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Einige Industriebetriebe und Fachhändler 

sind in aller Munde, andere werden kaum 

wahrgenommen, obwohl sie genauso gute 

Arbeit leisten und Produkte bieten. Häufig 

liegt der Unterschied nicht in der Qualität, 

sondern in der Sichtbarkeit. Wenn mög-

liche Kunden nach einem Ansprechpart-

ner suchen, zählt die Frage: Wer wird wie 

gefunden? Dabei sind es nicht immer die 

großen Werbebudgets und Kampagnen, 

die Reichweite und Präsenz bringen. Auch 

kleinere, oft unterschätzte Werbe- und 

Marketingmaßnahmen können mit gerin-

gem Aufwand und geringen Kosten Wir-

kung zeigen.

Entscheidend ist, dort sichtbar zu sein, wo 

Bedarf ist und Entscheidungen fallen. In den 

folgenden zehn Maßnahmen steckt Potenzial 

– welche davon am besten funktioniert, 

hängt von den individuellen Zielen und Be-

dürfnissen eines Unternehmens ab.

1. Nachbarschaftswerbung: Kundengewin-

nung vor der Haustür

Warum in die Ferne schweifen, wenn die Ziel-

gruppe in der Nachbarschaft wohnt? Direkt-

werbung per Postwurfsendungen, Flyeraktio-

nen in Neubaugebieten oder Sonderaktionen 

für Anwohner sind einfache, aber effiziente 

Mittel. Sie landen genau dort im Briefkasten, 

wo Bedarf ist. Durch den lokalen Bezug stär-

ken sie das Vertrauen und erzeugen exklusive 

Aufmerksamkeit.

Besonders effektiv sind Botschaften, die po-

tenzielle Kunden emotional abholen wie „Ihr 

Nachbar hat renoviert? Jetzt Vorteile für Ihr 

eigenes Projekt sichern!“. Solche gezielt plat-

zierten Anreize senken die Hemmschwelle 

zur Kontaktaufnahme und erleichtern die 

Entscheidungsfindung. Ein weiterer Vorteil: 

Wer in der unmittelbaren Umgebung sichtbar 

ist, bleibt nicht nur im Gedächtnis, er wird 

auch aktiv weiterempfohlen – und das ist un-

bezahlbar.

2. Kunden werben Kunden: Empfehlungen 

aktiv belohnen

Empfehlungen von zufriedenen Kunden sind 

Gold wert, weil sie auf echten Erfahrungen ba-
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Zehn unterschätzte Werbe- und Marketing-
maßnahmen

Kleine Mittel, große Wirkung:

sieren und hohe Glaubwürdigkeit genießen. 

Wer mit einer Handwerksleistung oder einem 

Produkt zufrieden ist, teilt das gerne mit 

Freunden, Familie oder Nachbarn. Insbeson-

dere, wenn sich daraus ein Benefit ergibt. Das 

Kunden-werben-Kunden-Programm funktio-

niert ganz einfach: Bestandskunden erhalten 

einen Gutschein oder Rabatt, wenn sie einen 

Neukunden vermitteln. Das kann ein Preis-

nachlass sein, eine kostenlose Zusatzleistung 

oder ein exklusives Angebot. Wichtig ist, dass 

die Belohnung attraktiv, aber wirtschaftlich 

sinnvoll bleibt. Der Nutzen liegt auf der Hand: 

Die Werbemaßnahme ist zum einen kostenef-

fizient, zum anderen bringt sie Neukunden, 

die dank persönlicher Empfehlung bereits 

eine positive Einstellung zum Unternehmen 

haben. Eine ideale Basis für eine langfristige 

Zusammenarbeit.

3. Lokale Messen: Vor Ort präsent sein

Viele Betriebe unterschätzen die Wirkung re-

gionaler Messen, Bau- oder Immobilientage. 

Doch in einer zunehmend digital geprägten 

Welt bleibt der persönliche Kontakt ein Er-

folgsfaktor. Denn ein Messeauftritt bietet 

weit mehr als nur Reichweite. Er schafft Ver-

bindlichkeit und macht das Unternehmen 

erlebbar. Der Besucher kann hier direkt In-

formationen einholen, Materialien und Ver-

arbeitungstechniken aus nächster Nähe be-

gutachten und sich von der Qualität der 

Arbeit überzeugen. 

Ein großer Vorteil: Das Unternehmen wird 

nicht als anonyme Marke wahrgenommen, 

sondern als greifbarer Partner vor Ort, fest in 

der Region verankert und jederzeit ansprech-

bar. 

4. Kundenveranstaltungen: Wissen baut 

Brücken

Fachwissen ist ein starkes Marketinginstru-

ment – und es ist bereits vorhanden. Das Un-

ternehmen muss nicht zusätzlich investieren, 

was kostenlose Kundenveranstaltungen wie 

Info-Abende, Workshops oder Themensemi-

nare besonders attraktiv macht. Sie bieten 

die Chance, Kompetenz zu demonstrieren, 

individuelle Fragen zu beantworten und eine 

persönliche Bindung aufzubauen. Ein praxis-

nahes Seminar zu „Energiesparendes Sanie-

ren“ oder „Sicheres Wohnen durch moderne 

Türen“ zieht beispielsweise gezielt Interes-

senten an. Und wer nützliche Informationen 

liefert, bleibt im Gedächtnis. Das wiederum 

erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass Men-

schen sich für genau diesen Fachbetrieb oder 

genau dieses Produkt entscheiden. Auch Ko-

operationen mit Fachpartnern wie Energiebe-

ratern oder der Polizei haben sich als effektiv 

erwiesen. Sie ermöglichen Synergien, spre-

chen neue Zielgruppen an und erweitern die 

Reichweite.

5. Kundenbewertungen und Testimonials: 

Mit Erfahrungen überzeugen

79 Prozent der Menschen lassen sich bei der 

Wahl eines Unternehmens von Online-Be-

wertungen beeinflussen (Customer Alliance 

GmbH, 2024). Wer gute Arbeit leistet, sollte 

das deshalb online mitteilen. Authentisches 
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Feedback schafft Glaubwürdigkeit und über-

zeugt oft mehr als jede Werbebotschaft. Und: 

Der Aufwand ist günstig und überschaubar. 

Wer regelmäßig positives Feedback auf der 

eigenen Website und Plattformen wie Google 

sichtbar macht, steigert nicht nur sein Anse-

hen, er verbessert darüber hinaus seine Auf-

findbarkeit in Suchmaschinen. Ein gut bewer-

teter Dienstleister erscheint weiter oben in 

den Ergebnissen – ein entscheidender Plus-

punkt, wenn Interessenten nach einem Hand-

werksbetrieb suchen.

Noch überzeugender als fünf Sterne sind Tes-

timonials. Bilder zufriedener Kunden mit ih-

rem neuen Fenster, der frisch sanierten Fas-

sade oder der sicheren Haustür verleihen 

Bewertungen ein Gesicht und erhöhen ihre 

Authentizität. Ein kurzes Zitat oder eine Er-

folgsgeschichte auf der Website, in sozialen 

Medien oder auf Flyern verstärkt die Wirkung 

und hinterlässt einen bleibenden Eindruck.

Viele Firmen versäumen es dennoch, aktiv 

nach einem Feedback zu fragen. Dabei ge-

nügt oft ein kurzer Hinweis nach Abschluss 

eines Projekts oder eine freundliche E-Mail 

mit einem Link. Kleine Belohnungen wie Gut-

scheine oder Verlosungen können zur Teil-

nahme motivieren. Genauso wichtig wie das 

Einholen von Bewertungen ist jedoch der 

richtige Umgang mit Rückmeldungen. Nicht 

nur auf Lob reagieren, sondern ebenso kons-

truktive Kritik ernst nehmen. Wer Feedback 

schätzt, festigt langfristig das Vertrauen und 

verbessert sein Image nachhaltig.

6. E-Mail-Marketing: Kundenbindung 

mit System

Gezielt eingesetzte Newsletter und E-Mail-

Marketing erfordern wenig Budget, haben 

aber große Stärken: Sie halten das Unterneh-

men präsent, steigern die Kundenbindung 

und bieten Anreize für neue Aufträge. Wer 

seinen Verteiler strategisch aufbaut und re-

gelmäßig mit relevanten Inhalten bespielt, 

nutzt so eine der kostengünstigsten und ef-

fektivsten Methoden zur Kontaktpflege.

Der Newsletter informiert zum Beispiel über 

aktuelle Projekte, politische Entwicklungen 

wie Förderungen oder nützliche Tipps, ohne 

dabei aufdringlich zu erscheinen. Entschei-

dend ist, Mehrwert zu bieten, statt reine 

Werbung zu versenden, damit die E-Mails ge-

öffnet und gelesen werden. Besonders wir-

kungsvoll sind automatisierte E-Mails, die 

nach einem abgeschlossenen Projekt versen-

det werden. Eine kurze Nachfrage zur Zufrie-

denheit signalisiert Aufmerksamkeit und 

kann zugleich eine Bewertung anregen. Auch 

Erinnerungen an Wartungen oder exklusive 

Treueangebote sind clevere Wege, um er-

neute Aufträge anzustoßen oder als Unter-

nehmen im Gedächtnis zu bleiben. 

7. Fahrzeugwerbung: Die mobile Visiten-

karte

Firmenfahrzeuge sind rollende Werbeflächen, 

die täglich Hunderte potenzielle Blicke auf 

sich ziehen. Eine professionelle Beklebung 

mit auffälligen Botschaften schafft dauer-

hafte Präsenz im Straßenbild. Ob auf Baustel-

len, vor Kundentüren oder im Stadtverkehr – 

die Werbung wirkt überall und völlig ohne 

Zusatzkosten. Im Vergleich zu klassischen 

Werbeflächen wie Plakaten ist diese Form der 

Werbung deutlich günstiger – zumal einmal 

investiert, sorgt sie jahrelang für Aufmerk-

samkeit, ohne weitere Ausgaben zu verursa-

chen.

8. Sponsoring und Spenden: Lokales 

Engagement

Die Unterstützung von Vereinen oder Einrich-

tungen ist ein Gewinn für beide Seiten. Wäh-

rend die eine von der finanziellen Zuwendung 

profitiert, gewinnt die andere an Aufmerk-

samkeit – bei überschaubarem Einsatz. Tri-

kotsponsoring mit Firmenlogo für Jugend-

mannschaften oder Spendenaktionen für 

Kindergärten und Schulen wie „Neues Fens-

ter für die Kita – gesponsert von XYZ“ bleiben 

positiv im Gedächtnis und unterstreichen die 

Verbundenheit mit der Region. Solche Maß-

nahmen fördern nicht nur Sympathie bei Kun-

den, sie stärken ebenfalls die Wertschätzung 

in das Unternehmen. Eltern, Vereinsmitglie-

der und Anwohner nehmen das Engagement 

wahr und verknüpfen es mit Verlässlichkeit 

und sozialer Verantwortung. 

9. Treueprogramme: Stammkunden 

belohnen

Oft fließen viel Zeit und Geld in die Neuak-

quise, während bestehende Kontakte als 

Selbstverständlichkeit betrachtet werden. 

Dabei sind es gerade zufriedene Bestands-

kunden, die für kontinuierliche Aufträge und 

Weiterempfehlungen sorgen. Ein durchdach-

tes Treueprogramm setzt genau hier an und 

motiviert dazu, immer wieder auf denselben 

Betrieb zurückzugreifen – sei es durch Ra-

batte, Bonuspunkte oder exklusive Zusatz-

leistungen wie eine kostenlose Wartung nach 

zwei Jahren. Die Anerkennung zahlt sich aus: 

Kunden fühlen sich belohnt, die Bindung zum 

Unternehmen wächst und die Abwanderung 

zur Konkurrenz wird unwahrscheinlicher. Wer 

langjährige Geschäftsbeziehungen aktiv 

pflegt, muss also keinen großen Aufwand be-

treiben und schafft eine verlässliche Basis für 

langfristige Geschäftsbeziehungen.

10. Podcast oder YouTube-Kanal: Digitale 

Reichweite nutzen

Komplexe Themen lassen sich nicht immer 

einfach vermitteln. Viele Menschen suchen 

auf YouTube nach Informationen, was Unter-

nehmen die Chance bietet, ihre Zielgruppe 

über einen eigenen Kanal direkt abzuholen. 

Themen wie Fenstersanierung, Einbruch-

schutz oder Energiesparmaßnahmen können 

durch kurze Videos mit verständlichen Erklä-

rungen und echten Praxisbeispielen anschau-

lich und nachvollziehbar aufbereitet werden. 

Auch Podcasts sind eine gute Möglichkeit, 

Fachwissen zu teilen und eine persönliche 

Verbindung zur Zielgruppe aufzubauen. Wäh-

rend Videos vor allem visuelle Anleitungen 

und Praxisbeispiele liefern, eignen sich Pod-

casts ideal für ausführlichere Gespräche, Ex-

perteninterviews oder Erfahrungsberichte 

aus dem Arbeitsalltag. Zuhörern wird ein ech-

ter Mehrwert geboten. 

Ein YouTube-Kanal oder Podcast ist weder 

teuer noch aufwendig – mit einem Smart-

phone und etwas Kreativität lassen sich be-

reits professionelle Inhalte erstellen. Zudem 

bereitet es vielen Mitarbeitern Spaß, ihr Wis-

sen zu teilen, wodurch die Videos oder Ge-

spräche an Authentizität und Nahbarkeit ge-

winnen. So entsteht mit überschaubarem 

Aufwand eine starke digitale Präsenz, die 

Vertrauen aufbaut und neue Kunden erreicht.

Der Weg ist das Ziel

Gute Ideen entfalten nur dann ihre Wirkung, 

wenn sie in die Praxis umgesetzt werden. Das 

gilt auch für diese zehn Maßnahmen. Welche 

davon passt am besten zum Unternehmen? 

Wo kann mit wenig Aufwand und überschau-

baren Kosten eine sichtbare Veränderung er-

reichen werden? Wer gezielt an seiner Prä-

senz arbeitet, wird nicht nur wahrgenommen, 

sondern bleibt auch langfristig im Markt er-

folgreich.    
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