Akquisition

Neukunden-
Akquisition fur
Einsteiger

Simone Sporl

»Wie gewinne ich (Neu)Kunden und wie akquiriere ich diese erfolgreich®, ist
nicht nur ein begehrtes Thema vieler Unternehmen der freien Wirtschaft,
sondern auch in unserem Business brandaktuell. Es wird immer wieder nach
Hilfestellungen gesucht und gefragt. Nicht nur eine héfliche und bestimmte
Hartnackigkeit ist notwendig und fihrt auch langfristig zum gewiinschten
Ziel. Auch die Vorbereitung und gezielte Vorgehensweise unterscheidet hier

den Profi vom Laien.

Jeder Trainer, Berater und Coach sollte fiir sich
folgende Fragen genau beantworten:

1. Wer und was bin ich?

2. Wo liegen meine starken?

3. Was ist mein Alleinstellungsmerkmal (USP)
oder was unterscheidet mich von meinen Kol-
legen / Mitbewerbern?

4. Was ist meine Dienstleistung und was nutzt
sie dem Kunden bzw. was hat er davon?

Als ich meine Trainerausbildung als Tele-
fontrainerin erfolgreich abschloB, bildeten
meine Antworten auf diese Fragen die Basis
fur meine weiteren Schritte.

Wie komme ich an meinen ersten
Kunden?

Ich kannte niemanden aus meiner Branche
der mir Antwort darauf geben konnte oder woll-
te. Also muR3te ich mir etwas einfallen lassen.
Eines meiner Hobbys ist es Anzeigen zu lesen -
auch Kleinanzeigen. Besonders interessant ist
die Rubrik ,,Geschaftsverbindungen®. Dort pra-
sentieren sich Firmen und Dienstleister, die in
Form einer Anzeige mit Unternehmen in Kon-
takt treten wollen.

Unter dem Motto ,Wer nicht wagt, der
nicht gewinnt“, gab ich eine eigene Anzeige
auf, um zu erfahren, welcher Bedarf besteht
und ob dieser Weg erfolgreich sein konnte.
Mein finanzielles Risiko war gering und kal-
kulierbar.

Wie wecke ich Interesse?

war dabei meine erste Uberlegung. Aus meiner
Zeit im AuRendienst wuf3te ich, daR bei der Ak-
quisition am Telefon die meisten Unternehmen
und deren Mitarbeiter haufig beim Ge-
sprachseinstieg scheitern. Firmen die erfolg-
reicher sind, arbeiten mit Telefonskripten.

Da ich wuBte, wie man diese schreibt,
formulierte ich folgende Anzeige fir unsere
Tageszeitung (Wochenendausgabe): ,,Ge-
sprachsleitfaden fur Akquisition und Verkauf,
professionell von Trainerin erstellt.”
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Ich hatte nur einen Anruf, der sich aber
im Nachhinein als mein Einstieg ins Trainer-
leben herausstellte. An jenem Sonnabend
klingelte bereits um 9 Uhr morgens das Tele-
fon. Ein Unternehmensberater fragte an, ob
ich auRer Skripte schreiben auch Trainings
gabe. Ich erwiderte, daR Trainings mein
Hauptgeschaft seien (wenn bisher auch nur
nebenberuflich). Er war erfreut das zu héren
und erklarte mir, dass er fir ein gréf3eres Un-
ternehmen genau das suchen wiirde. Fragte
mich ob ich Interesse héatte und vereinbarte
einen Termin mit mir. Ich war sehr aufgeregt,
wie Sie sich vorstellen kénnen.

Keine Referenzen - was tun?

Natdrlich kam, wie erwartet die Frage nach
den Referenzen. Auf diese Frage hatte ich
mich aber vorbereitet. Und so kam es auch -
wie selbstverstandlich - Uber meine Lippen,
keine zu haben, mit der Erklarung: ,,Ich habe
bisher nebenberuflich Trainings fiir befreunde-
te Unternehmer und Bekannte gegeben und
jetzt mochte ich dies hauptberuflich tun, des-
halb das Inserat. Ansprechpartner kann ich lh-
nen gerne nennen.” Das schien ihm verstéand-
lich und er engagierte mich und brachte mich
in das von ihm betreute Unternehmen. Ich hat-
te meinen ersten Kunden und einen Auftrag
Uber vier Gesprachsleitfaden und insgesamt
zweiundflnfzig Trainingstage. Diese Firma be-
treue ich bis heute erfolgreich.

Kooperationen anstreben

Eine weitere Uberlegung war - fiir wen ist mei-
ne Dienstleistung als Ergéanzung der eigenen
interessant? Dabei dachte ich an z.B. Unter-
nehmensberatungen,  Call-Center-Einrichter,
Telekommunikationshersteller und - vertreiber,
sowie Verbande, Vereinigungen und Kammern
etc.

Die Handelskammer Hamburg gibt mo-
natlich eine Zeitschrift heraus, die allen Mit-
glieder zugestellt wird. In dieser ist auch eine
Kooperationsborse, in der kostenfrei inse-

riert werden kann. Diese Mdoglichkeit ergriff
ich mit folgendem Inserat: ,,Trainerin fir den
Bereich Telekommunikation spezialisiert auf
AuBendienst und Vertrieb, sucht Zusammen-
arbeit mit Firmen und Unternehmensbera-
tungen in diesem Bereich.” Chiffre.

Ich bekam fiinfzehn Zuschriften und hat-
te vier personliche Gesprache. Daraus ent-
stand eine enge Kooperation mit einer Firma
aus der IT-Branche und bereits der zweite
groRere Auftrag.

Den Nutzen verkaufen

Anzeigen zu schalten ist ja im Prinzip eher
simpel. Das Schwierige war fir mich, den In-
halt so zu formulieren das er Aufmerksamkeit
weckte.

Als Argumentationshilfe erarbeitete ich
den Nutzen meiner Dienstleistung durch Ge-
genuberstellung von Eigenschaft / Merkmal
und Nutzen:

Nutzen daraus
z.B.

Eigenschaft /
Merkmal

schneller und maximaler
Lerntransfer fir die Teil-
nehmer

sehr praxishezogenes
Training

Teilnehmer werden indivi-
duell auf Ihre Bediirfnisse
geschult

firmenspezifisches
Training

Fir jede Eigenschaft gibt es oft mehrere Nut-
zen. Versuchen Sie es selbst mal! Da Kunden
nur den Nutzen kaufen, muB ich in der Lage
sein, ihn zu formulieren und zu vermitteln. Es
ermoglichte mir, jedem Kundentyp individuell
verschiedene Nutzen zu bieten. Deshalb: Je
mehr Nutzenargumente ich weil3, desto besser
fur meine Verkaufs- und Akquisitionsgespra-
che.

In meinem Akquisitions-Seminar erarbei-
te ich diesen Punkt oft mit verschiedenen
Teilnehmern und weil? daher aus Erfahrung,
dass diese Uberlegung zu Beginn schwer
fallt, jedoch mit der Zeit immer flieBender
wird. Sie werden Uberrascht was lhnen alles
einfallt, wenn Sie erst einmal begonnen ha-
ben.

Da Eigenschaft und Nutzen nicht immer
eindeutig sind, formulieren Sie die Uberlei-
tung zum Nutzen mit folgenden positiven
Verben, Sie merken schnell wenn es nicht
pafit: ,.... das bedeutet fur Sie", ,.... damit er-
reichen Sie“, ,,... das steigert / minimiert /
maximiert / ermdglicht / erhoht / garantiert /
erleichtert / bringt / sichert®, usw.

Haben Sie Fragen zum Thema Akquisiti-
on? Dann einfach mailen oder faxen, ich bin
gespannt und plaudere gern aus meinem
Néhkéstchen. Viel Erfolg! Ihre Simone Sporl.
Simone Sporl, Jg. 1962, Trainerin fur Telekommunika-
tion. lhre Kernkompetenz ist die Akquistion und der
Verkauf am Telefon. Zielgruppe sind Auf3endienst und
Vertriebsmitarbeiter. Durch eine 10 jahrige erfolgrei-
che AuBendiensttatigkeit hoher Praxisbezug Ihres
Trainings.
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