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Kreatlve -

Briefe

Umschlag und Porto sind beim
Versand von Angeboten, Rechnungen & Co. sowieso
fillig. Nutzen Sie diese Post doch einfach dafiir, ko-
stengiinstig fiir sich zu werben. Die Tipps dazu bekom-

men Sie von uns.

ie werben mit Anzeigen und Bro-
s schiiren? Und was ist mit lhrer Ge-

schiftspost? Wahrscheinlich geht
es da férmlich, sachlich und woméglich
langweilig zur Sache — mit extrem gerin-
ger Werbewirkung fur [hren Betrieb. Mit
etwas Kreativitdt kdnnen Sie auch mit An-
geboten, Rechnungen und sogar Zah-
lungserinnerungen lhren guten Ruf stei-
gern und Kundensympathien gewinnen.
Das Schénste daran: Sie heben sich mit ex-
trem geringen Kosten von lhren Mithe-
werbern ab. Wie kreativer Schriftverkehr
aussehen kann? Lassen Sie sich von un-
seren Beispielen anregen!

Kreative Entscheidungshilfen Kei-
ne Bange. Nicht bei den Zahlen lhres Ange-
bots sollen Sie schdpferisch vorgehen, son-
dern nurbei den Zusatzinformationen und
der Verpackung der Offerte. Die Situation ist
ja folgende: Ihr Angebotist womdglich die
erste schriftliche Visitenkarte, die [hr Kunden
von lhnen in Handen hilt. Da zéhlt der erste
Eindruck! Vor allem miissen Sie damit rech-
nen, dass der Anfrager weitere Angebote flr
die gleiche Leistung angefordert hat. Nun
sitzt er da und fragt sich, welchen Malerbe-
trieb er nehmen soll. Alle machen irgendwie
das Gleiche. Der einzige offensichtliche Unter-
schied ist meist der Preis. Wenn Sie vermei-

Mit diesen Leckereien bedankt sich der Malerbetrieb Pietsch aus Wurzen bei Leipzig bei seinen Kunden
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den wollen, dass Sie aufgrund Ihrer vielleicht
héheren Angebotssumme aussortiert wer-
den, missen Sie dem potenziellen Kunden
andere Griinde dafiir liefern, warum er Sie
wahlen soll.

Eine tolle Moglichkeit dazu ist die krea-
tiven Angebotsgestaltung: Versenden Sie bei-
spielsweise Ihre Kalkulation zusammen mit ei-
ner Information zu lhrem Betrieb. Das kann ei-
ne Angebotsmappe sein, besser noch ist ein
zusitzliches, kurzes Anschreiben. Heben Sie
darin hervor, was lhren Betrieb auszeichnet
und fiir den Kunden von Belang ist. Das kann
2.B.Ihre verbindliche Art sein, die Leiden-
schaft, mit der lhre Mitarkeiter bei der Sache
sind, oder die sauberen Baustellen, die Sie
hinterlassen. Unterstreichen Sie die Griinde,
die fiir Sie sprechen, mit einer kleinen Beiga-
be. Persénliche Verbindlichkeit demonstrie-
ren Sie z. B., indem Sie ein Post-it mit einer
handschriftlichen Notiz auf das Angebotkle-
ben: »Danke fiir das schéne Gesprich! Was
wir uns gemeinsam ausgedacht haben, kann
richtig toll werdenl« Mchten Sie die Ent-
scheidung fiir Ihr Unternehmen beschleuni-
gen ist es wirkungsvoll ist, den Kunden fiir ei-
ne schnelle Riickantwort zu belohnen: »lhnen
gefallt unser Angebot und Sie entscheiden
sich bis zum 10. November 2013 fiir uns? Das
freut uns —und Sie: Wir bedanken uns mit

" zwei Kinogutscheinen bei lhnenl«

Linderung und Erinnerung Men-
schen die sich freuen, wenn sie eine Rech-
nung aus dem Umschlag ziehen, gibt es nicht.
Fiir Sie als Rechnungssteller gilt deshalb: Ver-
siifBen Sie lhrem Kunden diesen negativ be-
setzten Moment und starken Sie die Kunden-
bindung. Ideen dazu gibt es reichlich: Legen
Sie der Rechnung ein kurzes Anschreiben

e P A L T 5 T T SRR



oder eine Postkarte bei. Darin bedanken Sie
sich fur den Auftrag und fragen nach, ob alles
zur volisten Zufriedenheit des Kunden gelau-
fen ist. Noch viel positiver laden Sie Ihre Rech-
nung mit einem kleinen Prasent auf. Ein Mini-
tiitchen mit Gummibdrchen fiir farbige In-
nenraumarbeiten oder ein Teebeutel mit »En-
ergie-Tee«, wenn Sie Warmeddmmarbeiten
ausgefiihrt haben, erinnert den Kunden an
den Nutzen der Leistungen. Zudem verstfit
die sympathische Geste den Rechnungsmao-
ment. Gut kommt auch die persénliche Uber-
gabe der Rechnung zusammen mit einem
wertigen Prasent an. Dieses sollte am besten
individuell auf den Kunden ausgerichtet sein.
Das kénnen z. B. Golfbélle fiir einen Golfer
sein, ein Fahrrad-Reparaturset fir einen Biker,
ein Buch mit Gartenideen fiir eine Gartenlieb-
haberin, ein Grililkochbuch fiir einen passio-
nierten Grill-Experten, usw. Zudem haben Sie
hier die Gelegenheit, perséinlich die Zufrie-
denheit des Kunden abzufragen.

Sympathische Mahnung Das Zah-
lungsziel ist verstrichen, doch Geld vom Kun-
den haben Sie keins auf dem Konto? Zeit fur
eine Zahlungserinnerung. Verprellen Sie |h-
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nDer Ton macht die Musik. Und
kreative Korrespondenz gute
Kundschaft. Ausprobiexen!« /

ren Auftraggeber, dem vielleicht nur ein Irr-
tum unterlaufen ist, jetzt nicht mit einer kal-
ten und nlchternen Standardformulierung.
Weisen Sie besser originell darauf hin, dass
noch eine Rechnung offen ist. Stellen Sie Ih-
rem Text beispielsweise ein humoriges Zitat
voraus: »Die Menschen werden immer ver-
gesslicher, weil man in Papiertaschentiicher
keine Knoten machen kann. Wenn es lhnen,
sehr geehrter Herr Mustermann, genauso
geht, wollen wir gern Ihr echtes Stofftaschen-
tuch sein und Sie erinnern: an unsere Rech-
nung...« Zum Schmunzeln —und damit hof-
fentlich zur Rechnungsbegleichung - brin-
gen Sie den schusseligen Saumigen auch, in-
dem Sie ein Bild sprechen lassen. Das kann z.
B. ein Foto eines verknoteten Taschentuches
sein oder das Bild einer Warteschlange, mit
dem Sie darauf hinleiten, dass Sie freudig ei-
ner Zahlung entgegensehen. Eine andere
Méglichkeit ist die Abbildung eines hohen
Briefstapels verbunden mit der Frage: »Rech-
nung untergegangen? Zum Gliick haben Sie
uns. Wir schicken lhnen unsere Rechnung

hiermit gern noch einmal in Kopie zu ...« Si-

cher fallen lhnen noch viele weitere kreative
Lésungen ein. Matthias Eigel

SO PROFITIERT IHR KUNDE

Weniger Stress, mehr Kunden
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Auch bei Auftragsbestitigungen, beim Begleitbrief zum Prospektmaterial oder in E-Mails
werden [hre Kunden Ihre kreativen Formulierungen und Ideen schatzen. Mit [hrer person-
lichen und ausgefallenen Korrespondenz stellen Sie eine tragfihige Beziehung zum Kun-
den her, 5o erhchen Sie die Trefferquote bei Angeboten und vermindern das Gefeilsche bei
Rechnungen. Zudem profilieren Sie sich als Betrieb, der sympathisch anders ist, pflegen den
Kundenkontakt iiber das Auftragsende hinaus und hinterlassen einen Eindruck, an den
sich dex Kunde beim nichsten Bedarf gern und gut erinnexrt.

... weil das richtige Werkzeug
Zufriedenheit garantiert.

STORCH - lhr Partner
fiir mehr Wirtschaftlichkeit.

www.storch.de
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