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NEUE KUNDEN & KONTAKTE e Dialogkontakte zum Kunden e Medienberatung und Realisierung

‘ertrieb

Das 1 x 1 der Kaltakquise:
Acht Regeln fiir den Erfolg

»» Sich uberwinden:

Fiir viele Unternehmen und vor allem die Vertriebsmitarbeiter ist Kaltakquise etwas
FurchteinfloBendes. Dabei sollte jedem klar sein: Um eine Neukundengenerierung
kommt man dauerhaft nicht herum. Bestehende Zielgruppen sind irgendwann
abgearbeitet - und dann miissen neue Abnehmer her.

Regel Nummer 1 ist also: Anfangen!

»» Ziele definieren:

Nichts ist unsinniger, als uniiberlegt Dinge zu machen - zum Beispiel mogliche
Interessenten fiir das eigene Produkt anzurufen, ohne dabei eine konkrete Strategie
zu verfolgen. Bevor die Kaltakquise beginnen kann, miissen also Ziele her. Was will
ein Unternehmen mit der Aktion erreichen - und in welchem Zeitraum? Und wo
sollen die neuen Zielgruppen gefunden werden?

»» Fakten besorgen:

Bevor eine Branche zielgenau bearbeitet und auf potenzielle Kunden hin iiberpriift
werden kann, muss das suchende Unternehmen diese Branche analysieren und
kennenlernen. Dazu braucht es Fakten — die es bei Branchen-verbianden,
Handelskammern und Wirtschaftsauskunfteien gibt. Je breiter die Informationsbasis,
desto leichter féllt es, Unternehmen zu finden, die ein Interesse an den eigenen
Produkten haben konnten.

»» Kontaktdaten generieren:

Der Erfolg einer Kaltakquise steht und féllt mit der Datenbasis, auf der das Projekt
fuBlt. Professionelle Datendienste helfen dabei, qualitativ hochwertige, vollstindige
und aktuelle Datensitze zu bestimmten Branchen und Zielgruppen zur Verfiigung zu
stellen. Diese Kontaktdaten sind dann der Ausgangspunkt, um potenzielle Kunden
anzusprechen.

L""“ Akquise just in time « www.mvr-vertrieb.com/termin/kundengewinnung « Tel. 0621 / 690 8700
Fordern Sie uns! Frank Radicevic unterwegs 0170 / 4150 860



MVR-Vertrieb Frank Radicevic « Holderlinstr. 27 « D-67071 Ludwigshafen / Rhein
’ Tel. 0621/6908700 - Fax 0621/690 8701 « www.mvr-vertrieb.com

. Fimenimage & PR

NEUE KUNDEN & KONTAKTE e Dialogkontakte zum Kunden e Medienberatung und Realisierung
lertrieb

»» Die Wahl der Mittel:

Es ist nicht ratsam, einfach unbedacht zum Telefonhorer zu greifen und die

von dem professionellen Datendienst zur Verfiigung gestellten Kontakte nach-
einander anzurufen. Besser ist es, sich eine Kommunikations- und Akquise-strategie
zu iiberlegen. Soll tatséchlich das Telefon das einzige Kontaktmedium sein oder will
man die eigene Kampagne durch Mailings unterstiitzen?

Oder bietet sich womoglich eine Kombination mit einem Messeauftritt an?

»» Mitarbeiter schulen:

Der eigene Vertrieb ist es gewohnt, Produkte und Dienstleistungen zu
verkaufen. Allerdings verhandelt er dabei meist mit ,,alten Bekannten®*.
Kaltakquise ist aber etwas vollig anderes. Hier miissen selbst erfahrene
Kollegen nochmals geschult werden, wie sie es schaffen konnen, vollig
neue Kundenkreise mit wenigen Sitzen fiir ein Produkt zu interessieren.

»» Zuhoren lernen:

Wer etwas verkaufen will, muss wissen, was der Gegeniiber braucht. Das heif3t: Er
muss gut zuhoren. Deshalb sollte bei der Telefonakquise der haufigste Fehler
tunlichst vermieden werden: Viele reden nur von ithrem Produkt und verhindern
jeden Dialog mit dem Kunden. Dabei ist er es doch, der weil3, was er braucht und fiir
welches Problem er eine Losung sucht.

»» Nicht aufgeben:

Nach dem ersten Kontakt kommt nicht gleich der Kaufvertrag zustande. Auch nicht
nach dem zweiten. Und sehr selten schon nach dem dritten. Wichtig ist, sich in
Geduld zu iiben, aber trotzdem immer am Kunden dranzubleiben. Nach einem ersten
Telefonat kann man zum Beispiel weitere Informationen per E-Mail verschicken und
ein zweites Telefonat vereinbaren. Danach kommt es vielleicht zu einem Treffen —
und Stiick fiir Stiick riickt ein Verkauf néher.
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