weimal im Jahr starten die GaLa-

Bau-Landesverbinde eine Kon-
junkturumfrage. Bei Frage & heifdt
es aktuell in NRW: ,Wie viele Ange-
bote geben Sie ab, um einen Auftrag
zu erlangen?“ Das Ergebnis in der
Rubrik ,bei freihindigen Angebo-
ten” ist seit Jahren gleich bleibend:
Vier Angebote werden abgegeben,
um einen Auftrag zu erhalten. Die
Erfolgsquote liegt also bei 25%. In
anderen Bundeslindern sieht es
nicht viel anders aus. Anders ausge-
driickt: Um 25 Auftrige zu bekom-
men, miissen 100 Interessenten ab-
geklappert werden. 100 Erstgespri-
che, 100 Angebote, dazugehorend x
Planungen und zum Schluss hort
man 75-mal ,,nein®.

Wie viel Arbeitszeit und Energie
gehen da verloren? Es gibt Kollegen,
die sich erfolgreich aus diesem Teu-
felskreis befreit haben und es vor-
machen: Eine Erfolgsquote von 60,
70 und 809% ist mit Eigenakquisiti-
on machbar! Aus meiner Erfahrung
als GaLaBau-Unternehmensberater
gibt es fiinf Hebel zu einer héheren
Erfolgsquote bei Privatkunden:

Die richtige Zielgruppe kennen
Viele Unternehmen sprechen Men-
schen an, die die Leistung nicht be-
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Auftragsakquise

S0 Steigern Sie die ErfolySquote

Wie viele Angebote geben Sie ab, um einen Auftrag zu bekom-
men? campos empfiehlt funf Punkte fur mehr Erfolg und weniger

Arbeit fir den Papierkorb.

zahlen kénnen oder wollen. Das
sind aber nicht Thre Kunden! Wer-
den Sie sich bewusst, wer Ihre
Zielgruppe ist und iiberlegen Sie,
welche Bediirfnisse diese Menschen
haben. Hier kiinnen Sie Signale aus-
senden, damit gezielt die Menschen
zu Thnen kommen, die Sie wirklich
wollen.

Die passenden Kunden selek-
tieren
Es mag paradox klingen, aber auch
das ,Nein-Sagen® fithrt zu mehr
und besseren Auftrigen. Schliefllich
sind Thre Zeit und Energie begrenzt
—und die sind fiir die Kunden reser-
viert, die Sie auch haben wollen. Se-
lektieren Sie spitestens beim Erstge-
sprich: Wie ernst ist es dem Interes-
senten? Will er eine gute Losung fiir
seinen Garten oder nur Ideen
schnorren?

Begeisterung entfachen

Haben Sie gute Griinde, weshalb der
Kunde bei Thnen kaufen soll? Wo-
durch unterscheiden Sie sich von
den Mitbewerbern — nicht nur iiber
den (kleinen) Preis oder die Wort-
hiilse ,Qualitit“? Wodurch {iber-
zeugen Sie Thre Kunden, den richti-
gen Partner fiir das Projekt Traum-
garten gefunden zu haben? Mein
Rat: Denken und Handeln Sie aus
Kundensicht. Was wiinscht sich der
Kunde? An welche Sehnsiichte kén-
nen Sie andocken? Wie kénnen Sie
ihn iiberraschen?

Eine Beziehungsebene auf-
bauen
Wird wihrend der Beratungsphase
eine Beziehung zum Kunden aufge-
baut? Je weniger Beziehung und
Vertrauen zu Beginn der Beratungs-
phase aufgebaut werden, desto eher

kommt die Absage. Hier ist die Per-
son des Gartenverkiufers gefragt,
der die Kunden mit viel Feingefiihl,
durch passende Fragen und sinnli-
che Appetithippchen wie Pline,
Skizzen und Bilder zu ihrem
Whunschgarten fiithrt.

Das Angebot stimmig insze-
nieren
Auch auf die Prisentation des Ange-
bots sollten Sie Thr Augenmerk le-
gen: Schicken Sie das Angebot per
Post zu oder bringen Sie es person-
lich vorbei — und nutzen die Gele-
genheit fiir ein weiteres persénliches
Gesprich?

Eine hohe Erfolgsquote bei Ange-
boten hingt in der Regel immer mit
einem besonderen Engagement fiir
den Interessenten zusammen. Das
kostet zwar Zeit, in der Summe in-
vestieren Sie jedoch weniger Zeit,
weil Sie deutlich weniger fiir den Pa-
pierkorb arbeiten. Und der Lohn:
Sie horen deutlich 6fter: ,,Ja, mit Th-
nen mochten wir den Garten bau-
en.” Ich wiinsche Thnen viel Erfolg!

Georg von Koppen, Achberg
www.vonkoppen.de


Georg von Koppen
Textfeld
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