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B2B Akquise: Worauf es jetzt besonders ankommt.

Akquise war selten so schwierig wie 2009
Neukundenakquise war noch nie ein leichtes Spiel. Durch meine Tätigkeit als Akquise-Dienstleister war ich die letzten Jahre erfolgsverwöhnt. Kunden brauchten stets Vertrieb. Und bei potenziellen Zielkunden für meine Kunden konnten wir genügend Bedarf wecken. Aber so schwierig wie 2009 war es noch nie. Denn selbst, wenn man Bedarf für eine Dienstleistung oder Produkt wecken konnte, war die Chance auf ein Budget geringer, als sonst. Konnten trotz ungünstiger Rahmenbedinungen doch Kunden gewonnen werden, war die Gefahr des Zahlungsausfalles größer. 

Warum Vertrieb auch jetzt Sinn macht
„Wir müssen sparen, wir haben kein Budget“ Wie oft haben Sie in den letzten Monaten diesen Satz gehört? Viele Firmen müssen tatsächlich ihre Ausgaben auf das absolut Lebensnotwendige reduzieren. Genauso gibt es aber genügend Firmen die auch jetzt erfolgreich sind, auch weil sie stets „State of the Art“ agieren – bei allem was sie tun und bei den eingesetzten Instrumentarien. Gerade deshalb sind diese Firmen auch jetzt erfolgreich, weil sie sich nicht verschließen sondern proaktiv sind. Von diesen hört man: „schon lange suchen wir…, noch niemand konnte unser Problem lösen,…wir suchen das, was Sie anbieten“ Daher macht auch jetzt aktiver Vertrieb Sinn, wenn man das richtige Produkt zur richtigen Zeit den richtigen Firmen anbietet. Denn schade finde ich wenn man hört „letztes Jahr haben wir so was eingeführt, Sie sind leider zu spät“…oder „ Sie hätten vor 2 Jahren kommen müssen, leider kannten wir Sie nicht,..“. Damit das nicht passiert, sollte man stets das Ohr an den Kunden haben, auch wenn es zeitlich nicht exakt mit dem Beschaffungsprozess zusammenpasst. Man kann ja nicht erwarten, dass sich die Firmen genau dann für Sie interessieren, wenn es Ihnen gerade passt. 

Die Alternativen zur aktiven Akquise
Aktive Akquise ist von allen Methoden der Kundengewinnung sicherlich der steinigste Weg, an dem man aber meist nicht vorbeikommt. Natürlich können Sie darauf verzichten, wenn Sie:

· genügend Anfragen seitens potenzieller Kunden ohne aktiven Vertrieb erhalten (zB über Internet)

· durch bestehende Kunden zumindest mittelfristig ausgelastet sind

· von bestehenden Kunden laufend weiterempfohlen werden

· massive Werbung oder PR machen, die zu Anfragen führt

· ein Netzwerk an aktiven und regelmäßigen Empfehlungsgebern haben

· Vertriebspartner haben, die Sie regelmäßig gegen Provision vermitteln

Selektiver Vertrieb macht`s möglich
Die Erfolge der ersten Akquiseprojekte 2010 geben mir berechtigte Hoffnung für eine Trendwende. Einerseits weil die Stimmung und Einstellung gegenüber der Nutzung von Dienstleistungen und Produkten wieder besser wird, andererseits weil ich an wichtigen Schrauben ein wenig gedreht habe. Diese Feinjustierung beim Vertrieb betrifft:

· noch exaktere Bestimmung potenzieller Zielfirmen

· Ausrichtung des Angebotes an finanzielle Rahmenbedinungen (z.B. bei Software: Anbieten von Mietvariante statt Kauf reduziert Budgetaufwand)

· Auswahl der angebotenen Services: was hat jetzt überhaupt eine Chance?

· für wen man arbeitet: wer hat eine Ausicht auf Erfolg und wer sollte sich besser auf die Bindung bestehender Kunden konzentrieren

· höherer Einsatz für den gleichen Output: mehr Kontakte für die gleichen Ergebnisse

· Nutzen für Kunde in schwieriger Zeit: Beitrag zur Kostenminimierung oder Effizienzsteigerung, Umsatzsteigerung

· Qualifikation: nur als qualifizierter Gesprächspartner hat man eine Chance, zu Kontakten zu kommen

· Check der Interessenten vor Start: genau die finanziellen Möglichkeiten prüfen statt voreiligem Jubel über einen neuen Kunden, der aber nicht zahlen kann


Checkpunkte für die aktive Kundengewinnung
Bevor Sie aktive Akquise starten, sollten Sie sich folgende Fragen stellen: 

· Wie können Sie Ihre Produkte in wenigen Sätzen erklären?

· Wie sieht ein optimaler Gesprächsablauf aus?

· Wo könnte den Kunden der „Schuh“ drücken?

· Welche Kunden passen zu Ihnen, sind also „logische“ Kunden?

· Wie soll die aktive Ansprache erfolgen?

· Haben Sie professionelle Unterlagen zur Unterstützung?

· Welche Marketing-Unterstützung wie Messe, PR und Werbung brauchen Sie?

· Haben Sie einen „Aufhänger“ warum Sie gerade jetzt interessant sind?

· Welche Fragen könnte Ihnen ein Kunde stellen?

· Wann ist der optimale Zeitpunkt für die Ansprache?

Vertriebspipeline stets füllen
Sorgen Sie dafür, dass stets eine ausreichende Anzahl von Interessenten generiert wird. Wie immer Sie das anstellen. Man muss damit rechnen, dass nur ein Teil von angeblichen Interessenten zu tatsächlichen Kunden wird. Bei der aktiven Akquise ist der Erfolgsanteil natürlich geringer als bei der Bearbeitung von hereinkommenden Anfragen. In Ihren „Vertriebstrichter“ sollten also oben stets neue Interessenten „gefüllt“ werden. Das kostet Sie natürlich Zeit, die Sie sich laufend dafür reservieren sollten. 

Den goldenen Weg des Vertriebes gibt es selten, meist macht`s der für Sie optimale Mix aus allen Instrumenten des Vertriebes. Eines haben alle Wege gemeinsam: ohne Ihr aktives Zutun passiert nichts!

Mag. Karl Loidhold

LCS Marketing Sales Services
Mag. Karl Loidhold
E karl.loidhold@lcs.at
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Akquise war selten so Schwierig wie 2009
Neukundenakouise war noch nie ein leichies Spiel Durch meine Tatigkeit als Akouise-
Dienstleister war ch die letzten Jahre erfolgsvenwonnt Kunden brauchten stefs Vertrieb. Und bei
potenziellen Zielkunden fur meine Kunden konnten wir geniigend Bedarf wecken. Aber so
‘schwierig wie 2009 war s noch nie. Denn selbst, wenn man Bedarffur eine Dienstleistung oder
Produkt wecken konnte, war die Chance auf ein Budget geringer, als sonst Konnten trotz
ungiinstiger Rahmenbedinungen doch Kunden gewonnen werden, war die Gefahr des

B2B Akquise: Worauf es jetzt besonders ankommt.

Warum Vertrieb auch jetzt Sinn macht
_Wir mizssen sparen, wir haben kein Budget'
Wie oft haben Sie in den letzen Monaten
diesen Satz gehort? Viele Firmen mussen
tatsachlich inre Ausgaben auf das absolut
Lebensnotwendige reduzieren. Genauso gibt
es aber geniigend Firmen die auch jett
erfolgreich sind, auch weil sie stets _State of
the A" agieren — bei allem was sie tun und
bei den eingesstten Instrumentarien. Gerade
deshalb sind diese Fimen auch jet
erfolgreich, weil sie sich nicht verschiiefien
‘sondern proakiiv sind. Von diesen hort man
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beginnt den Fruhiing mit einem topakiuellem Thema.
Bewegtbild-Content & Video-Werbung im Internet".
Finden Sie hierzu 12 spannende Cover-Storys, die
einen umfassenden Uberblick geben Rechtshinweise
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