Kunden richtig ansprechen - Warum lhre Kunden lhnen zuhoren
sollten?

Die richtige Ansprache ist entscheidend fiur lhren Akquise-Erfolg. Warum sollte der Kunde gerade Ihnen
zuhoren? Die Antwort auf diese Frage ist eigentlich einfach: Weil Sie etwas Wichtiges zu sagen haben. Etwas
Wichtiges fur lhren Zielkunden.

Um einen Kunden richtig anzusprechen gibt es einen wichtigen Punkt den Sie beachten sollten, um seine
Aufmerksamkeit zu erregen und ihn dazu zu bringen, lhnen zuzuhéren: Relevanz.

Was ist relevant fir lhre Zielgruppe?

Diese Frage sollten Sie sich selbst immer wieder stellen. Wenn wir bspw. Blog-Artikel verfassen, fragen wir uns
im Vorfeld immer, was unseren Kunden interessieren kénnte. Was seine Probleme, Angste oder Frustrationen
sind.

Wer ist lhr Kunde?

Um herauszufinden, was fir Ihre potenziellen Kunden relevante Themen oder Fragen sind, um sie
anzusprechen, sollten Sie sich ein genaues Bild machen.

Erstellen Sie einen s.g. Business Avatar. Mit all den Problemen, Fragen und Themen, die lhren Zielkunden
beschaftigen und bei denen Sie der Problemldser sind. Je mehr Sie lber lhre Zielgruppe wissen, desto besser
koénnen Sie lhre Kunden ansprechen.

Unsere Kunden zum Beispiel sind kleine und mittelstandische Unternehmen, denen eine Strategie fehlt, wie Sie
im Internet Kunden gewinnen. Oft kennen Sie bereits einige Bausteine, wissen aber nicht wie Sie diese sinnvoll
und gewinnbringend aneinanderreihen. Viele kdnnen sich auch nicht vorstellen, dass ihr reales Unternehmen
Uber das Internet vermarktet werden kann. Usw. Das war nur ein sehr kleiner Auszug.
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Relevanz erzeugen

Sie miissen lhrem potenziellen etwas mitteilen, was fiir ihn wichtig ist. Dann wir der Ihnen weiter zuhoren. Dies
gilt fir alle Kommunikationswege, die Sie nutzen — ob nun am Telefon, in Blog-Artikeln, auf Facebook oder
Xing.

Der erste Schritt zur Neukundengewinnung ist die richtige Kundenansprache. Nur so bekommen Sie die
Aufmerksamkeit des Interessenten, konnen weiter in Kontakt bleiben und ihm von lhrem Angebot lberzeugen.

Das ist natlirlich immer einfacher gesagt als getan. Deshalb hier ein kleines Beispiel.

Nehmen wir einmal an, dass lhre Zielkunden Koi-Ziichter sind. Kois sind diese schon gefarbten Fische.

Was ist lhrem Kunden wichtig?

So ein Koi kostet gerne mal 1.000 Euro — je nach Farbung. Wer diese Fische ziichtet, ist also sicher daran
interessiert, dass es ihnen gut geht. Dafiir investiert er Zeit und Geld. Er eignet sich Wissen Uber Biicher,

Mitgliedschaften in Vereinen oder einer Membership Site usw. an.

Auch das Futter wird fiir diesen Menschen eine wichtige Rolle spielen. Genauso wie Behandlungsmaglichkeiten
und Medikamente bei Erkrankungen, Schutz vor Katzen o0.4. das richtige Teichklima etc.

Schon haben wir eine Menge Themen gesammelt, zu denen Sie schreiben oder sprechen kénnen, um diesen
Koi-Zichter abzuholen und lhre Kunden richtig anzusprechen.

Was konnte also lhren Kunden interessieren? Welche Fragen beschéftigen ihn? Machen Sie ein Brainstorming
gerne auch mit Kollegen, Partnern usw. — halten Sie alle Ideen fest. So kdnnen Sie immer wieder nachschauen.
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Uber die Autoren
Elisabeth & René Penselin

Elisabeth und René Penselin sind Griinder und Begleiter zahlreicher
Unternehmensprojekte, die sie in den letzten 15 Jahren in unterschiedlichen
Funktionen, ob als Geschéaftsfuhrer, Marketingleiter, Trainer,
Unternehmensberater oder Vertriebsmanager erfolgreich unterstitzt haben.

Urspriinglich kommt René Penselin aus der Betriebswirtschaft und dem
klassischen Verkauf, wo er lange Jahre als Manager in Handel und Industrie
tatig und fiir 24 Millionen Euro Umsatz verantwortlich war. Elisabeth Penselin
kommt aus der Kommunikationspsychologie und spezialisierte sich schnell fur
das Onlinemarketing.

Sie selbst haben 2009 das Unternehmen WiPeC gegriindet und von heute auf
morgen komplett Gber das Internet aufgebaut. Mittlerweile gewinnen sie 80%
lhrer Kunden online, besitzen mehrere florierende Internet-Projekte, ein
erfolgreiches Mitgliederprojekt sowie ein flinfkopfiges Mitarbeiter-Team.

Als Unternehmensberater, Trainer und Coaches unterstitzen sie heute kleine
und  mittelstdndische = Unternehmen  sowie  Freiberufler bei der
Kundengewinnung im Internet — deutschlandweit, sowie in der Schweiz und
Osterreich.

lhre Kunden schatzen zum einen ihren groflen Erfahrungsschatz im Online
Marketing und Verkauf, als auch ihre herausragenden und professionell
ausgebildeten Beraterfdhigkeiten, mit Kunden gemeinsam die passende
Onlinestrategie zu entwickeln und dann auch in die Praxis umzusetzen.

Mit ihrem Team aus Social Media und Content Managern, IT-Experten und
Webdesignern bieten sie die optimale strategische Beratung sowie deren
professionelle Umsetzung fiir mehr neue Kunden {iber das Internet.

Kontaktieren Sie das WiPeC-Team!

Eine detailliertere Beschreibung der WiPeC-Dienstleistungen finden Sie auf ihrer Website
www.kundengewinnung-im-internet.com.

Wenn Sie Fragen zu ihren Dienstleistung haben, dann rufen Sie das WiPeC-Team an unter 0351. 843 58 41 an
oder schicken Sie ihnen eine E-Mail an info@wipec.de

Das Team freut sich, wenn sie auch Ihre Unternehmensentwicklung positiv starken kann!
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