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Erfolgreiche Neukundenakquisition bei der SEB Merchant Bank

April 2004: Der Bereich Merchant Banking der
SEB AG will starker und schneller wachsen.
Insbesondere bei der Neukundenakquisition
soll nichts mehr dem Zufall uberlassen,
sondern die Mitarbeiter gezielt unterstiitzt
werden.

Jiirgen Nedvidek, Leiter Firmenkunden &
Institutionen und Benjamin Swedberg,
stellvertretender Leiter Trading & Capital
Markets, formulierten dazu ein ehrgeiziges
Ziel: ,Wir wollen den Marktanteil im
Firmenkundengeschaft innerhalb der nachsten
drei Jahre verdoppeln. Dazu werden wir u. a.
die verkauferische Kompetenz unserer Client
Executives steigern, um noch mehr Neu-
kunden zu gewinnen und zugleich die
Geschaftsbeziehungen zu unseren Bestands-
kunden auszubauen.“

Von der Strategie zu messbaren Ergebnissen

Um dieses Ziel zu erreichen, galt es, einen
geeigneten Schulungspartner zu finden. Die
SEB entschied sich fiir AchieveGlobal, den
international renommierten Spezialisten fur
Training und Consulting . Dieses Unternehmen
hat bisher in vielen europaischen Landern mit
der SEB zusammengearbeitet und sehr gute
Trainingsergebnisse erzielt.

Aber es gab noch einen weiteren wichtigen
Aspekt, sich  fir  AchieveGlobal zu
entscheiden. ,Die Firma ubernahm die
Verantwortung fiir ein erfolgreiches Ergebnis.
Das Honorar war namlich abhangig von der
Zielerreichung,“ erlauterte Jirgen Nedvidek.
»,Gemeinsam mit AchieveGlobal haben wir
Bewertungsebenen definiert, um die Trai-
ningsergebnisse messbar und transparent zu
machen.“

Zu den Kriterien gehorte z. B. die Benotung
des Gesamtkonzeptes und der Trainer, der
Nutzen der einzelnen Lerninhalte sowie deren
Umsetzungsfahigkeit in der Praxis bei den
Kunden. SchlieBlich sollte sich die Investition
fur die SEB in harten Zahlen niederschlagen.

Das Ergebnis konnte sich sehen lassen. Die
Vorgabe, 70 Neukunden innerhalb eines
knappen halben Jahres zu akquirieren, wurde
weit Ubertroffen. Die geschulten Client
Executives haben es mit ihrem Know how und
groBem Engagement geschafft, 105 neue
Kunden zu gewinnen. Ein stolzer Erfolg fur
SEB Merchant Banking und Achieveglobal.
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Ein erfolgversprechendes Konzept fiihrt
zum Ziel

Zu Beginn des Projektes wurden alle
Fihrungskrafte uber Ziele, Inhalte und
Aufgaben des Trainingsprojektes in einem
Kick-Off informiert. Im AnschluB daran folgte
die Umsetzung eines dreistufigen Trai-
ningskonzeptes: In der ersten Stufe wurden
entscheidende kommunikative Fahigkeiten fur
ein erfolgreiches Verkaufsgesprach vermittelt
bzw. verbessert. In der zweiten Stufe stand
die  Neukundenakquise im  Mittelpunkt.
Zielorientierte Frage- und Argumentations-
ketten, Produkt- und Wettbewerbsprofile
wurden von den Teilnehmern entwickelt, um
Ansatzpunkte fir ein Neugeschaft mit der SEB
aufzudecken. In der dritten Stufe wurde das
verkauferische Wissen und die Fertigkeiten
vertieft und verstarkt auf die eigenen
Produkte angewendet.

Um die Umsetzung des Gelernten sicher-
zustellen, nahmen alle Fuhrungskrafte an
einer Coaching-Ausbildung teil. Auf diese
Weise wurden Sie bestens vorbereitet, lhre
Mitarbeiter bei der Umsetzung kraftig zu
unterstiitzen, um die gesetzten Ziele zu
erreichen.

Die Ergebnisse libertreffen die Erwartungen

Die SEB war sehr zufrieden mit den
Ergebnissen. Die MaBnahme war auBerst
erfolgreich, sowohl fur die Mitarbeiter als
auch fur die Fuhrungskrafte. Die gesteckten
Ziele beziglich Akzeptanz der Konzepte und
Inhalte sowie Anwendung der vermittelten
Fertigkeiten wurden alle erreicht. Mehr als
90% der Teilnehmer waren sowohl mit den
Trainern als auch mit der Niitzlichkeit der
Konzepte zufrieden bis sehr zufrieden. Die
begleitenden Coaching-Gesprache durch die
Flhrungskrafte wurden mit viel Engagement
und Ausdauer durchgefiihrt. Die Anzahl der
gewonnenen Neukunden ubertraf bei weitem
das gesteckte Ziel. Anstatt 70 wurden 105
Neukunden gewonnen. Das entspricht einem
plus von 110%.

Wie werden die erlernten Fahigkeiten
weiter optimiert?

»Wir sind auf dem richtigen Weg“ erklart
Nedvidek bei der AbschluBbetrachtung des
Projektes. Doch wie halten wir an dem
Erreichten fest? Wie optimieren wir unsere
verkauferische Expertise? Wichtige Fragen,
die zum richtigen Zeitpunkt gestellt wurden.
Zunachst gilt es flr den kontinuierlichen
Transfer der Fertigkeiten in die Praxis zu
sorgen. Das ist eine herausfordernde Aufgabe,
die die Fiihrungskrafte durch Ihren Coaching-
Einsatz konsequent wahrnehmen konnen.
Begleitend dazu wird AchieveGlobal an den
Regional-Meetings gezielte Workshops
durchfiihren, um das Gelernte weiter zu
intensivieren und zu erweitern.  Fir
Spezialaufgaben wie zum Beispiel Cold-Calls
werden komplementare Trainings angeboten,
um die Mitarbeiter fit oder noch fitter zu
machen. Durch dieses Follow-up MaBnahmen-
Paket wird der Weg zum iibergeordneten Ziel
konsequent weitergegangen: In drei Jahren
den Marktanteil im Firmenkundengeschaft zu
verdoppeln!
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