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Methodik
Zur Beantwortung dieser Fragen erarbeitete das
Projektteam ein Marketingkonzept und wählte dafür
ein mehrstufiges Vorgehen. Zunächst wurden die
Unternehmens- und Marktsituation, interne Daten,
bestehende Kundengruppen sowie dasWettbewerbs-
umfeld analysiert. Ergänzend führte es Interviews mit
der Geschäftsleitung, Mitarbeitenden, Kundschaft,
Mitbewerbenden, Partnern sowie einer Marketing-
agentur. Auf dieser Grundlage priorisierte es die
attraktivsten Zielgruppen und entwickelte passende
Massnahmen entlang der Customer Journey.

Ergebnisse
Die Analyse zeigte: Der Lüftungsreiniger überzeugt
durch fachliche Kompetenz, hohe Kundennähe und
eine glaubwürdige regionale Verankerung. Gleichzei-
tig bestehen Potenziale bei der digitalen Sichtbarkeit,
der aktiven Kundenansprache und der systemati-
schen Nachbearbeitung von Anfragen und Offerten.

Als besonders attraktive Zielgruppen identifizierte
das Team Industrie und Lebensmittelhersteller,
Verwaltung und Immobilien, Lüftungsunternehmen
sowie öffentliche Einrichtungen. Dafür entwickelte es
ein wirksames Massnahmenpaket entlang der
Customer Journey. Dieses Massnahmenpaket um-
fasst LinkedIn und Lead-Ads, Messeauftritte, Google
Ads, Suchmaschinenoptimierung, Direct Mailing und
Partnerschaften, eine optimierte Webseite, das tele-
fonische Nachfassen von Offerten und eine standar-
disierte Offerten-Vorlage, die Kundenkommunikation,
ein Erinnerungs- und Follow-up-System sowie Goog-
le-Bewertungen.

Damit ergänzt das Marketingkonzept die bewährte
Empfehlungsstrategie um einen systematischen Weg
zur strategischen Kundengewinnung. Der Lüftungs-
reiniger verfügt nun über eine belastbare Grundlage,
um neue Aufträge gezielt zu gewinnen, bestehende
Kundenbeziehungen zu stärken und das geplante
Wachstum nachhaltig abzusichern.
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Marketingkonzept zur
strategischen Auftragsakquise

Der Lüftungsreiniger gewinnt seine
Aufträge bisher fast ausschliesslich über
Empfehlungen. Aus dem geplanten
Personalausbau ergeben sich zwei zentrale
Fragen: Welche Kundengruppen bieten das
grösste Potenzial? Und mit welchem
systematischen Vorgehen lassen sich diese
effizient erschliessen?

Der Lüftungsreiniger, St.Gallen
Der Lüftungsreiniger mit Sitz in St.Gallen ist auf
die professionelle Reinigung von Lüftungsanlagen
spezialisiert. Das Unternehmen betreut gewerb-
liche, industrielle und institutionelle Kundschaft in
der Ostschweiz und trägt mit seinen Dienstleistun-
gen zu Hygiene, Brandschutz, Energieeffizienz und
Werterhalt bei. Im Zentrum stehen fachgerechte
Arbeit, persönliche Beratung und transparente
Vorher-/Nachher-Dokumentationen.

Die Zusammenarbeit mit den Studierenden der OST –
Ostschweizer Fachhochschule war sehr angenehm
und professionell. Sie haben sich intensiv mit unse-
rem Unternehmen auseinandergesetzt und ein
durchdachtes Marketingkonzept mit wertvollen Im-
pulsen für unsere zukünftige Entwicklung erarbeitet.

Mit einem fundierten Marketingkonzept entwickelte
das Team einen überzeugenden Lösungsansatz zur
Erreichung der Wachstumsziele des Unternehmens.
Die zentralen Erfolgsfaktoren liegen in einer klaren
Positionierung, der konsequenten Fokussierung auf
attraktive Zielgruppen sowie einer durchdachten
Gestaltung der Customer Journey über alle relevan-
ten Kontaktpunkte hinweg.
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