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Im schlimmsten Fall reagieren
Kunden, die Sie noch nicht
kennen, ablehnend. Doch iiberra-
schenderweise ist die Erfolgsquo-
te bei richtiger Kaltakquise groR

X[ CIH 9 Personlich bringt‘s: Uberwinden Sie lhre Bange vor der direkten Kaltakqui-
se und sichern Sie sich Wunschauftrage. Mit unseren drei besten Tipps sollten Sie den
Einstieg ganz einfach schaffen!

infach auf gut Gliick einen Men-
E schen ansprechen, den man gern als

Kunde hatte? Wenn Ihnen bei dieser
Vorstellung kalte Schauer iiber den Riicken
jagen, seien Sie beruhigt: Die meisten lhrer
Handwerkskollegen entwickeln beim Ge-
danken an Kaltakquise, und das auch noch
von Angesicht zu Angesicht, genau diesel-
ben Gefiihle. Doch diejenigen, die sich trau-
en oder andere damit betrauen, sind hellauf
begeistert. Mit absolut tiberschaubarem
zeitlichem und finanziellen Einsatz lassen
sich hier traumhafte Erfolge erzielen. Zehn
oder mehr Prozent Auftragsquote sind die
Regel. Sie wissen: Davon kann man bei An-
zeigen-, Banner- oder Flyer-Werbung nur
trdumen. Es gibt eben keinen Kitt, der besse-
re Verbindungen schafft als das personliche
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Gesprach. Gehen auch Sie auf diesem Weg
auf Kundenfang. Drei Moglichkeiten stellen
wir lhnen heute vor:

Nicht fangen - fangen

lassen st Ihre Kundendecke

genau an der Stelle etwas
diinn, wo wiederkehrend und regelmaBig
neue Auftrage herkommen? Dann stehen si-
cherKundenzielgruppen wie Architekten,
Hausverwaltungen und Wohnbaugesell-
schaften ganz oben aufthrer Wunschliste,
Akquisetechnisch sind solche gewerblichen
Auftraggeber die ideale Beute: Man muss
nur wenige Menschen ansprechen und fiir
sich gewinnen, um den Umsatz ordentlich,
verldsslich und langfristig nach oben zu
schrauben. Genau diese Erfahrung macht

man bereits seit vielen Jahren fur zahlreiche
Handwerkskunden beim »Kundenjager«
(www.kundenjaeger.de) . Der Kundenjager
wurde geschaffen, um Betriebsinhabern mit
wenig Lust aufs Klinkenputzen den Steigbii-
gelzu halten.

Kundenjager Matthias Eigel klopftim
Namen des Betriebs, ausgestattet mit Be-
triebskleidung, Visitenkarte und Prasentati-
onsunterlagen, bei solchen Wunschkunden
an. Und das ist durchaus wortlich zu verste-
hen: Der Kundenjager halt sich nicht mit te-
lefonischem Vorgeplankel auf, sondern
schneit in persona bei den potenziellen neu-
en Auftraggebern herein, bahnt den Kon-
takt an und tibergibt ihn dann an den Be-
triebsinhaber. Ein praxiserprobtes,
schlankes Konzept sorgt dafir, dass diese
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Form der personlichen Akquise so gut funk-
tioniert:

m Vorbereitung: Zwischen Betriebsinhaber
und Kundenjager werden die Akquisevorga-
ben genau abgesprochen und das zu vermit-
telnde Profil des Betriebs herausgearbeitet,
Auch die Recherche der Wunschkunden-
Adressen wird gemeinsam festgelegt.

m Materialien: Eine kurze Selbstdarstellung
des Unternehmens, ansprechend aufberei-
tet, und ein kleines, am besten ausgefallenes
Prasent als Troffner sind alles, was der Kun-
denjager fur seine Kontaktanbahnung
braucht. Die entsprechenden Werbemittel
entwickelt der Kundenjager gleich mit,

m Vorgehen: Der Kundenjager ist aufTa-
geshonorarbasis unterwegs. Am Tag schafft
erzehn Kontaktbesuche. Dadurch ist der Auf-
wand tiberschaubar und kann auch tiber eine
langere Zeitspanne paketweise abgerufen
werden.

An Ort und Stelle - ab-

grasen! Machen wir uns

nichts vor: Selange ein Privat-
kunde noch nicht mit Ihnen gearbeitet hat
oder Sie an ihn von Bekannten weiteremp-
fohlen worden sind, bleiben Sie flirihn ein
unbeschriebenes Blatt und ein Maler unter
vielen. Das kénnen Sie nur bedingt durch
klassische Werbung dndern — mit einem
personlichen Gesprach aber schon. Denn
hier passiert etwas Magisches oder besser
gesagt - etwas aullerst Menschliches: So-
bald man ein Gesicht zu einer Firma hat, ei-
ne positive Erfahrung macht und nurden
Anflug von Sympathie entwickelt, speichert
man den Namen der Firma zusammen mit
dem menschlichen Eindruck ab und erinnert
sich bei Bedarf.

Machen Sie sich diese ganz einfache
emotionale Briicke zwischen Menschen bei
Ihrer Privatkundenakquise zunutze. Der
ideale Ort dafiir sind Ihre Baustellen. Klin-
geln Sie bei allen Nachbarn, die in Sehent-
fernung zu Ihrem Projekt sind. Stellen Sie
sich vor und berichten Sie kurz, wie lange
Sie in der Nachbarschaft arbeiten werden.
Bitten Sie um Verstandnis, wenn es lauter
werden sollte, und fordern Sie den Nach-
barn auf, sich bei lhnen zu melden, wenn ir-
gendetwas nicht in seinem Sinne laufen
sollte.

Jeder dieser Besuche kostet Sie nur we-
nige Minuten — aber das Zeichen, das Sie
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setzen, ist gigantisch: »Da schau her - ein
hoflicher Handwerker, ein Handwerker, der
sich klimmert, ein Handwerker, den mein
Wohlbefinden interessiert - den muss ich
mir merken

Rechnen Sie mit dieser Reaktion. Und
freuen Sie sich auf neue Kunden, die fast von
selbst zu Ihnen kommen.
m Vorbereitung: Lassen Sie eine Postkarte
flrs Nachbargesprach gestalten, die Sie je-
dem Gesprachspartner personlich Giberge-
ben. Daraufist eine Kurzvorstellung lhres
Betriebs und die Telefonnummer des Bau-
stellenansprechpartners zu lesen.
m Durchfithrung: Planen Sie fiir die Nach-
bargesprache eine Stunde am ersten Bau-
stellentag ein — eine halbe Stunde morgens
und eine halbe Stunde abends, um auch be-
rufstatige Anwohner anzutreffen.

Kundenpflege - hochst-

personlich! Auch vorhan-

dene Kundenkontakte kénnen
abkdhlen, wenn sie nicht gehitschelt wer-
den. Erwarmen Sie Kunden fur sich, indem
Sie sich persénlich in Erinnerung rufen. Um-
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nPersonlicher
Kontaktaufbau ist von
gestern? Im Gegenteil -

- das ist aktueller denn jel«

fasst Ihr Kundenstamm mehrere hundert
Kontakte, suchen Sie sich die zwanzig viel-
versprechendsten heraus (A-Kunden) und
lassen sich bei lhnen zu gegebenem Anlass
sehen. Solche Anldsse konnen Weihnach-
ten, Ostern, ein regionaler Feiertag, der Ge-
burtstag oder Namenstag des Kunden sein.
Bewaffnet mit einem kleinen Prasent, ist die
Uberraschung auf Ihrer Seite und die Freude
beim Empfanger garantiert groR3. Und seien
Sie versichert: Kleine Gesten dieser Art spa-
ren lhnen groBe Werbeausgaben fiir die
breit gestreute Neukundenakquise, deren
Erfolg nicht garantiert st!

mVorbereitung: Legen Sie sich A-Kunden-
Besuchstage fruhzeitig auf Termin. Investie-
ren Sie in ein Prasent, das nicht teuer sein
muss und darf, sondern vor allem durch sei-
ne ldee tiberzeugt. Ein Geburtstagskuchen
mit lhrem essbaren Team-Foto
(www.bilderkuchen.de), regionale Lecke-
reien oder von Ihnen Hausgemachtes sind
daftr nur einige Beispiele.

m Durchfiihrung: Einfach hingehen, schen-
ken, kurz sprechen. Das ist Werbung genug!

DAFUR WERDEN SIE VON KUNDEN Gnurﬁ;r
Personlich und in echt

Akquirieren von Angesicht zu Angesicht hat eine extrem hohe Erfolgsquote fiir

Betriebe. Doch was haben Kunden davon?

B Kunden haben genug von unpersénlichen Verkaufsmaschen. Am allergischs-

ten reagiert inzwischen wohl jeder auf Call-Center-Anrufe. Doch ein Handwerks-
chef (oder sein Vertreter), der mit seinem Gesicht fiir seine Firma und leibhaftig
vor dem Kunden steht, wird vollig anders wahrgenommen. Vorausgesetzt na-
tiirlich, dass Ton und Auftritt stimmen.

N Vertrauen und Sympathie sind die Kriterien schlechthin, nach denen Kunden
ihre Wahltreffen. Wo liefRe sich das besser anbieten und austesten als im persén-

lichen Gesprach?

-
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