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Verkautsbooster Homepage

Wie Sie auf Ihnrer Homepage mit sieben gezielten MaBnahmen ein ,,Kunden-Sog-System*
installieren und damit Kaufinteressenten leichter zu Kunden machen.

Text: Walter Eisele

iele Homepages nutzen die
-\ / Moglichkeiten des Internets
viel zu wenig, um aktiv
Vertrieb zu machen. Wer es schafft,
verschiedene Mafinahmen gezielt
zu einem Kunden-Sog-System zu
blindeln, das immer wieder auto-
matisiert neue Interessenten er-
zeugt, hat klare Vorteile. Es ist
kein Geheimnis, dass in
jungen  Unternehmen
ein  professionelles
(Internet-)Marke-
ting oft nicht
moglich ist, weil
das Know-how
und das Bud-
get noch
nicht vorhan-
den sind.
Auf Home-
pages findet
man daher
oft nur ein
Kontaktfor-
mular, um mit
dem Website-

Betreiber in
Kontakt zu tre-
ten.

Eine Homepage

muss aber mehr kon-
nen als nur Image zu er-
zeugen oder etwa den anony-
men Download eines Prospektes

zu ermoglichen. Das reicht nicht

fiir erfolgreichen Vertrieb. Vielmehr

missen verschiedene Mafinahmen
zu einem Verkaufssystem, einem
automatisierten ,Kunden-Sog-Sys-
tem“ zusammengefliigt werden, das
immer wieder neue Interessenten
und damit neue Anfragen erzeugt.
Wie das mit zumeist einfachen Mit-

teln und in kurzer Zeit erreichbar

ist, erfahren Sie hier.
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Ohne Strategie

kein dauerhafter Erfolg
Zahlreiche Selbstindige arbeiten schon
seit vielen Jahren nach der sog. Eng-
pass-konzentrierten-Strategie (EKS®)
und haben damit ihre Branchenprofi-

lierung enorm gesteigert. Durch diese
Denkweise riickt der Interessent bzw.
Kunde in den Mittelpunkt: Der Nut-
zen steht an erster Stelle und nicht der
Preis! Ein erfolgreiches Kunden-Sog-
System ist auf Grundlage der EKS auf-
gebaut und bietet erprobte Marketing-
und Vertriebswerkzeuge einschlie3-
lich Controlling auf Internetbasis.

Das Ziel: Der Anwender wird von

: Marketingaufgaben spiirbar entlas-
. tet und kann sich so besser auf sei-
i ne Kunden und deren Winsche
. konzentrieren. Wichtig: Mit einem
. vergleichsweise geringen Marke-
© tingbudget werden systematisch In-

teressenten gewonnen und Schritt
fir Schritt Vertrauen aufgebaut.
Zeitraubendes Nachfassen auf
Werbeaktionen (Briefe, Te-
lefongesprache oder E-
Mails) werden automa-
tisiert und kosten-
glinstig per E-Mail
tber das Internet
erledigt.

Ein Kunden-
Sog-System erle-
digt seine Aufga-
be zu knapp 80
Prozent tUber das
Internet. Von In-
teressenten ange-
forderte Ratgeber

oder Zuginge zu
Videokursen wer-

den nach der Einga-

be der Kontaktdaten
(Name, Anschrift, Tele-
fon, E-Mail-Adresse) au-
tomatisch rund um die Uhr
verschickt. Danach folgt eine
automatisierte Serie von verschie-
denen nitzlichen Informationen an
die Interessenten per E-Mail. Diese

¢ E-Mails werden nicht als Spam —
© also unerwiinschte E-Mails emp-
¢ funden
© schon bekannt ist und die Interes-
© senten etwas von ihm wollen. Auch
© das Erfragen von Kundenwiinschen
und das listige ,Nachhaken® von
individuellen Werbeaktionen wird
i vom Kunden-Sog-System automa-
© tisch bearbeitet und protokolliert!

—, weil der Absender ja



Das gehort zu Ihrem
Kunden-Sog-System:

Unternehmensstrategie

Durch eine eindeutige strate-

gische Positionierung findet
jedes Unternehmen seine individuel-

len Stirken. Das ist die Grundlage fir

die Entwicklung von mehr Kunden-
nutzen und der eindeutigen Positio-
nierung bei der Zielgruppe als Spezi-
alist bzw. Experte.

Ratgeber-Broschiire

Eine spezielle Ratgeber-Bro-

schiire wird auf Basis der Un-
ternehmensstrategie und der Stirken
des Unternehmens entwickelt. Diese
Broschiire bietet dem Leser (Interes-
senten) echten Nutzen und ist nicht
mit einer Imagebroschire zu ver-
wechseln. Das Unternechmen wird
als Spezialist/Experte fir bestimmte
Dienstleistungen wahrgenommen und
hebt sich so vom Wettbewerb ab.

Anzeigen / Werbung

Weil bei vielen jungen Fir-

men das Marketing-Budget
gering ist, sollte im regionalen Be-

reich mit Plakaten auf den Ratgeber

aufmerksam gemacht werden. In re-
gionalen/iiberregionalen  Zeitungen
und im Internet (Google, Facebook)
wird der Ratgeber beworben. Dieje-
nigen, welche sich augenblicklich mit
der Thematik des Ratgebers (z.B.
Bauen eines ,KfW-Effizienzhauses
40 oder energiesparender Hausum-
bau etc.) beschiftigen, fordern die-
sen Ratgeber auch an, weil sie das
Thema interessiert und sie Bedarf an

der Leistung des Unternehmens ha-

ben.

Landingpage
Im Rahmen der zuvor ge-
nannten Werbemafinahmen

wird auch und insbesondere auf

eine spezielle Internet-Landingpage
verwiesen. Diese Ein-Seiten-Inter-
net-Homepage ist dafiir da, Adres-
sen von Interessenten zu sammeln
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und den Ratgeber automatisch zu
versenden. Das erspart lange War-
tezeiten fir den Interessenten und
Porto- und Druckkosten fuar das
Unternehmen. Innerhalb von weni-
gen Minuten verfigt der Interessent
tiber die gewlnschten Informatio-
nen.

Automatisierter E-Mail-

Versand

Ein Autoresponder (spezielle
E-Mail-Software und Datenbank)
erledigt im Hintergrund alle Aktivi-
titen (Versand des Ratgebers und
der E-Mails). Damit wird automati-
siert der Kontakt mit der Zielgrup-
pe dauerhaft aufrecht erhalten und
intensiviert. Kein Interessent wird
vergessen. Das Unternehmen wird
von Routineaufgaben im Marketing
und Verkauf entlastet. Auflerdem
baut sich das Unternehmen einen
langfristigen Vorrat an Interessen-
ten und Auftrigen auf. Immateriel-
les Vermogen wird aufgebaut.

Newsletter

Mit einem Newsletter infor-

miert der Unternehmer alle
ein bis zwei Monate tber Neuigkei-
ten aus seinem Unternehmen. So
wird der Kontakt mit dem Interessen-
ten gehalten und Vertrauen aufge-
baut. Das bedeutet einen grofen
Wettbewerbsvorsprung.

Online-Fragebogen

Per speziell ausgearbeitetem

Fragebogen im Internet wird
eine Vorselektion der Interessenten
vorgenommen. Diese Informationen
sind Gold wert, weil der Betrieb sich
jetzt ein Bild von dem Interessenten
machen kann und seine Bediirfnisse
genauer kennt. Und das ohne zu tele-
fonieren, einfach automatisiert online.
So kann der Vertrieb Priorititen setzen.

Persoénlicher Verkauf und
Controlling

Ganz ohne personlichen Einsatz beim
Verkaufen geht es natirlich nicht.
Nachdem der Kontakt Giber das Kun-
den-Sog-System hergestellt ist, folgt das
aktive Verkaufen als nichster Schritt.
Basis fiir den Verkauf ist eine professi-
onelle Bedarfsanalyse. Eine auerge-
wohnlich erfolgreiche Verkaufsmetho-
de ist das sogenannte Dreifach-Ange-
bot mit einer 20 bis 40 Prozent hohe-
ren Erfolgsquote. Kalkulieren Sie dazu
fir jedes Angebot immer drei Alterna-
tiven (moglichst diese Angebote zu-
sitzlich visualisieren), das heifit: ein
Minimal-Angebot, ein Optimal-Ange-
bot und ein Maximal-Angebot. Durch
das Controlling werden rechtzeitig
Planabweichungen festgestellt und Ge-
genmaBnahmen eingeleitet. So wird
gewihrleistet, dass die Ziele des Unter-
nehmens erreicht werden. S

Der Autor Walter Eisele ist beratender
Betriebswirt u. Entwickler des Kunden-
Sog-Systems, wuww.unternebmer-mentoreu

Die Vorteile auf einen Blick

Das Kunden-Sog-System fiihrt Griindern und jungen Unternehmen mit
kleinem Werbebudget kontinuierlich Interessentenanfragen online zu.
Die wichtigsten Kommunikationsabldufe werden automatisch gesteuert
und (iberzeugen durch niedrige Kosten und Effektivitat. Die Vorteile sind:

B Mehr Rucklauf als bei herkdmmlichen WerbemaBnahmen

Woche flir Woche neue Interessenten

Interessent erkennt das Unternehmen als Spezialist

|
|
B Vertrauensaufbau wird Schritt fir Schritt vorangetrieben
|

Kontinuierlicher Aufbau einer Interessentendatei mit aktuellen

E-Mail-Adressen

Mittelfristig Senkung der Werbekosten
Neue Auftrdge/Kundengewinnung
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