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Firmenkundschaftsakquisition
1. Verbindungen zu Firmenkunden ankntpfen

- Herausfinden mdglicher Ansatzpunkte fir den Verkauf von Bankdienstleistungen

- Wie misste das Angebot der Bank aussehen?

- Wie, wann und ob Uberhaupt sind die Erwartungen des Kunden von der Bank
erfullbar?

2. Verbindungen zu Firmenkunden festigen

Wo sind Bedarfsliicken?
- Was hat sich seit der letzten Akquisition bzw. Verhandlung mit dem Kunden
geandert?
- bei der Bank (z.B. neue Produkte, neue Konditionen, Service,
Technisierung, Schnelligkeit usw.)?
- bei den Kunden (z.B. Geschaftsgang, Familie, Vermdgen, Beziehungen,
Erkenntnisse, Erwartungen, Ziele, Probleme)?
Warum nutzt der Kunde weitere Bankdienstleistungen nicht?
- z.B. Produkte sind beim Kunden unbekannt?
- z.B. Kunden nutzen Produkte bei Wettbewerbern?
- z.B. unzureichende Produktkenntnisse?
- z.B. Vorbehalte des Kunden? Usw.
Welche Mal3nahmen erscheinen notwendig und zweckmaRig?

3. Verbindungen zu Kunden wiederherstellen.

- z.B. Was ist geschehen?
- Haben sich die persdnlichen oder sachlichen Voraussetzungen geandert?
- Ist der Kunde unzufrieden?
- Ist der Kunde ausreichend informiert?
- Mit welchen Produkten ist der Kunde neu oder verstarkt zum Wettbewerber
Ubergewechselt?
- Welche Grinde waren hierfur fir den Kunden wichtig? - Welche Mal3nahmen
erscheinen notwendig und zweckmaf3ig?
- sachlich, fachlich?
- im personlichen Bereich?

WAS IST EIN ERFOLG DER AKQUISITION

e Uberhaupt empfangen zu werden!

e Die Bereitschaft des Kunden zu gewinnen flr ein weiteres Gesprach mit mir, der
Bank, bzw. mit einem Mitarbeiter der Bank!

e Die Akzeptanz des Kunden zu erreichen, dass die Bank fur bestimmte Geschéafte in
Frage kommt!
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