Wir haben keine Zeit, Waffen zu schmieden -
wir mussen Schlachten schlagen ...

‘ d »Der deutsche Mit-
R telstand strotzt nach

— | einer erstaunlich gut
Uuberwundenen Rezes-
sion im aktuellen Auf-
schwung nur so vor
Kraft. Er ist angemes-
sen mit Eigenkapital
versorgt und kann bei
guter Auftrags- und

Ertragslage in den
kommenden Jahren

weitere Arbeitsplatze
schaffen.

Es gilt, diese Stédrken auch in Krisen der Weltwirt-
schaft und der europdischen Partner zu bewah-
ren...“

Quelle: ,Diagnose Mittelstand 2011, Deutscher Sparkassen- und Giroverband

Das Urteil des wichtigsten deutschen Finanz-
partners der mittelstandischen Unternehmen
kann von vielen Marktteilnehmern bestatigt
werden. Tatsachlich brachte das Jahr 2012 ei-
ne gute Beschaftigungslage und volle Auftrags-
blcher.

Die Uberdurchschnittliche Auslastung hat fur
viele Unternehmen aber auch einen gravieren-
den Nachteil: Das operative Geschaft bindet so
viele Kapazitaten, dass flr die strategisch wich-
tige Akquisition neuer Kunden nicht ausrei-
chend Zeit bleibt.

Die Folge: In der nachsten Krisenphase fehlen
wichtige Auftrége, die jetzt gewonnen werden
mussten!
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(Anonymer Unternehmer angesichts der aktuellen Auftragslage)

CD Management gewinnt fur Sie
die Auftrage, die auch kunftig
lhre Auslastung sicherstellen

In 5 Schritten zum Auftrag:;

Schritt 1: Das sind lhre Starken!

Herausarbeitung l|hres Profils auf Basis lhrer
Selbsteinschatzung und Beobachtung des
Marktes durch unsere Experten

Schritt 2: Ihre Zielgruppe

Identifikation und Adressierung lhrer Zielgruppe
durch Adressenselektion und -qualifikation
durch unser Team

Schritt 3: Die Kommunikation

Wie sprechen wir lhre Zielgruppe an? Vom Ket-
tenmailing bis zur Direktansprache—es gibt kei-
ne zweite Chance, einen ersten Eindruck zu hin-
terlassen...

Schritt 4: Die personliche Ebene

Wie wirkt mein Unternehmen auf potenzielle
Kunden? Dariber entscheidet der persoénliche
Kontakt, den wir fur Sie herstellen...

Schritt 5: Was konnen wir fur Sie tun?

Das konkrete Angebot bringt Sie mit Ihren Pro-
dukten und Dienstleistungen direkt ins Spiel...




... Und so entsteht mehr Umsatz:

Zwei Fallbeispiele aus der Praxis

»Ich kenne heute Unterneh- \* .' ', "% i
men, zu denen ich vor ei- :
nem halben Jahr noch kei- * S 0

nerlei Kontakt hatte. Insbe- ®°
sondere der Kontakt zu XXX
war ein echter Glicksfall—da |,

rechne ich durchaus noch
mit weiteren Auftragen ...“

Gesellschafter-Geschaftsfiihrer eines Man-
danten. *)

Jede Menge Stress im operativen Tagesgeschaft—

da bleibt fUr strategische Fragen wenig Zeit.

Deswegen haben wir flr diesen Mandanten die
vollstandige Marktpositionierung mit Starken/
Schwachen Profil sowie den sich daraus ergeben-

den Chancen und Risiken erarbeitet.

Seit etwa sechs Monaten sprechen wir die identifi-
zierten Zielgruppen direkt an—der Mihe Lohn: Bis-
lang vier Neukundenkontakte auf Entscheiderebe-
ne, vier konkrete Projektanfragen, vier Chancen
auf Neugeschaft, das ohne unsere Bemuhungen

nicht entstanden ware.

Aktuell wird die Ansprache noch verbreitert: An
300 personlich qualifizierte Adressen geht jetzt
ein funfstufiges Kettenmailing. Ziel: Noch mehr
Interessentenkontakte automatisch erzeugen, oh-
ne eigene Ressourcen daflr aufwenden zu mus-

sen.

*) Der vertrauliche und respektvolle Umgang mit Mandantendaten ist fiir uns selbst-
verstandlich.

»Bei einer Firmenneugrindung ist viel auf einmal zu
leisten—fr das erforderliche Wachstum kann der Ver-
trieb gar nicht breit genug aufgestellt sein. Da kam
uns das Unterstlitzungsangebot gerade recht ...«

Gesellschafter-Geschaftsfiihrer eines Mandanten. *)

Neues Unternehmen—neue ldeen—neue Kunden?

Gerade das nach Unternehmensgrindung erfor-
derliche Wachstum kann zunachst oft nicht mit

Bordmitteln realisiert werden. Voraussetzung fur
viele Auftrage im B2B-Bereich ist daruber hinaus

ein professioneller vertrieblicher Auftritt.

Gern haben wir uns
in die Unterneh-
mensstruktur die-
ses Mandanten

einbinden lassen.

Korrespondenz
und Kommunikation laufen unter dem Dach des
Marktteilnehmers ab—fur die angesprochenen
Kunden ist unser Experte Mitarbeiter des Man-

danten.

Damit ist die Kundenschnittstelle da, wo sie fur
die Abwicklung eines Auftrages hingehort: Beim
Auftragnehmer. Der Erfolg: Auftrage bei zwei wich-

tigen Zielkunden!

Ihr Ansprechpartner:
Christian Dwars
04524/705508

cd@cdmanagement.de
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