Ausgabe 23 ¢ Oktober 2011

In den letzten Monaten konn-
te man kaum eine Zeitung
offnen, ohne zu lesen, dass
Verantwortungslosigkeiten in
der Finanzwelt und in der Po-
litik eine Umgebung schaffen,

in der Sicherheit unmoglich

erscheint.

Doch was heisst schon
Sicherheit?
Definitionsgemass ist dies ein
Zustand, der frei von unver-
tretbaren Risiken der Beein-
trachtigung ist oder als gefah-

renfrei angesehen wird.

Eine andere Frage: Was be-
stimmt unsere Zukunft? Nun,
da gibt es erstens Gliick, zwei-
tens Pech und drittens jene
Handlungen, die wir heute
starten, um ein besseres Mor-
gen zu haben. Dabei konnte
man durchaus die Behaup-
tung aufstellen, dass ein we-
nig Gliick und geniigend in-
telligente Aktionen bei Punkt
3 eine Menge Pech auffangen
konnten. So betrachtet wire
Sicherheit die Fahigkeit, in
der Gegenwart geniigend Po-
sitives zu erschaffen.

Martin Gysel
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Akquisitions- und Werbetipps fur KMU

Macht Plakatwerbung
fur KMU Sinn?

Das Wort «Plakat» soll urspriinglich in den Niederlan-

den des 16. Jahrhunderts gepragt worden sein. Im

Befreiungskampf gegen die spanischen Besatzer

wurden Flugblitter an die Mauern «geplackt». Im Fran-

zosischen entwickelte sich dies zu «plaque» (Platte,

Tafelchen) und «placard» (Anschlag).

Auch heute noch werden im
politischen Bereich erbitterte
Schlachten mit Plakaten ge-
schlagen. Grossverteiler setzen
sie als effiziente Strassenkamp-
fer ein. Was also soll ein KMU

mit einem Plakat anfangen?

Wir machten folgende verbliif-
fende Erfahrung: Wenn man
Plakate repetitiv einsetzt, kann
mit einer relativ kleinen Menge
pro Aushangseinheit (15 bis 20
Exemplare) viel erreicht werden.
Repetitiv konnte heissen: zuerst
im Frithling, dann im Herbst oder

einmal pro Jahr usw.

Einsatzzweck

Am besten eignet sich das Wer-
bemittel fiir Unternehmen mit
einem Angebot (Dienstleistun-

gen oder Produkte) fiir Privat-

<<Am besten eignet
sich das Plakat
fir Unternehmen mit
einem Angebot fiir
Privatkunden.>>

kunden. Dies konnte durchaus
auch ein Elektriker, Sanitar-
installateur oder ein Schreiner
- vielleicht mit einer Daueraus-

stellung - sein.

Mit einer kleinen, sich wieder-
holenden Plakatkampagne will
man sich in den Kopfen der po-
tenziellen Kunden einnisten und
den Bekanntheitsgrad erhchen.
Werden parallel zur Kampagne
weitere Werbemittel eingesetzt,
erhoht sich in der Regel deren

Effizienz.

Was ist bei der Gestaltung ei-
nes Plakats zu beachten?

Wer ein Plakat betrachtet, befin-
det sich meistens in Bewegung —
im Fahrzeug oder beim Flanieren
in der Stadt. Die Kontaktaufnah-
me mit dem Werbemittel findet
normalerweise nicht bewusst und
meistens aus dem Augenwinkel
heraus statt. Der Plakattext muss
deshalb kurz und einpragsam
sein. Die gestalterischen und op-
tischen Elemente sollten auffallen

und leicht erfasst werden konnen.

¢{Der Plakattext
muss kurz und ein-
prigsam sein.))

Akzeptanz

Ein Plakat verstopft keinen Brief-
kasten, unterbricht keinen Film.
Wen es stort, der kann einfach
wegsehen. Verglichen mit ande-
ren Werbemitteln ist deshalb die

Akzeptanz relativ gross.
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Nachteile

Das Werbemittel eignet sich nur
fiir Privat- oder Endkunden. Es
weist eine relativ lange Reakti-
onszeit auf.

Vorteile

Bei wiederholtem Einsatz veran-
kert sich die Werbebotschaft, der

Firmenname usw. im Bewusstsein
der Zielgruppe. Zudem {ibt dieses
Werbenmittel eine stark imagestei-
gernde Wirkung aus.

Kosten

Mit der Entwicklung neuer Druck-
verfahren, wie beispielsweise dem

Digitaldruck, sind die Kosten fiir

{¢wer regional wer-
ben mochte, sollte
die Plakatvariante

prifen.))

den Plakatdruck stark gesunken.

Es ist nach wie vor so, dass Plakat-

werbung Geld kostet. Aber vor
allem jene Unternehmen, die
regional werben und sich dabei
vornehmlich auf Inserate abstiit-
zen, sollten die Plakatvariante

zumindest einmal priifen.

www.jpartner.ch

Akquisition

Akquisitionstipps

Telefonakquisition ist eine Aktivitit mit einer bestimmten Ab-

folge von Schritten. Werden geniigend solcher Abfolgen gestar-

tet, dann gibt es immer potenzielle Kunden, die kaufen.

Akquisitionsabfolge

¢ Kontaktaufnahme

e Bediirfnis erkennen

e Termin vereinbaren

¢ Jene Informationen notieren,
die fiir den Besuch niitzlich
sind

Sollte sich herausstellen, dass das

Bediirfnis erst spater erfolgen

konnte, gibt es eine alternative

Abfolge:

¢ Bediirfnis erkennen

¢ Jene Informationen notieren,
die das telefonische Nachfas-
sen leicht machen oder dem
Anrufer resp. Kunden helfen,
sich an das letzte Gesprach zu

erinnern

Unterlagen zustellen mit dem
Hinweis, dass man innert ei-
ner bestimmten Frist nachfas-

sen wird

Nachfassen terminieren

Nachfassen

e Termin vereinbaren

Warum es nicht funktioniert
In der Schweiz haben wir eine
relativ hohe Lieferantendichte.
Oft hat ein potenzieller Kunde
schon einen oder zwei Lieferan-
ten aus der Branche des Anrufers.
Hier kann der Kontaktierte ge-
fragt werden, wie zufrieden er mit
seinem gegenwairtigen Lieferan-
ten ist. Weitere Fragen, die mehr

bewirken kénnten:

¢ Welche Aspekte im Bereich des
Fachgebiets kosten Sie heute
am meisten Nerven und Zeit?
¢ Wo im Bereich des Fachgebiets
gibt es Threr Meinung nach
noch Optimierungspotenzial?
e Wenn Siejetzt einen neuen Lie-
feranten suchen miissten, wel-
che Kriterien wiirden Sie heu-

te zuallererst priifen?

<<Unter welchen
Umstanden wiirden
Sie sich lUberlegen,
den Lieferanten zu
wechseln?))

Weitere Hindernisse, die sich der
erfolgreichen Akquisition in den

Weg stellen konnen, sind:

Denken

Natiirlich ist es sinnvoll, vor ei-
nem Anruf bestimmte Recher-
chen iiber den potenziellen Kun-

den zu machen. Aber wenn Sie

¢{¢uUnter Umsténden
verlieren Sie mit dem
Gesprach weniger
Zeit als mit lhren
Uberlegungen - und
Sie erhalten die
Antwort direkt
vom potenziellen
Kunden selbst.>>

einmal aufgrund der Recherche
entschieden haben, diesen Kun-

den anzurufen und sich dann

trotzdem noch einmal fragen, ob
es Sinn macht, diesen Kunden zu
kontaktieren, ob er tiberhaupt Be-
darf hat oder ob er der Richtige
fiir Sie ist, dann lautet die Maxi-

me:

Anrufen statt denken!

Ablehnung

Die meisten Menschen senden
ablehnende Signale aus, wenn sie
von Personen angesprochen wer-
den, die ihnen fremd sind. Der
Telefonakquisiteur nimmt dies
meist am kurz angebundenen
oder schroffen Tonfall wahr. Die-
se Ablehung ist keineswegs per-
sonlich zu nehmen und ver-
schwindet meistens im weiteren
Gesprichsverlauf. Denn die meis-
ten Menschen kommunizieren

gern.

Eigene Voreingenommenbheit
Manchmal 16st der Name einer
Kontaktperson, die Stimmlage
oder die Art, wie der Internetauf-
tritt eines Unternehmens gestal-
tetist, beim Akquisiteur eine ne-
gative Haltung aus. Dies kann
dazu fithren, dass er zwar anruft,
aber gegeniiber der Kontaktper-
son unbewusst eine negative oder
sogar feindselige Haltung ein-

nimmt.

Eine wirksame Hilfe: Sprechen
Sie jeden bewusst als Person an,
die man noch nicht kennt. Fal-
len Sie Ihr Urteil allein aufgrund

des Gesprachsverlaufs.

www.martingysel.ch



wirtschaft]

Ausgabe 23 ¢ Oktober 2011

Bunorm AG, Aarwangen

Ein Schwergewicht
voller Dynamik

Die Bunorm AG zihlt heute zu den leistungsstirksten Unter-
nehmen in der Metallverarbeitung. Moderne Ideen und in-
novatives Handeln erstrecken sich iiber alle Bereiche. Das
Unternehmen beschiftigt iiber 60 qualifizierte Mitarbeiter.
Dank konsequenter Modernisierung des Maschinenparks
konnen heute Maschinenteile von 100 bis 12 000 mm bear-
beitet und montiert werden. Zudem verfiigt dieser Metallver-
arbeiter iiber eine Schlosserei, in der Schweisskonstruktio-

nen bis zu 10 Tonnen Gewicht hergestellt werden.

Unsere Aufgabe bestand darin, einen Firmenprospekt zu erarbei-
ten, der die Qualitdten dieses Unternehmens iberzeugend wieder-
gibt.

BUNORM

HERSTELLUNG VON SAUTEILEN,
BAUGRUPPEN UND ANLAGEN

BUNORM

))MASCHINENBAU - SCHLOSSEREI - MECHANIK
GROSSTEILE - LACKIEREN - MONTAGE - KONSTRUKTION

BUNORM

MECHANISCH SEARSEITETE
SCHWEISSKONSTRUKTIONEN
8IS 12 METER
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Managertraining

Administrativ fest im Sattel

Die im Jahr 2000 gegriindete Blank Metallbau AG zihlt
heute zu den marktfithrenden Betrieben der Metall-
verarbeitungsbranche. Einfache und anspruchsvolle

Objekte werden — unter Beriicksichtigung der bauphy-

sikalischen und wirtschaftlichen Faktoren — mit viel

Know-how geplant und umgesetzt. Um im dusserst hek-

tischen Umfeld der Baubranche auch administrativ

vollkommen sattelfest zu sein, entschloss sich Sascha

Blank zu einem Managertraining.

Was war der Grund fiir das
«Training am Arbeitsplatz
fiir Geschiftsfiithrer und In-
haber»?

Meine chaotische Organisation;
es stapelten sich Unmengen von
Papier auf meinem Schreibtisch,
was meine Ubersicht ziemlich

einschrinkte.

€¢ich weiss heute,
was ich morgen zu
tun habe.))

Nutzen Sie das Gelernte?

Ja, zu 90 %.

Welche Erwartungen hat das
Training erfillt?

1. Ich weiss heute, was ich mor-
gen zu tun habe.

2. Zum grossten Teil ist meine

Bitte ausschneiden und faxen

Umgebung nun aufgerdumt und
iibersichtlich.

Wie empfanden Sie die Stoff-
vermittlung?

Einfach, wirklich simpel.

Worin besteht der grosste
Nutzen fiir Sie personlich
und die Firma?

In der markant bes-
seren  Lebensqualitit
und der Effizienzstei-
gerung.

Wie hat sich die
Umsetzung auf Sie
und/
oder Ihre Umge-

personlich

bung ausgewirkt?

Die Leute im Betrieb
sehen, dass ich bestmoglich orga-
nisiert bin und dadurch gezielt ar-
beite, was sich auf alle Beteiligten

positiv auswirkt.

wirtschaft |

Die «Marktwirtschaft» gefallt mir.

Mein Name

Meine E-Mail-Adresse

Bitte senden Sie jeweils auch ein Exemplar an:

Firma

Name

Adresse

PLZ/Ort

Bemerkungen

Senden an: info@jpartner.ch oder Fax 062 544 15 10

Sind Sie mit sich selber be-
ziiglich der Umsetzung und
Disziplin zufrieden?

Im Alltag bin ich auch schon mal
nachldssig geworden. Sobald je-
doch Druck entsteht, weiss ich
sehr schnell wieder, wie es geht.
Was mochten Sie ausserdem
noch erwihnen?

Nach dem Training und der dar-
aus resultierten Entlastung war es
mir maglich, einen kurzfristigen
Entscheid zu fillen und zusam-
men mit meiner Frau und unseren
zwei vorschulpflichtigen Kindern
eine mehrmonatige Siidamerika-
reise zu planen und auch tatsich-
lich in Angriff zu nehmen. Es war
ein wunderbares Erlebnis fiir uns

als ganze Familie.

Prigend am ganzen Training war:

Dass ich als Oberchaot — immer

im Stress und das ganze Jahr fiir
alles immer auf dem letzten Drii-
cker — mich wirklich verdnderte!

Ich habe nun Voraussicht. Das

Privatleben ist jetzt auch geordne-
ter und das Ganze ist sehr, sehr

entlastend!

BLANK
Metallbau AG

www.blank-metallbau.ch

Geben Sie mir eine Stunde und
ich zeige lhnen, was tatséchlich
hinter diesem Phanomen steckt.
Melden Sie sich fiir einen
unverbindlichen
Prasentationstermin.
Lucie Jungi-Saner
Managertrainerin
Tel. 062 544 15 15
lucie.jungi@jpartner.ch
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Ilhre Ideen und Arbeiten uberzeugen!

O Akquisition
O Werbung
O Managertraining
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