Akquisition

Neue Produkte mit System
Neue Produkte

entwickeln und
vermarkten

René Busch

Eine haufig gestellte Frage lautet: ,,Woher bekomme ich Neukunden?* Die
Mehrzahl von Unternehmen schopfen ihren Umsatz aus bestehenden

Kundenverbindungen.

Dazu werden
Dienstleistungen entwickelt. Vieles spricht dafir, dies auch in

regelmadRig neue Produkte und
unserer

Branche zu tun, denn: Sie kennen ihren Kunden und er sie, Sie wissen um
seine Bedurfnisse und Probleme, Preisvorstellungen, Sie kennen die

Entscheider

und Entscheidungsprozesse,

etc. Und: Sie haben sein

Vertrauen, ein Bonus, den Sie durch lhre gute Arbeit erreicht haben.

Bevor dies alles bei einem Neukunden errei-
chen, missen Sie viel Zeit und Mihe inves-
tieren. Es lohnt sich also, dariiber nachzu-
denken, wie Sie mit ihrem Kunden weiter im
Geschaft bleiben kénnen.

Kann ich meinen Kunden neue
Produkte anbieten, sie also quasi zu
einem Neukunden (fir ein neues
Produkt) machen?

Ja, Sie konnen und sollten dies auch tun. Es
bieten sich folgende Mdglichkeiten an:

¢ Trainings unterteilen

Griinde, warum es so konzipiert ist.

Wohl gemerkt: Es geht NICHT darum,
dem Kunden IRGENDETWAS ,anzudrehen“.
Vielmehr ist das Ziel solchen Bemiihens, ein
komplettes Trainingssystem zu entwickeln
und dadurch den Nutzen fiir lhren Kunden zu
erhohen.

Wenn Sie das System auf die Bedrfnis-
se lhres Kunden abgestimmt haben, kann es
durchaus sein, daf3 er lhr Trainingssystem in
sein Personalentwicklungs-System integriert
und alle (neuen) Mitarbeiter dies System

Wie kénnen Sie nun nun den Kunden mit ei-
nem neuen Produkt begeistern, ohne einen
Bauchladen zu er6ffnen? Wir haben in friihe-
ren Beitrdgen der Serie immer wieder auf die
strategisch wichtige Bedeutung lhrer Spezia-
lisierung hingewiesen.

Deshalb ist die Antwort relativ einfach:
Setzen Sie fur Themen, die Sie nicht selbst
abdecken kdnnen spezialisierte Kolleginnen
ein. ,Kaufen“ Sie ihr Fach-Know how dazu
und verdienen Sie mit an der Vermittlungs-
provision oder lassen Sie sie als ,,Subunter-
nehmer* unter Ihrem Namen arbeiten. Die
Trainer-Agentur des Trainertreffens hat Ubri-
gens schon vielen Kolleginnen beim Finden
solcher Spezialisten geholfen.

Zusatznutzen durch periphere
Dienstleistungen

Entwickeln Sie Kreativitat und erweitern Sie
Ihr Angebot auch durch periphere Dienstleis-
tungen. Was konnte [hren Kunden noch nut-
zen? Marktforschung, Testkdufe, Wettbe-
werbsbeobachtung, Kundenbefragungen und
andere Angebote konnen fur lhre Kunden
durchaus interessant sein. Was auf Interesse
stof3t, erfahren Sie bei lhren néchsten Pré-
sentationen, wenn Sie lhr (grafisch aufberei-
tetes) Trainingssystem (siehe Abb.) vorstel-
len. Durch gezielte Nachfrage zu den ent-
deckten Schwachstellen und den entspre-
chenden Reaktionen / Interesse lhres Ge-
sprachspartners erkennen sie ggf. neue Ge-
schéftsfelder mit diesem Kunden.

in Stufen: z.B. Basis - Aufbau
- Zertifikatstraining,

Trainingssystem

Woher erhalte ich neue
Ansétze zu Trainings ?

e Follow-up Training als Auf-
frischung. Beispiel: gleiches
Thema wie das Grundlagen-

Sehr hilfreich ist es, bei der Ana-

‘ Kickoff-Veranstaltung

lyse, die anléBlich des ersten

Trainings durchgefihrt wird, alle

training, aber fir ein speziel-

‘ Flankierende MalRnahmen

les Kundenprodukt zur Ein-

fihrung, oder im Saisonge-

‘ Flankierende MalRnahmen

Basistraining

schaft, oder kurz vor einer

Messe,

‘ Flankierende Manahmen

Sinne zu schéarfen, um auch an-
dere Themen und Fragestellun-
gen aufzunehmen. Die Informa-
tionen aus der Analyse sind sehr
wertvoll. Darauf basierend kon-

e Aufbautraining mit einer
vertieften Thematik aus dem

nen Sie Konzepte entwickeln

‘ Erfolgs-Workshop

‘ und Sie Ihrem Kunden bei der

AbschluRbesprechung préasentie-

Basistraining,

ren. Auch wéhrend der Trainings

¢ Flankierendes Training (Ba- ‘
sistraining aus einem ande-

Sondermodul A

Aufbautraining A

’ erhalten Sie oft zahlreiche In-

formationen, die spater in Ange-

ren Blickwinkel fiir eine an-
dere Zielgruppe im Unterneh-

‘ Auffrischungs-Training ’ ‘

Aufbautraining B

’ bote umgesetzt werden kdnnen.

Eine weitere Info-Quelle sind Zu-

men, z.B. reduziertes Ver- ‘
kaufstraining fir Meister),

| friedenheitsnachfragen nach

dem Training, noch vor der Er-

e Vertiefungstraining am Ar-
beitsplatz,

« Erfolgsworkshops oder - Coaching, etc.

Oder anders: Bieten Sie dem Unterneh-
men ein Baukastensystem an (siehe Grafik),
das es ihm ermdglicht die bendtigten Module
auszuwahlen und den individuellen Bediirf-
nissen anzupassen. Arbeiten Sie mit einem
»,Roten Faden“, der sich durch das System
zieht. Bilden Sie das System grafisch ab und
erlautern Sie es lhrem Kunden und die
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durchlaufen mussen. Sie gewahrleisten und
helfen Ihrem Kunden dadurch, eine standige
Weiterbildung auf allen Ebenen zu erreichen.

Nicht alles selber machen, sondern
Spezialisten als Dienstleistung
,dazukaufen®.

folgskontrolle.
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