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STRATEGIE UND PRAXIS

deutlich werden, was Sie von Threm Kunden
wollen, Sie méchten ihm Thre neuen
Entwicklungen vorstellen? Dann sollten Sie
ihm das auch mitteilen. Werden Sie konkrnet,
machen Sie Thre Kunden neugierig. Aber:
Versprechen Sie nur, was Sie auch halten
konnen. In diesem zweiten Mailing miissen
die Fakten wic Anfahrisskizze, Stand-
nummer, Telefonnummer am Stand unbe-
dingt enthalten sein.

[i Wie wichtig sind denn eigentlich

Response-Elemente?

Auch Thre Zeit ist kostbar. Bitten Sic Thren
Kunden um eine fesic Zusage. Ein Res-
ponse-Element, also ein vorgefertigies Ani-

wortschreiben zum Ankreu-
zen ob und wann ein Ter
min vercinbart werden soll,
muss Threm Mailing unbe-

dingt beigelegt werden. AuBerdem sollien
AuBendienstmitarbester Kunden bel ihrem
Besuch persdnlich vinladen, denn eine per-
sfinlich gegebene Zusage it psychologisch
bindend.

Haben Sie Tipps fir die Werbung in

der ledsten Minuie?
Auch in der letzten Minute sollien Mini-
malziele erreicht werden; Fehlerdreie Texte,
korrekie Anschreiben sollien auch in der
Hektik garantiert werden, Gerade in der
letzren Minute kinnen Sie viel ber telefo-
nische Kontalite emeichen. Nutzen Sie diese
Zeit, um sehr wichtige Kunden persénlich
emzuladen.



