Wie aus Nachbarn Kunden werden!

Sie haben lhren Firmensitz im gleichen Business
Center, Gewerbegebiet oder Stadtteil. Sie gehen
taglich an Ilhrer Firma vorbei. Egal ob Ihr
Unternehmen im B2B- oder im B2C-Bereich tatig
ist, Ihre Nachbarn sind auch potenzielle Kunden.
Doch wie spricht man sie an? Fur lokales
Marketing gibt es eine Vielfalt von Madglich-
keiten, und das bei vergleichsweise geringem
Aufwand.

Ab in den Briefkasten: Ein Klassiker sind Briefe, Postkarten und Flyer, die
sich im lokalen Umfeld kostengunstig verteilen lassen. Ein Positionierungsbrief,
in dem Sie sich und Ihr Unternehmen vorstellen, ist eine erste Maglichkeit, um
auf sich aufmerksam zu machen.

Veranstaltungen sind in mehrfacher Hinsicht ein Renner. Sie sind ideal geeig-
net, um das Unternehmen zu prasentieren, durch Fachwissen zu punkten und
Vertrauen aufbauen. Gleichzeitig lassen sich die Kosten gut kontrollieren. Laden
Sie lhre Nachbarn also zu einem Tag der offenen Tur, einem Sommerfest oder
auch einem Vortrag zu einem Thema lhres Expertengebiets ein. Als Beklei-
dungsanbieter veranstalten Sie z.B. eine Modenschau, als Elektriker einen Vor-
trag zum Thema Stromsparen, als Apotheker geben Sie Gesundheitstipps wei-
ter. Im B2B-Bereich eignet sich ein Unternehmerfrihstiick zum Erfahrungsaus-
tausch. Die Moglichkeiten sind schier unbegrenzt.

Lokale Zeitungen, Ortsblatter der Gemeinden und Anzeigenblatter stellen eine
weitere Moglichkeit dar, um sich in der Nachbarschaft mit Fachartikeln und
Anzeigen bekannt zu machen und ein positives Image aufzubauen.

Weltweit und doch lokal! Auch via Internet lassen sich Kunden aus der
Nachbarschaft ansprechen. In lokalen Suchmaschinen, wie z.B. marktplatz-
mittelstand.de, gelbeseiten.de oder meinestadt.de suchen Kunden gezielt nach
Angeboten in ihrer Umgebung. Wer sich mit den richtigen Suchbegriffen ein-
tragt, hat gute Chancen gefunden zu werden.

Zudem lassen sich Werbeanzeigen im
Internet, z.B. Uber Google, lokal plat-
zieren. So kann man festlegen, dass eine
Anzeige nur den Internetbesuchern einge-
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Zeigen Sie Prasenz! Nehmen Sie an lokalen Veranstaltungen teil und sprechen
Sie mit vielen Menschen. Auf lokalen Messen und Gewerbeschauen lassen
sich leicht Kontakte knupfen. Sponsoring fur lokale Organisationen, vom Kin-
dergarten bis zum Sportverein, sorgt fur Aufmerksamkeit, Sympathie und bietet
gleichzeitig Gelegenheit zur lokalen Pressearbeit.

Fazit: Wer sich auf eine bestimmte Region konzentriert, also eine
geographische Positionierung vornimmt, kann sich kostenginstig und
effizient einen Namen machen. Mehr zu diesem Thema erfahren Sie in den
BEITRAINING® Verkaufsseminaren.
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Zitat des Monats:

»Wozu in die Ferne schweifen?
Sieh, das Gute liegt so nah.”

Johann Wolfgang von Goethe

In den nachsten Wochen kénnen wir
lhnen u.a. folgende Trainings anbieten
(Auszug):

Unternehmerworkshop Standort-
bestimmung (ESW®)
Nachmittagsveranstaltung 09.07.10
Abendveranstaltung 19.07.10
Abendveranstaltung 05.08.10

Kundenorientierte Dienstleistungen

(CFS®)
Teill  20.07.10
Teil 1l 27.07.10

Zeit- und Aktivitatenplanung (TAP®)
Teil | 29.07.10
Teil Il 25.08.10

Die besondere Chance:
Das 2-tagige Sommerseminar (2x 1 Tag)
Professionelle Verkaufstechniken

(ESS®)
Teill  10.08.10
Teilll  23.08.10
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