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Marketing Grundlagen + 3 konkrete funktionierende Werbeaktionen für Kampfsportschulen 



E r f o l g s k e t t eE r f o l g s k e t t eE r f o l g s k e t t eE r f o l g s k e t t e

Marketing

Termin -
buchung

Probeunterricht

Beratung
(Verkaufsgespräch)

Mitglieder
betreuen

Unterricht gehört in 
diesen Abschnitt



S t r u k t u r e n  /  P r o z e s s e nS t r u k t u r e n  /  P r o z e s s e nS t r u k t u r e n  /  P r o z e s s e nS t r u k t u r e n  /  P r o z e s s e n

Sorge dafür, dass deine Prozesse schriftlich fixiert werden! Es gibt Unmengen an 

Prozessen und es ist schwer zu entscheiden, welche die Entscheidenden sind.

Schau dir die Erfolgskette an!

 Es muss sicher gestellt sein, dass es keine Unterbrechung gibt!

Wenn man nach dem Probeunterricht nicht mehr weiß ob der Interessent, der 
gerade die Schule verlassen hat. eine Beratung erhalten hat, ob er erneut zum 

Probeunterricht kommt, ob er vielleicht sogar schon bei deinem Kollegen 
unterschrieben hat, dann ist das genau genommen eine Katastrophe.



W e i t e r e r  T i p p  z u r  E i n g r e n z u n g !W e i t e r e r  T i p p  z u r  E i n g r e n z u n g !W e i t e r e r  T i p p  z u r  E i n g r e n z u n g !W e i t e r e r  T i p p  z u r  E i n g r e n z u n g !

Vilfredo Federico Pareto  

* 15. Juli 1848 in Paris 

† 19. August 1923 in Genf

Italienischer Ingenieur, Ökonom 
und Soziologe

20% der italienischen Bevölkerung verfügten über 80% des Geldes

und die restlichen 80% teilten sich die übrigen 20% des Geldes!

Die 20 / 80 Regel findet sich in vielen Lebensbereichen, auch in deiner Schule / Verein!



W e n   w i l l s t   d u ?W e n   w i l l s t   d u ?W e n   w i l l s t   d u ?W e n   w i l l s t   d u ?

Wen möchtest Du für deine Schule als Schüler gewinnen?



• Die meisten Schulbesitzer antworten:

 „Jeden!“  

W e n   w i l l s t   d u ?W e n   w i l l s t   d u ?



Die meisten Schulbesitzer antworten:

 

Bevor DU mit deinen Marketingstrategien beginnen kannst, musst du 

deinen “idealen Schüler” (deine Zielgruppe) identifizieren. Z.B. KINDER!

Doch das wird NIE passieren!

 „Jeden!“ 

W e n   w i l l s t   d u ?W e n   w i l l s t   d u ?
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Marketing Assistent Modul 1

Marketing Grundwissen



Saison im Marketing beachtenSaison im Marketing beachtenSaison im Marketing beachtenSaison im Marketing beachten

Zyklisches  und antizyklisches Werben 

Juni / Juli / 
August / 

Dezember

Sollte man im 
Optimalfall keine 
Kurse eröffnen!

Kosten und 
Aufwand wären 
zu hoch und die 
Erfolgschance 

klein!

Natürlich ist 
auch die Lage 
der Ferien zu 

beachten!



EingesetztesEingesetztes  MarketingmaterialMarketingmaterial  EingesetztesEingesetztes  MarketingmaterialMarketingmaterial  

- Infobroschüre- Flyer / Gutscheine
- laminiertes Plakat

Was sollte drauf sein?

Plakat in Vorhalte beim Vorstellen
 im Kindergarten!

Bilder wirken stärker als Worte! 

Wortwahl

Nicht überfrachten!

Stichwort:

AIDA - Formel



Volle Kinderkurse vor Kursstart! Wie?Volle Kinderkurse vor Kursstart! Wie?Volle Kinderkurse vor Kursstart! Wie?Volle Kinderkurse vor Kursstart! Wie?

- schnelle einfache Standortanalyse

- Zeitpunkt nach Saison wählen

 

Marketingmethoden

- Kindergarten – Methode

- Leadboxen (Einzelaufstellung)

- Leadboxen (bei Infoständen)

(Facebook / Google usw.)



Standortanalyse durchführen, warum und wie?Standortanalyse durchführen, warum und wie?Standortanalyse durchführen, warum und wie?Standortanalyse durchführen, warum und wie?

Sind in meinem Gebiet genügend Kinder vorhanden ?

Nur wenn in meinem Einzugsgebiet ausreichend Kunden
 (Kindergartenkinder) vorhanden sind,

habe ich überhaupt die Chance auf Erfolg!

Mit dieser recht einfachen Vorarbeit, verhindern wir nutzlose
 Ausgaben und Misserfolge.



Beispiel: Stadt GrevenbroichBeispiel: Stadt GrevenbroichBeispiel: Stadt GrevenbroichBeispiel: Stadt Grevenbroich

ca. 70 000 Einwohner

30 Kindergärten

www.grevenbroich.de



Besuchen Sie die Website der Stadt, in der Sie ihren Unterricht anbieten wollen:





Kommen wir zurück zu Grevenbroich!Kommen wir zurück zu Grevenbroich!Kommen wir zurück zu Grevenbroich!Kommen wir zurück zu Grevenbroich!

Bei einer Kurseröffnung bewerben wir die 4 bis 5 Kindergärten, 
die am schnellsten erreichbar sind!

Wie finde ich das am schnellsten und einfachsten heraus?



Google Maps



„in der Nähe suchen„

anklicken und Suchbegriff eingeben: 
„Kindertagesstätten“, „Kindergärten“ 

Google Maps nutzen!Google Maps nutzen!Google Maps nutzen!Google Maps nutzen!





Liste erstellen 

(Anschluß -W
erbung)

Warum wir mit einer Liste 
arbeiten:

- Kontrolle → Auftrag abgeben
- Systeme / Prozesse schaffen
- Besonderheiten in 
Kindergärten oder z.B. 
Kooperationsanfragen können 
notiert werden.

Um die Kindergartenleitungen 
nicht zu nerven und nicht  zu 
aufdringlich zu erscheinen, 
sollten man nur einmal jährlich 
dort werben. 

 



Stukturieren und durchgehend nutzen!Stukturieren und durchgehend nutzen!Stukturieren und durchgehend nutzen!Stukturieren und durchgehend nutzen!

Wir nutzen dieses Marketingmaterial mittlerweile an 
allen 9 Standorten und es funktioniert!

Diese Aktion bringt zudem auch noch einige 
zusätzliche Schüler in unsere bestehenden 

Grundschülergruppen. 

Kein Wunder, da jede Durchschnitts - Deutsche (2015) 
1,38 Kinder hat. 

Das gibt es jede Menge Geschwister die auch zu uns 
kommen möchten.



Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox 

Gewinne Karate im Wert von 500 €

- 1. bis 2. Platz Preis 
(z.B. 6 & 3 Unterricht + Prüfungen + Anzug)

Alle anderen werden 3. Platz 
(1 Monat gratis & bei Anmeldung Anzug gratis!



Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox 

Wir testeten dieses System ein Jahr lang in einer 
Videothek. Im Durchschnitt haben wir:

- 12 Verlosungs - Teilnehmer im Monat
- 11 buchen einen Probetrainingstermin
- 09 erscheinen zum Probetrainingstermin
- 04 Unterschrieben eine Mitgliedschaft 

Das sind 48 Mitglieder im Jahr. Bei einer Box!

Wichtig: 
Die Boxen und Interessenten müssen gepflegt werden! Teilnehmer 

müssen telefonisch kontaktiert werden und eingepflegt werden!



Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox Leadbox / Verlosungsbox 



Verlosungsbox mit Infostand Verlosungsbox mit Infostand Verlosungsbox mit Infostand Verlosungsbox mit Infostand 





© 
Copyright by DFK / Sascha de Vries 

Noch Fragen?

Email an: info@fachsportschule.de

Download: www.kindertrainer-ausbildung.de
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