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Neukunden gewinnen

Fiinf Fehler der Akquise

W Alle MarketingmaBnahmen von Anzeigen {iber Pressearbeit
und Kataloge bis zu Messeauftritten wéren umsonst, wenn die
Vertriebler nicht immer wieder ins kalge Wasser springen. Buch-
autor Jiirgen Frey (,Mein-Freund, der Kunde“) warnt vor finf klas-
sischen Fehlern.

1. Zu wenig Kontakte:

Viele Verkiufer sind zu optimistisch. Nach dem Motto: Nach zehn
Telefonaten habe ich fiinf Auftrige. Die Erfolgsquote ist von Bran-
che zu Branche extrem unterschiedlich. Deshalb ist es wichtig,
sich einen entsprechend groBen Adressenpool zu organisieren,
wenn das Ziel tatsdchlich fiinf Auftréige sind.

Doch selbst wenn potenzielle Kunden interessiert sind, machen
Verkiufer zu wenig Kontakte. Die Statistik sagt, dass durchschnitt-
lich ein Kiufer erst nach sieben Kontakten eine Unterschrift unter
den Vertrag setzt. Deshalb heiBt es: Dran bleiben, dran bleiben,
dran bleiben.

Wer eine Reihe Absagen bekommt, sollte diese Frustration sach-
lich angehen und vor allem nicht personlich nehmen. Vielleicht
hat der Vertriebler nicht die richtigen Verkaufsargumente oder
die richtige Strategie. Jetzt gibt es drei Moglichkeiten: Erstens:
Einen Kunden fragen, welche Argumente ihn iiberzeugt haben.
Zweitens: Diejenigen, die absagen, um ein zweiminiitiges Feed-
back bitten: Warum konnte ich Sie nicht iberzeugen? Was hat Sie
beim alternativen Angebot {iberzeugt? Drittens: Mit einem Profi
oder Kollegen die Gesprache reflektieren.

2. Es wird nicht mit den Entscheidungstrégern verhandelt:

Wer die Fachabteilung {iberzeugt hat, bekommt noch lange keinen
Auftrag, weil Geschiftsfithrer oder Einkédufer entscheiden. Wer
sich mit dem Fachmann einig ist, sollte nach dem weiteren Prozess
fragen. Mindestens kann man den bisherigen Ansprechpartner
unterstiitzen, indem man die entscheidenden Griinde und Nutzen
nochmals formuliert. Vielversprechender ist vielleicht eine weite-
re Prisentation vor den Entschejdern.

3. Nicht zuhdren und verstehen wollen:

Es ist nicht wichtig, welche Produkte und Dienstleistungen ein
Verkiiufer anzubieten hat. Entscheidend ist, welchen Nutzen er
seinem potenziellen Kunden stiften kann. Der tollste Hammer
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nutzt nichts, wenn der Kunde einen Bohrer bendtigt. Beide Seiten
konnen sich dann Zeit sparen.

Deswegen ist fragen, zuhéren und den Wunsch des Kunden ver-
stehen so wichtig. Nicht nur, dass der Verkdufer das Passende
anbieten kann. Vielleicht sto8t er auf einen Bedarf, den das Unter-
nehmen noch nicht erfiillt. Eine Idee, um innovative Produkte und
Dienstleistungen zu schaffen.

4. Zu wenig Zeit fur aktives Verkaufen:

Wer Neukunden gewinnen will, muss Prioritdten setzen und sich
nicht durch sein bisheriges operatives Geschift stindig ablenken.
Wer keine Freirdume dafiir schafft, kommt nie zu Potte.

Doch auch reine Verkdufer setzen lediglich 20 Prozent fiir Kun-
denakquise und aktives Verkaufen ein. Mehr als ein Viertel der
Arbeitszeit geht fiir Verwaltung drauf, ein Fiinftel fir die Reisen
und jeweils rund 15 Prozent fiir Ausfallzeiten und Problemlosun-
gen. Effektivere Arbeitsstrukturen fiihren zu besseren Ergebnis-
sen.

5. Zu schnelle und leichtfertige Preisreduzierung:

Der Gewinn neuer Kunden ist nicht per se ein Erfolg, wenn zu
leichtfertig der Preis reduziert wird. Wer bei einem Deckungs-
beitrag von zehn Prozent fiinf Prozent nachldsst, muss doppelt so
viel verkaufen, um den Preisnachlass wieder einzuspielen. AuBer-
dem: Ein niedrigerer Preis ist schwer auf ein hoheres Niveau zu
bekommen.

Argumentieren Sie fiir [hren Preis. Wenn es schon sein muss,
dann geben Sie eine Zusatzleistung fiir die ersten drei Monate, die
dann eben auslduft. Gerade die Verkdufer hochwertiger Produkte
sagen gerne, dass man ein Fiinftel {iber dem marktiiblichen Preis
liegt, aber etwa der Haken 50 Prozent linger hélt und zuséatzliche
Dienstleistungen zum Produkt gehdren.
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