Der perfekte Flyer fiir lokale Dienstleister

Die Flyer-Methode fiir echte Kundenanfragen

Einleitung

Viele lokale Dienstleister machen denselben Fehler:

Sie verteilen Flyer, die zwar ,schon aussehen®, aber keine Kunden bringen.
Warum?

Weil die meisten Flyer nicht verkaufen.

Sie sehen aus wie Werbung.
Und Werbung ignorieren Menschen.

Ein guter Flyer muss nicht kreativ sein.
Ein guter Flyer muss funktionieren.

Er muss:
o Aufmerksamkeit erzeugen
e ein Problem ansprechen
e Vertrauen aufbauen
e einfach verstandlich sein
o Kontakt auslésen

Die meisten Agenturen bauen Flyer wie Designprojekte.
Das istein Fehler.

Ein Flyer ist kein Kunstwerk.
Ein Flyer ist ein Vertriebswerkzeug.

Genau darum geht es in diesem Guide.
Ich zeige dir:
e wie ein Flyer aufgebaut sein muss
o welche Fehler fast alle machen
e welche Texte funktionieren
e wie du Vertrauen aufbaust
¢ wie du mit Flyern lokale Kunden gewinnst
e wie du Gesprache fuhrst
e wiedu einen einfachen Ablauf aufbaust

e wie du mit kleinen Gebieten groBBe Ergebnisse erzielen kannst



Diese Methode basiert nicht auf Theorie.
Sondern auf echter Praxis.

Kapitel 1 - Warum Flyer heute noch extrem gut funktionieren

Viele glauben:
»Flyer funktionieren nicht mehr.”

Das stimmt nicht.
Schlechte Flyer funktionieren nicht.
Lokale Dienstleister haben einen riesigen Vorteil:
Sie arbeiten regional.
Und genau deshalb funktionieren Flyer weiterhin extrem gut.
Warum?
Weil du Menschen direkt dort erreichst, wo dein Kunde lebt.
Gerade lokale Dienstleistungen werden oft spontan gekauft:
e Gartenpflege
o Gebaudereinigung
¢ Fensterreinigung
e Winterdienst
e Hausmeisterservice
e Pflasterarbeiten
e Heckenschnitt
e Entrimpelung
e Transport
e Dachreinigung
e Rasenpflege

Viele Kunden suchen nicht aktiv bei Google.
Sie reagieren auf Sichtbarkeit.

Wenn dein Flyer genau im richtigen Moment auftaucht, entsteht daraus ein Auftrag.

Vor allem altere Menschen reagieren extrem gut auf Flyer.
Viele mdchten nicht lange im Internet suchen.

Ein weiterer Vorteil:
Flyer sind lokal skalierbar.

Du kannst:



e einzelne StraBen testen

o bestimmte Wohngebiete ansprechen
e Regionen vergleichen

e Zielgruppen testen

Und das mit sehr wenig Geld.

Kapitel 2 - Die groBten Fehler bei Flyern

Die meisten Flyer scheitern an denselben Problemen.
Fehler 1 - Zu viel Text

Menschen lesen keine Textwande.

Ein Flyer muss schnell verstandlich sein.

Die wichtigsten Informationen mussen sofort sichtbar sein.

Fehler 2 - Kein klares Problem
Viele schreiben einfach:

»Wir bieten Gartenpflege an.”

Das interessiert niemanden.
Besser:

»Keine Zeit mehr fur den Garten?“

Jetzt entsteht Aufmerksamkeit.

Fehler 3 - Schlechte Bilder
Stockfotos zerstoren Vertrauen.
Nutze:
e echte Bilder
e echte Projekte
e echte Vorher/Nachher-Aufnahmen

Menschen kaufen Ergebnisse.

Fehler 4 - Keine klare Handlungsaufforderung
Viele Flyer enden ohne klare Aktion.

Der Kunde muss wissen:



Was soll er jetzt tun?
Zum Beispiel:
e Jetzt anrufen
e WhatsApp schreiben
o Kostenloses Angebot sichern

e Besichtigung vereinbaren

Fehler 5 - Zu kompliziert
Ein Flyer ist keine Webseite.

Weniger ist oft mehr.

Fehler 6 - Kein Vertrauen

Menschen kaufen keine Dienstleistungen.
Sie kaufen Sicherheit.

Deshalb wichtig:
e Bewertungen
e Zahlen
e Erfahrung
e echteBilder

e klare Aussagen

Kapitel 3 - Die perfekte Flyer-Struktur
Jetzt wird es wichtig.
Die meisten lokalen Dienstleister scheitern nicht an der Dienstleistung.
Sondern an der Kommunikation.
Viele Flyer sehen aus wie:
e Dbillige Werbung
¢ komplizierte Firmenbroschuren
e Uberladene Design-Spielereien
e Textwusten
Das Problem:

Der Kunde versteht innerhalb von 2 bis 3 Sekunden nicht:



e was angeboten wird
e warum das relevantist
e warum er anrufen sollte
Und genau dann landet der Flyer im Mull.
Ein funktionierender Flyer muss deshalb wie ein einfacher Verkaufsprozess aufgebaut sein.
Der Flyer fuhrt den Kunden Schritt flr Schritt durch:
1. Aufmerksamkeit
2. Problem erkennen
3. Loésungverstehen
4. Vertrauen aufbauen
5. Kontakt auslosen
Nicht mehr.
Nicht weniger.
Deshalb ist Struktur wichtiger als Design.
Viele denken:
"Wenn der Flyer modern aussieht, funktioniert er automatisch besser."
Das stimmt nicht.
Gerade altere Zielgruppen reagieren oft besser auf einfache, klar lesbare Flyer.
Die perfekte Struktur ist deshalb extrem simpel.

Nicht kreativ.
Nicht kompliziert.
Nicht verspielt.
Sondern logisch.

Bereich 1 - Die Uberschrift
Ein funktionierender Flyer hat eine klare Struktur.

Nicht kreativ.
Nicht verspielt.
Sondern logisch.

Bereich 1 - Die Uberschrift
Die Uberschrift entscheidet, ob der Flyer (iberhaupt gelesen wird.
Sie muss:

e klar sein

e einfach sein



o direktverstandlich sein
Beispiele:
o Professionelle Gartenpflege in lhrer Region
e Zuverlassiger Winterdienst
e Fensterreinigung fur Privathaushalte

e Hecken schneiden zum Festpreis

Bereich 2 - Das Problem
Jetzt muss der Kunde sich angesprochen fuhlen.
Beispiele:

o Keine Zeit fur den Garten?

e |hre Hecke ist zu hoch geworden?

e Der Rasen sieht ungepflegt aus?

e Sie suchen einen zuverlassigen Dienstleister?

Bereich 3 - Die L6sung
Jetzt erklarst du kurz und einfach:
Was machstdu?
Zum Beispiel:
¢ professionelle Gartenpflege
e regelmaBige Betreuung
e schnelle Termine
e saubere Arbeit
o faire Preise

Kurz.
Klar.
Einfach.

Bereich 4 - Vertrauen
Jetzt kommen Vertrauenssignale.
Beispiele:

e Uber 500 zufriedene Kunden



e regional tatig

e schnelle Ruckmeldung

e transparente Preise

e zuverlassig und punktlich

Wenn du Zahlen hast:
Nutze sie.

Bereich 5 - Kontakt
Der Kontaktbereich ist extrem wichtig.
Immer sichtbar:

e Telefonnummer

e  WhatsApp

o Webseite

¢ QR-Code
Wichtig:

Mach es einfach.

Bereich 6 - Handlungsaufforderung
Zum Beispiel:
o Jetzt kostenlos Angebot sichern
e Termin vereinbaren
e WhatsApp schreiben

o Kostenlose Besichtigung anfragen

Kapitel 4 - Die Flyer-Methode

Jetzt kommen wir zur eigentlichen Strategie.

Die meisten verteilen Flyer falsch.

Sie drucken tausende Stlick und hoffen auf Zufall.
Das ist ineffizient.

Die bessere Losung:

Kleine Gebiete.
Hohe Wiederholung.
Klare Zielgruppe.



Die wichtigste Regel
Arbeite in kleinen Radien.
Warum?
WEeil lokale Dienstleistungen lokal funktionieren.
Wenn du:
e kurze Wege hast
e viele Kunden nah beieinander
e weniger Fahrtkosten
e hdhere Effizienz

verdienst du deutlich mehr Geld.

Die ideale Zielregion
Optimal:
¢ Wohngebiete
e Einfamilienhuser
e altere Eigentumer
o gepflegte StraBen

o Regionen mit Kaufkraft

Nicht Giberall verteilen
Ein groBer Fehler:
Flyer wahllos verteilen.
Besser:
e ein Gebiet auswahlen
e komplett bearbeiten
o mehrfach sichtbar werden

e Ergebnisse messen

Wiederholung schlagt Masse
Menschen kaufen selten beim ersten Kontakt.

Deshalb:



Lieber:
1000 Flyer mehrfach im gleichen Gebiet
anstatt:

10000 Flyer einmal tberall.

Kapitel 5 - Der perfekte Aufbau des Flyers
Vorderseite
Die Vorderseite muss Aufmerksamkeit erzeugen.
Darauf gehoren:

o starke Uberschrift

e Bild

e Problem

e kurze Losung

e Telefonnummer

Nicht mehr.

Riickseite
Hier kommen:
e Leistungen
o Vorteile
e Vertrauensaufbau

e Bewertungen

e Ablauf
¢ QR-Code
e Kontakt

Kapitel 6 - Design-Regeln

Das Design entscheidet nicht alleine Uber Erfolg.
Aber schlechtes Design zerstort Vertrauen.

Das groBte Problem bei Flyern:

Viele versuchen modern oder kreativ auszusehen.

Dadurch entstehen:



e unubersichtliche Flyer

e schlechte Lesbarkeit

e zuviele Farben

e zuviele Informationen

e Chaos
Ein lokaler Dienstleister braucht keinen Designer-Flyer.
Er braucht einen Flyer, den Menschen sofort verstehen.
Vor allem altere Zielgruppen reagieren besser auf:

e groBe Schrift

klare Farben

einfache Struktur

echte Bilder

wenig Ablenkung

Der Flyer muss aussehen wie:

"Das ist ein echter Dienstleister aus meiner Region."
Nicht wie:

"Eine aggressive Werbeanzeige."

Die wichtigsten Design-Regeln

Ein Flyer muss nicht modern aussehen.

Er muss funktionieren.

Die wichtigsten Design-Regeln

GroBe Schrift

Besonders altere Menschen mussen alles problemlos lesen kdnnen.

Wenige Farben

Zu viele Farben wirken billig.

Klare Struktur

Der Blick muss gefuhrt werden.

Keine liberladenen Elemente

Zu viele Symbole, Icons oder Grafiken wirken unprofessionell.



Echte Bilder

Immer besser als Stockfotos.

WeiBraum nutzen

Nicht alles vollstopfen.

Kapitel 7 - Die handschriftliche Preis-Methode
Das ist einer der starksten Hebel.

Viele Menschen reagieren extrem gut auf individuelle Preise.
Deshalb:

Lass auf dem Flyer bewusst Platz frei.

Und schreibe den Preis handschriftlich drauf.
Zum Beispiel:

»Rasen mahen ab 25€“

oder

»Hecke schneiden ab 49€“

Warum funktioniert das?

Weil es persdnlicher wirkt.

Der Flyer sieht nicht wie Massenwerbung aus.
Sondern wie ein echtes Angebot.

Das erhoht die Aufmerksamkeit massiv.

Kapitel 8 - Das Kundengesprach
Der Flyer alleine verkauft meistens nicht.
Der Flyer erzeugt den Kontakt.
Das eigentliche Geld entsteht danach.
Und genau hier verlieren viele lokale Dienstleister Auftrage.
Warum?
Weil sie:
e unsicherwirken

e zu kompliziert reden



e keine Struktur haben

e den Kunden Uberfordern

e keine klare Fihrung Ubernehmen
Ein lokaler Kunde mochte keine Unternehmensberatung.
Er mochte:

e verstanden werden

e einfache Antworten

¢ Sicherheit

e einen zuverlassigen Eindruck

e schnelle Hilfe
Das Gesprach muss deshalb ruhig, einfach und professionell sein.

Nicht hektisch.
Nicht kompliziert.
Nicht wie ein Verkaufer.

Du musst wirken wie jemand, der taglich solche Probleme lost.
Das perfekte Gespréach
Wenn ein Kunde anruft, machen viele den nachsten Fehler:
Sie reden zu kompliziert.
Ein lokaler Dienstleister verkauft keine Unternehmensberatung.
Der Kunde will:

¢ Sicherheit

e einfache Antworten

e Klarheit

¢ schnelle Losung

Das perfekte Gespréach
Schritt 1 - Freundlich begriiBen

»Hallo, vielen Dank fr lhren Anruf.”

Schritt 2 - Problem verstehen
»Worum geht es genau?“

Wichtig:



Zuhoren.

Schritt 3 - Einfache Fragen stellen
Zum Beispiel:
e Wie groB ist die Flache?
¢ Wo befindet sich das Objekt?
e Was genau soll gemacht werden?

e GibtesBilder?

Schritt 4 - Sicherheit geben

»Kein Problem, schauen wir uns an.”

Schritt 5 - Nachsten Schritt festlegen
Zum Beispiel:

e Besichtigung

o Bilder per WhatsApp

e Terminvereinbaren

e Angebot senden

Kapitel 9 - WhatsApp als Geheimwaffe
WhatsApp ist extrem stark fur lokale Dienstleister.
Warum?
WEeil es einfach ist.
Viele Kunden méchten:

e keine Formulare

e keine langen Gesprache

e keine komplizierten Prozesse
Sie mochten einfach schreiben.
Deshalb:

o WhatsApp sichtbar auf Flyer

¢ QR-Code direkt zu WhatsApp

e einfache Kommunikation



Kapitel 10 - Der ideale Ablauf
Viele lokale Dienstleister arbeiten komplett chaotisch.
Sie haben:
e keinen klaren Ablauf
e keine Struktur
o keine Nachverfolgung
e keine Prozesse
Das fuhrt dazu:
e verlorene Kunden
e vergessene Anfragen
e Stress
e schlechte Bewertungen
e weniger Umsatz
Ein einfacher Ablauf ist deshalb extrem wichtig.
Je einfacher dein System ist, desto stabiler lAuft dein Geschaft.
Gerade kleine lokale Dienstleister brauchen keine komplizierte Software.
Sie brauchen:
¢ einen klaren Ablauf
e schnelle Kommunikation
e saubere Angebote
¢ einfache Nachverfolgung
Das Ziel:
Der Kunde soll sich gefthrt fuhlen.
Nicht verwirrt.
Beispiel-Ablauf
Ein einfacher Ablauf gewinnt.
Nicht der komplizierteste.
Beispiel-Ablauf
1. Flyerverteilen
2. Kunde meldet sich

3. Bilder oder Besichtigung



4. Angebot

5. Auftrag

6. Gute Arbeit liefern
7. Bewertung anfragen

8. Folgeauftrag sichern

Kapitel 11 - Bewertungen aktiv nutzen
Bewertungen sind extrem wichtig.
Menschen vertrauen anderen Menschen.
Deshalb:

e Google Bewertungen sammeln

¢ Bewertungen auf Flyer einbauen

e kurze Kundenstimmen nutzen
Zum Beispiel:

»oehr zuverlassig und schnelle Arbeit.”

Kapitel 12 - Kombination mit Google und Webseite
Flyer funktionieren noch besser zusammen mit:
o Google Unternehmensprofil
o Webseite
e Bewertungen
o WhatsApp
Der Flyer erzeugt Aufmerksambkeit.
Google erzeugt Vertrauen.
Die Webseite erklart die Leistungen.

Zusammen entsteht ein System.

Kapitel 13 - Welche Dienstleistungen besonders gut funktionieren
Besonders stark fur Flyer:

e Gartenpflege

e Heckenschnitt

o Rasenpflege



¢ Winterdienst
e Fensterreinigung
e Gebaudereinigung
e Hausmeisterservice
e Dachreinigung
e Pflasterreinigung
e Entrimpelung
Warum?
Weil die Probleme sichtbar sind.

Und sichtbare Probleme verkaufen sich einfacher.

Kapitel 14 - Wie viele Flyer sinnvoll sind
Viele denken:
Mehr Flyer = mehr Erfolg.
Nicht unbedingt.
Wichtiger:
e richtige Region
e richtige Zielgruppe
e gute Qualitat
e Wiederholung
Besser:
1000 gute Flyer gezielt verteilen
anstatt:

10000 schlechte Flyer wahllos.

Kapitel 15 - Fehler nach dem ersten Auftrag
Der groBte Fehler:
Der Kunde wird nach dem Auftrag vergessen.
Dabei liegt hier extrem viel Geld.
Nutze:

o Folgeauftrage

o Empfehlungen



e regelmaBige Betreuung
o Wartungsvertrage
e Saisonarbeiten

Ein Kunde kann uber Jahre Geld bringen.

Kapitel 16 - Die wichtigste Erkenntnis
Die meisten lokalen Dienstleister brauchen keine komplizierten Funnels.
Sie brauchen:
¢ Sichtbarkeit
e Vertrauen
e klare Kommunikation
¢ einfache Prozesse
o lokale Prasenz
Genau dafur sind Flyer extrem stark.

Wenn sie richtig gemacht werden.

Abschluss
Ein guter Flyer verkauft nicht Gber Design.
Er verkauft Gber:

e Klarheit

e Relevanz

e \Vertrauen

¢ Einfachheit
Die beste Werbung fir lokale Dienstleister ist oft die simpelste.
Menschen wollen keine perfekte Werbung.
Sie wollen:

e jemanden aus der Region

e jemanden der erreichbar ist

e jemanden der das Problem lost

e jemanden dem sie vertrauen kdnnen
Genau darum funktioniert die Flyer-Methode.

Nicht weil sie kompliziert ist.



Sondern weil sie einfach, direkt und praktisch ist.

Bonus - Schnellcheck fiir deinen Flyer

Checkliste

v klare Uberschrift

v echtes Bild

v Problem sichtbar

v einfache Losung

v Telefonnummer sichtbar

v WhatsApp vorhanden

v QR-Code vorhanden

Vv Vertrauenssignale integriert
v klare Handlungsaufforderung
v lokal formuliert

v einfach lesbar

v nicht Gberladen

v echte Leistungen

v klare Zielgruppe

v professioneller Eindruck



