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Vertriebs- und Akquisitionsstrategien
für Ihren Erfolg
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Agenda 

�

• Faktoren des Unternehmenserfolgs

• Grundlagen für erfolgreiche Kundenansprache

• Kunde heute

• Wie loyal sind Ihre Kunden?

• Kooperationsmarketing

• Veranstaltungsmanagement / PR & Öffentlichkeitsarbe it

• Empfehlungsmarketing

• Kampagnen

• Und … wie landen wir jetzt beim Kunden?
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Faktoren des Unternehmenserfolgs

ERFOLG
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CRM
Kampagnen-
Mangement

Kooperationsmarketing
(Kunden, Lieferanten, 

Partner)

Veranstaltungsmarketing  
PR & Öffentlichkeitsarbeit

Empfehlungsmarketing

Zielgruppen SelektionAnalyse

kompetent sympathisch leistungsstark vertrauensvoll serviceorientiert

Systeme Prozesse Mitarbeiter

1. Kundenorientierung
2. Kommunikation
3. Gesprächsführung
4. Verkaufstechniken

Kundenmanager

Schulung

Grundlagen für erfolgreiche Kundenansprache
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Kunden heute

Heute geht es darum, die Kundenbedürfnisse zu ermitteln. Es reicht nicht aus, gute 
Produkte / Dienstleistungen anzubieten … das Portfolio muss auf die Zielgruppe (besser 
noch auf den Einzelnen) abgestimmt sein.
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Würde Ihr Kunde Sie empfehlen?

Ist Ihr Kunde begeistert?

Ist Ihr Kunde zufrieden?

Ist Ihrem Kunden Ihr Unternehmen 
bekannt?

Sind die Kundendaten vollständig?

Kennen Sie Ihre Kunden?

Wie loyal sind Ihre Kunden?
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• kaufen öfter
• kaufen meistens mehr
• bleiben treu
• sind in der Regel weniger 

preissensibel
• erfordern weniger Werbekosten
• empfehlen Sie weiter und bringen 

Ihnen damit kostenfreies 
Neugeschäft. 

mehr als zufrieden gestellte Kunden…
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Kooperationsmarketing

• Suche eines geeigneten und interessanten Partners 

• Definition einer strukturierten und erfolgreichen 
Zusammenarbeit 

• Herausstellung des Nutzen für beide Partner (Win-
Win-Situation) 

Mit guten Kooperationspartnern lassen sich die Zielgruppenbedürfnisse i.d.R. 
umfangreich abbilden. Darüber hinaus erlangt jeder Kooperationspartner eine breitere 
Kundenansprache durch die gemeinsame Kommunikationsstrategie
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Kooperationsmarketing

Beispiele

– Energiehändler: 
mit Heizungsbauern, Energieinstituten, …

– Baustoffhandel:
mit Handwerkern

– Kleine Handwerksunternehmen
Zusammenschluss mit weiteren Handwerkern, 
um das Angebot zu erweitern

Mit guten Kooperationspartnern lassen sich die Zielgruppenbedürfnisse i.d.R. 
umfangreich abbilden. Darüber hinaus erlangt jeder Kooperationspartner eine breitere 
Kundenansprache durch die gemeinsame Kommunikationsstrategie
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Kooperationsmarketing

Beispiele werblicher Maßnahmen von Kooperationspartnerschaften:
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Veranstaltungsmarketing sowie PR & Öffentlichkeitsa rbeit

Kreation von sinnvollen Aufhängern und 
Informationen und deren Weiterleitung an 
die Presse

• Veranstaltungen

• Informationen über einzelne Unternehmen 

• Kulturelle oder karikative Begebenheiten  

• Besondere Erfolge / Begebenheiten

Aufmerksamkeit und Interesse bekommt derjenige, der etwas bietet, etwas bewegt, etwas 
Gutes tut, innovativ ist … UND DARÜBER SPRICHT!!!
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Veranstaltungsmarketing sowie PR & Öffentlichkeitsa rbeit

Aufmerksamkeit und Interesse bekommt derjenige, der etwas bietet, etwas bewegt, etwas 
Gutes tut, innovativ ist … UND DARÜBER SPRICHT!!!

Öffentlichkeitsarbeit bedeutet viel Aufwand und 
Fingerspitzengefühl

• Erstellung und Pflege eines Presseverteilers  

• Pflege der Kontakte zu den Redaktionen 

• Kontinuität bei der Pressearbeit (nicht zu selten aber auch nicht 
zu häufig)

• Den Redakteuren wirklich wichtige und interessante Dinge 
rechtzeitig zur Verfügung stellen

• Ständige Aktualisierung des Internets
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Beispiele

• Spendenaktionen (z.B. in Verbindung mit Kooperationspartnern)

• Jubiläen von Mitarbeitern

• Auszeichnungen: z.B. Ausbildungsbetrieb des Jahres, …

• Kulturelles Engagement

• Regionales Engagement

• Unterstützung von z.B. Kindergärten / andere öffentliche 
Einrichtungen

• Kunden-Parlament (ermittelt durch Befragungen) 2 x jährlich 

• Botschafterprogramm (Bürger der Region)

Veranstaltungsmarketing sowie PR & Öffentlichkeitsa rbeit
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Veranstaltungsmarketing sowie PR & Öffentlichkeitsa rbeit

Kampagnenbeispiel: „Tag der offenen Tür“ eines Tischlereibetriebes

Ziel:
• Regionale Bekanntheit zu erhöhen,
• Interesse bei Stammkunden und potentiellen 

Kunden zu wecken

Strategie:
• Persönliche Kommunikation,
• Vertrauen aufbauen durch Einblick „hinter die 

Kulissen“
• Verweildauer durch Aktivitäten verlängern.
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Veranstaltungsmarketing sowie PR & Öffentlichkeitsa rbeit

Kampagnenbeispiel: „Tag der offenen Tür“ 
eines Tischlereibetriebes

Kampagnenmix:

• Informationen im Internet (eigene Seite und 
öffentliche regionale Seiten)

• Einladungen a) an Stammkunden
und b) an Interessenten

• Kooperationen mit Handwerkskammer und mit 
öffentlichen Spendenaktionen (Lichtblicke),
branchenfremde Kooperationen

• PR durch Themen von allgemeinen Interesse 
(Ausbildungsinformationen).
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Empfehlungsmarketing

Empfehlungsmarketing 
ist die einzige Form des 
Marketings, die so gut 
wie nichts kostet, 
jedoch Zeit braucht …    

Zu 
sympatischen, 
empfehlens-

werten 
Leistungen 

kommen

Aus 
Beschwerden 

lernen

Geeignete 
Kooperationen 

finden

Kunden 
befragen

Kundengruppen 
„emotional“

abholen

Aufbau von 
vertauens-vollen 

Beziehungen

Eigene Stärken 
erkennen
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Kampagnen

• Kundenbeziehungsmanagement (CRM)
und Groupware verknüpfen

• Unterstützt die tägliche Arbeit
im Office und unterwegs

• Sammelt unternehmensweit
Informationen über
Kunden, Lieferanten,
Partner … 

• Umfangreiche
Historien/Akten
in allen Bereichen
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Mit einem guten CRM-System, lassen sich Kampagnen p rofessionell steuern
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Und wie landen wir jetzt beim Kunden?

Wissen, was Kunden sind …

• Neugierig – kleine Überraschungen ködern.

• In Eile – z.B. lange Schlangen, bis sie 
endlich bezahlen dürfen, schätzen sie gar 
nicht.

• Faul – der Hinweis auf eine 
Bedienungsanleitung (die meistens ja nicht 
aussagefähig ist), verärgert ihn unnötig.

• Soziale Wesen – elektronischer Kontakt ist 
schön und gut, aber der persönliche 
Kontakt ist immer noch der wertvollste.
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Und wie landen wir jetzt beim Kunden?

• Konstante Ansprechpartner, 

• klare Kommunikation, 

• geregelte Zuständigkeiten

• Zuverlässigkeit

• Aufrichtigkeit

• Fairness

Wissen, was Kunden wollen…
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„Holzhacken ist deshalb so beliebt, 
weil man bei dieser Tätigkeit 

den Erfolg sofort sieht.“

(Zitat: Albert Einstein)


