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Editorial

Dienstleistungs-Update 2.0

Dienstleistungen gehort die Zukunft. In Niedersachsen sind tGber 70 Prozent
der Erwerbstatigen im Dienstleistungsbereich beschaftigt. Zwei Drittel der
Bruttowertschopfung gehen auf ihr Konto. Vor allem Kleinst- und Kleinunter-
nehmen haben groBe Wachstumschancen. Und sie zeigen auch: Das Wort Un-
ternehmer kommt von Unternehmung und bedeutet gleichzeitig Herausforde-
rung.

Kleine Unternehmen leisten AuBergewdhnliches. Deshalb verdienen sie auBergewdhn-
liche Unterstiitzung.

Deshalb haben wir die Dienstleistungsoffensive des Landes in die Region
Gottingen geholt. Wirtschafts- und Innovations-Experten geben Impulse fur
die Zukunft, zeigen Trends, Chancen und neue Perspektiven. Sie inspirieren zu
neuen Ideen, die Marktltcken fullen und geben Handlungsempfehlungen, mit
denen Sie schneller zur Sache kommen. Und weil eine gute Idee und Mut allein
nicht ausreichen, intensivieren wir auch den Dialog untereinander.

Die Zukunft entsteht in der Dialog-Werkstatt

Es ist ein ganzes MaBnahmenbuindel, das sich hinter unserem Jahresmot-
to ,Wachstum sichern mit System"” verbirgt. Herzstlck ist die vierteljahrliche
Dialog-Werkstatt, die das nachste Mal am 08. Juni 2010 in Seeburg stattfin-
det. Der praxisorientierte Workshop regt zum Gedankenaustausch unter Un-
ternehmern an. Experten geben Tipps zum Thema ,Neukundenpotenziale er-
kennen und ausschépfen”. Weitere Informationen finden Sie im Internet unter
www.wrg-goettingen.de

Heute schon in die Zukunft geblickt?

Profitieren Sie von den Zukunftstrends. Heute informieren wir Sie Gber den
vielleicht wichtigsten Megatrend: die Gesundheits-Gesellschaft zwischen Well-
ness und Wohngefuhl. Mit 6o Milliarden Euro hat der private Gesundheits-
markt ein gigantisches Volumen und beeinflusst Kaufentscheidungen auch
jenseits von Fango und Anti-Cellulite-Creme.

Als kleines Unternehmen sind Sie erfolgreich, wenn Sie aus wenig mehr raus-
holen. Gehen Sie hierflr auch ungewdhnliche Wege, verbinden Sie sich mit
lhrer Konkurrenz. Das Trendwort heiBt ,, Coopetition” und steht fur ein neues
Kooperationsmodell, mit dem Sie Synergien freisetzen, lhre Effizienz steigern
und Kosten senken.

Lassen Sie sich inspirieren. Und machen auch Sie mit bei Niedersachsens
Dienstleistungsoffensive.

lhr WRG - Team

Kundenpotentiale
erkennen

Gegenwart sehen, Trends erkennen, Chancen ergreifen. Was
wuinschen Ihre Kunden in Zukunft? Wo liegen fur Sie als kleines
Unternehmen die gréBten Wachstumspotenziale? Was kénnen
Sie besser leisten als die GroBen? Was bringen neue Technologien
fur Ihr Unternehmen? Antworten und plausible Handlungsemp-
fehlungen finden Sie regelmaBig im Newsletter der Dienstleis-
tungsoffensive.

Profitieren Sie von den Ergebnissen der Trend- und Zukunftsfor-
schung und gewinnen Sie wertvolle Anregungen fur lhre tag-
lichen Arbeiten. Machen Sie sich fit fur die Markte von Morgen.
Freuen Sie sich auf die Zukunft, und holen Sie raus, was in ihr
steckt. Dienstleistungen sind und bleiben Motor fur Wachstum
und Beschaftigung in Niedersachsen. Bereits heute werden im
Dienstleistungssektor zwei Drittel der Bruttowertschépfung er-
wirtschaftet.

Die vergangenen Jahre zeigen, dass sich dieser Sektor permanent
weiterentwickelt. Produkte und Dienstleistungen verschmelzen
zunehmend zu neuen Geschaftsmodellen, die Gber einen gréBe-
ren Kundennutzen eine héhere Wertschépfung erzielen. Hierzu
mussen zielgruppenspezifische Angebote entwickelt und zusatz-
liche Marktpotentiale erschlossen werden. Daraus resultieren
vielfaltige Herausforderungen, gerade auch fur kleine Unterneh-
men.

Der Landkreis Gottingen hat die vom Wirtschaftsministerium ge-
startete Dienstleistungsoffensive aufgegriffen, um insbesondere
Unternehmen aus der Region Impulse zur Zukunftsausrichtung
zu geben. Wir wollen Chancen, Trends und Perspektiven fur
die Dienstleistungswirtschaft aufzeigen und damit langfristiges
Unternehmenswachstum sichern helfen. Die Region Goéttingen
bietet innovativen, motivierten und zukunftsorientierten Unter-
nehmerinnen und Unternehmern ein attraktives Umfeld, um ihre
Ideen erfolgreich am Markt umzusetzen.

it [l WRG

Landrat des Landkreises Gottingen
Aufsichtsratsvorsitzender der WRG Wirtschaftsforderung

Region Géttingen



Top Thema

Was macht Kleine grof3?

98 Prozent der niedersédchsischen Dienstleistungsunter-
nehmen haben weniger als 49 Mitarbeiter. Stdndig kommen
neue Kleinst- und Kleinunternehmen hinzu. Dabei besitzen
diese oftmals als ,Kleinkrauter” unterschatzten Unterneh-
men Vorteile, die groBe Unternehmen nicht haben. Ziel ist,
dass Sie diese Starken vermehrt und professionell ausspielen.
Denn Uber diese Vorteile verfugen nur Sie!

Viele GroBe halten sich fiir das Zentrum des Uni-
versums. Erfolgreiche Kleine machen den Kunden
zum Mittelpunkt ihrer Welt.

Einer der groBten Erfolgsfaktoren fur kleine Unterneh-
men ist Kundennéahe. Die Unternehmer stehen tagtéaglich in
direktem Kontakt mit den Kunden. Pflegen Sie dieses per-
sonliche Verhaltnis, befragen Sie Ihre Kunden auch nach
dem Auftrag. So wissen Sie immer genau, wie lhre Zielgrup-
pe ,tickt”. Das ist die Chance, dem Trend vom angebotso-
rientierten ,Verkdufermarkt” zum nachfrageorientierten
LKaufermarkt” rascher und besser zu begegnen.

GroBe Wirtschaftskapitane lenken schwerfillige
Tanker. Doch kleine Schnellboote kommen friiher
ans Ziel.

Nicht die GroBen schlagen die Kleinen, sondern die Schnel-
len die Langsamen. Schnelligkeit und Flexibilitdt gehéren zu
den besonderen Starken kleiner Unternehmen. Sie kennen
die Wiunsche der Kunden, wenn groBe Unternehmen noch
Marktforschungsunternehmen beauftragen. Als personlich
verantwortlicher Unternehmer entscheiden sie, wahrend an-
derswo noch Strategiepapiere kursieren. Je schneller Sie auf
Kundenwunsche reagieren, desto gréBer ist der Vorsprung,
den Sie vor den Wettbewerbern gewinnen.

GroBes Vertrauen entsteht im kleinen Rahmen

Hier kocht der Chef! Kundennéhe schafft Vertrauen. Und
sie ermdglicht eine bessere, individuelle Beratung. Entwi-
ckeln Sie maBgeschneiderte Losungen, die so kein GroBer
bieten kann. StoBen Sie mit speziellen Angeboten in Markt-
nischen, denn in diesen spielen emotionale Bindungen eine

starke Rolle: Haufig bilden sich ,,Communities” mit gemein-
samem Welt- und Wertbild, die in stdindigem Austausch mit
Lihrem” Unternehmen stehen.

Auch wenn alle von Globalisierung reden, muss Ihr Akti-
onsradius nicht der Weltmarkt sein. Gehen Sie nur so weit,
wie Sie mit vollem Einsatz kommen. Umgekehrt ist ein
starker Trend zurlick zu regionalen Anbietern zu beobach-
ten, den Sie als Kleinunternehmen glaubwiuirdig und erfolg-
reich aufnehmen kénnen.

Leidenschaft lasst Kleine iiber sich hinaus
wachsen

Personliches Engagement, Mut und Leidenschaft sind ty-
pische Merkmale fur Kleinunternehmen. Und Sie sind ein
Mehrwert, den auch Ihre Kunden erkennen. Denn wo Welt-
unternehmen nur ein Achselzucken haben, setzen Sie die
halbe Welt in Bewegung.

Die Dienstleistungsoffensive hilft, Starken zu
starken

Viele Unternehmer sind mit dem hektischen Tagesge-
schaft aus- und Uberlastet. Uberlebenswichtige, strate-
gische Uberlegungen und Antworten auf Zukunftsfragen?
Keine Zeit! Hier setzt die Dienstleistungsoffensive an. Wir
analysieren aktuelle Entwicklungen, informieren Uuber
Trends und zeigen lhnen, wie Sie als Unternehmer davon
profitieren kénnen.

Unter dem Motto ,Wachstum sichern mit System” er-
halten Sie die Impulse, die Sie fur eine noch erfolgreichere
Marktbearbeitung brauchen. Sprechen Sie mit Innovations-
Experten und Marktforschern. Tauschen Sie sich mit ande-
ren Unternehmern aus und prufen Sie, wie Sie gemeinsam
erfolgreicher werden kénnen.

Die néachste regionale Dialog-Werkstatt ,Neukunden-
potenziale erkennen und ausschépfen” findet am 08. Juni
2010 in Seeburg statt. Nahere Informationen finden Sie un-
ter:
www.wrg-goettingen.de

R

Niedersachsens Dienstleistungsoffensive,
exklusiv fiir Kleinst- und Kleinunternehmer

Wir engagieren uns fir:

m Kleinst- und Kleinunternehmen im Dienstleistungssektor
® Handwerk, Handel, Gastgewerbe, Verkehr

# Vermietung und unternehmensnahe Dienstleistungen

® Personen- und haushaltsnahe Dienstleistungen

® Maximal 49 Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter und
10 Mio. € Jahresumsatz



Trend

Machen Sie mit Ihrer Konkurrenz gemeinsame Sache

Das Hauen und Stechen hat ein Ende

Lange Zeit herrschte in der Wirtschaft vor allem der Kon-
kurrenzkampf, in dem die Mitbewerber haufig wenig zim-
perlich miteinander umgingen. Heute geht der Hauptdruck
jedoch nicht mehr nur vom Wettbewerb aus, sondern von
turbulenten Mérkten, die an Sie immer neue Anforderungen
stellen. Wer in alten Konkurrenzmustern denkt, halt den
Verbraucherwinschen und dem gleichzeitigen Effizienz-
druck kaum Stand.

Anders ausgedruckt: Kleine Einzelkampfer backen mit viel
Energie haufig nur kleine Brotchen. Produzieren Sie in Zu-
kunft lieber gemeinsam mit lhrer Konkurrenz einen groB3en
Kuchen, von dem Sie sich dann ein bedeutendes Stlck ab-
schneiden.

Mit kooperativem Konkurrieren unschlagbar

Das neue Zauberwort , Coopetition” ist eine Verschmel-
zung aus ,Cooperation” und ,Competition”, also Zusam-
menarbeit und Wettbewerb. Ziel ist, eine ruinése Kon-
kurrenz in eine lohnende Kooperation zu verwandeln.
Kleinbetriebe bundeln ihr Know-how und ihre Ressourcen,
um Neuentwicklungen voran zu treiben. Sie erobern ge-
meinsam neue Markte, sparen Kosten und schmieden Alli-
anzen gegen Ubermachtige Konkurrenten.

Wichtig ist, dass diese Partnerschaften auf Ehrlichkeit und
Vertrauen basieren. Wer sich einseitige Vorteile verspricht
oder zu gierig ist, scheitert.

Sie sind kliiger, wenn Sie gemeinsam denken

Lernen Sie voneinander und miteinander. Bindeln Sie
Ihre Anstrengungen im kostenintensiven Bereich Forschung
und Entwicklung. Aus unterschiedlichen Sichtweisen, Erfah-
rungen und Wissensbereichen entwickeln Sie schneller und

Ubrigens:

In einer Untersuchung der Unternehmens-
beratung Maisberger & Partner sahen drei
Viertel der befragten Unternehmen ihre Zie-
lerwartungen an Coopetition erfullt. Zwei
Drittel konnten nachweislich den Umsatz
steigern, neue Kunden gewinnen und neue
Markte erschlieBen.

effizienter neue Konzepte, Produkte und Techniken. Auch
die Bereiche Fortbildung und Mitarbeiterentwicklung bieten
hohe Einsparpotenziale.

Gemeinsame Logistik bringt’s

Der Kostendruck in der Logistik ist enorm. Die Unterneh-
men achzen unter der finanziellen Last der Lagerprozesse
und Transporte, der Gewinn bleibt auf der Strecke. Ihr Aus-
weg: Fuhren Sie die Logistik zusammen mit lhren Mitbewer-
bern durch und verschaffen Sie sich so Kostenvorteile.

Wer gemeinsam ruft, hat ein starkeres Echo

Marketing- und Werbekooperationen kdénnen positive
Image-Effekte erzielen und fur mehr Bekanntheit sorgen.
Sie erschlieBen neue Markte, binden bestehende Kunden
und gewinnen neue hinzu. Auch ein aufmerksamer Blick
aufs Firmenkonto lohnt sich: Werbe-Partnerschaften kosten
wenig, bringen aber haufig viel.

Allerdings sollten Sie lhre Coopetition grindlich planen.
Achten Sie darauf, dass Ihr Profil nicht verwischt! Kooperie-
ren Sie nicht mit schwachen Marken. Eine schwache Marke
wird auch mit Coopetition nicht starker, eher schwacht sie
lhr Image.

Coopetition: Gemeinsam einsame Spitze

Coopetition ist speziell fur kleine Unternehmen ein in-
teressanter Weg in die Zukunft. Doch sollten Sie die Zu-
sammenarbeit nicht nur aus lhrer Perspektive betrachten,
sondern auch aus der Sicht moglicher Verbundeter. Und:
Vergessen Sie nie lhren wichtigsten Partner: den Kunden,
der ebenfalls einen eindeutigen Mehrwert aus ihrer Coope-
tition ziehen muss. So erreichen Sie eine Win-Win-Win-Situ-
ation.

(o] ]



Trend

Erfolgsrezept Gesundheit

Sind Sie fit fur den gréBten Wachstumsmarkt der Zukunft?
Nach einer Studie der Unternehmensberatung Roland Berger
gibt jeder erwachsene Bundesbiirger privat rund goo Euro
fur seine Gesundheit aus. Tendenz: steigend. Wahrend die
Weltwirtschaft sich zum Pflegefall entwickelt, prasentiert
sich die Wohlfuhl-Branche in Topform. Der Handel mit An-
ti-Aging-Produkten brummt. Seminare fur koérperliche und
geistige Gesundheit sind ausgebucht. Medical Wellness avan-
ciert zum Zauberwort der Tourismusbranche. Auch Giganten
wie Google, Microsoft und SAP bearbeiten massiv den Ge-
sundheitsmarkt. Gesundheit gilt nicht als Abwesenheit von
Krankheit, Gesundheit hat sich zum Lifestyle entwickelt, fur
den der Konsument gern tief in die Tasche greift.

Silberner Aufschwung:

Best-Ager bringen den Gesundheitsmarkt in Fahrt

Vergessen Sie den angstlichen, gebrechlichen Rentner, der
auf der Parkbank Tauben futtert. Wer heute altert, hat hau-
fig den besten Lebensabschnitt vor sich. Die Uber-50-Jahri-
gen sind gebildeter, neugieriger, aktiver und konsumfreudi-
ger denn je. Dabei ist Gesundheit das hochste Gut. Von ihr
hdngt es ab, wie lange wir selbstbestimmt leben und genie-
Ben kénnen. So ist fur die Best-Ager Gesundheit kein gltck-
liches Geschenk, sondern eine Aufgabe, an der sie standig
arbeiten. Statt an den Symptomen zu doktern, verandern sie
rasant und proaktiv die Markte.

Wahrend Internet, Drogerie-Mérkte und Discounter zu-
nehmend kostenglinstige Medikamente anbieten, werden
Apotheken gemeinsam mit dem Arzt zum Gesundheitscoach.
Sie beraten und handeln, bevor der Kunde krank ist. Zusatzli-

che, gesundheitsférdernde Dienstleistungen, die den Alltag
erleichtern, ergdnzen das Angebot.

Bei rund 4o Prozent der alteren Verbraucher kommen vor
allem gesunde Lebensmittel auf den Teller. Und: Lebensmit-
tel, die einen gesundheitlichen Mehrwert versprechen, dur-
fen durchaus etwas mehr kosten.

Der Unruhestandler bleibt mobil und guckt auch Gber den
Tellerrand hinaus. Im Vital-Urlaub trainiert er seine kdrper-
liche und mentale Fitness. Die Devise lautet Gesunden und
GenieBen. Hotels stellen Arzte ein, in Kliniken werden die
Patienten wie Erholungsgaste empfangen.

Gesundes Leben:

Neue Branchen erobern den Wohlfiihl-Markt

Wer Gesundheit als grundlegendes Bedurfnis erkennt,
kann auch jenseits der klassischen Branchen punkten. Ge-
sundheit ist das Verkaufsargument quer durch alle Markte
und Generationen: 8o Prozent aller Einkdufe werden mit
dem Gesundheitsaspekt motiviert.

Zunehmend erobert der Gesundheitsmarkt auch den pri-
vaten Raum. Nutzen Sie diese Chance und passen Sie lhre
Produkte und Dienstleistungen dem heimischen Bereich an.
Mit neuen Technologien und Wohnformen erhalten Sie édlte-
ren Menschen die Unabhangigkeit.

Neben dem &sthetischen Design werden ,,gesunde” Pro-
dukt-Eigenschaften zum SchlUsselargument. Oberflachen
und Materialien wirken gesundheitsférdernd oder heilend.
Tapeten, Farben und Bodenbeldge der neuen Generation
sind nicht nur frei von Giftstoffen, sondern reinigen die Luft.
Licht und Dufte fordern die gesunde Wohn-Fuhl-Atmospha-
re. Badezimmer wandeln sich von der Nasszelle zum Wohn-
zentrum mit Entertainment-Bereich, in dem sich alles um Ge-
sundheit, gutes Aussehen und Wohlfuhlen dreht.

Machen Sie lhren Gesundheits-Check
und profitieren Sie vom Markt der Zukunft

m Gesundheit ist das héchste Gut. Ist Ihre Dienstleistung
geeignet, einen gesunden Lebensstil zu fordern?
Achten Sie hier besonders auf die Zielgruppe
der Best-Ager.

m Konnen lhre Produkte und Dienstleistungen einen
gesundheitsbezogenen, emotionalen Mehrwert bieten?

® Konnen Sie sinnvoll mit Partnern aus der
Gesundheits-Branche kooperieren?

® Machen Sie es lhren Kunden bequem: Bringen Sie
Gesundheitsdienstleistungen dem Kunden nach Hause.

B Achten Sie bei der Auswahl Ihrer Produkte auf
»~gesunde” Produktionsverfahren und Materialien

®m Vor allem Best-Ager sind an Informationen zum Thema
Gesundheit interessiert. Berichten Sie ausfuhrlich Gber
lhre Aktivitdten und verschaffen Sie sich zuséatzliches Profil.



Interview
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Katrin Schlick (LOTTA KAROTTA) und Bernd Nolte (BENObikes)

LOTTA KAROTTA Bio-Lieferservice
Backfisch/Schlick GbR
GartestraBe 50 A

37130 Gleichen-Rittmarshausen
Fon 05508-999 246

Fax 05508-999 245
service@|otta-karotta.de
www.lotta-karotta.de
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Lotta Karotta - was verbirgt sich dahinter?

LOTTA KAROTTA ist ein Bio-Lieferservice - wir liefern 100% biolo-
gisch erzeugte Lebensmittel vorwiegend aus der Region direkt an Pri-
vathaushalte. Erganzend beziehen wir von unserem o6rtlichen GroB-
handel Naturkost Elkershausen in Géttingen Bio-Ware aus anderen
Regionen und der ganzen Welt. Der Seviceaspekt und die Frische der
Produkte steht bei uns ganz oben. Der LOTTA KAROTTA Bio-Lieferser-
vice ist ein Lebensmittel-Einzelhandels-Unternehmen, aber personell
mit unserer BIOLAND-Gartnerei ,Rote RUbe - Schwarzer Rettich” in

Rittmarshausen verbunden (durch meinen Mann Andreas Backfisch).

Wie gewinnen Sie neue Kunden?

Die meisten Kunden gewinnen wir durch die Empfehlung durch
bestehende Kunden. Ein weiterer Aspekt ist unsere Website und un-
sere aufféllig gestalteten Fahrzeuge. Um die Interessenten letztlich
als Kunden zu gewinnen ist der personliche (in unserem Falle: telefo-
nische) Kontakt gepaart mit einer sehr guten Beratung das A und O.

Mit welchen Kundengewinnungsaktivitiaten haben Sie die be-
sten Erfahrungen gemacht?

Print-Werbung setzen wir selten und nur gezielt ein, hin und wie-
der in ausgewahlten Gebieten als Beilage in Zeitschriften oder auch
als Anzeige in zielgruppenspezifischen Magazinen. Mit ,, Kunden wer-
ben Kunden” - bitten wir bestehende Kunden, Flyer an Interessierte
weiterzugeben. Dafur erhalten die Werbefreudigen eine kleine Auf-
merksamkeit von uns.

BENObikes GmbH & Co. KG
Geschaftsfiihrer: Bernd Nolte
ObertorstraBe 89

37434 Gieboldehausen

Fon 05528-999 113

Fax 05528-201 952
kontakt@benobikes.de
www.benobikes.de

BENObikes - was verbirgt sich dahinter?

Wir, die Firma BENObikes, vertreiben Fahrrédder (vom Standardrad
bis zur Profimaschine), Fahrradteile und Zubehér auf nationaler und
internationaler Ebene. Dazu kommt ein weltweiter Vertrieb der eige-
nen Radmarke ,BENOTTI".

Wie gewinnen Sie neue Kunden?

Neue Kunden erhalten wir taglich Uber unseren Internetauftritt
(Homepage, Internetshop) und auf Empfehlung unserer bereits zu-
friedenen Kunden. Hohe Fachkompetenz Uberzeugt im persénlichen
oder telefonischen Beratungsgesprach.

Mit welchen Kundengewinnungsaktivitaten haben Sie die be-
sten Erfahrungen gemacht?

Die beste Werbung ist naturlich die Mund zu Mund Propaganda.
Nicht zu unterschatzen sind unsere Auftritte auf verschiedenen Inter-
netplattformen sowie unsere Anzeigen in diversen Fachmagazinen.
Den Kunden aus dem regionalen Bereich bieten wir mit unserer zwei-
mal im Jahr stattfindenden Hausmesse unter Beteiligung der fuhren-
den Fahrradhersteller nicht alltagliche Impressionen um ihr Interesse
zu erwecken.




Vorschau

Das erwartet Sie im Herbst

Kommunikation ist nicht, was man sagt, sondern
was man hort

Die schlechte Nachricht vorweg: Ihre Zielgruppe hat fast
immer etwas Besseres zu tun, als Werbung zu lesen. Treffend
drastisch drickte es einst der amerikanische Werbe-GroB-
meister Howard Luck Gossage aus: ,Die meiste Werbung ist
so wirksam wie das AufstoBBen eines Schmetterlings.”
Rund 6.000 Markenartikel buhlen tagtaglich um die Gunst
der Kunden, aber lediglich 2 Prozent werden wahrgenom-
men. Die ReizUiberflutung steigt weiter — und mindert immer
mehr lhre Chancen, zu potenziellen Neukunden vorzudrin-
gen. Wie kommen Sie als Kleinunternehmer mit knappem
Budget aus diesem Dilemma?

Schauen Sie lhrer Zielgruppe in den Kopf

Was passiert in den Képfen der Konsumenten, wenn die
Werbung kommt? Welche Prozesse laufen ab? Auf welche Si-
gnale reagiert der Leser und Betrachter? Interessante Einbli-
cke und Antworten gibt u. a. das Neuromarketing. Und die
néchste Dialog-Werkstatt.

Sehen Sie mit den Augen lhrer Kunden

Herzlichen Gluckwunsch: Sie haben ein tolles Produkt.
Aber warum wollen es die Kunden nicht haben? Was muss
passieren, damit lhre Zielgruppe nicht nur liest, sondern auch
kauft? Hochste Zeit fur einen Perspektivwechsel. Denn nicht
das Produkt, sondern der Nutzen fir den Kunden steht im
Mittelpunkt.

Neue Werbewege gehen

Gibt es ein Werbeleben jenseits des Flyers? Viele Wege
fuhren zum Kunden. Dazu gehéren auch Gberraschende und
kostengtinstige Abklrzungen und Umwege, mit denen Sie
erfolgreich lhr Ziel erreichen kénnen.

lhre besten Verkaufer wollen kein Geld

Der Neukunde ist Kénig, doch der Stammkunde bringt Ih-
nen den gréBten Erfolg. Denn Stammkunden kommen nicht
nur wieder, haufig empfehlen sie auch Ihr Unternehmen
weiter. Glaubwurdig und kostenlos! Erfahren Sie, wie Sie
Kunden zu Stammkunden machen und wie diese fir Sie ar-
beiten.

~Neukunden wirkungsvoll ansprechen und iiberzeugen”

So lautet das Motto unserer dritten Dialog-Werkstatt. Der
Newsletter dazu liegt nach der Sommerpause in lhrem
elektronischen Briefkasten. Weitere Informationen erhal-
ten Sie unter:

www.wrg-goettingen.de

)
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