lhre Kontinuitat

zahlit sich aus
Annette Voigt

Der Erstkontakt ist hergestellt. Man zeigt an lhren Leistungen Interesse, lhre
Imagebroschiire ist versandt. Eine Einladung zum Briefing erfolgte noch
nicht. Sie wissen nicht, ob man Sie in den Pool der externen Kooperations-
partner aufnimmt. Selbstverstandlich fassen Sie nach, um sich den Erhalt Ih-
rer Broschiire bestatigen zu lassen. Sie bezeugen erneut lhr weiteres Inte-
resse. An dieser Stelle endet meist die Akquise.

Akquise als Beziehungsmanagement
begreifen

Jeder weif}, dass Kunden permanent anzu-
sprechen sind. Wie verhalt es sich jedoch mit
der Kontaktpflege von Interessenten? Der
bestehende Kontakt darf nicht unterbrochen
werden. Rufen Sie sich in Erinnerung. Wert-
volle Erstkontakte gehen haufig verloren,
weil diese nicht regelmaRig verfolgt werden.
Uberlassen Sie nichts dem Zufall und betrei-
ben Sie Akquise auf keinen Fall sporadisch.
Ohne mehrmaliges Nachfassen bleibt lhre
Akquise wirkungslos. Die Chance, dass lhr In-
teressent sich zum Kunden entwickelt,
verpufft sonst.

8 gute Griinde fiir das Nachfassen

1. In der Regel muss ein Interessent 7 Mal
kontaktiert werden, bevor er sich zum
Kauf bzw. zum Auftrag entschlief3t.

2. Erstim Laufe eines Vertrauensprozesses
wachst beim Gesprachspartner die Of-
fenheit Ihnen gegeniber. Die Dauerhaf-
tigkeit des Kontaktes ist dabei entschei-
dend. Je bekannter Sie sind, desto ver-
trauter begegnet man Ihnen. Kunden
kaufen nur von denen, denen sie
vertrauen!

3. Je mehr man Ihnen vertraut, desto mehr
erfahren Sie Uber dieses Unternehmen.
Daraus ergeben sich ideale AnknUp-
fungspunkte fur passgenaue Angebote.
»,Mit dem Wissen aus dem Unternehmen
ist es moglich, die Nutzungsargumente
so aufzubauen, dass diese zum Auftrag
flhren.“ H. Holzheu, Autor von Verkaufs-
bestsellern in managerSeminare, Heft 93
Dez. 2005

4. ,Der Kunde von heute will Beziehungen,
er will nett behandelt, betreut und als
Mensch akzeptiert werden.” E. Geffroy

5. Der potenzielle Kunde will mitgestalten,
er will Dialoge, die erst mit zunehmender
Vertrautheit méglich sind.

6. Je regelmaRiger Sie sich melden, desto
eher bleiben Sie bei lhrer Zielperson
prasent. Je prasenter Sie sind, desto
eher erinnert man sich bei einem
aktuellen Bedarf an Sie.

7.

Wunsche und Bedarf Ihrer Zielperson
andern sich schneller als Sie denken.
Man teilt Ihnen einen aktuellen Bedarf
nicht unbedingt von sich aus mit. Fragen
nach. Die Zeit Ihres Anrufs erweist sich
als glnstiger als Sie dachten.

Je komplexer lhr Angebot ist (siehe
Managementberatung, Organisationsent-
wicklung), desto wichtiger ist es, mehr-
stufige Akquise-Gesprache zu fuhren.

Intensiv Interessenten betreuen

Melden Sie sich systematisch und
regelmasig.

Reaktivieren Sie frihere Kunden-
kontakte mit Hilfe einer so genannten
Kundenrickgewinnungsstrategie.
Beschranken Sie sich beim Erstkontakt
auf 1-2 Angebote. Sparen Sie weitere flur
spatere Gesprache auf.

Verabreden Sie zum Abschluss jedes
Gesprachs konkret einen neuen Termin
oder klaren Sie, ob man ein weiteres
Nachfassen winscht.

Laden Sie lhre Interessenten zum
Messebesuch ein, falls Sie dieses
Akquise- Instrument nutzen und
informieren Sie nachtraglich Gber den
Verlauf lhres Messeauftritts.

Erweisen Sie lhren potentiellen Kunden
kleine Geféalligkeiten, bevor es Uberhaupt
zum Auftrag kommt.

Verstéarken Sie Ihre Beziehung durch re-
gelmaRige Informationen uber Ihr Unter-
nehmen, z.B. durch Newsletter oder
Kundenportale.

Nutzen Sie spezielle Anlasse, z. B. ein
neues Logo, einen Umzug, Weihnachts-
post (nicht standardisiert), um Kontakte
aufzufrischen. Lassen Sie sich von der
bevorstehende Mehrwertsteuererhéhung
zu einer Sonderaktion inspirieren.
Wechseln Sie nicht die Person, die akqui-
riert. Lasst es sich nicht vermeiden, soll-
te sich der bisherige Akquisiteur bei den
wichtigsten Interessenten persdnlich
verabschieden und den neuen einflhren.
Knlpfen Sie stets an das zuletzt
Besprochene an.

Daten, Daten, Daten ...
Uberblick als System entwickeln

Um an das letzte Gesprach ansetzen zu kén-
nen, benétigen Sie die Daten dieses Gespra-
ches. Das heifdt, Sie brauchen - zusatzlich zu
den Kundendaten wie Adresse, Branche,
Name des Ansprechpartners, seiner Assis-
tentin, Durchwahl, Homepage etc. - auch No-
tizen Uber das letzte Gesprach oder besser
noch uber alle Fakten & Aktionen in Bezug
mit diesem Gesprachspartner.

Sie sollten sich eine Méglichkeit schaffen
die Wunsche lhrer Interessenten, Beobach-
tungen zum Gesprachspartner, firmeninter-
ne, fortbildungsrelevante Fakten, Ansatze flr
das nachste Gespréach, Vereinbarungen, per-
sonliche Daten wie Urlaub, familidre Veran-
derungen, gemeinsame Interessen, etc. zu
notieren und automatisch wieder verfligbar
zu haben, wenn Sie diese brauchen. Es
schafft Vertrauen und starkt die Beziehung,
wenn Sie sich nach der kleinen Tochter er-
kundigen oder nachtraglich zur Hochzeit gra-
tulieren, denn Sie haben nicht vergessen,
dass das ein Thema bei einem lhrer letzten
Gesprache war.

Um sich solch markante Punkte merken
zu kénnen, brauchen Sie eine Kontaktdaten-
bank. Diese ist am besten gekoppelt mit ei-
nem Wiedervorlage-System, dass Sie auto-
matisch erinnert.

Elektronische Datenbanken oder
handschriftliche Notizen ?

Daten sind wichtig fur Ihre Akquise. Deshalb
sammeln Sie Daten, aber machen Sie diese
durch ein entsprechendes System nutzbar.
Ob Programme wie ,Adress PLUS®“ (kosten-
lose Demo-CD info@cobra.de), MS-Access,
MS-Outlook, MS-Excel Tabellen, klassische
Papier-Ablagesysteme wie Ordner oder Han-
geordner oder moderne Stehordner (Fa.
Mappei), wichtig ist bei allen Systemen, dass
Ilhre erfassten Daten jederzeit abrufbar sind
und Sie mit Terminen bzw. einer Wiedervor-
lage arbeiten kénnen.

Gegenlber handschriftlichen Notizen
lassen sich digitale Daten muhelos aktuali-
sieren und analysieren. Aber: je mehr Daten
Sie haben, desto unubersichtlicher werden
irgendwann selbst erstellte Word- oder Excel-
Listen. Deshalb sind Datenbank-Programme
wie ,Adress PLUS®“ oder ,Access“ u.a. zu
bevorzugen.

Literaturtipps:

e Edgar K. Geffroy: ,Das Einzige, was stort,
ist der Kunde®, Verlag moderne industrie,
Redline-Wirtschaft

o Wolfgang Stoffel: ,99 Tipps fur den
erfolgreichen Verkauf - Verkauferperson-
lichkeit - Kundenmanagement - Ver-
kaufspsychologie“, Cornelsen-Verlag
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