  Ihr	
  Budget	
  einsetzen.	
  
Der	
  Installateur	
  ist	
  das	
  Bindeglied	
  zum	
  Kunden!	
  	
  

•  Holen	
  Sie	
  den	
  Kunden	
  im	
  Internet	
  ab	
  und	
  behalten	
  Sie	
  ihn	
  bei	
  sich!	
  

•  Nutzen	
  Sie	
  Ihre	
  globale	
  Bekanntheit	
  und	
  kombinieren	
  Sie	
  die	
  mit	
  dem	
  lokalen	
  
Vertrauensvorschuss	
  des	
  Installateurs	
  

•  Holen	
  Sie	
  sich	
  strukturiert	
  die	
  Rückmeldung	
  vom	
  Markt.	
  

Take	
  aways	
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Fragen?	
  	
  

Sandra	
  Enkhardt	
   Rüdiger	
  Mühlhausen	
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Rüdiger	
  Mühlhausen	
  
Muehlhausen	
  Marke7ng	
  und	
  Kommunika7on	
  
Tel.:	
  0170	
  /	
  851	
  3362	
  
ruediger.muehlhausen@muehlhausen-­‐
marke7ng.de	
  
www.solar-­‐marke7ng-­‐akademie.de	
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