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1. Systematisch Neukunden gewinnen

Die Akquisitions-Engine

Ohne systematische Neukundengewin-
nung trocknet der Verkaufstrichter aus!

Man kann sich seiner Stammkunden nicht auf
Dauer sicher sein. Auch bei bester Kundenzu-
friedenheit lasst sich nicht verhindern, dass
Stammkunden Geschéftsfelder aufgeben, auf
andere Produkte umschwenken, von Konkur-
renten aufgekauft werden oder in wirtschaftli-
che Schwierigkeiten geraten.

Deshalb gilt der Grundsatz:

Neben allem Vertrieb und Key Account Mana-
gement muss eine vom Verkauf getrennte
Akquisitions-Engine permanent laufen, die
den Trichter der Neukundengewinnung konti-
nuierlich fllt.

Der arbeitsteilige Vertriebs- und Verkaufsprozess

Akquisiteur Profi Dialog
Erstkontakt Bledarfsanalyse
Potentiale Motive erkennen
CEmEEEER Nutzen & Vorteile
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Segmentierung prifen
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Der Nutzen fir Sie

www.interconnectionconsulting.de

Verkaufer
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einsetzen
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4, Verkauf

Besuch
Beziehungsaufbau
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Positive Verstarkung

Nutzenargumente

Uberzeugende
Losungen zeigen

Projektrealisierung

besprechen
Angebot

3. Besuch

= Sie wissen, dass ein eigenstandiges Akquisitionsmanagement erfolgsentscheidend ist.
= Sie ermitteln die Potentialausschopfung bei Ihren Kunden und das Neukunden-Potential.
= Sie optimieren und definieren lhren Vertriebsprozess.

= Sie erflllen die Wiinsche, Motive und Bedlrfnisse Ihrer Kunden und Interessenten.
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2. Potentialanalyse
Die unausgeschopften Moglichkeiten.

Neukundengewinnung Untersuchungen zeigen, dass die grofiten i usitiiongs
Potentialanalyse Wachstumspotentiale in der Ausschopfung
Akquisitionsmanagement bestehender Kunden und in der Neukunden-
Leadgenerierung gewinnung liegen. Es zeigt sich, dass meist
Kampagnenmanagement die vorhandenen Potentiale nicht oder nur un-
Direktmarketing genugend ausgeschdpft sind. Die systemati- PR T—
E-Marketing sche Potentialausschopfung bei bestehenden 0B+ Kundon 207 das nw ataos
und besonders bei Neukunden ergibt gewalti- |
ge Umsatzsteigerungen und Gewinne. Birprssbonse

1. Potentialanalyse
2. Potentialausschoépfung nach Menge
3. Potentialausschopfung nach Umsatz

Potentialausschopfung nach Menge

Akgisitionsgruppen

Kunden-
potenzial
/ 4000
% des Umsatzes . Jasager
\ Beeinflussbare 28%
~ 38%
Tatséchliche
% der Neinsager
Kund
100 unden 349%
Potentialanalyse Das Potential ist gewaltig

Aktive | Alle |Kunden-|Entwicklungs Chance fiir Vorhandenes |Chance Auftrige Sie erfahren’ kennen und kénnen
Kunden [Kunden |Potential| potential |weiteres Potential |Leistungsangebot| zu erhalten
ST Actauntt 10| 10 | S0 L i 9 43 = Sie erkennen die gewaltigen Neukunden-
Kunden 80 100 | 100 | 200 90% 7 7 48 o
Kunden 20 1500 | 1500 | 2000 95% 3 2 5 potentiale!
Kunden alt 0 3500 | 4500 95% 5 5 25 . ) . o
Sonstige 0 0 1000 0% 5 3 15 = Sie kennen die systematischen Schritte im
0% g 0 0 Leadmanagement.
0% 0 0 0
33’; g g = Sie optimieren |hre Strategie zur
0% 0 0 0 ;
5% 5 5 5 Neukundengewinnung.
0% 0 0 0 L . .
. 031 i 0 = Sie wissen, wie man erfolgreich Leads
1610 | 5110 | 7750

Von 4500 moéglichen Kunden machen 100 Kunden 80% des Umsatzes

www.interconnectionconsulting.de
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3. Akquisitionsmanagement
Mehr Erfolg durch Potenzialausschopfung

Akquisition ist der erste Schritt erfolgreichen
Vertriebs- und Verkaufsmanagements. Die
Professionalitat im Akquisitionsmanagement
bringt den Erfolg. Das Ziel muss lauten: Die
Kundenwiinsche zu identifizieren und zu be-
friedigen.

Die Akquisitionsaktivitaten sollten zum einen
auf die Erhaltung bestehender Kunden hin-
zielen als auch auf die Bearbeitung neuer
Zielgruppen und Markte.

Die Professionalitat in der Akquisition liegt in
einer Uberlegenen Akquisitionsstrategie und
einem sehr ergebnisorientierten Akquisitions-
management. Sie erhalten ein schlagkraftiges
System zum Aufbau eines wirkungsvollen
Akquisitionsmanagements, das zu einer we-
sentlichen Steigerung lhrer Verkaufserfolge
beitragt.

Sie erfahren, wie Sie Ihr professionelles Ak-
quisitionsmanagement planen und in 7 Schrit-
ten im Unternehmen umsetzen:

. Aufbau einer Potenzialdatenbank

. Erstkontakt & Segmentierung

. Bedarfsanalyse & Argumentation

. Zielgruppenorientierte Information

. Kontinuierliche Bearbeitung

. Besuchsvereinbarung

N OO o~ WN B

. Ubergabe an den Verkauf

Potenzialanalyse

I Adressenbeschaffung I

[ Wahl der Akquisitionssoftware |

| Potenzialdatenbank aufbauen |

| Unternehmensspezifika ermitteln |

| Akquisitionsprozess implementieren I

[ mitarbeit hl, Training & Coaching |

| Einrichtung eines eigenen Call Centers I

Aufbau einer Potenzialdatenbank

Den Trichter fiillen

Mailings 500

Machfassen per Telefon, Gesprache mit
Zielpersanen

Besuche durch Au endienst 7

Angebote mit einer Quote von 3076 20

Auftrage mit einer Quaote von 50% 10
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Den Trichter fullen

| 1. Aufbau einer Potenzialdatenbank H

[S-ocamtsanaiyse o >
[z >

| 5. Kontinuierliche Bearbeitung >

6. Besuchsvereinbarung

I 7. Ubergabe an den Verkaull

Die SALES FORCE METHODE im Einzelnen

Der Nutzen fiur Sie
= Sie ermitteln den optimalen, arbeitsteiligen
Vertriebs- und Verkaufsprozess.

= Sie wissen jetzt welche Winsche lhre Kun-
den haben und wie Sie darauf reagieren.

= Sie sichern sich lhren bestehenden Kun-
denstamm durch professionelle Betreuung.

= Sie gewinnen neue Kunden durch lhr mo-
dernes Akquisitionsmanagement hinzu.

= Sie steigern nachhaltig lhren Vertriebs-
und Unternehmenserfolg.

= |hr Vorteil liegt in einer dem Wettbewerb
Uberlegenen Akquisitionsstrategie.
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4. Leadgenerierung
Eigenes Call-Center wirkt Wunder

Neukundengewinnung Zur Leadgenerierung eignet sich am besten Potenzialanalyse
Kunden- I:I
potenzial ?

Potentialanalyse ein eigenes Call-Center. Man kann bereits
Akquisitionsmanagement mit einer einzigen Person beginnen, deren
Leadgenerierung Aufgabe darin besteht Potentiale abzutelefo-
Kampagnenmanagement nieren, Interessenten zu ermitteln und diese
Direktmarketing an den Verkauf weiterzuleiten.
E-Marketing

In einem 10 Stufen Programm zeigen wir
Ihnen, wie Sie lhr professionelles Leadmana-

gement zur Neukundengewinnung aufbauen. fasachiiche

L —

N

Die ungenutzten Potentiale sind gewaltig

Schritte im Leadmanagement

Leadgenerierung Leadbearbeitung Akquisition
» Webformulare » Lead Reporting » Potentiale
» E-Mails * Lead identifizieren
» Telefonhotline Qualification » Unternehmen
» Direktmailing » Fullfilment vorstellen
» Antwortkarten » Lead-Transfer » Beziehungsaufbau
aus Anzeigen » Lead-Tracking * Vorteile & Nutzen
* Messen und Follow up » Rating
» Events » Lead-Analysen » Besuch
Akgisitionsgruppen Der Nutzen fur Sie

= Sie wissen wie Sie erfolgreich Leads gene-

Jasager rieren.

Beeinflussbare 28%

38%

= Sie erfahren, warum ein eigenes Call-
Center zur Neukundengewinnung am er-
folgreichsten ist.

= Sie erhalten ein 10 Stufen Programm zur
Neinsager sofortigen Umsetzung des Lead-
34% Managements in Ihrem Unternehmen

= Sie wissen, wie Sie lhr eigenes Leadmana-

50% des Potentials kann gewonnen werden .
gement professionell aufbauen.

www.interconnectionconsulting.de
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5. Kampagnen Management
Kontinuitat bringt den Erfolg

Der Erfolg in der Neukundengewinnung liegt
in der kontinuierlichen Durchfiihrung von
Marketing Kampagnen.

Méoglichkeiten gibt es viele. Kosten, Aufwand
und Erfolg ist sehr unterschiedlich und sollte
vorher genau bedacht werden.

Folgende Prinzipien haben sich bewahrt:

= Definition von konkreten Zielen

= Eine wirksame Akquisitionsstrategie

= Strukturierung der Prozesse

= Dierichtigen Verkaufsargumente finden
= Schulung der Kundenkontakter

= Motivation aller Beteiligten

Akquisitions-Pipeline

8000 7500
7000 +{
6000 4
5600 4 4300
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1000 44 240 120 58
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{g‘ig {.00 &£ R O W
v s

Akquisitionsschritte

Je mehr Kontakte desto mehr Kontrakte

Akquisitionskanéle Kosten Aufwand Erfolg
Direct Mail hoch grofd gering
Eigenes Call-Center mittel mittel sehr hoch
E-Mail Marketing gering gering sehr hoch
Empfehlung gering gering sehr hoch
Fremdes Call-Center sehr hoch gering gering
Anzeigen sehr hoch gering sehr gering
Multiplikatoren gering gering hoch
Dialogmarketing hoch grofd hoch

Meue Kontakidaten

Telefon-Nr. falsch / fehl
Positives Erebnis

h 4

X-mal nicht ereicht—

¥

Reminder:

© Biriefl

Kein Interesse. l

Kaontaktdaten

e Fallow-Up
walidieran
&

Endiopf:

Kein In sg [+ HKeine Reakiion

Keine Daten ermittelbar
h 4

Endtopf:
Adress- Schrolt”

Kampagnen planen und durchfiihren

Der Nutzen fir Sie
= Sie kennen die verschiedenen Akquisiti-
onskanale und deren Erfolgsaussichten.

= Sie kbnnen Kampagnen planen und durch-
fuhren.

= Sie kennen die ,Trichterfunktion“ bezogen
auf Ihr Unternehmen.

= Sie wissen, mit welchen Marketingmal3-
nahmen Sie am meisten erreichen.
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6. Direktmarketing
Gezielt - treffsicher - genau

Neukundengewinnung Direktmarketing ist eine Form der Werbung Finfaches Datenbankmedell

Potentialanalyse | die sich direkt an den ausgewéhlten Empfan- ] /Da1enbank\
Akquisitionsmanagement | ger richtet und Anreize zum Response gibt. yd \ g,j;‘,if{::,‘;f_
Leadgenerierung | Dabei ist es die direkte Ansprache des Kun- Brtvmi \konzept/ / ncividueh aur-\
Kampagnenmanagement | den die das Direktmarketing (auch Dialogmar- (mrv_vinig intres- | T (mo?ii':::::nep:;:en]
Direktmarketing keting oder Direct-Response Marketing ge- \ et Al // JL o0 Kunden
. . Y -/
E-Marketing nannt) von der klassischen Werbung unter- N / TN N benk
scheidet. / i:dg —
o wichi | (e
Die wichtigsten Aufgaben sind: AN
= konkrete Anfragen erzeugen Datenbankgestiitztes Marketing
= alte Kunden aktivieren Dl mabenen Bidan Citanatie” Eyid
HE o[ e O M | 4« M T EGL TN = ] 4 -
= neue Produkte bekannt machen = == Eime g1 o
1 Mo | vastorie 1
= |hre Handler unterstiitzen b : e L T
Hen | S Tetatonl mr;sell: |2 -]j
B ) ot Mnchnme i [Frochai < ]
= neue Markte und Zielgruppen testen —] — [~~~ —
) W Palick Forgera Angebots [ | e |
= Besucher fir Veranstaltungen gewinnen S —
Ennmzablon O R
= Bedarf abfragen e T ulE TRBRET

= Abonnenten gewinnen

[l SRSl n.s
Atahtitst [T=ichiect =]
Zussmotsrsal [3ram =]
Tuiedennet  [Eogaio =]
Lopaltn [Ermel =]

= Adressen qualifizieren

RFM: Response Rates and % of total predicted response

Percentage of total mailout
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Der Nutzen fiur Sie

= Wie Sie lhre Direkt-Kampagnen erfolgreich gestalten und die wichtigsten Trends im Marketing
nutzen.

= Wie Sie Ihr Database-Marketing entwickeln und mit professioneller Software unterstttzen.

www.interconnectionconsulting.de
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/. E-Marketing
Kostengunstig und sehr erfolgreich

Top-10-Klicks von Klicks Klicks % G1/MKlicks Durchschniti

Neukundengewinnung Marketing soll Interes- | verzeichnis und seiten
Potentialanalyse | se, Neugier und Emo- |“gimee « 1o » el 1 ferienee) oo %E ook oo
Akquisitionsmanagement | tionen wecken. Und |2 @normi P e > ohex  ocoow oo
m
Leadgenerierung | genau dafiir bietet 401130 tmewstt_nedll o osontm 3 Obo%  ooox 00
K t O | M k t H ht 5@:134|]mm|9b¢:nngws[ﬁ:ngv T meu‘ru—sgres.tlmm\ 2 U:SS% U:UU% U:UD
ampagnenmanagemen niine-viarketing nicnt |- ..~ Bt ot ttnewslt_ney | | & Sinalenews.nntmize tinewsi_news] 2 0,39% 0.00% 0,00
Direktmarketing | nur neue kreative, r. @ n3emmon ewstt oo (T mricing sas o D b ook ow
E-Marketing | sondern auch innova- [J gireomm
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tive technische Mdg- |10 @rnaanm
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und lassen Sie ihn

selbst entscheiden,
wie er mit lhnen in

Dialog tritt.

Personalisierung.

Bieten Sie dem Nutzer die Moglichkeit, einen
bestimmten Website-Bereich selbst zu gestal-
ten und zu segmentieren. Eine Mdéglichkeit,
die andere Medien nur in geringem Umfang
bieten.

Echtzeit.

Offnen Sie einen direkten Kommunikationska-
nal zu lhren Nutzern.

Kommunikation.

Nutzen Sie die sozialen Beziehungen der Be-
sucher, um Ihr Internet-Angebot in kurzer Zeit
durch virales Marketing bekannt zu machen.

Wichtige Aktivitaten sind:
Suchmaschinenoptimierung
Keyword-Advertising & Sponsored Links
Interaktive Banner-Kampagnen,
Promotion und Sponsoring
E-Mail-Marketing

Kampagnen Uber mobile Endgeréate
Online-Spiele

Nutzer-Netzwerke fur virales Marketing

E-Mail-Kampagnen

Kundenverhalten auf lhrer Webseite

E-mail-Adressen - woher nehmen

List-Broker

Persodnliche Kontakte (Visitenkarten...)
Kunden-/Potential-Datenbanken

Das Email Formular auf der Web-Seite
Aktionen/Gewinnspiele Online-Werbung
Banner,

Newsletter-Werbung,

Textlinks

Offline-Werbung

Der Nutzen fur Sie
= Sie erfahren alles Uber die Méglichkeiten
des E-Marketing.

= Sie halten direkten Kontakt zu Ihren
Kunden und bauen Kundenbindung auf.

= Sie starken das Image lhres
Unternehmens.

= Sie fuhren gezielt und kostengunstig
Werbekampagnen durch.

= Sie nutzen erfolgreich das derzeit kosten-
gunstigste Medium Internet.
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OsterwaldstralRe 96
80805 Miinchen

Tel +49 89 368143 0
Fax + 49 89 368143 55

Faxantwort +49 89 368143 55

Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf.

Wir interessieren uns fur lhre Inhouse-Seminare
O Neukundengewinnung

U Potentialausschopfung

O  Vertriebsoptimierung

O Vertriebsoffensive

Absender

Name, Vorname

Abteilung/Funktion

Firma, Stral3e, PLZ, Ort

Tel, Fax, Email

Weitere Leistungsangebote

Bitte senden Sie uns Informationsmaterial zu folgenden Themen:

Customer Relationship Management
Beschwerde- & Rickgewinnungsmanagement
Key Account Management

Wirkungsvolle Mitarbeiterfihrung
Neukundengewinnung & Leadmanagement

Neuro Marketing & Sales
Sales Excellence
Verkaufsteams fuhren
Personliche Erfolgsplanung
Kundenbindungsmanagement

Konfliktmanagement Psychologie fir Fihrungskrafte

oo00ooo00o
coooo0oo
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Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP ist ein international tatiges Unternehmen fiir Consulting, Training und Marketing-
forschung mit den Schwerpunkten Kundenorientierte Unternehmensfiihrung, Marketing- und Vertriebsstrategie, Sales Excel-
lence, Key Account Management, Customer Relationship Management, Human Ressource Management, Flhrungskrafte-
entwicklung, Kundenzufriedenheitsanalysen, Kundenbindungsmanagement sowie Psychologische Kaufverhaltensforschung.

CONSULTING

Homepage www.interconnectionconsulting.de //  Email consulting@interconnectionconsulting.de // Tel +4989 3681430 // Fax +49 89 36814355





