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Wenn die Zeichen auf Sturm stehen

Akquise-Gemeinschaften

Holger Schraaf, Agentur fur Telefonmarketing

Von vielen Trainerinnen und Trainern hért man ein Aufstbhnen, wenn es
ums Thema Akquisition geht. Die meisten wiirden am Liebsten von mor-
gens bis abends im Training stehen, allein die Auftrage, die sie abarbeiten
mochten, mussen zuvor akquiriert werden. Und hier tun sich viele sehr
schwer. Es ist nicht jedem gegeben, sich gewinnbringend zu ,verkaufen®.
Eine Loésungsmadglichkeit ist es Akquise-Gemeinschaften zu bilden.

Seit 1994 stehen die Zeichen im Vertrieb
nach unseren Beobachtungen in immer
stérkerem Mal3e auf Sturm. Eine neue
Aggressivitat im Konkurrenzkampf kiin-
digt sich an. Die noch vor wenigen Jahren
relativ stabilen Markt- und Wettbewerbs-
verhdtnisse haben sich in vielen Bran-
chen grundlegend verandert.

Man muf3 kein Prophet sein, um vorher-
zusagen, dal sich auch fur Trainer & Se-
minaranbieter in den kommenden Jahren

hier kurz al's Anregung zum Nachmachen
berichten.

Die Gruppe bestand aus funf Trainerln-
nen, die sich in einer GbR zusammenge-
schlossen hatten. Spezialgebiet: ,, Prakti-
sches Verkaufer Coaching im Kfz-
Gewerbe®.

Die Aktion lief in der Zeit zwischen Juni
und Dezember 1996. Wir entwickelten
folgendes Konzept.

die entstehenden Kosten nach dem glei-
chen Schema umverteilen, wie spéter der
Gewinn ausgeschuttet wird.

Erfolgreicher durch Spezialisierung
und Kooperation

In der Praxis konnten wir feststellen, daf3
mehrere Faktoren das durchgefiihrte Trai-
ning sehr erfolgreich werden lief3en:

® diewechsdnden Trainer erhhten die
Aufmerksamkeit der Teilnehmerlnnen,

® der einzelne Trainer war ,, frischer und
weniger schnell ,, abgenutzt* fir die
Teilnehmerlnnen

® diewechsanden Trainer unterstiitzten
bei den Teilnehmerinnen den Eindruck,
esjeweils nur mit Speziadisten fur das
jeweilige Gebiet zu tun zu haben,
woraus eine grofiere Akzeptanz
festzustellen war.

Letztlich konnte beobachtet werden, daf3
ale Seiten durch die neue Vorgehenswei-
se nur gewonnen haben.

Was kdnnen Sie tun?

Damit sich solche Teams bil-
den kénnen braucht es einen

Ansprechpartner und Organi-

sator. Wir kénnen lhnen die-
se Arbeit nicht abnehmen,
mochten Sie aber ermutigen,
Kontakt mit anderen aufzu-

nehmen, um eine solche Idee

guagfzorderungr;?eauftun vl-\l/g- Mo. 9.00-12.00 | Trainer A | Dialog, Aufbau im Kfz-Handel

den. Sie missen sich den ver- 13.00 - 17.00 | Trainer B | Erhthung der Kundenloyalitét

anderten Spielregeln stellen - -

und einem enormen Anforde- Di. 9.00 - 12.00 | Trainer C | Erh6éhung der Kauffrequenz

rungsdruck standhalten. 13.00 - 17.00 | Trainer D | Verbesserung der Werkstattauslas-

Um sich im zukiinftigen tung und Bedarfsermittiung des

- Kunden

Wettbewerbsszenario behau-

pten zu konnen, sollten Sie | wmi. 9.00-12.00 | Trainer E | Mailing Programme

Uberholte Strategien und Me- - -

thoden hinter sich lassen. Die 13.00 - 17.00 | Trainer A | allgemeine Themen, z.B. Scores
it d inzel kamof . zu Kaufentscheidenden Kriterien

Ze':) . eSDE' n; kan;? eresh'l's't oder Customer-Life Time Value

vorbel. Die Zukunft gehor

zu entwickeln.

Man muR3 nicht in ale Ewig-
keit zusammenbleiben. Vie-

den Spezidisten-Teams -
auch in der Weiterbildungss-
cene.

Gemeinsames akquirieren spart
nicht nur Kosten, sondern fuhrt zu
attraktiveren Angeboten

Eine solche neue , alte" Idee ist die Bil-
dung von Akquise-Gemeinschaften, bei
denen sich mehrere Spezidisten unter ei-
nem gemeinsamen Dach (z.B. as GbR
und mit eigenem Namen) zusammen-
schlieffen und z.B. as Problemltser fir
eine spezielle Zielgruppe auftreten.

Der zeitliche Vorspann zum Finden der
richtigen Partnerlnnen und der gemein-
samen Zielgruppe ist zwar erheblich, aber
lohnend. Im Vortell ist derjenige, der vie-
le Kontakte zu anderen Kolleginnen hat
und sich die richtigen Partner heraussu-
chen kann.

Projekt mit finf unserer Kunden
bereits erfolgreich durchgefihrt

Wir haben in diesem Jahr eine solche
Gruppe as Telefonmarketing-Agentur
begleitet. Uber die Ergebnisse michte ich

14

Beispiel fiir den Ablauf eines Trainings im Team

Nach Festlegung von 1.200 zu akquirie-
renden Adressen und Festlegung der Pro-
dukte und Dienstleistungen, wurde ein
Gespréchstext fir unsere Telefonmarke-
tingabteilung entwickelt.

Es wurden insgesamt 104 Termine (incl.
Nachterminierung) vereinbart und daraus
resultierten innerhalb von 90 Tagen nach
dem Besuch 17 Auftrége. Die ersten Kon-
takt-Besuche wurden jeweils vom Trainer
durchgefihrt, der in der N&he des zukiinf-
tigen Kunden wohnt.

Die Seminarteile wurden Halbtags von
den jeweiligen Beratern durchgefihrt, der
das Fachwissen zum jeweiligen Themen-
block hatte.

Die Gruppe hatte der Zielgruppe ein ge-
meinsames Konzept angeboten, dald fur
sie einen derzeitigen Engpald darstellte
und bei dem jeder der Trainer einen Part
Ubernahm. Durch die Beteiligung an der
Umsetzung in Form von Trainingszeit
(siehe Tabelle) wurde sichergestellt, daid
alle vom Erfolg profitierten. Um einen
Ausgleich von Mehrzeiten (siehe in Ta-
belle: Trainer A) zu erreichen, kann man

leicht kann man eine solche
Aktion auch nur fur ein be-
stimmtes Thema starten.

Uberlegen Sie sich - vidleicht mit be-
kannten Kolleginnen - ob es ein Thema
fUr eine bestimmte Zielgruppe gibt, daf3
man so erschliefien kann. Sprechen Sie
geeignete Kolleginnen an und laden Sie
sie zu einem Treffen zum Kennenlernen,
ideen- und strategieentwickeln ein.

Bel der Beschaffung von Zielgruppenda-
ten (Adressen, Strukturdaten, ect.) unter-
stiitzen wir Sie gerne mit unseren Erfah-
rungen, ebenso bel der praktische Durch-
fuhrung der Akquisition fur Ihre Gruppe
(z.B. Mailings erstellen und versenden,
Telefon-Nachfaf3aktion Vereinbarung von
Prasentationsterminen, etc.).

Sprechen Sie uns an. Wir sind Ihnen ger-
ne behilflich.

Agentur fur Telefonmarketing

Holger Schraaf

50169 Kerpen-Briiggen, Schildgenstr. 62-64
Tel. 02237-67 00 91, Fax 02237-67 00 92

Adressen und Profile von kooperationsinteres-
sierten Kolleglnnen erhalten Sie Ubrigens beim
Trainertreffen Service-Bro.
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