Deutsche Post Q

Checkliste fur die B2B-Ansprache

Pflicht im Dialog-Marketing

Tipp 1: Mehrere Entscheider ansprechen

Bei mittelgroRen Unternehmen steigern Sie lhren Erfolg, wenn Sie mehrere
Entscheider gleichzeitig ansprechen. Bei Anschaffung einer Software fur Mitar-
beiter im Aul3endienst waren dies zum Beispiel die Nutzer selbst, der EDV/IT-
Leiter sowie der Einkaufsleiter.

Tipp 2: Kurze Abséatze schreiben

Studien zum Leseverhalten zeigen: Bei Absatzen mit mehr als sechs Zeilen tre-
ten beim Leser Ermudungseffekte ein. Innerhalb von zwei Sekunden entschei-
det der Empfanger, ob und wie konzentriert er weiterliest.

Tipp 3: Grundbedirfnisse beim Leser wecken

Fur erklarungsbedurftige Produkte gilt: Verzichten Sie auf technische Details,
und stellen Sie den Nutzen in den Mittelpunkt. Erlautern Sie explizit, wie Ihr
Produkt etwa das Vertriebsergebnis steigert oder die Produktivitat der Mitarbei-
ter verbessert.

Tipp 4: Alleinstellungsmerkmale betonen

Heben Sie die Vorteile Ihres Produkts hervor — vor allem die, die Ihre Konkur-
renz nicht bietet. Informieren Sie lhre Kunden und potenzielle Neukunden tber
besonderen Service, Garantien oder grof3zligige Lieferbedingungen.

Tipp 5: Mehrere Response-Mdglichkeiten schaffen

Zu jedem professionellen Mailing gehdren Antwortmaoglichkeiten per Brief, Tele-
fon, Fax und E-Mail. Bitten Sie in lhrem Schreiben um weitere Kundeninfos wie
E-Mail-Adresse oder Telefonnummer. Diese benétigen Sie fur kiinftige Werbe-
aktionen.
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