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Automatisch Interessenten generieren

Das Kunden-Sog-System nutzt die Chancen des Internets

Walter Eisele

Es ist kein Geheimnis, dass kleine
Handwerksbetriebe und KMU oft-
mals kein professionelles Internet-
Marketing betreiben, weil schlicht das
entsprechende Know-how fehlt. Viele
Webauftritte verschenken die Chan-
cen des Internets fur den aktiven Ver-
trieb. Walter Eiseles Kunden-Sog-Sy-
stem dient dazu, systematisch Leads
zu generieren und automatisiert zu
verfolgen.

Eine Homepage muss mehr kénnen als
nur Image zu erzeugen oder den ano-
nymen Download eines Flyers zu ermdg-
lichen. Ein einfaches Kontaktformular
nutzt bei weitem nicht die Chancen, die
das Internet heute bietet. Das Kunden-
Sog-System  kombiniert  verschiedene
MaBnahmen zu einem Verkaufssystem
und erzeugt automatisiert immer wie-
der neue Interessenten. Das System lasst
sich in kurzer Zeit einrichten. Unter be-
stimmten Voraussetzungen gibt es fur
die individuelle Umsetzung des Konzepts
auch noch einen staatlichen Zuschuss
von 3.000 Euro.

Das Kunden-Sog-System erledigt seine
Aufgaben zu knapp 80% Uber das In-
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ternet. Von Interessenten angeforderte
Ratgeber werden nach der Eingabe der
Kontaktdaten (Name, Anschrift, Telefon,
E-Mail-Adresse) automatisch rund um
die Uhr verschickt. Danach erfolgt eine
automatisiert verschickte Serie von ver-
schiedenen nutzlichen Informationen an
die Interessenten. Diese E-Mails werden
nicht als SPAM also unerwunschte E-Mails
empfunden, weil der Absender ja schon
bekannt ist und die Interessenten etwas
von ihm wollen.

Eine Serie von Informationen
wird automatisch an die
Interessenten verschickt.

Auch das Erfragen von Kundenwunschen
und das lastige ‘Nachhaken’ von individu-
ellen Werbeaktionen wird vom Kunden-
Sog-System automatisch bearbeitet und
protokolliert.

Im Internet mit sieben Schritten
vom Interessenten zum Kunden:

1. Unternehmens-

strategie entwickeln
Durch eine eindeutige strategische Po-
sitionierung findet jedes Unternehmen

Imagebroschire zu verwechseln. Das
Unternehmen wird als Spezialist/Experte
fUr bestimmte Dienstleistungen wahrge-
nommen.

3. Anzeigen in regionalen

Medien und bei Google
In regionalen/Uberregionalen Zeitungen
und im Internet (Google) wird der Rat-
geber beworben. Diejenigen, welche sich
augenblicklich mit der Thematik des Rat-
gebers (zB. Bauen eines Kfw-40 Hauses
oder energiesparender Hausumbau etc.)
beschéftigen, fordern diesen Ratgeber
auch an, weil sie das Thema interessiert
und sie Bedarf an der Leistung des Un-
ternehmens haben.

4. Landing-Page gewinnt

wertvolle Interessentenadressen
In allen Medien wird eine neue Internet
Landing-Page beworben. Diese spezielle
Ein-Seiten-Homepage ist daftr da, Adres-
sen von Interessenten zu sammeln und
den Ratgeber automatisch zu versenden.
Das erspart lange Wartezeiten fur den In-
teressenten und Porto- und Druckkosten
fur das Unternehmen. Innerhalb von we-
nigen Minuten verfugt der Interessent
Uber die gewunschten Informationen.

seine individuellen Stérken.
Das ist die Grundlage fur die
Entwicklung von mehr Kun-
dennutzen und der eindeu-
tigen Positionierung bei der
Zielgruppe als Spezialist/
Experte.
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2. Ratgeber-Broschiire

Eine spezielle Ratgeber-
Broschure wird auf Basis
der Unternehmensstrategie
und der Stérken des Unter-
nehmens entwickelt. Diese
Broschure bietet dem Leser
(Interessenten) echten Nut-
zen und ist nicht mit einer
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Die Landing-Page wird tiberall beworben. Dort soll der
Interessent ankommen und den Ratgeber abrufen. >
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5. Automatisierter E-Mail-Versand
Ein Autoresponder (spezielle E-Mailsoft-
ware plus Datenbank) erledigt im Hin-
tergrund alle Aktivitaten (Versand von
Ratgeber und E-Mails). Damit wird auto-
matisiert der Kontakt mit der Zielgruppe
Uber Jahre aufrecht erhalten und inten-
siviert. Kein Interessent wird vergessen.
Das Unternehmen wird von Routineauf-
gaben im Marketing und Verkauf entlas-
tet. Es entsteht ein langfristiger Vorrat
an Interessenten und Auftragen. Imma-
terielles Vermogen wird aufgebaut.

6. Newsletter baut Vertrauen auf
Mit einem Newsletter informiert der Be-
trieb alle drei bis vier Monate Uber Neu-
igkeiten aus seinem Unternehmen. So
wird der Kontakt mit dem Interessenten
gehalten und Vertrauen aufgebaut. Das
bedeutet einen groBen Wettbewerbs-
vorsprung. Mit einem ,RegelmaBigen-
Zielgruppen-Informationsdienst”  (RZID)
werden spezielle Produkt-Alleinstellungs-
merkmale durch besondere Aufberei-
tung vermittelt.

Besonders erklarungsbedurftige Vor-
génge oder Produktnutzen werden gra-
phisch und textlich in einer besonderen
Art aufbereitet, damit sie dem Leser
leicht verstandlich werden. Der RZID wird
ebenfalls per Autoresponder verschickt.
Dadurch entstehen keine Druck- und Por-
tokosten.

7. Fragebogen im Internet
ermittelt Kundenwiinsche

Mit speziell ausgearbeiteten Fragebdgen
im Internet wird eine Vorselektion der In-
teressenten vorgenommen. Diese Infor-
mationen sind Gold wert, weil der Betrieb
sich jetzt ein Bild vom Interessenten
machen kann und seine BedUrfnisse ge-
nauer kennt. Und das ohne telefonieren,
einfach automatisiert per Internet. So
kann der Vertrieb Prioritaten setzen.
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Die Interessenten (s.0.) werden erfasst und automatisch

mit den gewtinschten Informationen (s.l.) versorgt.

Personlicher Verkauf

Ganz ohne personlichen Einsatz beim
Verkaufen geht es naturlich nicht. Nach-
dem der Kontakt Uber das Kunden-Sog-
System hergestellt ist, folgt das aktive
Verkaufen als nachster Schritt.

Autoresponder und
Datenbank erledigen im
Hintergrund alle Aktivitaten.

Basis fur den Verkauf ist eine profes-
sionelle Bedarfsanalyse. Eine auBerge-
wohnlich erfolgreiche Verkaufsmethode
ist das 3-fach-Angebot mit einer 20-40
Prozent hoheren Erfolgsquote. Grundla-
ge: 1. Nutzen auffuhren, 2. Kalkulieren
Sie fur jedes Angebot immer drei Alter-
nativen (mdéglichst visualisieren), d.h. ein
Minimal-, ein Optimal- und ein Maximal-
Angebot.

Controlling

Durch das Controlling werden rechtzei-
tig Planabweichungen festgestellt und
GegenmaBnahmen eingeleitet. So wird
gewahrleistet, dass die Ziele des Unter-
nehmens erreicht werden.

Fazit
Das Kunden-Sog-System fuhrt Unterneh-
men Woche fur Woche neue Interessen-

tenanfragen zu. Die wichtigen Kommu-
nikationsablaufe werden automatisch
gesteuert und Uberzeugen durch nied-
rige Kosten und Effektivitat. Besondere
Systemmerkmale:

e Mehr Rucklauf als bei herkémmlichen
WerbemaBnahmen

e Woche fur Woche neue Interessenten

 Interessent erkennt das Unterneh -
men als Spezialist

e \ertrauensaufbau wird Schritt fur
Schritt vorangetrieben

e Kontinuierlicher Aufbau einer
Interessentendatei

* Neue Auftrage/Kundengewinnung

Kontakt:

Walter Eisele - Success Service Eisele
Detmolder Str. 240

33175 Bad Lippspringe

Tel (05252) 93 14 42
eisele@kunden-sog-system.eu

Ein kostenloser Ratgeber kann unter
angefor-

www.kunden-sog-system.eu
dert werden. m
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