jeder-ist-unternehmer.de

Wege zum Kunden

Akquise fur Existenzgrinder, Freelancer und Kleinunternehmer

von
Barbara K ett|-Romer

2., aktualisierte Auflage 2011

Linde Verlag Wien 2011

Verlag C.H. Beck im Internet:
www.beck.de

ISBN 978 3 7093 0354 2

Zu Leseprobe

schnell und portofrei erhdtlich bei beck-shop.de DIE FACHBUCHHANDLUNG


http://www.beck-shop.de/Kettl-Roemer-Wege-Kunden/productview.aspx?product=8754270&utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_ihv&utm_campaign=pdf_8754270&campaign=pdf/8754270
http://www.beck-shop.de/fachbuch/leseprobe/9783709303542_Excerpt_004.pdf

1. Beseitigen Sie die Akquise-Hemmnisse

iINThrem Kopf ... 9
Warum ist Akquise fiir viele Selbstandige eigentlich so unangenehm?........ 10
Priifen Sie Thre Einstellung.........c.ccceverereiinieeceeieeeeeeeeeeee e 13
Die gute Nachricht: Akquirieren ist erlernbar ...........ccocceeeveriienieiieieneenne 15
Kundengewinnung: Daueraufgabe fiir Unternehmer.............ccccoeeveeieneennnne. 19
2. So schirfen Sie Ihr Profil ... 23
Positionieren Si€ SICH........ccooiiiiiiieeee e 24
Was macht Sie und Ihre Leistung so besonders?...........ccccevevererenenenennnnn 26
So gelingt die Kommunikation Thres Profils nach auBlen.............ccccceeeeneene 31
Corporate Design: Was gehort dazu und worauf ist bei der Gestaltung
ZU ACKLENT ..ottt nes 36
Legen Sie sich eine professionelle Geschiftsausstattung zu ..........cccceeeneene. 43
3. Wer sind lhre Kunden und was wollen sie? ... 47
Finden Sie heraus, wer zu lhrer Zielgruppe gehort .........cooevevenererenennnnn 48
So finden Sie Thre potenziellen Kunden ............ccccovveiiniiiiiininiininieice 54
Exkurs: Zur Rechtslage bei der AKQUISE .....cocveeverieriieiiiieiieieeie e 58
Qualifizieren Sie Thre Kontakte sorgfaltig.........cccovvevvieviiiienieniiiecieneene 60
Was kaufen Thre Kunden? ...........cccoooieiiiiiiniie e 62
Was wissen Sie liber die Wiinsche Ihrer Zielgruppe(n)?........ccccvvveeeeneenene 66
So legen Sie den Preis fiir Thre Leistung fest.........cccoocevienieiinienieniiiiees 69



4. Viele Wege fithren zum Kunden...............c.ccocoevvvvecvnvenennnne. 75

Nutzen Sie Messen flir die AKQUISE........ccvveeveeriieriieeiieeieesieeeree e esre e 77
Personliche Kaltakquise: Besuchte Kunden beiflen nicht ... 86
Vortriige und Seminare: Uberzeugen Sie mit Ihrem Wissen......................... 87
Beteiligen Sie sich an Akquise-Kooperationen ............ccocceeveevieeveneeneeennenne 90
Wie Sie mit Pressearbeit Kunden gewinnen...........coccooceevenienieeeenieneeeene. 93
5. So akquirieren Sieam Telefon.......................i 101
Nutzen Sie die Vorteile der telefonischen Kontaktaufnahme...................... 104
Entwickeln Sie die richtige innere Haltung zur Telefonakquise ................. 105
Ihr Telefonleitfaden: Wie Sie sicher Kunden gewinnen..............cccceevenneen. 109

6. Wie Sie per Brief Kontakt zu lhren Kunden

AUFNERMEN ... 121
Welche Faktoren bestimmen den Erfolg eines Mailings?...........ccceceeeuennee. 123
Erstellen Sie ein Angebot mit stimmigem Nutzenversprechen................... 126
Bauen Sie Ihre Briefe werbepsychologisch geschickt auf...............c...c....... 128
7. Seien Sie im Internet prasent, damit lhre

Kunden Sie finden kénnen.......................coccooninninecnnn, 141
Ihre Website ist Thre virtuelle Visitenkarte...........ccceevevverieviinieniecieeienenn 142
Die wichtigsten Bestandteile eines Internetauftritts ...........oceeevvveevivenieennn. 144
Machen Sie Ihre ,,Visitenkarte* zum Besuchermagneten ..............c.c......... 149
Wie Thre Kunden Sie sicher im World Wide Web finden............ccccceceenee. 153
8. Networking, Social Media & Co. - wer aktiv ist,

findet liberall Akquisechancen...................ccococevvecvnnnne. 157
Lassen Sie sich von Thren Kunden empfehlen............ccccoooviiinininincnnnne. 158
Nutzen Sie NetWOrKing........cecveiierieriiiieiieriieeetesee e 161
Networking im INtEINEt.......cc.eeoviiierieriieie e 166
Ein Wort Zum SChIUSS ...cocveiiiiieiieiicieeeee e 172
Stichwortverzeichnis ..., 173

6 Wege zum Kunden



