MANAGEMENT

Erfolgreich verkaufen (Teil 4)

Wie gewinne ich
Neukunden?

Um Ihren Marktanteil zu erhdhen und lhren Umsatz zu steigern, haben Sie zwei Méglichkeiten:
Sie intensivieren |hr Stammkundengeschaft oder Sie suchen sich neue Kunden. Leider neigen
die meisten Verkdufer/-innen dazu, der Stammkundenpflege die groBere Bedeutung beizumes-
sen. Denn Neukundengewinnung erfordert mehr Kraft, Uberwindung und man muss dabei
mehr Misserfolge in Kauf nehmen.

er Speed, mit dem sich
Markte  verandern,

lasst oft »von heute
auf morgen« angestammte
Kundensegmente wegbre-
chen. Die meisten Markte
sind Uberdies gesattigt und
deshalb durch einen gnaden-
losen Verdrangungswettbe-
werb gekennzeichnet. Gut
beraten ist, wer sich perma-
nent um neue Kunden be-
muht. Je nach Kundenstruk-
tur brauchen Sie pro Jahr
20% neue Kunden. Sie kon-
nen sicher davon ausgehen,
dass lhnen 10 bis 15%
gleichzeitig verloren gehen,
auch wenn Sie sich noch so
sehr dagegen stemmen.
Wenn Sie die Verlustquote
durch optimale Kundenorien-
tierung und Kundenbindung
niedriger halten kénnen -
umso besser, dann wachst Ihr
Unternehmen eben starker

als derzeit in lhrer Branche
ublich!

Der Weg vom Erstkontakt
zum Auftrag fuhrt Gber
durchschnittlich sieben Kon-
takte. Das kann ein Erstanruf
vom Verkaufer sein, ein zwei-
ter personlicher Kontakt, ein
Fax vom Kunden, ein weiterer
Messekontakt, ein telefoni-
sches Nachhaken vom Ver-
kaufer, ein weiterer Versuch
und viele andere Maglichkei-
ten. Die Reihenfolge ist dabei
austauschbar. Wirklich prob-
lematisch ist, dass die meisten
Verkaufer und Verkauferin-
nen nach drei bis vier Versu-
chen schon aufgeben (Pro-
dukterklarerinnen oder -er-
kldrer noch viel friher). Das
darf nicht geschehen!

Hohe Gehalter im AuBen-
dienst sind ohne variable Ver-
glitung nicht denkbar. Ziele,
wie Neukundengewinnung

7 Nicht suchen.

oder Deckungsbeitrage, spie-
len bei der umsatzabhangi-
gen Provision leider immer
noch eine zu geringe Rolle.
Zielorientierte Vergltungssys-
teme sind grundsatzlich zu
begrBen. Bei solchen Syste-
men setzt die variable Vergu-
tung erst ab einer bestimm-
ten Grenze der Zielerreichung
ein (zum Beispiel 90 Prozent)
und wird nach oben be-
grenzt. Dabei gilt der Grund-
satz, dass die Ziele (100 Pro-
zent) mit Anstrengung er-
reicht werden kénnen. Haufi-
ges oder mehrheitliches
Uberschreiten der 100-Pro-
zent-Marke wird dagegen
haufig als Indiz fur ungenaue
Zielplanung angesehen.
Werbeartikel werden in
der Regel als Dankeschon an
schon bekannte Kunden ver-
teilt. Streuartikel dagegen
kommen bei der Neukunden-

gewinnung zum Einsatz und
sollen neugierig oder den Fir-
mennamen bekannt machen.
Neben dem klassischen POS
bietet sich auBerdem der
Point of Decision (POD) an, al-
so der Ort der Kaufentschei-
dung, wie zum Beispiel beim
Mitarbeiter im Baumarkt. Lei-
der erlebt man immer wieder,
dass Unternehmen hier voll-
kommen unnétig und hart-
nackig den Rotstift ansetzen.
Kleine Geschenke erhalten
die Freundschaft!

Fazit: Ein Verkaufer, der
keine Zeit hat, Neukunden zu
akquirieren, ist ein Mensch,
der keine Zeit zum Essen hat.
Uber kurz oder lang verhun-
gert er. Wenn er jeden Kun-
den gewinnen wirde, waren
wir dagegen zu preiswert.

Ewald W. Schneider
und Partner Bl

Nicht kaufen.

Unser innovatives Vermietungskonzept enthalt hochwertige Maschinen mit allem Zubehér in einem ,Rent-A-Tool-Shop in Shop™. Profilieren Sie
| sich mit Inrem Markt als {ibersichtlicher Serviceanbieter. Wie ,Mieten, um zu vermieten™ funktioniert und was zu einem optimalem Gelingen
7 der Kooperation und des Ertrags, beitragt, erlautern wir Ihnen gerne ausfilhrlicher unter oben genannter Adresse.
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