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Mit einer umfassenden
Beratung rund um die mo-
derne Abwasserentsorgung
unterstreichen SHK-Hand-
werker nicht nur ihre Kom-
petenz, sondern erzielen
auch zusatzliche Umsatze.
Erstaunlich ist nur, dass
dieses Beratungsthema
bisher nur von wenigen
Betrieben genutzt wird.
Spezialist Jung Pumpen
unterstiitzt die Handwerker
z.B. mit Werbemitteln

fur die gezielte Endkun-
denansprache. Professionell
nutzt diese derjenige, der
einige wichtige Regeln
beachtet.

auherren, die ihre Immobilie re-
Bnovieren, sehnen sich nach viel

Komfort und Sicherheit. Bauher-
ren, die neu bauen, wollen sich hiufig
alle Optionen z.B. fiir die spitere Nut-
zung von Souterrain- und Kellerriumen
offen halten. Hausbesitzer, deren Keller
schon einmal nach einem Starkregen
leer gepumpt werden musste, sensibili-
sieren ihren gesamten Bekanntenkreis
fiir das Thema Riickstausicherung und
bereiten so den Markt fiir sachkundige
Abwasserspezialisten vor.
Mit guten Argumenten konnen sich
also Unternehmer bei ihren alten und
neuen Kunden ins Gesprdch bringen,
wenn sie sachkundig auf den Nutzen
einer bewusst geplanten Abwasserent-
sorgung aufmerksam machen. Doch
wie ins Gesprich kommen?

Eine fiir alle Falle

Mit einem kleinen Prospekt, z.B. iiber
die Kellerentwisserungspumpe ,,U3 KS
Niro“, werden Bauherren fiir das The-
ma Wasserschaden und im zweiten
Schritt fiir die Planung einer sicheren
Abwasserentsorgung interessiert. ,,Sind
Sie vorbereitet?” so die Titelfrage der
Broschiire in der GroBe eines iiblichen
DIN lang Briefumschlages, mit der
man - je nach Empfinger - differen-
ziert und sorgfaltig umgehen sollte:
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Die aktive Endkundenansprache unterstiitzt Jung Pumpen mit einem Verkaufsforderungs-
paket rund um das Thema Riickstausicherung und Kellerentwésserung

Geschaftsfeld Abwasserentsorgung aktiv erschlieBen

So bringen

Sie sich

Ins Gesprach

Regel 1

Sie sind der Absender der Nachricht.
Also sollten Sie sich auch in der denk-
bar attraktivsten Form als solcher pra-
sentieren.

,0ut” sind verschmierte, schlecht les-
bare Firmenstempel im Adressfeld der
Broschiire.

,In“ sind sauber im Grafikdesign Ihres
Unternehmens gestaltete Aufkleber
(digital auch in kleinen Auflagen zu
drucken), die akkurat statt schief ein-
geklebt werden.

Regel 2

Ohne Umschlag sollte eine Information
wie diese immer dann versandt wer-
den, wenn sie in den Briefkisten von
Haushalten landet, die nicht zu Ihren
bekannten Stammkunden gehdren.
Denn hier zieht nicht Thr guter Ruf,
sondern die eindeutige Botschaft des
Werbemittels.

Regel 3

Alle Kunden, die Sie in Ihrer Kunden-
datei fithren, erwarten, dass Sie sich
personlich Zeit fiir sie nehmen. Ihre
Bereitschaft dazu signalisieren Sie, in-
dem Sie ein Werbemittel wie die Bro-
schiire zur Kellerentwisserung beglei-
tet von einem personlichen - hand-
schriftlich unterschriebenen - An-
schreiben versenden.

Regel 4

Nur einmal pro Woche sollten maxi-
mal so viele Briefe versandt werden,
wie innerhalb einer Woche telefonisch
nachzufassen sind. Denn im Umgang
mit Thren (bekannten) Kunden gilt:
Wertschitzung driickt nur aus, wer das
eigene Schreiben als bewusste Kon-
taktaufnahme charakterisiert und nicht
als Massenwerbung. Fiir die Praxis
heiBt das: Erldutern Sie noch einmal
mit einigen personlichen Worten am
Telefon den Grund fiir die Kontaktauf-
nahme.

Zu jedem Brief
gehort ein Anruf

Empfehlenswert ist es, dass alle Tele-
fonate von einer Person ausgefiihrt
werden, die sich auf diese Aufgabe
konzentrieren kann und sich inhaltlich
gut vorbereitet hat. Gut vorbereitet
geht in ein Telefonat, wer sich vor dem
Gespriach Notizen gemacht hat - z.B.
Infos iiber den Stammkunden - und
wer mit einem Satz die Botschaft der
Sendung wiederholen kann: ,Frau
Mustermann, wir haben Ihnen diese
Informationen zukommen lassen, weil
wir es nicht versaumen wollten, Sie
iiber die Risiken einer mangelhaften
Rickstausicherung aufzukléren...”
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Reagiert Ihr Kunde mit konkreten Nach-
fragen, bieten Sie ihm ein unverbindli-
ches Beratungsgesprich in seinem Haus
an. Bedankt sich Ihr Kunde lediglich
pauschal fiir die Information, so fragen
Sie nach der Funktionstiichtigkeit aller
von Thnen in seinem Haushalt instal-
lierten Anlagen und Produkte. Ist er zu-
frieden, so wiinschen Sie ihm z.B. eine
»schone Adventszeit* (oder was sonst in
den kommenden Wochen an angeneh-
men Momenten denkbar ist) und bedan-
ken sich fiir das Gesprich. So erzeugen
Sie bewusst am Ende des Telefonates
ein positives Gefiihl. Das bleibt oft star-
ker in Erinnerung als alle Sachinfos.

Erfolg mit Hauswurfsendungen

Unerbetene Werbung im Briefkasten
ist ein Argernis fiir jeden Haushalt -
aber leider auch oft die einzig bezahl-
bare Moglichkeit, Bauherren iiber neue
oder wichtige Angebote zu informie-
ren. Fachhandwerker kénnen durch
kleine Signale dafiir sorgen, dass sie
nicht als ,Haustlirverkidufer, sondern
als kompetenter Ansprechpartner er-
kannt und geschétzt werden.

Wer einen Aufkleber fiir das Adressfeld
einer Postwurfsendung druckt, der soll-
te zusitzlich zu seinen Adressdaten
(Firmenname, Hausanschrift, Telefon,
E-Mail und Homepage) einen Satz mit
eindrucken wie: ,Seit 50 Jahren der
kompetente Fachmann fiir Haustechnik
in Threr Ndhe.* Mit diesem Hinweis auf
Erfahrung, Tradition, Seriositdt und re-
gionale Néhe schaffen Sie fiir den Emp-
fanger eine Vertrauensbasis. Ob solches
tatsdchlich dauerhaft wachsen kann,
héngt entscheidend von der Qualitiat
Ihrer Reaktion auf einen Kontaktver-
such eines neuen Kunden ab.

Verteilt werden Hauswurfsendungen
rund um die Themen Bauen und Woh-
nen am besten am Freitag Nachmittag,
denn am Samstag Morgen sitzen der
sTechniker* der Familie und die ,Hiite-
rin“ des Hauses beisammen. Und die
Chance, dass einer von beiden die emp-
fangene Information zur Sprache bringt,
ist groBer als an jedem anderen Tag.

Schadensfall zur
Empfehlung nutzen

Kunden, denen schon einmal Schmutz-
wasser aus der Kanalisation durch das
Waschbecken im Keller ins Haus ge-
driickt wurde, sind Thre wichtigsten
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Zeugen. Zeugen, die Sie z.B. zitieren
konnen in einem Brief, mit dem Sie
Ihre Kunden einladen, das eigene Haus
riickstausicher zu machen.

Bieten Sie mit diesem Brief eine kos-
tenlose Bestandsaufnahme vor Ort an,
bei der Sie detailliert die Vorteile einer
Abwasserentsorgung iiber eine Hebe-
anlage erldutern: ,Bei jedem Wetter
konnen alle Entwésserungsgegenstan-
de im Keller uneingeschriankt genutzt
werden. Bei jedem Wetter besteht ab-
solute Sicherheit, dass kein Abwasser
aus der Kanalisation ins Haus zuriick-
driicken kann.*

Zwei zentrale Argumente, mit denen
Sie Thre Empfehlung auch an Neubau-
kunden herantragen: Wer mit dem Ge-
danken spielt, seinen Keller einmal als
Partykeller oder Géstewohnung zu
nutzen, der sollte schon beim Bau sei-
nes Hauses durch den Einsatz einer
Hebeanlage die Voraussetzungen dafiir
schaffen. Durch den Einbau einer He-
beanlage wird die Wohnungsausstat-
tung dauerhaft und zuverlédssig vor
Uberschwemmungen durch eindrin-
gendes Abwasser geschiitzt und eine
uneingeschrinkte Nutzung der Ent-
wisserungsgegenstinde maoglich.

Die Feuerloscherargumentation

Ebenso selbstversténdlich wie ein Feu-
erloscher sollte zur Sicherheitsausstat-
tung eines Haushalts eine Schmutz-
wasserpumpe gehoren, mit der die Be-
wohner selbst Wasser im Keller besei-
tigen konnen. Das sollten Sie Ihren
Neu- und Stammkunden selbstbewusst
erklaren. Mit der ,,U3 KS Niro“ gelingt
die Wasserbeseitigung bis zu einer
Wasserhéhe von 5 mm - ein wichtiges
Argument gegen Produkte aus dem
Baumarkt und fiir das Qualitédtspro-
dukt des Markenherstellers.

Ebenfalls wichtig fiir Thre Kunden:
Diese Pumpe ist wartungsfrei und so-
fort einsatzbereit, selbst wenn sie ldn-
gere Zeit unbenutzt in der Garage
steht. Auch die Einsatzméglichkeiten
fiir eine Pumpe sind vielfdltiger als
man denkt: So lassen sich z.B. das
Kinderplanschbecken oder der Garten-
pool bequem per Pumpe entleeren (die
,U3 KS Niro*“ fordert z.B. 70 1/min).

Engagement lohnt sich

Viel zu selten werden Bauherren bis-
her noch dariiber aufgeklart, dass die
Abwasserentsorgung iiber eine Hebe-

Adressfeld

Liebe Familie xyz,

Sie haben sich ein geschmackvolles Zuhause geschaffen. Aber haben Sie sich schon einmal
Gedanken gemacht, wie es um die Riickstausicherung bestellt ist?

Wollen Sie Ihre Waschmaschine, die Dusche oder Toilette im Keller bei jedem Wetter
nutzen? Haben Sie einen schonen Partyraum oder ein wohnliches Gistezimmer im Keller
eingerichtet? Mit einer Investition in eine Abwasserhebeanlage sichern Sie sich die unein-
geschriinkte Nutzung aller Kellerriume bei jedem Wetter — unabhiingig von der Riick-
stausituation im Kanal. Abwasser verlisst auf nimmer Wiederschen Ihr Haus. Wir beraten
Sie gern und kostenlos.

Uber Thren Anruf freut sich unser erfahrener Abwasserexperte Karl Fachmann. Sie erreichen
ihn personlich unter der Rufnummer 0178/ 33445566.

Mit den besten Wiinschen
verbleibt Ihr

Kunibert Wasserschutz

Musterbriefvorschlag an Althausbesitzer

++ info ++ info ++ info ++ info

> Einen Uberblick sowie eine Be-
stellmdéglichkeit von Werbemate-
rialien gibt es im Internet unter
www.jung-pumpen.de/evolution

> Begleitbriefmuster sind unter
www.jung-pumpen.de/Muster-
briefe herunterladbar.

anlage zuverldssig vor Riickstaupro-
blemen schiitzt und zugleich die Nut-
zung von Kellerrdumen uneinge-
schrankt ermoglicht - also fiir die Zu-
kunft alle Optionen offen lésst.

Mit einer umfassenden Beratung rund
um die moderne Abwasserentsorgung
unterstreichen Handwerker ihre Kom-
petenz und gewinnen das Vertrauen
ihrer Kunden. Erstaunlich, dass das
Thema Abwassertechnik bisher noch
von so wenigen Betrieben als Bera-
tungsthema genutzt wird. Dabei sind
Technik orientierte Themen ideal fiir
Fachhandwerker, die sich gegen reine
Badausbauer abgrenzen und sich als
Rund-um-Sorglos-Partner ihrer Kun-
den empfehlen wollen.

Unser Autor Bernd Schafers-Maiwald ist Leiter
Kommunikation bei Jung Pumpen, 33803
Steinhagen, Telefon (0 52 04) 17-0, Telefax
(0 52 04) 8 03 68, E-Mail: info@jung-pumpen.de
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