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Beraten und Verkaufen

(c) Thinkstock/ iISURFACE

AKQUISE 3.0: NEUKUNDENGEWINNUNG MIT SOCIAL
MEDIA

Neukundengewinnung im Internet ist heute das neue Schlagwort. Verkaufer kénnen und sollten sich
Facebook, Twitter, Xing, Linkedln und Co. nicht entziechen, denn wer dort nicht prisent ist, vergibt
leichtfertig eine grolie Chance, auf das eigene Unternehmen aufmerksam zu machen.

Von Martin Limbeck

In meinen Trainings werde ich hdufig gefragt, welcher Anteil an der Neukundengewinnung im
|dealfall online stattfinden sollte. Manche Verkaufer sind der Ansicht, dass im Social Web bald ein
Groliteil der Geschafte stattinden und Social Media somit zum Marktplatz des 21. Jahrhunderts
werden wird. Diese Verkaufer sind auf allen einschlagigen Plattformen unterwegs und verbringen
ihre Arbeitszeit mit posten, kommentieren und dem Chatten mit Kunden. Die Frage ist allerdings:
Wie viele Neukunden bringt diese Art von Networking? Aus meiner Sicht: Zu wenige im Verhaltnis
zur investierten Zeit.

Sie kennen das sicher selbst: Nur mal kurz schauen, was es so neues gibt, ein paar Postings — und
schon ist eine Stunde um. In dieser Zeit hatten Sie locker ein dutzend Telefonate fiithren kénnen. Das
soll nicht heilben, dass ich Social Media fur unwichtig halte — es kommt vielmehr auf die richtige
Dosierung an. Stellen Sie sich vor, die Neukundenakquise wire ein Cappuccino. Dann ist der
enthaltene Kaffee, der den Groliteil ausmacht, die telefonische Neukundenakquise, der
Milchschaum symbolisiert das Geschaft durch Empfehlungen und das dekorative Kakaopulver
obendrauf ist das Networking in sozialen Medien.

Ein grolier Fehler, den viele Verkdufer begehen: Sie melden sich bei Facebook an, legen sich eine
Menge Kontakten zu — und verlassen sich dann darauf, dass darlber die ganzen Bestellungen, die
sie bisher mit Kaltaguise erwirtschaftet haben, automatisch ins Haus flattern. Das ist leider nicht
der Fall, wie sie bald enttauscht feststellen miissen. Daher: Sehen Sie die Neukundenakquise im
Netz als das, was sie wirklich ist: ein vollkommen instabiles Zusatzgeschaft. Klar kommt bei mir hin
und wieder eine Buchung iber Xing oder Facebook zustande. Ich freue mich dann riesig dariiber, bin
mir aber auch bewusst, dass das nicht die Regel ist. Halten Sie es genauso: Freuen Sie sich liber
einen leichtverdienten Auftrag — stellen Sie deswegen aber nicht gleich Ihre komplette
Akguisestrategie um.

¢ Ermuntern Sie lhre Vertriebsmannschaft, in sozialen Netzwerken Priasenz zu zeigen — jedoch
maximal 20 bis 30 Minuten taglich. Es geht nicht darum, die ;,normale” Vertriebsarbeit in die
Onlinewelt zu verlagern. lhr eigentliches Ziel ist die Steigerung der Bekanntheit |hres
Unternehmens.

» Bieten Sie lhren Kunden sorgfaltig ausgesuchten und niitzlichen Content, der echten Mehrwert
bietet. Wenn Sie lhre Follower nur mit Werbebotschaften zuspammen, bringt das weder lhnen
noch dem Kunden etwas.

» Posten Sie Referenzen von Kunden! Die meisten Menschen informieren sich erst einmal in
Internet, wenn sie Interesse an einem neuen Produkt haben. Was konnte da Uberzeugender sein
als die Berichte von zufriedenen Kunden?

» Untermauern Sie |hren Expertenstatus, indem Sie Uber positive Ereignisse wie Preise oder
Auszeichnungen berichten.

» Vermelden Sie News aus dem Unternehmen, um |hren Betrieb fir lhre Follower ,greifbar” zu
machen: Schreiben Sie beispielsweise iber geplante Kundenveranstaltungen, aktuelle
Marktgeschehnisse oder Veranderungen im Unternehmen selbst.

Wenn das, was Sie in die Welt senden, Hand und Fult hat, werden lhre Kunden animiert sein,
mitzuschreiben. Eine bessere Werbung kinnen Sie fir lhr Unternehmen kaum bekommen. Denn die
Zeit mitzudiskutieren nimmt sich nur, wer Sie und lhre Produkte schatzt. Natiirlich missen Sie damit
rechnen, dass auch gelegentlich Beschwerden aufkommen. Hier sollten Sie umgehend und
freundlich reagieren, um die Situation schnell zu entscharfen. Wenn auf lhren Seiten jedoch primar
positiv Uber Ihr Unternehmen gesprochen wird, dann haben Sie alles richtig gemacht und alle
Vorteile auf lhrer Seite. Denn wenn Sie Neukunden sagen, dass Sie eine tolle Firma sind, ist das gut
und richtig.

Doch wenn zufriedene Kunden das posten oder twittern, dann kommt es noch dreimal besser bei
potenziellen Klienten an. Aullerdem signalisieren Sie durch eine gepflegte Social Media Prasenz,
dass Sie nichts zu verbergen haben, grollen Wert auf den Kontakt mit lhren Kunden legen und ein
offenes Ohr fur ihre Winsche haben. Merken Sie sich also: Der Durchschnittsverkdufer nutzt Social
Media, um seiner klassischen Akquisetatigkeit zu entfliehen. Top-Verkaufer hingegen nutzen soziale
Metzwerke, um zusatzlich Prasenz zu zeigen, ohne ihr Tagesgeschaft zu vernachlassigen.

Martin Limbeck ist Inhaber der Martin Limbeck Training Group. Seit mehr als 20 Jahren halt er
Vortrage und gibt Trainings fir Mitarbeiter aus Management und Verkauf — mit Insider-Know-how
und praxisnahen Strategien.
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