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Unternehmensstrategien

Werner Ruthmann, BMS Marketing Solutions

GmbH, Essen.

Neue Kunden gewinnen: Wer mochte das
nicht gerne? In Zeiten gesattigter und , ver-
teilter” Stammmirkte wagen mittelstandi-
sche Unternehmen bei ihrer Suche nach
neuen Umsatzpotenzialen immer 6fter den
Blick iiber den Tellerrand hinaus. Ganz nach
dem Motto: ,Auf zu neuen Méirkten und
damit zu neuen Kunden!*

Wer einmal den Entschluss gefasst hat neue
Zielgruppen zu bearbeiten, der muss sich
schon im Vorfeld zum Beispiel mit folgenden
Kernfragen auseinandersetzen:

Wo lohnt sich ein Investment besonders?
Wie kann das meist knappe Budget auf be-
sonders effiziente Weise zum Einsatz kom-
men?

Welche (zusatzlichen) Aufgaben kom-
men im Zuge der geplanten Neukunden-
MaRnahmen auf die Mitarbeiter - zum Bei-
spiel im AuBendienst — zu?

Wie bekomme ich geeignete Adressdaten
potenzieller Neukunden?

Wer kann diese regelmaBig pflegen und
aktualisieren?

Sind diese und weitere elementare Fragen
geklart, geht es darum, ein Konzept mit Kom-
munikationsmalBnahmen zu erarbeiten, die
genau auf die spezifischen Bediirfnisse der
potenziellen Neukunden abgestimmt sind.
Und schlieBlich erfordert auch die Nachbear-
beitung der durchgefiihrten Neukunden-Ak-
tivitaten viel Zeit und Know-how.

Alle diese Prozesse sollten miteinander
verkniipft, ganzheitlich betrachtet und in ein
systematisches Vorgehen eingebettet wer-
den. Wie dies in der Praxis aussehen kann,
soll das folgende Beispiel zeigen. Dieses ba-
siert auf einem speziell fir die Neukunden-
gewinnung im Mittelstand entwickelten und
vielfach bewdhrten System, das wir Custo-
merActivity nennen.
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So funktioniert CustomerActivity” von BMS':

7.

3. Markt-Zielgruppenanalyse
k und Auswahl der Zielgruppen-

1. Workshop/Brisfinggesprich
Festlzgung lhrer Zielgruppe und
Definition Ihrer (Kommunikations-)Ziele

adressenfRegelmifige Optimierung
der Datenbank

2. Individuelles Angebot
mit von uns garantiartem Festpreis

4. Konzeption einer individuell
auf Ihre Zielgruppe abgestimmten
Dialog-Kemmunikation mit
Response-Element

5. Telefonische Nachbearbei
(Adressqualifizierung, B )

zur aktiven Vertriebsunterstiitzung

* Alie Leistangea werdea doh oaser Teas erbrackt.

Effiziente Neukunden-
Gewinnung am Beispiel der
Kemper Drehteile GmbH.

Das in Remscheid ansdssige Traditionsunter-
nehmen Kemper Drehteile GmbH fertigt fiir
seine Kunden seit mehr als 85 Jahren hoch-
wertige Prazisions-Drehteile. Inhaber Klaus
H. Kemper erkldrt: ,Da in den letzten Jahren
viele unserer Stammkunden unter zuneh-
mendem Kostendruck ihre Produktion ins
Ausland verlagert haben, wollten wir neue
Zielgruppen gewinnen, um die avisierten
Umsatzziele flir 2006 zu erreichen. Dies
wollten wir kontinuierlich und seriés ma-
chen. So, wie es bei uns Tradition ist.”

1. Workshop/Briefing-
gesprach:
Vor diesem Hintergrund wurden im Rahmen
eines gemeinsamen Workshops zunéachst die
Starken und Schwichen des Unternehmens
definiert sowie Chancen und Risiken benannt.
Die Vorteile — u. a. Flexibilitat, Know-how und
kurze Lieferzeiten — flossen dann als zentrale
Elemente der Positionierung in die Kommuni-
kationsstrategie mit ein. Insgesamt wurden
folgende tibergeordnete Ziele definiert:
—Erhéhung der Bekanntheit von Kemper
und Verbesserung der Performance in neu-
en Mérkten

— Ansprache neuer Kunden und Zielgruppen
in zukunftstrachtigen Markten
- Aufbau von zusétzlichen Kundenkontak-
ten ohne direkte AuBendienst-Betreuung
— Steigerung des Gesamtumsatzes in den kom-
menden zwei Jahren um mindestens 25 %
Als Zielgruppe fir die Neukunden-MaB-
nahmen wurden im Rahmen des Workshops
Einkdufer von Herstellern medizintechni-
scher Gerite festgelegt, da dort von Seiten
der Kemper GmbH bereits erste Erfahrungen
vorlagen und ein groBes Umsatzpotenzial
vermutetet wurde. In einer anschliefend
von BMS durchgefiihrten Marktanalyse be-
statigte sich diese Einschatzung.

2. Auswahl der Zielgruppen-
adressen

Gemeinsam mit einem fiihrenden Adress-
Broker wurden in der Folge die in Frage kom-
menden Zielgruppen-Adressen aus dem Be-
reich ,, Medizintechnik” ausgewdhlt. Wichtig
war hierbei, gezielt Einkaufsleiter von Unter-
nehmen von 50-100 Mitarbeitern anzuspre-
chen. Um Streuverluste zu minimieren und
unnotige Portokosten zu vermeiden, wurde
schon im Vorfeld der ersten Kommunika-
tionsmaBnahme jede Adresse gepriift und
fehlende Kontakt-Daten ermittelt. Diese Ar-
beit ist zwar aufwendig, jedoch unerldsslich.



Denn: Eine optimale Kundenansprache niitzt
wenig, wenn schon der Adressat falsch ge-
schrieben wird, nicht mehrim Unternehmen -
oder gar verstorben ist. Wer kennt nicht den
Klassiker ,, Sehr geehrte Herr Claudia Meier".

Ergebnis der Uberpriifung war eine ak-
tuell gepflegte und umfangreiche Daten-
bank mit 850 potenziellen Neukunden fiir
die Kemper GmbH.

3. Konzeption/Realisierung
Dialog-Kommunikation

Parallel dazu erfolgte die Konzeption der ers-
ten Mailing-Aussendung. Hierzu wurde ein
speziell auf die taglichen ,, Probleme" der Ziel-
gruppe als Einkdufer ausgerichtete Broschiire
erstellt. Neben der tibersichtlichen Darstel-
lung von Leistungen und Kompetenz der
Kemper GmbH im Bereich von , Prazisions-
Drehteilen” wurden darin die Vorteile einer
Zusammenarbeit benannt. AuBerdem flossen
anschauliche Berichte tiber die Kooperation
mit bereits bestehenden Kunden mit in die
Broschiire ein. Wichtig dabei: Die Referenz-
kunden wurden so ausgewdbhlt, dass sich po-
tenzielle Neukunden mit diesen identifizieren
kdnnen und somit bereits vor der ersten Kon-
taktaufnahme mit der Kemper GmbH ein
.Vertrauens- bzw. Kompetenzvorschuss”
entsteht. Als zweiter und zusétzlich aktivie-
render Bestandteil der Aussendung diente ein
Gewinnspiel zum Thema ,, Drehteile”, das auf
dem beiliegenden personlichen Anschreiben
und einer Gewinnkarte dargestellt wurde und
zum Dialog aufforderte.

4. Telefonische Nachbear-
beitung

Ein weiterer wesentlicher Bestandteil einer
systematischen  Neukunden-Gewinnungs-
aktion ist die konsequente telefonische
Nachbearbeitung. Systematisch wurden da-
her im Falle der Kemper GmbH alle 850 an-
geschriebenen Personen ca. 1 Woche nach
Versand der Aussendung angerufen und im
Rahmen eines qualitativen Interviews be-
fragt. Dies hilft dabei, die vorhandenen In-
formationen zu jedem einzelnen angeschrie-
benen Kunden anzureichern und zu ergén-
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zen. Zum Beispiel wurde der Bedarf und das
Interesse an den Leistungen der Kemper
GmbH und einem Beratungstermin abge-
fragt. Falls weitere Informationen ge-
wiinscht waren, wurden diese zugesandt.
AuBerdem wurden Betriebsgrofen abge-
fragt, Durchwahl-Nummern sowie weitere
zustandige Ansprechpartner ergdnzt. So lief
sich die Datenbank sinnvoll weiter qualifizie-
ren und fir die nichste Kommunikations-
mafRnahme aufbereiten.

Was viele nicht wissen: Auch aus Kosten-
griinden ist das Telefonieren sehr effizient.
Denn: Sollten die Zielgruppen-Adressen — wie
allgemein blich — beim Adress-Broker ledig-
lich fiir ein Jahr , gemietet” werden, kann
durch die telefonische Kontaktaufnahme ein
. geschaftliche Beziehung" zu dem betreffen-
den Adressaten hergestellt werden und die
Adresse geht dann sozusagenins , Eigentum*
des Anrufenden (iber. Das heil3t: Es fallen kei-
ne weiteren Lizenzgebiihren an.

Kontinuierlicher Kunden-
Dialog fuhrt zum Erfolg.
Das Ergebnis war erfreulich. Die 850
Aussendungen bescherten der Kemper
GmbH (iber 30 Neukunden-Anfragen und
mehrere konkrete Auftrage, die den Beginn
einer langfristigen Geschiftbeziehung be-
deuten. Nach diesem verheiBungsvollen
Start mit dem Bereich , Medizintechnik”
wurde dann eine weitere neue Zielgruppe
angesprochen. Auch hier konnten schon
nach kurzer Zeit erste Erfolge gemeldet wer-
den und in unserer ,,Nachfass-Aktion* wur-
de wieder eine sehr hohe Zahl an Interessen-
ten gemessen.

Nach wenigen Monaten konnte die Firma
Kemper zwei neue Mérkte fiir sich erschliefien,

Zum Autor:

Diplom-Kaufmann Werner Ruthmann ist geschaftsfah-
render Gesellschafter der BMS Marketing Solutions
GmbH & Co. KG in Essen. Die Spezialagentur befasst sich
seit Gber 15 Jahren mit Konzepten zur Kundengewin-
nung und Verbesserung der Kundenbeziehungen in pro-
fessionellen Markten. Fir Hersteller wie DuPont, Grohe,
Philips oder SieMatic hat BMS darGber hinaus bereits Ko-
operations-Programme bzw. Kunden-Clubs in den unter-
schiedlichsten Markten etabliert.

die dauerhaft den Erfolg des Unternehmens si-
chern helfen. Geschéftsfiihrer Klaus H. Kem-
per: ,,Wir sind sehr zufrieden mit dem syste-
matischen Vorgehen bei der Neukundenge-
winnung. Die Gesamtkosten der Mafinahmen
bewegen sich auf einem verniinftigen Niveau
und sind fiir ein mittelstandisches Unterneh-
men wie uns in Ordnung. Und eines hat sich
noch gezeigt: Wer mutig auf neue Zielgruppen
zugeht und diese professionell bearbeitet, der
hat auch Erfolg!"

Vorteile mit CustomerActivity®:

s Schnelle und nachhaltige Erschliefung
neuer Markte und Zielgruppen

o Schneller ,Return-on-Investment"

» Kompetente Positionierung bei der Ziel-
gruppe

o Kontinuierliche Kundeninformation
und -Aktivierung bei niedrigen Cost-
per-Contact und Cost-per-Customer

¢ Entwicklung einer aktuellen Kunden-
Datenbank und somit Moglichkeit der
Kunden-Selektion z. B. nach Potenzial,
Customer Lifetime Value

» Aufbau individueller Kundenbeziehun-
gen (auch im mehrstufigen Vertrieb
ohne personlichen Kontakt)

o Transparente Erfolgskontrolle durch
Messung der Riickldufe
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