ERFOLGSMANAGEMENT | Neukundenakquisition

Bei der mithseligen Akquisition von Neukunden begegnet der Finanzberater zumeist der

Herausforderung, den inneren Schweinechund zu besicgen. Denn er muss sich viele Kunden-Neins

abholen, bevor es zu einer Terminvereinbarung kommt. Aufgabe des Vertriebsleiters ist es,

ihn auf der Motivationsebene zu unterstiitzen.

ie grifiven Hindernisse auf dem
D Weg zu ciner erfolgreichen Akqui-

sivion sind auf der emotionalen
Ebene dic mangelnde Sclbstmotivation des
Beravers und auf der prakrischen Ebene dic
fehlende Zeit. Wobei letzendlich auch der
Ztiiu-pch auf die mzngclndc Motivation
zuriickzufithren ise: Der Berarer schicht -
bewusst oder unbewusst— andere Aufgaben
vor, um der Qual der Akguisitionstelefo-
nate zu entgehen.

Strategie |: Mitarbeivergesprich fiih-
ren. Der Venrichsleiter muss Fihrungs-
kompetenz beweisen, indem er im Mitar-
bemergesprich dic Ursachen fiir die unzu-
reichende Akquisitionstingkeit benenne
und beseitigr. Da dic Unlust an der Akqui-
sition Iﬁuﬁg tief verwurzely ist, ist es sinn-
voll, wenn er dazu eine spesiclle Form des
Mitarbeirergesprichs ins Leben ruft, die
allein schon sprachlich die Bedeurung der
Neukundenansprache in den Pokus risckr.
Sie soll dem Finanzberater verdewtlichen,
wic wichtig dieses Geschiift ist — und sci e
noch so unbelicht. Mitarbeirergesprich
Investitionskunden™ = dicser Terminus
betont, dass es sich bei Neukunden um die
Personen handele, dic entwicklungsfihig
sind und die Zukunft sichern - dic des
Unternchmens und des Beraters.

Fiir den Beraver lohnt es sich, Zeit, Encr-
gie wmd Engagement in diese Kunden zu
investicren — das ist dic Botschaft. die der
Venrichsleiter im Mitarbeitergesprich ver-
mirtelr.

Akguisition als erster Schritt zum
Bestandskunden. In dem Gesprich kommi
ez zum cinen darauf an, Selbstverstind-
lichkeiten anzusprechen, die aber aufgrund
der Hemmaschwelle, die die Berater vor der
Akquisitionstatigkeit aufgebaur haben,
allzu hiufig in Vergessenheit geraten, Ein
Beispicl - vor jedem Anruf gilt: Jederange-
rufene Kunde ist cin potenzieller Bestands-
kunde, der Umsatz und Gewinn garan-
tiert.” Der Vertriehsleiter spricht mit dem
Berater dariiber. dass cin porenzieller

Kunde fir Wachstum stehe, Zukunfisper-
spektiven erdffinet — und lerzrendlich den
Arbeirsplatz sichern. Er soll keine Drohun-
gen ausstolien, jodoch ganz klar dic Tarsa-
che benennen, dass ohne Neukunden (iber
kurz oder lang irgendwinn selbst der beste
Kundenstamm aushlurer.

Strategie 2: Unterstiitzung aul der
operativen Ebene. Uberdies kann der Ver-
trichsleiter auf der operativen Ebene Unter-
stiitzung bieten., indem er dem Berater eine
Svstematik an die Hand gibt (siche
FINANZWELT 04/2008. Scite 86-87),
mit dem sich die Neukundenakquisition
systematisieren Lisst. Prinzip ist, den Akqui-
sinionsprozess in iberschaubare Teilschrin-
te zu zerlegen und den Berater anzuhalien,
sich auf dicjenigen (Investitions-)Kunden
#u konzentricren, dic mit hoher Wahr-
scheinlichkeit Interesse an seinen Finane-
produkren und -dienstleistungen haben.

In dem Mitrbeitergesprich hill der Ver-
trichsleiter dem Mitarbeirer, die Erfolg ver-
sprechenden Zielgruppen 2u identifizricren
und dic Kunden herauszufiltern. bei denen
sich die Ansprache lohnen knnie, weil das
Kundenprofil gut zum Nutzenprofil der
Produkte und Dicnstlcistungen passt,

In das Kundenprofil flieBen Aspekte
wie  Umsatzvolumen™ und s ischer
Wern des Kundenbezichungsaufbaus® ein —
also Punkre, die der Berater oft nicht so
cindeutig beurteilen kann. Der Venriebs-
leiter hingegen ist in der Lage cinzuschi-
#en, ob cine potenziclle Kundenbezichung
vielleicht weniger unter dem dkonomi-
schen, aber doch unter dem strategischen
Aspekt wertvoll scin kann.

Die stetige Verfeinerung des Kunden-
profils hilft, dic potenzicllen Kunden
immer weiter zu priorisicren, also immer
exakrer entscheiden zu kénnen, wic hoch
die Erfolgsaussichien der Ansprache sind.

3: Berater gezielt coachen.

Trorz aller Vorbereitung und Priorisierung:
Letzrendlich gibt nur der Anruf, der Cold
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Call beim Kunden, Aufschluss dariiber, ob
die Aussicht auf cine Neukundengewin-
nung bestehr. Der Venrichsleiter solive
daher dem- oder denjenigen Berarern, bei
denen er Kompetenzliicken in der Akqui-
sition vermutet oder kennt. ein Coaching
anbicten,

Es geht darum, deren Kompetenzen in
einemn genau definierten Segment — nim-
lich der Akquisition - aufrubauen und thre
Leistungen und Ergebnisse dauerhaft zu
verbessern. Im Mirtelpunks dabei: das Fach-
wissen. das Verhalen und das Kunden-
bzw. Branchenwissen der Berater.

Ideal ist ¢x, wenn der Venrichsleiter —
oder cine andere Person, dic Gber die ene-
sprechende Cualifikation verfige - cin
Telefoncoaching durchfithren kann: Wih-
rend der Kalakquisitionstelefonare sivet er
als .stiller Zuhdrer® neben dem Mitarbei-
ter und gibt unmitclbares, konsruktiv-
kritisches Feedback.

Strategie 4 :Innovative ldeen entwickein.
Der Berater iiberrascht den Kunden mit
der Aussage, er wolle gar keinen Termin mit
ihm ausmachen — und schligr vor cine
Kurzprisentation am Bildschirm vorzu-
nchmen: Das Internet macht es maglich.
Ovder er bictet thm bercits vor dem ersien
Anruf cinen Nutzen, indem er thm Info-
matcrial per persénlicher Pakcrzustellung
zuschicke.

Das heifie: Der Ventrichsleiter entwickelt
mit seinen Beratern gemeinsam kreative
Ideen fiir den Erstkontake. Aber selbsiver-
standlich gilt auch hier: Vorab muss fest-
stehen, dass die Erfolgsaussichien niche
gleich null sind - jede Form der Pakeveu-
stellung bedeurct cine Investition, die Kos-
ten verursacht.

Und damit sichen wicder dic Strategien
1 und 2 auf dem Umsetzungsplan. m
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