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UNTERNEHMER BEXPRESS

Der richtige Weg: Welches Medium bei der Ansprache von neuen Kunden wie wirkt

Neukunden: Welches Medium passt?

EPA

Medienlandschaft: Die richtige Auswahl folgt einem Stufenbau: Zuerst Informationen sammeln, Budget auf-
stellen, Zielgruppe analysieren, dann die richtigen Instrumente zum Einsatz bringen

Ihr neues Produkt ist genial? Jetzt miis-
sen Sie es nur noch verkaufen! Aber wie
erfahren potenzielle Kunden dberhaupt
davon? Werbung, PR, Kunden-Briefe, E-
Mails, Telefonmarketing, Messen oder
Veranstaltungen sind wichtige Instru-
mente. Die Auswahl wird dabei immer
grosser.

Klotzen statt kleckern

Dia die Mittel meist begrenzt sind, ist
der optimale Mix zu finden. Dieser hingt
von Budget, Zielgruppe, Produkt und ge-
setzlichen Regelungen ab. Je geringer Ihr
Budget ist, desto konzentrierter sollten
die Mittel eingesetzt werden. . Klotzen
statt Kleckern® ist eine vielgeriithmte Weis-
heit.

Zielgruppe analysieren

Diie Zielgruppe ist ein wesentlicher Fak-
tor fiir das gewdhlte Instrument der Kun-
denansprache. Je genauer Sie die po-
tenziellen Zielgruppen analysieren, de-
sto besser kinnen Sie das richtige
Medium wihlen.

Zur Gewinnung von Privatkunden sor-

gen meist Werbung und PR fir die nd-
tige Bekanntheit. Im Businessbereich set-
Zzen viele Firmen auf die direkte An-
sprache von Zielkunden durch den Ver-
trieb, unterstiitzt durch Messeaufiritie
und Presse-Massnahmen.

Je genauere Informationen dabei Giber
die Zielfirmen vorliegen, desto indivi-
dueller kann eine Ansprache erfolgen.
Besonders aufpassen sollte man bei E-
Mail-Kampagnen: seit 1. Mirz 2006 sind
E-Mails auch an Firmen nur mehr nach
Zustimmung oder in bestimmten Fillen
erlaubt. Je erkldrungsbediirftiger und in-
dividualisierter Ihr Produlkt oder Thre Lei-
stung sind, desto eher wird eine An-
sprache im B2B-Bereich durch person-
lichen Kontakt erfolgreich sein.

Nutzen kommunizieren

Generell gilt: wer keine Aufmerksam-
keit erlangt, wird nicht erhdrt werden.
Was der Kunde nicht in wenigen Wor-
ten oder Bildern versteht, wird keine Meu-
gierde wecken. Nur wenn der Kunde ei-
nen Nutzen erkennt, wird er sich dann
fiir Ihr Angebot interessieren. Probieren

Sie es doch selbst: erzihlen Sie Threr
Buchhalterin tiber Ihr neues Produkt! Sie
werden sehen, ob [hr Produktkonzept
reif fiir die Kundenansprache ist.
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