10 Praxis-Tipps zur erfolgreichen Auftragsakquisition

Systematische Auftragsgewinnung

und dauerhafte Kundenbindung

DASMARKE
TINGBURO®

Neue Auftrage und Kunden zu gewinnen ist keine Frage der Konjunktur oder gar des Zufalls,
sondern das Ergebnis systematischen Handelns. Im Marketing geht es heute darum, klar umris-
senen Zielgruppen bedarfsgerechte Produkte und Leistungen anzubieten. Nur solche Unterneh-
men, die einen engen personlichen Kontakt zu ihren Kunden herzustellen und diesen regelma-
Big pflegen, haben einen kontinuierlichen Auftragseingang und kénnen das Empfehungs-

potenzial voll auszuschépfen.

Der Kunde ist das Mal3 der
Dinge

Viele Unternehmen entwickeln ihre
Produkte oder Leistungen im
,stillen Kdmmerlein” und wundern
sich, wenn der Absatz nur schlep-
pend lauft. Fur fast jedes Produkt
und jede Dienstleistung gibt es
i.d.R. viele Anbieter. Dazu kommt,
dass die Wiinsche der Kunden dif-
ferenzierter und individueller ge-
worden sind. Erfolgreich ist ein
Anbieter nur noch dann, wenn er
vom Kunden und vom Markt her
denkt.

Praxis-Tipp 1: Stellen Sie sich bei
Ihren Planungen immer die Fra-
ge: ,Was will der Kunde und was
sind seine Entscheidungskrite-
rien”?
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Zielgruppen definieren

Nicht Produkte fur anonyme Kun-
den, sondern Leistungen fir Ziel-
gruppen sind der Schlissel zum
Verkaufserfolg. Je genauer Sie po-
tenzielle Kaufer mit ihren speziel-
len Wiinschen ermitteln und cha-
rakterisieren kdnnen, desto besser
sind Sie in der Lage, ihre Leistun-
gen auf das brennendste Problem
dieser Gruppe zuzuschneiden.

Praxis-Tipp 2: Priifen Sie, welche
Kundengruppen Sie bereits be-
dienen, finden sie gemeinsame
Kennzeichen und suchen Sie neue
Kundengruppen, die zu Ihnen
passen!

Mehrwert bieten

Die Frage des modernen Marke-
tings lautet nicht ,wie kann ich ein
Produkt verkaufen”, sondern:

.welche Leistung kann ich welcher
Zielgruppe in welcher Form anbie-
ten”. Es geht darum, die Kunden-
winsche prazise zu ermitteln und
das Angebot genau darauf auszu-
richten. Wer zuséatzlich Dienst- und
Serviceleistungen anbietet, kann
sich auch vorteilhaft gegeniiber
dem Wettbewerb abgrenzen.

Praxis-Tipp 3: Ermitteln Sie, wel-
che Leistungen und welchen Ser-
vice Sie liber die die Kernleistung
zusétzlich bieten kénnen!

Kundendatei anlegen

Aktuelle und vollstandige Kunden-
und Interessentendaten sind die
Basis fiir personlichen Kontakt und
gezielten Dialog. Wer einen konti-
nuierlichen Auftragseingang maoch-
te und Interessenten systematisch
bis zum Abschluss fihren will, fur
den ist ein Kunden-Informations-
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Kunden-
unver-

will, fir den ist ein
Informations-System  ein
zichtbares Arbeitsinstrument.

Praxis-Tipp 4: Legen Sie eine
Kundendatenbank an - erprobte
Kontaktmanagementsoftware
gibt es schon fiir wenig Geld!

Kunden-Kontakte systema-
tisch pflegen

Auftrage kommen selten von allei-
ne und genau zu dem Zeitpunkt,
wo Kapazitdten gerade frei sind.
Deshalb missen die vorhandenen
Kundenbeziehungen so systema-
tisch gepflegt werden, dass stets
JheiBe Kontakte” vorhanden sind,
die bei Bedarf als Auftrdge akti-
viert werden kénnen.

Praxis-Tipp 5: Sorgen Sie fiir ei-
nen regelmidBigen Dialog mit
lhren Kunden. Informieren Sie
individuell und verfolgen Sie An-
fragen konsequent bis zum Auf-
trag.

Leistung bildhaft darstellen

Firmeninformationen und Angebo-
te sind oft zahlen- und detailorien-
tiert - der Adressat wird von sol-
chem ,Fachchinesisch” jedoch er-
schlagen. Bilder, Grafiken und Nut-
zenargumente sind dagegen wich-
tige Gestaltungselemente eingén-
giger Leistungskataloge und er-
folgreicher Angebote.

Praxis-Tipp 6: Sorgen Sie fiir eine
einfach und bildhaft Darstellung.
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Verwenden Sie Grafiken und
Schaubilder und stellen Sie im-
mer die Kunden-Vorteile heraus.

Den Kunden den Preis ent-
scheiden lassen

Oft wird behauptet der Preis sei
das alles entscheidende Kriterium
fur den Kauf. Untersuchungen ha-
ben jedoch belegt, dass 2/3 der
Kunden leistungsorientierte Ent-
scheider sind. In der Praxis haben
sich Angebotsvarianten bewahrt,
die aber immer mit differenzierter
Leistungsbeschreibung  versehen
sein mussen.

Praxis-Tipp 7: Arbeiten Sie drei
Angebote aus: eine giinstige Mi-
nimumvariante, ein mittleres
Standard-Angebot und eine Opti-
mum-Alternative.

Kontakte konsequent verfol-
gen

Oft werden Informationen oder
sogar Angebote verschickt, ohne
anschlieBend nachzufassen. Die
Grinde fir ein Nichtreagieren kon-
nen aber vielfaltig sein: der Adres-
sat ist vielleicht Uberlaste, Teile
wurden nicht verstanden, oder die
Investition wurde verschoben.

Praxis-Tipp 8: Informationsunter-
lagen miissen immer mit einer

Antwortméglichkeit ausgestattet
sein. Jeder Kontakt sollte per
Anruf oder Mailing nachgefasst
werden.

Vernetzung mit den Kunden
Zufriedene Kunden sind das groB-
te Kapital fur Ihr Unternehmen. Es
ist einfacher, schneller und glnsti-
ger von vorhandenen Kunden neue
Auftrége zu erhalten, als Neukun-
den zu gewinnen. Zufriedene Kun-
den sind auch Uberzeugende Emp-
fehler, die neue Kunden fir Sie
gewinnen kénnen.

Praxis-Tipp 9: Sorgen Sie fiir ei-
nen engen persénlichen Kontakt
zu lhren Kunden und entwickeln
Sie Ideen, wie Sie eine dauerhaf-
te Bindung und Vernetzung errei-
chen kénnen.

Empfehlungen nutzen

Die Empfehlung ist der beste und
schnellste Weg zum Neukunden
und hat den Vorteil, dass durch
den Empfehler bereits eine
.Vertrauensbriicke” gebaut wurde.
Neben Kunden sind Freunde, Be-
kannte, Geschéftspartner usw. die-
jenigen Personen, die Empfehlun-
gen aussprechen kdénnen.

Praxis-Tipp 10: Zeichnen Sie eine
~Landkarte Ihres ,Beziehungs-
netzwerks” und erarbeiten Sie
eine Strategie, wie Sie die Emp-
fehler am wirkungsvollsten akti-
vieren kénnen. Ein erster Schritt
ist es liber Ihr Geschéft zu reden
und die Visitenkarten und Infos
zu hinterlassen.
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