.Erzeugte” Empfehlungen sind besser als
Kaltakquise fOCUS

Wie Verkaufer an neue Wege der Anbahnung herangefiihrt werden

Offensives Verkaufen ohne vorherige Anfrage hat immer noch eine stark abschreckende Wirkung.
Zwar wird haufig und tberall, insbesondere von Verkaufsleitern so etwas wie Kaltakquisition
gefordert, selten aber vom Personal so eingelost wie erhofft. Dem unaufgeforderten Ansprechen
von Kunden haftet immer noch etwas ,Marktschreierisches” an, in dessen Verdacht serios
erscheinen wollende Verkaufer nicht kommen maochten. Sie wollen auch nicht den Verdacht
erwecken, so etwas ,.notig” zu haben. Nach wie vor herrscht in vielen Kopfen die Vorstellung vor,
dass sich gute Produkte oder Dienstleistungen quasi von selbst durchsetzen mussten und deshalb
ihr Image leiden konnte, wenn sie als ,Verkaufer” in Erscheinung traten. Und dann gibt es bei der
Kaltakquisition auch noch das groflere Risiko, auf Desinteresse oder Ablehnung zu stof3en.
Kurzum: Der Gedanke , Kaltakquisition” erzeugt bei vielen Verkaufern Pein, Verunsicherung und

Abschreckung.

Wenn das Erzeugen neuer Kontakte weiterhin gewollt ist - und davon
ist sicherlich auszugehen - stellte sich die Frage, wie Verkaufern die
Bedenken genommen werden konnen, wie ihnen der Weg bereitet
werden kann oder wie sie vorbereitet und ausgestattet werden
mussen, um neue Anbahnungen erfolgreich zu betreiben. Nahe
liegend ist dazu der Gedanke, dasjenige, das in der Kaltakquise als
.kalt” empfunden wird, anzuwarmen. Da Mund-zu-Mund-
Propaganda ungebrochen eine hohe Bedeutung und eine hohe
Erfolgsquote besitzt, ergibt sich schnell die Uberlegung, sich nicht
auf unkontrolliert stattfindende Weiterempfehlungen zu verlassen,
sondern sie aktiv steuernd zu initileren. Empfehlungsmarketing ist
deshalb im Gegensatz zum ,kalten Aufschlagen” bei potentiellen
Kunden das Erzeugen von Empfehlungen bei ohnehin schon

bestehenden Kontaktpartnern bzw. das sich Vergewissern, sich auf
sie berufen zu dirfen. Denn wenn unbekannte Anbieter auf Grund fehlender Erfahrungen eher
Vorsicht, Skepsis und Distanziertheit auslosen, konnen ausgesprochene oder genutzte
Empfehlungen als Brickenschlag genutzt werden.

Empfehlungen, insbesondere durch geschatzte Personen, haben den Vorteil, als unverdachtig und
damit als glaubwiirdig(er) zu wirken. Damit kénnen sie in der geschickten Anwendung

e einen positiv gepragten Ausgangspunkt fir den Anbahnungsprozess herstellen
e unsicherheitsbedingte Widerstande verringern und vertrauensbildend wirken
e eine hohere Gesprachsbereitschaft erzeugen und

e Entscheidungsprozesse verkirzen
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Wichtig ist deshalb fur das Erzeugen und Nutzen von Empfehlungen, dass Verkaufer
e sich mit ihrem bisherigen Selbstverstandnis auseinandersetzen,
e erkennen, was Kunden im Anbahnungsprozess leitet (und reitet),

e cine fur Empfehlungsmarketing nutzbringende Grundhaltung fur sich entwickeln und
~einprogrammieren”,

e das .leichte, natirliche und unverkrampfte” Erzeugen von Empfehlungen eintrainieren

e Kundenrecherchen durchfiihren und sich im Vorfeld der Anbahnung auf den Kunden mit den
vermeintlichen Interessen und Anknipfungspunkten einstellen

e erfolgstrachtige Anbahnungsprozesse verinnerlichen und aktiv steuern und

e geeignete Formulierungen zur Erstkontaktaufnahme in ihr Repertoire aufnehmen

Sind sie so vorbereitet, sind die sonst lblicherweise gegen Kaltakquisition vorgebrachten
Einwande in der Regel keine Hemmnisse mehr. Erst kirzlich hat die Vertriebsoffensive eines
Unternehmens der Bauindustrie, in der Empfehlungsmarketing eine zentrale Rolle gespielt hat,
innerhalb kirzester Zeit 2000 Neukontakte erzeugt.
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