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an Auftrage kommen
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EXXCIEE Kaltakquise, wie sie anders geht: Unser
Erfahrungsbericht der Rayhle Mal- und Farbtechnik aus
Schorndorf zeigt, wie man mit Leidenschaft, Professiona-
litdt und dem richtigen Partner an Auftrage kommt.

nfang September 2013 hatte Stef-
A fen Rayhle ein komisches Gefihl.
So ruhig war es um diese Jahreszeit

selten gewesen. Normalerweise konnte sich
der Malermeister und Inhaber des traditions-
reichen Schorndorfer Familienbetriebs
Rayhle bis hinein in den November kaum vor
Fassadenauftragen retten. Aber nun war es
ruhig, viel zu ruhig. »Wir missen etwas tuns,
besprach er sich mit seiner Frau Corinna, die
unter anderem flir das Marketing der Firma
mitverantwortlich ist, und schlug eine Rund-
mail an Stammkunden vor. Corinna Rayhle,

im Nebenberuf Vorsitzende der Unter-
nehmerfrauen im Handwerk Rems-Murr-
Kreise.V.,ist eigentlich eine engagierte Ma-
cherin. Doch an dieser Stelle bremste sie ih-
ren Mann — mit einer besseren Idee. Statt
wahllos in allen Kundengruppen um Auftra-
ge zuwerben, erschien ihr das Akquirieren
bei einer bestimmten Art von Auftraggebern
viel sinnvoller.

Auf eine lukrative Kundengruppe
konzentriert »Wir arbeiten seit Jahren
mit Hausverwaltungen bei AulBen- und In-

Y '

nenarbeiten zusammenx, erkldrt Steffen
Rayhle, »und wir schédtzen bei diesen Kun-
den sowchl den regelmiBigen Bedarf, den
sie durch ihre Vielzahl an Objekten haben,
als auch das saisonunabhingige, planbare
Geschaft.«

2013 jedoch hatten sich zwei Hausver-
waltungen aus dem Pool der Kontakte ver-
abschiedet. »Bei diesen beiden hatte jeweils
der Ansprechpartner gewechselt, die neuen
Verantwortlichen brachten ihre eigenen be-
vorzugten Handwerksbetriebe mits, prazi-
siert Corinna Rayhle.

Schnell iiberzeugte sieihren Mann, dass
eine gezielte Akquise bei ganz neuen Haus-
verwaltungen der richtige Weg sein konnte.
Nur einen Haken hatte die Sache: Weder
Steffen noch Corinna Rayhle sehen sich als
die geborenen Erst-Kontakter, schon gar
nicht, wenn es ums »Klinkenputzen« geht.
Da erinnerte sich Corinna Rayhle daran, von
einem Angebot namens sKundenjdger« ge-
hért zu haben. Sie rief an und holte mit
Matthias Eigel das fehlende Puzzlestlick fr
ihre Kaltakquise mit ins Boot - einen Fach-
mann, dessen Starke in pragmatischer Stra-
tegie und dem Kontakten von neuen Kun-
den liegt. Bereits drei Wochen nach dem An-
ruf war Matthias Eigel fiir die Rayhles bei den
ersten Hausverwaltungen unterwegs.

Kundenjdger vor dem Ein-
satz: Matthias Eigel nimmt
Firmenunterlagen und die

Préisente in Empfang....




Ohne Vorankiindigung auf der
Matte stehen Schon beim ersten Ge-
spréch entstand das wirkungsvolle und
durch seine Einfachheit auch flir einen Be-
trieb mit zwdlIf Mitarbeitern stemmbare
Kaltakquise-Kanzept. Corinna Rayhle berei-
tete mit ihrer Mitarbeiterin Sandra Grof3e die
Adressen und Ansprechpartner interes-
santer Hausverwaltungen im Umkreis von
30 km um Schorndorf vor. »Wir haben unse-
re bekannten Kontakte durchforstet, aber
auchim Internet recherchiert und ganz be-
sonders darauf geachtet, dass die Objekte
der jeweiligen Hausverwaltungen zu un-
seren Kapazitdten passens, fihrt Corinna
Ravhle aus. So kamen rund 30 Unternehmen
zusammen. Ausgestattet mit einem Prasent
als Sympathietrager, einer Informations-
mappe zum Leistungsspektrum der Firma
Rayhle und in Mitarbeiterkleidung des Mal-
erbetriebs fuhr Matthias Eigel ohne telefo-
nische Vorankiindigung die Adressen an
und bahnte die Kontakte an.

Bis zu zehn Besuche am Tag waren so

Strich einen sehr tiberschaubaren Honorar-
aufwand fiir den Kundenjsger bedeutete.
»Bewusst haben wir darauf verzichtet, zuerst
einen Werbebrief zu schicken oder den Tele-
fonkontakt vorzuschaltens, betont Matthias
Eigel. So war der Uberraschungsmoment
auf seiner Seite.

Der personliche Besuch hat un-
schlagbare Vorteile Uberraschend ist
auch, von welchen Reaktionen der Marke-
ting-Fachmann berichtet. »Von den 30 An-
sprechpartnern bei den Hausverwaltungen
habe ich 25 direkt angetroffen — und bin bei
keinem, wie viele beim Gedanken an die
Kaltakguise beflirchten, hochkant wieder
rausgeflogen.« Im Gegenteil - mehr als die
Hélfte der Besuchten nahmen sich Zeit fiir
ein ausfiihrliches Gespréch, bei dem Matthi-
as Eigel die Starken von Rayhle Mal- und
Farbtechnik vorstellen konnte. Besonders
beim Service-Versténdnis der Firma Rayhle,
die speziell bei Arbeiten in Mehrfamilien-
hausern auf ein gutes Einvernehmen mit

Rayhle Mal- und Farbtechnik hat in und um
Schorndorf schon in der dritten Generation
einen sehr guten Namen fiir hochwertige
Maler- und Lackiererarbeiten im Innen- und
Aufienbereich. Private und gewerbliche
Auftraggeber schétzen die Farbgestaltungs-
kompetenz, die Inhaber Steffen Rayhle be-
sonders am Herzen liegt, ebenso wie die
Spezialleistungen, z. B. exklusive Oberfla-
chenbeschichtungen, die Koordination
sdmtlicher Gewerke und die Schimmelsa-
nierung mit ihren hohen Qualitétsstan-
dards. www.xayhle.com

Seit Herbst 2013 geht die Firma Rayhle bei
der Akquise von besonders interessanten
Zielgruppen neue Wege und bedient sich
der Unterstiitzung des Kundenjigers
Matthias Eigel. Im Namen des Betriebs
bahnt er die Kontakte persénlich an und be-
gleitet seine Betriebe auch danach bei der
Kundengewinnung und -pflege. Kontakt:
Fon (07142) 77 05-0. www.kundenjaeger.de
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Von Grund auf perfekt: Das MetylaniSystem bietet von!Spezialmaterialien zur Untergrundvorbereitung iiber
Spachtelmassen bisihin zu Tapetenkleistern optimal aufeinander abgestimmte Produkte. So begegnen Sie mit
Metylan jeder: Herausforderung und schaffen technischisaubere Losungenin hichster Qualitdt.

Das Metylan System:
Profis unter sich.




sprechpartner hellhérig, »Wir wollen den
Hausverwaltungen ihr Leben auch dadurch
erleichtern, dass Sie keinerlei Beschwer-

destress wahrend unserer Arbeiten habenc,

erkldrt Corinna Rayhle. Beim persénlichen
Besuch konnte Matthias Eigel zudem direkt
ermitteln, was den jeweiligen Ansprech-
partnern darlber hinaus wichtig ist und
»wie sje ticken,

Nach jedem Besuchstag erhielt Corinna
Rayhle von Matthias Eigel kurze Protokolle,
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\ und ma:ht sich auf den WEg

die die Kontaktdaten, atmosphiérische Ein-
driicke, das Gesprdchsergebnis und Hin-
weise zum weiteren Yorgehen enthielten.
Diese Informationen wurden sofort in die
Kontaktdatenbank eingepflegt, und die
mit den moglichen Neukunden vereinbar-
te direkte Vorstellung von Steffen Rayhle
oder die ndchste Kontaktaufnahme auf
Termin gelegt.

Bereits nach wenigen Wochen zeigten
sich belastbare Ergebnisse, die dem unge-

9 Corinna Rayhle, Ehefrau im Betrieb

nUber 10 % Auftragsquote
mit Kaltakquise - davon
kann man bei herkémm-
lichen Marketingakti-
onen nur traumen

wdéhnlichen Vorgehen Recht geben: »Fiir
neun von 30 kontaktierten Hausverwal-
tungen haben wir Anfragen vorliegen, von
drei weiteren Hausverwaltungen haben wir
direkt schon Auftrage mit betrachtlichem
Volumen ausgefiihrt, freut sich Corinna
Rayhle.In Zahlen betragt die Erfolgsquote
also schon jetzt satte 40 % Riickmeldungen
und einen Auftragserfolg bei 10 % der Um-
worbenen. »Das ist natiirlich ein Werbeer-
folg, von dem man bei Anzeigenschal-
tungen oder anderen herkdmmlichen Mar-
ketingaktionen nur trdumts, meint Corinna
Rayhle.

Auf die Feinheiten kommtes an
Kann jeder mit dieser Akquisemethode sol-
chen Erfolg haben? »Grundsitzlich jac, be-
statigt Matthias Eigel, allerdings: »Entschei-
dend ist, dass die Sache mit viel Liebe zum
Detail, pragmatisch und konsequent ange-
packt wird, so wie bei der Firma Rayhle.« Ein
Gesplir fiir die Feinheiten bewies Corinna
Rayhle beispielsweise beim Akquiseprasent:
Fabrikneue Lackdosen erhielten ein speziell
gestaltetes Rayhle-Etikett, und hinein ka-
men handgemachte, hochgradig leckere
{und nicht ganz ginstige) Champagner-
Triffel aus einer értlichen Confiserie. »Diese
Pralinendosen waren nicht nurein Eisbre-
cher, sondern enthielten eine starke Aussa-
ge Uber die Firma Rayhle, die wortwértlich
durch den Magen geht, bestitigt Matthias
Eigel, Das mit Rayhle-Logo bestickte Hemd,
in dem Matthias Eigel auf Kundenjagd ging,
rundete das stimmige Bild ebenso ab wie
die jeweils auf die Ansprache der Hausver-
waltungen abgestimmten Oberflachenmu-
ster, die Matthias Eigel beim Erstkontakt pra-
sentieren konnte. Auch die 2013 neu gestal-
tete Webseite trug zur professionellen Au-
Benwirkung bei.

All diese Einzelheiten, bis hin zum Infor-
mationsaustausch wahrend der Besuchs-
phase, der prompten Bedienung der Wiin-
sche, die die Ansprechpartner gedufiert hat-
ten, und dem bis jetzt wahrenden stindigen
Dranbleiben an den inzwischen warmen
Kaltkontakten regeln Corinna Rayhle und ihr
Kundenjdger auf dem kleinstméglichen
Dienstweg. So bleibt die auftragswirksame
Dynamik bestehen. »Zwischen uns stimmt
die Chemie und vor allem auch das Vertrau-
en<, sagt Corinna Rayhle iiber die Zusam-
menarbeit. »Jeder der Besuchten war iiber-



DAS WUNSCHT IHR KU_Nm_z!'_
Mit Akquise zum Wunschkunden

Personliche Akquise ist— wie das Beispiel von Rayhle Mal- und Farbtechnik zeigt—
nicht nur ein Instrument, um an irgendwelche Auftrige zu kommen -sondern an
die Wunschauftrdge von Wunschauftraggebern. Anders herum aufgezaumt, haben
auch die Kunden sehr viel davon, wenn sie persénlich umworben werden:

B Austauschbare Leistung erhilt ein Gesicht: Sympathie spielt bei der Wahl des
Handwerks eine grof3e Rolle. Stellt sich ein Maler persénlich—oder mittels des Kun-
denjagers—vor, entsteht eine zwischenmenschliche Briicke. Der urmworbene Kunde
fithlt sich wertgeschatzt und wird, wenn die Chermnie stimmt, von Anfangan eine
ganz andere Loyalitdt zum Betrieb entwickeln.

H Vorstellungen und Bedarf kénnen direkt ausgetauscht werden: Schon heim
ersten Kennenlernen hat der mogliche neu Kunde die Gelegenheit, sich ein Bild von
der Leistungsfahigkeit und der Mentalitat des Betriebs zu machen. Auf kleinstmog-
lichem Dienstweg kdnnen so konkrete Informationen ausgetauscht werden,

M Persénliche Akquise spart dem Kunden Zeit und Aufwand: Besonders Auftrag-
geber mit Dauerbedarf sind stéindig auf der Suche nach vertrauenswiirdigen, guten
Handwerksbetrieben. Eine Initiativvorstellung im Zuge einer persénlichen Akquise
erspart Threm Gegeniiber die langwierige Suche.

zeugt, dass Matthias Eigel schon lange fester
Bestandteil unseres Teams ist — und inzwi-
schenist erdas ja auch tatsachlich.«

Ein gang- und steuerbarer Weg
Steffen und Corinna Rayhle wollen es nicht
bei dieser einmaligen Akquise belassen,
Derzeit wenden sie dasselbe Modell an, um
interessante Auftrage fiir ihre Lackiererei bei
Schreinereien sowie Messe- und Ladenbau-
ern an Land zu ziehen. Auch hier funktio-
niert das Prinzip: Die ersten Geschaftspart-
nerschaften sind bereits entstanden. »Das

Schéne an dieser Art der Akquise ist, dass sie
direkt persénliche Briicken herstellt, man
sich sehr gut von den Mitbewerbern unter-
scheiden und zudem die Akquise punkt-
genau steuern kann - sind gentigend lukra-
tive Kontakte entstanden, kann man ein-
fach pausiereng, fasst Matthias Eigel zu-
sammen. Und Corinna Rayhle erganzt:
»Dieser ausgefallene Weg liegt uns, weil wir
unkompliziert und schnell entschlossen
sind. Und offensichtlich ist es genau der un-
gewdhnliche Weg, der auch bei Kunden
gut ankommt .« Matthias Eigel

. - na tiirlich im 'E_irhgnfahr:zéug und im Séhwarz'cen
- Firmenhemd. Der Auftritt beim Kunden ist perfekt
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