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Akquisitions- und Werbetipps fur KMU

Passen Sie zu mir?

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
abgelost. 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?

Moglicherweise sind dies
die Konstanten in allen wirt-
schaftlichen Systemen der
Welt: die Fihigkeit zu mer-
ken, was der Markt wie ange-
boten haben will, die Flexi-
bilitat, sich dem anzupassen,
und die Bereitschaft, jederzeit
ein gutes Verkaufsgesprich zu

fithren.

Martin Gysel

Die grosste Herausforderung in der Werbung besteht

darin, mit der Botschaft jene Menschen anzusprechen,

die am besten zum eigenen Personentyp passen.

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.»

Natiirlich will man so viel wie
moglich tiber das eigene Unter-
nehmen kommunizieren, in der
Hoffnung, dass sich dadurch
moglichst viele Leute angespro-

chen fiithlen.

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 natiirlich ein paar
Dinge, die anderen vielleicht ver-

schlossen bleiben.

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

Personentyp

passt))

Zum Beispiel, dass die meisten
KMU ein sorgfiltig abgestimmites
Angebot anbieten - dass es viel-
leicht innerhalb der Branche
viele dhnliche 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
Aufzdihlung des Angebotes,
sondern eine Skizzierung des

eigenen Firmencharakters.

Und so gehts:

e Vergleichen Sie Ihr Unter-
nehmen mit einigen anderen
aus lhrer Branche.

Finden Sie die Unterschiede.
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Nicht nur im Angebot, sondern
auch darin, wie Sie die Arbeit
anpacken, wie Sie sicherstellen,
dass der Kunde mit Threr
Losung seine Zielsetzung er-

reicht usw.

e Fragen Sie ein paar Ihrer Kun-
den, was es ausmachte, dass sie

Thre Kunden geblieben sind.

e Besinnen Sie sich darauf,
welche Visionen Sie in Threm
Unternehmen verwirklichen

wollen.

¢¢{Die meisten KMU

bieten ein sorgfaltig
abgestimmtes
Angebot an))

e Werfen Sie einen Blick auf
das in der Firma angesammelte
Know-how, allenfalls auch
im Hinblick auf Speziali-
sierungen oder Auspri-

gungen.

e Versuchen Sie zu erfassen, was
es ist, das Thr Unternehmen

ausmacht.

Erst jetzt sind Sie fir eine

Formulierung bereit.

www.jpartner.ch

Disziplin und Telefonakquisition

Nur nicht ernst werden

Als ich das allererste Mal Kaltkontakte per Telefon machte,

hatte ich noch keinerlei Erfahrung mit der Fihigkeit, «nicht

aufzugeben».

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 Gebdude herum
und kultivierte triibe Gedanken,
dass ich vielleicht doch nicht so
geeignet sei.

Dann erkldrte mir ein guter
Freund den Ausdruck Beharr-

lichkeit. Er setzte mir auseinan-

{¢{Bleiben Sie
lhrer Linie treu,
schnallen Sie sich
symbolisch gesehen
auf lhrem Sessel an
und ziehen Sie es
durch))

der, dass dies eine der hochsten
Fahigkeiten sei, die nur wenige
Menschen besitzen, dass es eine
Frage des personlichen Stolzes
sei, etwas durchzuziehen, und
dass es grosse innere Stirke 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-
sachlich jedoch automatenhafte
Handlungen sind und schliess-
lich zu gar nichts fithren. So gibt
es zum Beispiel den Zustand,
innerlich schon lange nicht mehr

an der Aktivitit beteiligt zu sein,
jedoch irgendwie roboterhaft die
gewiinschten Bewegungen oder
Ablédufe auszufiithren: stunden-,

tage-, monatelang.

{¢{Beharrlichkeit
ist eine Fahigkaeit,
sich etwas bewusst
vorzunehmen und
so lange am Ball zu
bleiben, bis die
Vision in der Realitat
existiert))

Sicher kennen Sie auch das Bild
vom ernsten jungen Mann, der
sich total verbissen und irgend-
wie aggressiv durchkampft und
dabei vollig vergisst, dass es in
seiner Umgebung fithlende 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 nachste Programm. Kommt,

lasst uns einen trinken gehen.»

Beharrlichkeit ist eine Fihig-
keit, sich etwas bewusst vorzu-
nehmen und so lange am Ball
zu bleiben, bis die Vision in der
Realitét 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-

takten erst gerade starten, set-
zen Sie ein hohes Ziel, damit die
Sache auch schon in Schwung
kommt. 20 Kontakte pro Halb-
tag konnten 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 Thnen urplotz-
lich in den Sinn kommt, wie Sie
ohne jeden Telefonkontakt einen
grossen Kundenstamm aufbau-

en konnten.

Es kann der Freund sein, der Sie
zum Kaffee abholen will, oder

simples Unwohlsein.

<<Bevor Sie mit
dem Telefonieren
beginnen, setzen
Sie sich ein Ziel.
Sie definieren, wie
viele Leute Sie
erreichen))

Tolerieren Sie nichts, bleiben
Sie Threr 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
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Damit Sie keine kalten

Fusse bekommen

Die E. Kalt AG ist ein fithrendes Unternehmen in der

Klima- und Energietechnik, mit je einem Sitz in Bern

und Basel.

Sie iiberzeugt durch ihre starke Position im Gebiet des Facility
Management. Die ausgereifte Service-Montage-Regulierung bietet
einen optimalen 24 Stunden Bereitschaftsdienst wihrend 7 Tagen

pro Woche.

Unsere Aufgabe bestand darin, einen Prospekt fiir den Service-

bereich des Unternehmens zu gestalten.

Sehen Sie selbst, wie wir das gelost haben.

STARKE SERVICELEISTUNGEN

E m Damit Sie keine Kalten Fiisse bekommen.
Klima- und Energietechnik

EKALT

werbeagentur
jpartner.ch

4

«Wenn wir das Budget eines >

E.Kalt AG
Klima- und Energietechnik

Auf uns kdnnen Sie sich verlassen.

Dark einer flexilen Dispostele planen v die Ensétze gezilt
und reagieren i Bedartsall schnel.

Eisbdren stehen mit ihren blossen
Tatzen oft auf Eis und Schnee - und
frieren trotzdem nie an.

Wie ist das méglich?
Die Tatzen des Eisbéren sind vortreffich ausgeristet, denn

sogar ihre Unterseite hat ein Fell, damit das

schwere Tier auf dem Eis nicht ausrutscht,

Unter de fellbedeckten Korper wird das in die Bein

fliessende Blut gekihit. Die dabei entnommene Warme heizt

das zuriickfliessende Blut wieder auf.

Dieser Warmeaustausch wird prézise geregelt und halt die auf dem Eis
stehenden Tatzen knapp tber dem Gefrierpunkt

Deshalb nimmt die Serviceabteilung einen wichtigen Platz in der E. Kalt AG ein.
Die Ziele dieser Dienstlistung sind die Vorbeugung gegen Pannen und der Schutz Ihrer Anlagen
vor unvorhergesehenen Produktionsausfalien.

Unsere Servicefachleute sorgen dafiir, dass das Klima genau
lhren Vorgaben und lhren Bediirfnissen entspricht.

Unser Leistungsspektrum fir Liftungs-, Kiima: und Kelteanlagen

« Technische und fachiiche Kompetenz fr die Gesamtanlage
« Inbetriebnahme und Einegulierung der Anlage

« Filhren und Aktualisieren des Service-Journals

« Hygienekontrollen und Inspektionen

© Messen, Steuern, Regulieren

« Messdaten erfassen und auswerten

 Know-how Transfer zwischen Servicefachleuten und HLKK-Ingenieuren
« Zustandsanalysen und Zustandsberichte

« Kostenvoranschiag fir Revisionen

« Abrechnung nach effektivem Aufwand

« Reparaturen und Storungsbenebung

« Betriebs- und Energieoptimierung mit Beratung

« Facilty Management

© 24-Stunden Bereitschatsdienst

Unsere Dienstieistungen bieten Ihnen einen hofen Investitionsschutz.
ik 1

Turbenweg 12
CH-3073 Giimligen

Telefon +41 (0)31 958 08 00
Fax +41 (0)31 958 08 08
E-Mall guemigen@ekalag.ch

Service +41 (0)31 958 08 80
Fax +41 (0)31 958 08 89

E-Mail  service.guemligen@ekaltag.ch

PIKETT +41 (0)31 958 08 88

Grosskonzerns hétten, wiissten wir
genau, wie wir es einsetzen wiirden.»
Aber KMU miissen ganz anders werben.
Genau auf diese Bediirfnisse ist unser

www.ekaltag.ch

Belchenstrasse 6
CH-4009 Basel

Toloton +41 (051 306 36 36
+41 (0)61 306 35,06
E-Mall basel@ekaltag ch

Service  +41(0)61 306 36 21
Fax +41 (0)61 306 36 06
E-Mail  service.basel@ekaltag.ch

PIKETT +41 (0)61 306 36 26

Internetauftritt ausgelegt. D

Sehen Sie selbst:
www.jpartner.ch
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Managertraining

Die Architektur
der Zeitverwaltung

Die Strimer architects SA ist ein kleines, feines und mo-

dernes Architekturbiiro mit Sitz in Ardez, das von der

Skizze bis zur Bauabrechnung alle Architekturleis-

tungen anbietet.

Neben der anspruchsvollen
Aufgabe im Familienbetrieb
ist Jonpeider Strimer auch
Gemeindeprasident.

Aus dieser herausfordernden Si-
tuation heraus, aber auch, um
seinen Sohn beim Generatio-
nenwechsel zu unterstiitzen, ab-
solvierte die ganze Belegschaft
ein Managertraining on the Job.
Lesen Sie hier, was daraus

geworden ist.

Chasa cumiinala

Was war der Grund fiir das
Training am Arbeitsplatz?
Als ich per Fax Ihr Leistungsangebot
erhielt, sah ich mich wirklich selbst
am papieriiberfiillten Biirotisch sitzen
— unzufrieden und mit allem ein we-
nig, zum Teil auch viel zu spdt. Der
eigentliche Grund war: Unzufrieden-
heit mit meiner Arbeitsleistung und
stets ein schlechtes Gewissen gegen-
iiber Kunden und Mitarbeitenden
(biirointern und Unternehmer).

Nutzen Sie das Gelernte?

Ich nutze das Gelernte sehr. Wenn
man sich iiber Jahre Gewohnheiten
angeeignet hat, braucht es allerdings
viel Disziplin. Die Erfolge bringen

jedoch Freude, was sehr motiviert.

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

Die Umsetzung liegt bei mir.

Wie empfanden Sie die
Stoffvermittlung?

Sehr gut, leicht verstindlich und
logisch aufgebaut.

Wie setzen Sie das Gelernte
an Threm Arbeitsplatz um?
Ich habe zwei Arbeitsplitze: Biiro
und Gemeinde. Daher verlangt die
Umsetzung doppelten Einsatz. Das
geht nur mit Konsequenz. Der Anteil
an «nicht vorhersehbaren Arbeiten»
ist zurzeit grosser als veranschlagt,
daher musste ich auch einige nicht

gewollte Ulberstunden einbauen.

Wovon haben Sie den gross-
ten Nutzen?

Vom System selbst. Es bringt Uber-
sicht. Die zwei Aktenstapel sind auf

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 mochten,
das nicht gefragt wurde?

Ich finde das Training gut und sehr
niitzlich. Die Investition war richtig
eingesetzt. Um den vollen Nutzen
aus der Arbeitstechnik zu schopfen,
muss sie von allen gut und mit Dis-
ziplin angewendet werden. Deshalb
wurde bei uns das ganze Team trai-

niert.

www.luciejungi.ch
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Die Marktwirtschaft gefallt mir.

Mein Name

Meine E-Mail-Adresse

Bitte senden Sie jeweils auch ein Exemplar an

Firma

Name

Adresse

PLZ/Ort

info@jpartner.ch oder Fax 062 544 15 10

Bitte ausschneiden und faxen

wirtschaft |

(J Werbung
(O Akquisition
a Managertraining

Ihre Ideen und Arbeiten Uuberzeugen!

Bitte kontaktieren Sie mich. Ich bin vor allem interessiert am Thema:

dem Zufallsprinzip».
: (3 als E-Buch, dt., 86 Seiten,
CHF 26.-

Ich bestelle das Buch «Neukundengewinnung basiert nicht auf

(3 als gebundenes Buch, dt.,
86 Seiten, CHF 62.50



