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An te und Rechnungen aufwerten

Texte kreativ gestalten

Merzen. Tausende Seiten Briefpapier
verlassen jahrlich einen Betrieb. Hand-
werker schreiben Angebote, Rechnun-
gen, Auftragsbestdtigungen, Weih-
nachiskarten und vieles mehr. Wirklich
genutzt werden diese aber nicht. Unter-
nehmer kdnnen ihren Schriftverkehr
deutlich effektiver nutzen und damit den
Umsatz ankurbeln.

Der erste Eindruck zahlt. Deshalb
sollten Betriebsinhaber Uberlegen,
welches das erste Dokument ist, das
der Kunde von ihnen erhélt. Es ist
besonders wichtig, schlieBlich gibt
es fur den ersten Eindruck keine
zweite Chance. Wenn das erste
Dokument ein Angebot ist, sollten
Unternehmer auf keinen Fall einfach
nur ihre Leistungen auflisten. Statt-
dessen sollten sie das Schreiben
nutzen, um dem Kunden ihre Starken
zu zeigen. Das kann zum Beispiel
eine Mehrwert-Garantie sein. Auf
dieser sind zehn Punkte aufgefiihrt,
die dem Interessenten wichtige Vor-
teile beim Kauf des Produktes darle-
gen.

Hdhere Abschlussquote

Die kreative Nutzung des Angebots
bringt gleich mehrere Vorteile. Ers-
tens erhoht sie die Abschlussquote
und zweitens kdnnen mit ihrer Hilfe
héhere Preise durchgesetzt werden,
wenn die Vorteile und Zusatzleistun-
gen Klar erlautert werden.

Oft ist das erste Dokument, das
ein Kunde erhalt, ein Anschreiben zu
Prospekimaterial, das er angefordert
hat. Auch hierbei sollten langes Ge-
rede und Floskeln vermieden wer-
den. Unternehmer sollten Anreize flr
den néachsten Schritt schaffen. Das
kann zum Beispiel ein kleines Pra-
sent sein fur den Fall, dass der Ange-
schriebene innerhalb von x Tagen ein
Angebot anfordert.

Naturlich mochte jeder Unterneh-
mer, dass der Kunde seinen Betrieb
moglichst positiv in Erinnerung be-
hélt. Doch wie sieht der letzte Kon-
takt aus? Uber ihm prangt groB das
wbose“ Wort ,Rechnung“ und ein
mehr oder minder groBer Betrag, der
innerhalb von einigen Tagen bezahit

werden soll. Eine Rechnung ist prin-
zipiell ein negatives Dokument. Und
es ist oft das letzte Dokument, das
der Kunde vom Unternehmen sieht.
Mit ein wenig Kreativitat bleiben Un-
ternehmer bei ihren Kunden dauer-
haft in Erinnerung. Da reicht schon
eine handschriftliche, personliche
Notiz. Die Aufschrift ,,Vielen Dank fiir
lhren Auftrag. Ich hoffe, wir konnten
Sie vollkommen zufrieden stellen®,
kann mit einer persénlichen Unter-
schrift bereits Wunder wirken. Gut
funktionieren kann auch ein kleines
Geschenk. Wenn fiir einen Kunden
Parkett gelegt wurde, kénnte man
ihm eine kleine Flasche Pflegemittel
mit der Rechnung schenken. Der Ef-
fekt ist, dass beim Kunden nicht
mehr die Rechnung im Kopf ist, son-
dern das nette Geschenk.

Wichtig ist auch, dass Unterneh-
men nach der Zufriedenheit des Kun-
den fragen. Damit wird der Auftrag-
geber quasi gezwungen, Kritik zu du-
Bern. Uber den Schriftverkehr lassen
sich so unzufriedene Kunden viel-
leicht doch noch zufrieden stellen.

Zahlungserinnerungen sollten
stets hoflich und personlich ge-
schrieben sein. Eine distanzierte An-
sprache kann bei Mahnungen immer
noch gewahlt werden. Bei der Zah-
lungserinnerung sollten Unternehmer
aber immer davon ausgehen, dass
der Kunde schlichtweg vergessen
hat, zu bezahlen, oder es gerade
nicht kann, weil er auf anderes Geld
wartet.

Mit ein wenig Einfallsreichtum
kann die Rickseite eines Schrei-
bens, die meistens unbedruckt ist,
vorteilbringend genutzt werden. Auf
der Rickseite einer Rechnung kon-
nen zum Beispiel | eistungen abge-
bildet sein, die der Kunde nicht ge-
kauft hat. So wird ihm gezeigt, was
das Unternehmen sonst noch anzu-
bieten hat.

Auf der Riickseite von Angeboten
fallen Auszeichnungen positiv auf.
Ein sanft hinterlegter Stempel mit der
Inschrift ,Servicepreis 2009“ oder
sonstige Auszeichnungen oder Ga-
rantien werden dem Interessenten
positiv in Erinnerung bleiben.




