
Editorial

Gibt es in allen wirtschaft-

lichen Zeiten eine Konstante, 

an der man sich quasi orienti-

eren kann?

Dazu kommt mir eine Szene 

aus einem Roman in den Sinn, 

den ich vor Jahrzehnten ein-

mal gelesen habe. Es ist das 

Ende der Weltwirtschaftkri-

se in Deutschland. Das wert-

lose Inflationsgeld wird wie-

der durch eine stabile D-Mark 

abgelöst. Der Inhaber einer 

Gartenbaufirma sitzt nun auf 

einem Haufen von wertlosem 

Papiergeld, mit dem er nichts 

kaufen kann. In seinem Gar-

ten steht schon seit Genera-

tionen ein schwarzer Stein. Er 

verkauft diesen als Zierstein 

an einen seiner Kunden und 

kommt so an die ersten D-

Mark heran. 

Was ich damit sagen will? 

Möglicherweise sind dies 

die Konstanten in allen wirt-

schaftlichen Systemen der 

Welt: die Fähigkeit zu mer-

ken, was der Markt wie ange-

boten haben will, die Flexi-

bilität, sich dem anzupassen, 

und die Bereitschaft, jederzeit 

ein gutes Verkaufsgespräch zu  

führen.

Martin Gysel

Wer hat es nicht schon einmal 

erlebt? Ein Schnellschuss ist 

angesagt. Irgendein Inserat, ein 

Pressebericht oder ein Mailing. 

«Und was soll ich jetzt schreiben! 

Erschwert wird die Ausgangslage 

dadurch, dass es in der Schweiz 

ja eh mehrere hundert Firmen 

gibt, die genau das Gleiche 

machen wie ich.» 

Natürlich will man so viel wie 

möglich über das eigene Unter-

nehmen kommunizieren, in der 

Hoffnung, dass sich dadurch 

möglichst viele Leute angespro-

chen fühlen.

Tatsache ist aber, dass Bot-

schaften, die auf dieser Basis 

formuliert sind, sofort zur ano-

nymen Nettigkeit verkommen. 

Da wir als Werbeagentur in sehr 

viele Unternehmen hineinsehen, 

bemerken wir natürlich ein paar 

Dinge, die anderen vielleicht ver-

schlossen bleiben. 

Passen Sie zu mir?

Die grösste Herausforderung in der Werbung besteht 
darin, mit der Botschaft jene Menschen anzusprechen, 
die am besten zum eigenen Personentyp passen.  

Werbung

Zum Beispiel, dass die meisten 

KMU ein sorgfältig abgestimmtes 

Angebot anbieten – dass es viel-

leicht innerhalb der Branche 

viele ähnliche Unternehmen 

gibt, aber keines sich gleich ist. 

Doch das Interessante an jedem 

Unternehmen ist, dass sich der 

Kunde immer jene Firma aus-

sucht, die am besten zu seinem 

Personentyp passt, durchaus 

vergleichbar mit den normalen 

zwischenmenschlichen Bezie-

hungen.

Werbung in diesem Umfeld 

ist deshalb nicht einfach eine 

Aufzählung des Angebotes, 

sondern eine Skizzierung des 

eigenen Firmencharakters.

 

Und so gehts:

•	Vergleichen Sie Ihr Unter-

 nehmen mit einigen anderen

 aus Ihrer Branche. 

 Finden Sie die Unterschiede. 

«Der Kunde 
sucht immer jene 
Firma aus, die am 
besten zu seinem 

Personentyp 
passt»
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Nur nicht ernst werden

Disziplin und Telefonakquisition

Ich stellte zaghaft ein paar  

Telefonnummern ein, und wenn 

ich niemanden erreichte, sagte 

ich mir: «Ist wahrscheinlich 

die falsche Zeit.» Oder ich hing  

irgendwo im Gebäude herum 

und kultivierte trübe Gedanken, 

dass ich vielleicht doch nicht so 

geeignet sei.

Dann erklärte mir ein guter 

Freund den Ausdruck Beharr-

lichkeit. Er setzte mir auseinan-

der, dass dies eine der höchsten 

Fähigkeiten sei, die nur wenige 

Menschen besitzen, dass es eine 

Frage des persönlichen Stolzes 

sei, etwas durchzuziehen, und 

dass es grosse innere Stärke be-

deutet, einen Weg wirklich zu 

Ende zu gehen. Von jenem Mo-

ment an machte ich diesen Be-

griff zu einem meiner Grund-

prinzipien. 

Im Laufe der Jahre erkannte ich 

aber auch, dass weitere Erschei-

nungen existieren, die zwar so 

aussehen wie Beharrlichkeit, tat-

sächlich jedoch automatenhafte 

Handlungen sind und schliess-

lich zu gar nichts führen. So gibt 

es zum Beispiel den Zustand,  

innerlich schon lange nicht mehr 

an der Aktivität beteiligt zu sein, 

jedoch irgendwie roboterhaft die 

gewünschten Bewegungen oder 

Abläufe auszuführen: stunden-, 

tage-, monatelang.

Sicher kennen Sie auch das Bild 

vom ernsten jungen Mann, der 

sich total verbissen und irgend-

wie aggressiv durchkämpft und 

dabei völlig vergisst, dass es in 

seiner Umgebung fühlende und 

denkende Menschen gibt.

Und auf einem ganz anderen 

Blatt steht dann das absolute  

Gegenteil. Die weiche Haltung: 

«Wenn ich auf Widerstand  

stosse, zappe ich mich einfach 

ins nächste Programm. Kommt, 

lasst uns einen trinken gehen.»

Beharrlichkeit ist eine Fähig-

keit, sich etwas bewusst vorzu-

nehmen und so lange am Ball 

zu bleiben, bis die Vision in der 

Realität existiert. Bevor Sie mit 

dem Telefonieren beginnen, set-

zen Sie sich also ein klares Ziel. 

Sie definieren, wie viele Leute 

Sie erreichen. 

Wenn Sie noch keinen Termin 

haben und mit den Kaltkon-

	 Nicht nur im Angebot, sondern  

	 auch darin, wie Sie die Arbeit  

	 anpacken, wie Sie sicherstellen,  

	 dass der Kunde mit Ihrer  

	 Lösung seine Zielsetzung er- 

	 reicht usw.

•	Fragen Sie ein paar Ihrer Kun- 

	 den, was es ausmachte, dass sie  

	 Ihre Kunden geblieben sind.

Als ich das allererste Mal Kaltkontakte per Telefon machte, 

hatte ich noch keinerlei Erfahrung mit der Fähigkeit, «nicht 

aufzugeben». 

•	Besinnen Sie sich darauf,  

	 welche Visionen Sie in Ihrem  

	 Unternehmen verwirklichen  

	 wollen. 

•	Werfen Sie einen Blick auf  

	 das in der Firma angesammelte  

	 Know-how, allenfalls auch  

	 im Hinblick auf Speziali- 

	 sierungen oder Ausprä- 

	 gungen.

•	Versuchen Sie zu erfassen, was  

	 es ist, das Ihr Unternehmen  

	 ausmacht. 

Erst jetzt sind Sie für eine  

Formulierung bereit. 

www.jpartner.ch

takten erst gerade starten, set-

zen Sie ein hohes Ziel, damit die 

Sache auch schön in Schwung 

kommt. 20 Kontakte pro Halb-

tag könnten reichen. Ist das Ziel 

einmal gesetzt, dann erreichen 

Sie es auch. Und glauben Sie mir, 

es werden die interessantesten 

Dinge geschehen, die Sie davon 

abhalten. Es beginnt bei der  

genialen Idee, die Ihnen urplötz-

lich in den Sinn kommt, wie Sie 

ohne jeden Telefonkontakt einen 

grossen Kundenstamm aufbau-

en könnten. 

Es kann der Freund sein, der Sie 

zum Kaffee abholen will, oder 

simples Unwohlsein. 

Tolerieren Sie nichts, bleiben 

Sie Ihrer Linie treu, schnallen 

Sie sich symbolisch gesehen auf 

Ihrem Sessel an und ziehen Sie es 

durch. Wie hiess der Titel dieses 

Kapitels noch gleich? Richtig: 

Nur nicht ernst werden.

Auszug aus «Neukundengewin-

nung basiert nicht auf dem Zu-

fallsprinzip»

www.martingysel.ch

«Bevor Sie mit 
dem Telefonieren 
beginnen, setzen 
Sie sich ein Ziel.

Sie definieren, wie 
viele Leute Sie 
erreichen»

«Bleiben Sie 
Ihrer Linie treu, 

schnallen Sie sich 
symbolisch gesehen 
auf Ihrem Sessel an 
und ziehen Sie es 

durch»

«Die meisten KMU 
bieten ein sorgfältig 

abgestimmtes 
Angebot an»

«Beharrlichkeit 
ist eine Fähigkeit, 

sich etwas bewusst 
vorzunehmen und 

so lange am Ball zu 
bleiben, bis die 

Vision in der Realität 
existiert»
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E. Kalt AG

Damit Sie keine kalten 
Füsse bekommen
Die E. Kalt AG ist ein führendes Unternehmen in der 
Klima- und Energietechnik, mit je einem Sitz in Bern 
und Basel. 

Sie überzeugt durch ihre starke Position im Gebiet des Facility 

Management. Die ausgereifte Service-Montage-Regulierung bietet 

einen optimalen 24 Stunden Bereitschaftsdienst während 7 Tagen 

pro Woche.

Unsere Aufgabe bestand darin, einen Prospekt für den Service-

bereich des Unternehmens zu gestalten.

Sehen Sie selbst, wie wir das gelöst haben.

www.ruedijungi.ch

«Wenn wir das Budget eines

Grosskonzerns hätten, wüssten wir

genau, wie wir es einsetzen würden.»

Aber KMU müssen ganz anders werben. 

Genau auf diese Bedürfnisse ist unser

Internetauftritt ausgelegt.

 
Sehen Sie selbst : 
www.jpartner.ch
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Die Architektur 
der Zeitverwaltung

Managertraining
Nutzen Sie das Gelernte?  
Ich nutze das Gelernte sehr. Wenn 

man sich über Jahre Gewohnheiten 

angeeignet hat, braucht es allerdings 

viel Disziplin. Die Erfolge bringen 

jedoch Freude, was sehr motiviert.

Welche Erwartungen hat 
das Training erfüllt?
Alle Erwartungen wurden erfüllt. 

Die Umsetzung liegt bei mir.

Wie empfanden Sie die 
Stoffvermittlung?
Sehr gut, leicht verständlich und 

logisch aufgebaut.

Wie setzen Sie das Gelernte 
an Ihrem Arbeitsplatz um?
Ich habe zwei Arbeitsplätze: Büro 

und Gemeinde. Daher verlangt die 

Umsetzung doppelten Einsatz. Das 

geht nur mit Konsequenz. Der Anteil 

an «nicht vorhersehbaren Arbeiten» 

ist zurzeit grösser als veranschlagt, 

daher musste ich auch einige nicht 

gewollte Überstunden einbauen.

Wovon haben Sie den gröss-
ten Nutzen?
Vom System selbst. Es bringt Über-

sicht. Die zwei Aktenstapel sind auf 

Neben der anspruchsvollen 

Aufgabe im Familienbetrieb 

ist Jonpeider Strimer auch 

Gemeindepräsident. 

Aus dieser herausfordernden Si-

tuation heraus, aber auch, um 

seinen Sohn beim Generatio-

nenwechsel zu unterstützen, ab-

solvierte die ganze Belegschaft 

ein Managertraining on the Job.  

Lesen Sie hier, was daraus 

geworden ist.

einen geschrumpft, und dieser ist 

um ca. 10 cm niedriger.

Wie hat sich die Umsetzung 
auf Sie und/oder Ihre Um-
gebung ausgewirkt?
Sehr positiv, auch im privaten Be-

reich.

Gibt es etwas, das Sie zum 
Training sagen möchten, 
das nicht gefragt wurde?
Ich finde das Training gut und sehr 

nützlich. Die Investition war richtig 

eingesetzt. Um den vollen Nutzen 

aus der Arbeitstechnik zu schöpfen, 

muss sie von allen gut und mit Dis-

ziplin angewendet werden. Deshalb 

wurde bei uns das ganze Team trai-

niert.

www.luciejungi.ch
Was war der Grund für das 
Training am Arbeitsplatz?
Als ich per Fax Ihr Leistungsangebot 

erhielt, sah ich mich wirklich selbst 

am papierüberfüllten Bürotisch sitzen 

– unzufrieden und mit allem ein we-

nig, zum Teil auch viel zu spät. Der 

eigentliche Grund war: Unzufrieden-

heit mit meiner Arbeitsleistung und 

stets ein schlechtes Gewissen gegen-

über Kunden und Mitarbeitenden 

(bürointern und Unternehmer).

Die Strimer architects SA ist ein kleines, feines und mo-
dernes Architekturbüro mit Sitz in Ardez, das von der 
Skizze bis zur Bauabrechnung alle Architekturleis-
tungen anbietet.  

Ihre Ideen und Arbeiten überzeugen!
Bitte kontaktieren Sie mich. Ich bin vor allem interessiert am Thema:

p Werbung

p Akquisition

p Managertraining

Firma

Name

Adresse

PLZ/Ort

E-Mail

Internet

Ich bestelle das Buch «Neukundengewinnung basiert nicht auf

dem Zufallsprinzip».

p als E-Buch, dt., 86 Seiten, p als gebundenes Buch, dt.,

 CHF 26.–   86 Seiten, CHF 62.50

markt wirtschaft markt wirtschaft

Bitte ausschneiden und faxen

Senden an Fax 062 544 15 10

Die Marktwirtschaft gefällt mir.
Mein Name

Meine E-Mail-Adresse

Bitte senden Sie jeweils auch ein Exemplar an

Firma

Name

Adresse

PLZ/Ort

Wir freuen uns über Ideen, Anregungen und Erfahrungen:

info@jpartner.ch oder Fax 062 544 15 10


