9 Wege zur Gewinnerhöhung

1.

Definieren Sie klar und deutlich die Vorzüge, die Ihr Unternehmen potentiellen Kunden zu bieten hat, zusammen mit Ihrer Einzigartigkeit. Rücken Sie diese Aspekte ständig in den Vordergrund. Sie gehören zu den Hauptgründen, warum Kunden ein/Ihr Geschäft aufsuchen.

2.

Setzen Sie verstärkt Methoden des Direktmarketing statt herkömmlicher Werbemittel ein. Heutzutage schlägt dieser direkte Ansatz herkömmliche Strategien bei weitem.

3.

Entlasten Sie Ihren Kunden von allen Risiken. Wie? Mit einer ehrlichen hundertprozentigen Geld-zurück-Garantie (sehen sie sich Land´s End als Beispiel an!!) und einer konsequenten Der-Kunde-hat-immer-rechtPolitik.

4.

Sagen Sie den Leuten immer wieder, warum sie gerade bei ihrem Unternehmen kaufen sollten. Wenn Sie zuerst die Vorzüge Ihres Angebotes genannt haben, sollten Sie hinterher auch sagen, warum Ihr Geschäft besser ist als andere.

5.

Gewöhnen Sie sich an, Tests durchzuführen. Testen Sie Ihre Angebote, Briefe, Postkarten, Anzeigen, Schlagzeilen, Schrifttypen und Broschüren. Profis wissen genau, daß ein Test entscheidend für ihre Gewinne sein kann. Testen Sie dieselbe Anzeige in zwei verschiedenen Zeitungen, so finden Sie die richtige Zeitung heraus. Testen Sie verschiedene Anzeigen in derselben Zeitung, dadurch finden Sie die richtige Anzeige heraus. Profis testen beides.

6.

Seien Sie sich der Macht der Überschrift immer bewußt. Sie dürfen dabei ruhig ein Überlegenheitsgefühl entwickeln, denn 90 Prozent der kommerziellen Anzeigen haben gar keine Überschrift. Und das, obwohl die richtige Schlagzeile die Antwortquote um bis zu 2100 Prozent erhöhen kann.

7.

Testen Sie ihre Preise, und denken Sie dabei nicht nur an Preissenkungen. Ein Profi weiß genau, daß ein Preis von 299 Euro unter Umständen sogar besser sein kann als einer von 245 Euro. Wir haben schon erlebt, wie ein Kosmetikprodukt, das sich für 4 Euro nur schleppend verkaufte, bei einem Preis von 10 Euro zum Renner wurde.

8.

Schreiben Sie mehr Text. Solange die Informationen leicht lesbar und interessant sind, werden kaufbereite Interessenten jedes Wort verschlingen. Profis verkaufen mehr, wenn sie mehr zu sagen haben.

9.

Stellen Sie sicher, daß jeder in Ihrer Organisation gewinnorientiert arbeitet und den Zusammenhang zwischen hohen Gewinnen und einer rosigen Zukunft erkannt hat. Bieten Sie Ihren Mitarbeitern Gewinnbeteiligungen an.

Cave!

Man kann natürlich nicht immer nur Gewinne machen. Rechnen Sie nicht damit, daß sich Ihre Schatzkammer gleich am Anfang bis obenhin füllt, wenn Sie noch nicht einmal alle Ihre Gemeinkosten mit Sicherheit kennen. 

In einer Testphase können Sie keine Gewinne erwarten. Da besteht der Ertrag noch aus Informationen, die sich erst später in reichliche Gewinne umwandeln lassen. 

Wenn es Ihnen gelingt, während einer Testphase Ihre Kosten zu decken, ist das schon eine reife Leistung.

Auch in Zeiten, in denen Sie Investitionen für die Zukunft tätigen, dürfen Sie keine nennenswerten Gewinne erwarten. Es kann vorkommen, daß Sie über mehrere Monate größere Ausgaben verkraften müssen, die sich erst sehr viel später bezahlt machen werden.

 Aber seien Sie unbesorgt. Wenn Sie Ihre Investition sorgfältig geplant haben, sind die langfristigen Gewinne genauso süß wie die kurzfristigen —und oftmals bei weitem höher.

Sie dürfen nicht die fixe Idee haben, unbedingt jeden Tag und jeden Monat Gewinne machen zu müssen. So läuft das Spiel nicht. Sehr wohl aber sollten Sie jedes Jahr einen höheren Gewinn als im Vorjahr erzielen.

 Wenn Sie an diesen Grundsätzen  festhalten, sind Sie Ihren Mitläufern im Rennen um das finanzielle Schlaraffenland immer um eine Nasenlänge voraus.

Denken Sie immer an die Regel: Gewinne (nicht Umsätze!!) sind das Maß aller Dinge.
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