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Kaltakquise ist nicht leicht, doch auch ein effizientes Mittel der Neukundengewinnung. Damit die Mitarbeiter
das dafiir notwendige Gespiir erhalten, brauchen sie die Unterstutzung ihrer Fihrungskraft.

VON CHRISTIAN SICKEL*

ithrungskréfte sind fiir den Er-
folg ihres Verkaufsteams ver-
antwortlich. Uberldsst man die
Mitarbeiter im anspruchsvollen
Terrain der Neukundenakquise sich
selbst, stellt die Fithrungskraft damit si-
cher, dass der erste Kontakt zum Neu-
kunden gleichzeitig auch der Letzte ist.
Denn die meisten Akquisitionsstrategi-

* CHRISTIAN SICKEL ist Berater bei Infoteam.
www.infoteam-consulting.com
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en basieren auf der produkt- oder 16-
sungsbezogenen Kundenansprache:

»Guten Tag ... Mein Name ist ... Un-
sere neue Generation von Netzwerklo-
sungen ...« oder »unser neues Buchhal-
tungssystem kann Thnen ...«

Ab hier iiberlegt der Interessent gera-
de, wie er Thren Verkdufer elegant wie-
der los wird. Die Aussagen enthalten kei-
nen Nutzen fiir ihn und spiegeln seine
Probleme nicht wider. Was immer der
Verkédufer dann noch sagt — der Ange-
sprochene hort ihm nicht mehr zu.

Dabei sollte vor allem der Erstkontakt
beim Kunden eine ganz andere Reakti-
on auslosen: »Erzédhlen Sie mir mehr!«
Um dies zu erreichen, ist es wichtig, sich
klar dariiber zu werden, wie die eigenen
Produkte oder Losungen den Kunden
tatséchlich helfen. Nur so kénnen Ver-
kéufer Interesse wecken.

Setzen Sie sich am besten im Team zu-
sammen und iiberlegen Sie gemeinsam,
welchen Nutzen Thre Kunden in der Ver-
gangenheit von der Zusammenarbeit mit
Thnen hatten:
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NUTZEN KOMMUNIZIEREN

» Was genau konnten Sie verbessern? Méglicher Gewinn, den Kostenersparnis
« Welche Probleme konnten Sie 16sen? die Lésung (aus Kundensicht) Produktivitatssteigerung
« Welche Abteilungen Ihrer Kunden darstellt Piinktliche Lieferungen
konnten profitieren? Kundenzufriedenheit
Stellen Sie sich diese Fragen aus Kun- Auswirkung des Problems auf Hohe Lagerkosten
densicht und fassen Sie sie in Fakten zu- die Kundensituation Mehraufwand durch kompliziertes
sammen. Stellen Sie keine Hypothesen Handling, Lieferverzogerungen
auf. Ausschlaggebend ist, was Sie Keine individuellen Kundenwiinsche moglich
tatséchlich erreichen konnten. Notfalls Verdrgerte Kunden
Das Problem an sich Unuberschaubar viele, teure Vordrucke
DER ERSTE KONTAKT Die Problemlésung Flexibles Formularmanagement
SOLL INTERESSE (nicht die Losung selbst) Preiswertes Blankopapier
BEIM KUNDEN WECKEN. Beweis, belegt mit Zahlen, Referenz, Firmen, die Ihre Losung bereits
Daten, Fakten erfolgreich nutzen

miissen Sie ihre bestehenden Kunden
befragen. So erhalten Sie die Schliissel-
probleme Threr Gespriachspartner und

konnen den Nutzen Ihrer Losung ver- » Verstehen wir die Organisation des 2. Eruieren Sie Abteilungen und Ge-
schiedenen Bereichen zuordnen. Kunden? sprichspartner beim Kunden:
1. Stellen Sie sich folgende Fragen  Verstehen wir wirklich den Markt un- » In/bei denen Thre Losung einen Nut-
zur monentanen Situation: seres Kunden? zen bringt (Beispiel S. 26)
» Welche Informationen bendtigen wir ¢ Welche Referenzen und Nutzenargu- 3. Bestimmen der Strategie: Fiir jeden
iiber den Neu- oder Bestandskunden? mente konnen wir heranziehen? Bereich im Kundenunternehmen, fiir
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den Sie einen Mehrwert finden oder Pro-
bleme 16sen konnen, brauchen Sie:
 den richtigen Gesprichspartner in der

Nutzen entscheidet Ein Produkt muss fiir
den Gesprichspartner einen Nutzenvorteil
bieten — dann steht der Termin.

26

jeweiligen Abteilung
« das Verstédndnis seiner Probleme und

Herausforderungen

4. Entwickeln Sie eine Nutzenargu-
mentation passend zur Zielperson und
erproben Sie sie im Team. Beim ersten
Kontakt soll die Argumentation kurz
sein und der Nutzen sofort klar werden.

Verkaufer: »Guten Tag Herr Cohnen.
Mein Name ist Hans Julius von der Do-
cuSolution AG. Wir unterstiitzen Spedi-
tionen bei der Optimierung ihrer Liefe-
rabldufe. In sieben von zehn Fillen
(Fakten) konnten wir bisher die Pro-

WIE DIE LOSUNG AUSSIEHT
IST UNWICHTIG, WAS ZAHLT
IST DER TERMIN.

duktivitit steigern und die Kosten sen-
ken (Mdglicher Gewinn fiir den Kun-
den). Ich wiirde gern einen Termin ver-
einbaren, bei dem wir gemeinsam fest-
stellen konnen, ob wir bei Thnen dhnli-
che Verbesserungen erreichen konnen. «
Kunde: »Termin? Worum geht es da
genau?« (»Erzdhlen Sie mir mehr!/«)
Verkaufer: »Immer wenn wir mit Ge-
schéftsfithrern von Speditionen sprechen
(gleiche Hierarchieebene und Branche
wie Gesprdchspartner) horen wir, dass
durch viele teure Vordrucke wie Liefer-
scheine und Rechnungen (Problem) ein

hoher Lager- und Verwaltungsaufwand
entsteht. (Auswirkung) Die schwierige
Auftragsbearbeitung mit den Vordrucken
(Problem) fiihrt bei Nachbestellungen zu
Lieferverzdgerungen (Auswirkung), die
verdrgerte Kundenreaktionen nach sich
ziehen.« (Auswirkung)
Kunde: »Wie wollen Sie das 16sen?«
Verkaufer: »Wir optimieren die Liefer-
abldufe unserer Kunden durch flexible
Formulargestaltung auf preiswertem
Blankopapier. Hierdurch entféllt Lager-
haltung und die Auftragsbearbeitung
wird einfacher, so dass Mitarbeiter flexi-
beler auf Kundenbediirfnisse eingehen. «
Kunde: »Na ja, und das soll so einfach
funktionieren? « (mdchte einen Beweis)
Verkaufer: »Wir haben bereits Firmen
wie ... (Referenz aus der Branche) er-

folgreich unterstiitzt und konnten Kos-
tensenkungen von bis zu 20 Prozent er-
zielen, bei gleichzeitiger Steigerung der
Flexibilitdt und Kundenzufriedenheit.
Konnen wir uns treffen, um gemeinsam
festzustellen, ob Sie von einer Zusam-
menarbeit ebenso profitieren kénnen?«

Der Verkéufer hat seine Losung mit
keinem Wort erwdhnt und genau des-
halb bekommt er einen Termin (Beispiel
»Nutzen kommunizieren« S. 25). Wie
das Produkt nun genau aussieht, ist auch
erst einmal unwichtig. Ziel solcher Tele-
fonate ist nicht, den Kunden »schlau zu
machen, sondern ein personliches Ge-
sprich zu vereinbaren. Auf weiteres Fra-
gen des Kunden nach Details reagiert
man deshalb mit der Bitte um einen Ter-
min. Es ist vollig verstdndlich und kenn-
zeichnet ein serioses Vorgehen, wenn
man zunéchst einmal die genaue Situa-
tion des Kunden kennen lernen will, um
konkrete Verbesserungen in Aussicht zu
stellen.

Lassen Sie Thre Verkaufer sich aber
nicht dazu verleiten, Nutzen zu ent-
wickeln, der niemanden interessiert. Lie-
ber eine kurze zielfithrende Kundenan-
sprache, als sich in allgemeinen Nut-
zendullerungen zu verlieren. €«

WEM NUTZT IHRE LOSUNG BEIM KUNDEN

Teil der Losung
(nicht die Lésung selbst)

Flexibles Formularmanagement

Einsatz von Blankopapier
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Kundennutzen

» Kostensenkung

« Plinktliche Lieferung
* Kundenzufriedenheit
e Schnelle Bearbeitung

« einfache Handhabung
« keine Lagerhaltung

e immer verfiigbar

* Kosten

Abteilung beim Kunden, die
hiervon profitieren kénnte

» Geschaftfiihrer, Controlling
* Logistik

» Geschaftsfiihrer, Vertrieb
* Verwaltung

* Verwaltung

* Lager, Logistik
* Verwaltung
 Geschaftsfiihrer
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