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Unternehmen zielgerichtet 
ansprechen und gewinnen

Workshop Marktplatz Leipzig

15.9.2011
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„Woran sollen wir Unternehmens-
Entscheider denn noch alles teilnehmen?“

Ihre Marktplatz-Initiative: Im harten Wettbewerb 
um Aufmerksamkeit und um die Zeit des 
Unternehmens-Entscheiders.

Erfolgversprechende Strategie: 
„Locken statt fordern“.
Und das auf systematische, gekonnte Weise.
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Selbst Anbieter, die den Unternehmen 
nachweislichen Nutzen stiften können, 
müssen sich mittlerweile eine Menge einfallen
lassen, Kontakt zu den Entscheidern herzu-

stellen, und diesen Kontakt dann systematisch 
zur ersten Geschäftsbeziehung auszubauen.

Fake-Postversand in Klarsichthülle mit Abo-

Barcode u. einmontiertem Kopf des Ziel-GF.

Copyright: Meumann+Haller, Ulm
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Unternehmen ist 

nicht gleich Unternehmen

• Handel
• Industrie
• Handwerk
• Mittelstand
• Großunternehmen
• Selbständige
• KuMs
• Freiberufler
• ……

Wen wollen Sie gewinnen, warum, und welche 
Person(en) mit welchen möglichen Motiven haben Sie 

dafür zu erreichen und passend anzusprechen?

Ja           Anzahl        Adressen 

vorhanden

So gehen Profis vor:

Akquise mit System

Dieses Akquisitionskonzept gilt für die Zielpersonengruppe………………………….
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Wofür wirbt dieser Prospekt?

Marktplatz-Initiatorin X macht sich ein 
Zielgruppenkonzept mit System

Akquisitionskonzept für die Zielpersonengruppe:
Handwerks-Betriebsinhaber 

<50 MAs, Branchen SHK+Elektro; Region XY)

Was braucht nur

MiniZeitaufwand

für MaxiNutzen:

Nämlich X,Yu.Z ?

Personalisierter 

Mini-Anhau-Flyer 4S., 

Reaktionsaufforderung www

Giveaway 120-Minuten-Uhr

Internet-Info

Nachfass-Flyer (nicht-Perso)

Beibrief „Handwerk“

Gute Beziehungen 

bringen gute Ge-

schäfte, stimmts? 

Und so geht’s:

Anruf

Tageszeitungs-PR

PR „IHK“ und „Der Selbständige“

Mini-Präsentation 10 Minuten im

Handel- und Gewerbeverein (durch 

Paten vermittelt); Tageszeitungs-PR

Solide Sache,

hat Hand+Fuss,

nette Leute

A heiß: Anmeldeunterlagen senden

B warm: Bis wann entscheiden Sie?

C eher nicht: Pate werden?

D kühl: nein

Was kann ich Ihnen

an Entscheidungs-

hilfen geben?

-Fünf gute Gründe

-Was hält Sie ab?

Handwerker-Serienbrief 

„Entscheidungsbestätigung“

Gute Entscheidung,

denn…
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Ihr Gruppenkonzept

Dieses Akquisitionskonzept gilt für die Zielpersonengruppe………………………….

Kommunikationsweg?
(Art des Mediums? Kanal?)

Kommunikationsweg?

Kommunikationsweg?

Kommunikationsweise?

Kommunikationsweg?

Kommunikationsweg?

Inhalt Ihrer 

Botschaft?

Inhalt Ihrer 

Botschaft?

Inhalt Ihrer 

Botschaft?

Wie wird 

selektiert?

Inhalt Ihrer 

Botschaft?

Inhalt Ihrer 

Botschaft?

„Kommt ein Kurierfahrer zur 

Sekretärin an den Empfang…“
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Vertiefungstipps

• So gewinnen Sie jeden Kunden.
Das 1 x 1 der Menschenkenntnis im Verkauf.
Frank M. Scheelen. Redline Wirtschaft, 2005.

• Telefontraining. 
Fünf Schritte zum effektiven Umgang mit dem Telefon. 
Selbstlernkurs Gabal-Verlag, 2008.

• Guerilla Marketing. 
Ideen schlagen Budget.
Thomas Patalas. Cornelsen Verlag, 2006.

Viel Spaß - und viel Erfolg! Ihr Mario Nantscheff (www.managerbildung.eu)

Die ARMS-Systematik ist für eine abweichende Zielgruppe beschrieben in: 
Nantscheff, Mario: Freiwillige gewinnen mit System. 
bela-Materialien Band 2. Stuttgart, 2010. (Kostenfreies pdf in Internet 
unter www.bela-bw.de/material)


