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Reise

Bei einer Hundeschlittentour durch den
Bohmerwald konnen Abenteuerlustige

dem Ruf der Wildnis folgen.
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Der Kundensauger

Im Internet auf Kundenfang;: Leistungsstarke Internet-Akquise-Systeme fiir Handwerker

Von Aaron Buck

erade Inhaber kleiner Handwerks-

betriebe haben hiufig Probleme,
professionell Marketing zu betreiben.
Oft ldsst ihre Betriebsstruktur das nicht
zu. In der Folge kdmpfen sie mit
schwankenden Auftragseingdngen. An-
dererseits bringen aufwéndige Marke-
tingmafnahmen auch nicht immer die
erhoffte Nachfrage und die Zeit, um
nachzufassen, bleibt im Tagesgeschiift
auf der Strecke.
Welche Moglichkeiten bieten sich ei-
nem zukunftsorientierten Handwerks-
betrieb, um die alles entscheidende
Auftragssituation zu stabilisieren? Jedes
Unternehmen braucht eine Zukunfts-
vision, eine Zielsetzung, welche Kun-
dengruppe mit welchem Nutzen zu
versorgen ist. Das leuchtet zwar ein,
dennoch gehen zu viele Unternehmer
steinigere Wege, weil sie keine Zeit fiir
die Entwicklung einer Vision haben
oder nicht wissen, wie diese Aufgabe
realisiert werden kann.
Zahlreiche Handwerksbetriebe arbeiten
schon seit vielen Jahren nach der ,Eng-
pass-Konzentrierten Strategie” (EKS)
und haben damit ihre Branchenprofi-
lierung enorm gesteigert. Die Bezeich-
nung EKS wird fiir einen Management-

trieren konnen. Eisele ist {iberzeugt:
.Unternehmer, die das Sog-System auf
ihrer Homepage nutzen, konnen mit
einem geringeren Marketingbudget als
bisher systematisch Interessenten ge-
winnen und Schritt fiir Schritt das
notwendige Vertrauen aufbauen.” Zeit-
raubendes Nachfassen auf Werbeak-
tionen (Briefe, Telefongespriche oder
E-Mails) wiirden beim Kunden-Sog-
System automatisiert und kostengtins-
tig per Mail iiber das Internet erledigt.

Das Kunden-Sog-System lauft zu knapp
80 Prozent iiber das Internet. Mithilfe
dieses programmierten Tools knnen
interessierte Besucher der Betriebs-
homepage dort - oder auf einer eigens
generierten zusatzlichen Landing-Page
- einen Ratgeber anfordern, indem sie
ihre Kontaktdaten (Name, Anschrift, Te-
lefon, E-Mail-Adresse) eingeben. Das
Kunden-Sog-System verschickt dann
die gewiinschten Infos automatisch
und rund um die Uhr. Der registrierte
Personenkreis erhiilt so in regelmiRigen
Absténden eine automatisch verschick-
te Serie verschiedener niitzlicher Infor-
mationen. ,Die Mails werden nicht als
Spam oder unerwiinschte E-Mails emp-
funden®, sagt Eisele, ,weil der Absender
schon bekannt ist und die Interessenten
etwas von ihm wollen.“ Auch das Erfra-

=

2. Ratgeber
3. Anzeigen

w&Tm 4. landingpage

= 7. Fragebogen

1. Unternehmensstrategie

m ¥

8 ’ 5. Autoresponder

<@+ «a, 6.Newsletter und RZID
[ A

Grafische Darstellung
Kunden-Sog-System.

>
a®

Foto: Success Service Eisele

@

i g Kunde /

lehre verwendet, die fiir die Formulie-
rung personlicher oder geschiftlicher
Strategien steht und als Markenzeichen
geschiitzt ist. In dieser Denkweise riickt
der Interessent beziehungsweise der
Kunde in den Mittelpunkt. Das heift:
Der Nutzen steht an erster Stelle und
nicht der Preis.

Kunden-Sog fiir Handwerker

Auf Basis der EKS hat der beratende Be-
triebswirt Walter Eisele das ,Kunden-
Sog-System" fiir Handwerksbetriebe
entwickelt. Dieses bietet erprobte Mar-
keting- und Vertriebswerkzeuge ein-
schlieBlich Controlling auf Internet-
basis. Das System soll seine Anwender
von Marketingaufgaben entlasten, da-
mit die sich ausschlieflich auf ihre
Kunden und deren Wiinsche konzen-

Fazit
_gas Kundan—Sng—System fiihrt dam

. wtchtrger Vertrauenmfoau

» Kontinuierlicher Aufbau einer
Interessentendatei mit aktuellen
‘E-MailAdressen.

= Neue Auftrage/Kundengewin-
nung.

gen von Kundenwiinschen und das lis-
tige Nachhaken bei individuellen Wer-
beaktionen werden vom Kunden-Sog-
System automatisch bearbeitet und
protokolliert.

Aus Interesse werden Auftrdge

Eisele zufolge wird ein Interessent in
nur sieben Schritten tatsdchlich zum
Kunden:

1. Unternehmensstrategie

Zunidchst miissen die Handwerksbetrie-
be mit einer eindeutigen strategischen
Ausrichtung ihre individuellen Stirken
manifestieren. Das ist die Grundlage fiir
die Entwicklung von mehr Kundennut-
zen und der eindeutigen Positionierung
bei der Zielgruppe als Spezialist.

2. Ratgeberbroschiire

Auf dem Fundament dieser Unterneh-
mensstrategie und -stirken ist dann
eine spezielle Ratgeberbroschiire zu
konzipieren. Diese Broschiire muss
dem interessierten Leser einen echten
Nutzen bieten und ist nicht mit einer
Imagebroschiire zu verwechseln. So
nimmt der potenzielle Kunde den
Betrieb als Experten fiir die jeweiligen
Dienstleistungen wahr,

3. Anzeigen in regionalen
Tageszeitungen und bei Google

Der Ratgeber muss in regionalen Zei-
tungen und im Internet - insbesondere
bei Google - beworben werden. Diejeni-
gen, die sich aktuell mit der Thematik
der Broschiire (z.B. Bauen eines Oko-
hauses oder energiesparender Haus-
umbau ete.) beschiftigen, fordern die-
sen Ratgeber auch an, weil sie das The-
ma interessiert und sie Bedarf an der
Leistung des Betriebs haben.

4. Landing-Page (Zusatz-Homepage)
Die (neue) Landing-Page des Unterneh-

mens im Internet wird
medial beworben.
Diese spezielle Ein-
Seiten-Internet-Ho-
mepage ist eben da-
fiir da, Adressen von
Interessenten zu sam-
meln und den Ratge-
ber automatisch zu
versenden. Das erspart
dem Interessenten lan-
ge Wartezeiten und dem
Betrieb Porto- und Druck-
kosten. Innerhalb weniger
Minuten verfiigt der poten-
zielle Kunde iiber die ge-
wiinschten Informationen.

5. Autoresponder (System-
Automatisierung)

Ein Autoresponder (spezielle E-
Mail-Software und Daten-
bank) erledigt im
Hintergrund alle Ak-
tivititen (Versand
Ratgeber und E-
Mails) und kann
den Kontakt mit
der Zielgruppe
iiber Jahre auf-
rechterhalten.
Kein Interessent

wird vergessen. Der Betrieb wird von
Routineaufgaben im Marketing und
Verkauf entlastet. Zudem baut sich das
Unternehmen einen langfristigen Vor-
rat an Interessenten und Auftragen auf.
6. Newsletter und RegelmiBiger-Ziel-
gruppen-Informations-Dienst (RZID)
Um Kontakt zu halten und Vertrauen
aufzubauen, ist es sinnvoll, mit ei-
nem Newsletter alle drei bis vier
Monate iiber Neuigkeiten aus
dem Unternehmen zu berich-
ten. Das bedeutet auch ei-
nen Wettbewerbsvor-
sprung. Der RZID,
der ebenfalls per
Autoresponder
verschickt
wird, sollte

spezielle
Alleinstel-
lungsmerk-
male von Pro-
dukten oder
Leistungen
durch besondere
Aufbereitung der
Informationen ver-
mitteln. Erkla-
rungsbediirftige Vor-
ginge oder Produkt-
nutzen sind grafisch
und textlich aufzube-
reiten, um sie dem Leser
verstdandlich zu machen.
7. Fragebogen im Internet
Speziell ausgearbeitete Fragebo-
gen im Internet sorgen fiir eine Vorse-
lektion der Interessenten. Diese Infor-
mationen sind Gold wert, weil
der Betrieb sich so ein Bild
von dem Interessenten ma-
chen kann und seine Be-
diirfnisse genauer kennt -
und zwar ohne zu telefo-
nieren, automatisch per
Internet,
Ganz ohne persénlichen
Einsatz beim Verkaufen
von Handwerkerdienstleistungen

geht es natiirlich nicht. Nachdem der
Kontakt und die Bedarfsanalyse iiber
das Kunden-Sog-

System herge- -‘_
stellt wurden, J
folgt das aktive !
Verkaufen als

-

Foto: imago

ndchster Schritt. Durch Controlling
werden rechtzeitig Planabweichungen
festgestellt und GegenmaRnahmen ein-
geleitet. So wird gewihrleistet, dass die
Ziele des Unternehmens erreicht wer-
den.

[ Ein kostenloser Ratgeber fur Handwerker
kann unter www kunden-sog-system.eu/bau.php
angefordert werden
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.. in der Schutzburg Radeln. Hier suchten schon die
Sieben-biirger Sachsen Sicherheit vor den angreifenden Tartaren.
Peter Maffay, in dieser Gegend geboren, will mit seiner Stiftung in
der Schutzburg Radeln wieder eine Zufluchtstétte errichten.

Die ehemalige Schutzburg soll zu einem Erholungsheim fiir vernach-
Iassigte, missbrauchte und traumatisierte Kinder umgebaut werden.
Kinder, die Schreckliches erleben mussten, sollen dort wieder lachen
lernen. Wir brauchen Sie, damit dieser Traum wahr werden kann;

Helfen Sie mit Ihrer Arbeitsleistung als Bauhandwerker vor Ort,
— helfen Sie mit Sachspenden wie Maschinen und Baumaterial oder
— helfen Sie durch Ihre Geldspende.
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