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Trainer- und Beraterpreis des BaTB fur
Vertriebsimpuls

Trainingskonzept 10st Kardinalproblem: ,,Ausgeliehene” Kunden zuruckholen

Die Vertriebsimpuls GmbH & Co. KG erhalt den Trainer- und Beraterpreis 2015 des BaTB (Bundesverband
ausgebildeter Trainer und Berater). GeschaftsfUhrer Achim Jaeger und sein Team konnten die Jury des
Verbandes mit einem Konzept Gberzeugen, das ein Kernproblem so gut wie aller Firmen |6st: Wie lassen
sich Kunden, die sich vom Unternehmen verabschiedet haben, wieder zurlickgewinnen?

Die Preistrager werden auf der Jahrestagung des Verbandes am 14. November 2015 in Ottobrunn bei Minchen
geehrt.

Der ,,ausgeliehene” Kunde

Der Bundesverband zeichnet Bildungsanbieter mit dem BaTB-Preis fur Konzepte aus, die aktuelle
Herausforderungen lésen. Vertriebsimpuls erflllt diesen Anspruch mit seinem Trainingsprogramm: Es weist
Unternehmen praktikable Wege auf, Kunden zurtckzugewinnen. Entscheidend ist die Mentalitat, die die mit der
Rickgewinnung betrauten Mitarbeiter aufbauen: Jaeger und Team zeigen ihnen, wie sie die Kunden als lediglich
,ausgeliehene” Kunden definieren, um so zu der inneren Kraft und Motivation zu gelangen, sie zur Rickkehr zu
bewegen.

Kundenleasing statt Kundenruckgewinnung

»Wer Kunden verloren hat und zuriickgewinnen muss, geht mit einer Negativerwartung in das
Kundengesprach. Kundenleasing hingegen meint: Der Kunde ist nicht verloren gegangen, der
Wettbewerber hat ihn nur ,ausgeliehen’. Er muss jetzt durch geeignete MafSnahmen in den
Kreis der ehemaligen Familie zuriickgeholt werden.”

Achim Jaeger, Geschaftsfihrer Vertriebsimpuls

,Darum sprechen wir von Kundenleasing, nicht von Rickgewinnung”, erlautert Jaeger den innovativen Ansatz.

Motiv- und Nutzenstruktur des Kunden ansprechen

,Die Einstellung allein gentgt selbstverstandlich nicht”, betont Jaeger, ,der gesamte Kundenkontakt muss
individuell auf die Motiv- und Nutzenstruktur jedes Kunden abgestimmt werden.” Dies ist dem Auftraggeber der
TrainingsmafBnahme, den Wuppertaler Stadtwerken (WSW), mithilfe von Vertriebsimpuls im schwierigen und hart
umkampften Energiemarkt exzellent gelungen.

Die Mitarbeiter haben gelernt, die sechs dominierenden Handlungsmotive und Nutzenerwartungen auf
Kundenseite zu identifizieren: Sicherheit, Freiheit, Komfort, Prestige, Kontakt und Gewinn, und damit die sechs
zentralen Kaufmotive. Wer diese kennt, kann extrem kundentypspezifische Gesprachsleitfaden entwickeln.

Und das ist dem BaTB preiswurdig: Den WSW-Mitarbeitern gelang es mit der ,,Kundenleasing“-Einstellung und der
Merkmal-Vorteil-Nutzenargumentation, 29,79 Prozent der verleasten Kunden zuriickzuholen. Ubliche
KundenriickholmaBnahmen erreichen hochstens eine Erfolgsquote von 4 Prozent, und das auch nur, weil Rabatte
gewahrt und Lockgeschenke verteilt werden: Die Effizienz des Kundenleasing-Ansatzes ist mehr als beeindruckend.



29,79 % ca. 4 %

der ,verleasten” Kunden im WSW-Projekt zurtickgeholt Erfolgsquote Ublicher RickholmaRnahmen, meist tber
Rabatte und Lockgeschenke
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