


Königsweg 
der Neukundengewinnung
Experten für den Bereich - Positionierung und Neukundengewinnung -
Peter Schu und Klaus Fink referierten am 17.Juni 2010 in St Wendel.

“Nichts ändert sich, außer wir ändern uns. Ein Satz der vor 
Jahren mein Leben maßgeblich beeinflusst hat”, so Peter 
Schu. Mit diesem Satz eröffnete Peter Schu die 
Abendveranstaltung an der 140 Interessierte, überwiegend 
Selbständige aus dem Saarland und der Pfalz 
teilgenommen haben. 
Herr Schu referierte über seine 24 jährige Erfahrung in der 
Beratung seiner rund 900, meist selbständigen, Kunden. 
Positionierung des eigenen Unternehmens sowie der 
eigenen Marke, so Schu, sind eine wesentliche Grundlage 
sich von der Masse abzuheben. Wer das tut was alle tun, 
wird auch nur das bekommen was alle bekommen. In 
Krisenzeiten beginnen wir uns zu konzentrieren,  wenn es 
uns gut geht werden wir unkonzentriert und schon verletzt 
man das Gesetz der Konzentration. Herr Schu zeigte die 
wesentlichen Fehler eines Unternehmers auf und brachte 
Beispiele, wie man sich heute von der Masse absetzen 
kann.

Seine eigene Positionierung hat Peter Schu im Wert-
papierbereich und in der Vermögensverwaltung gefunden. 
Neben seiner Tätigkeit als Vermögensverwalter managt
                                              

Das Bewusstsein und das Unterbewusstsein der Kunden, 
gerade was die Ansprache von Neukunden betrifft, wurde 
sehr deutlich gemacht. Ob ich mit dem Kunden über die 
Bewusstseinsebene oder über die Unterbewusstseins-
ebene kommuniziere ist ein wesentlicher Punkt. Das zu 
beherrschen ist die Königsklasse im Verkauf.

Der zweite Teil befasste sich mit Empfehlungsmarketing. 
Klaus Fink ist Expert-Member im Club 55, einer 
Vereinigung der besten Verkaufstrainer Europas und 
Dozent an der European Business School. Er gilt  
deutschlandweit als anerkanntester Trainer für Telefon- und 
Empfehlungsmarketing. 

Die Gewinnung neuer Kunden stellt für jedes Unter-
nehmen, jeden Berater und jeden Verkäufer ein zentrales 

Fragen von Schu: Wer sind die 
größten Mitbewerber von 
Ihnen? Durch welche Strategie 
wurden diese erfolgreich? Wo 
stehen Sie heute? Wo wollen 
Sie morgen sein? usw. 
Wer nicht weiß wohin er will, 
muss sich nicht wundern 
wenn er ganz wo anders 
ankommt, so Schu.

Nur wenn man sich auf eine Sache konzentriert, kann man 
solche Ergebnisse erzielen, so Schu.
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Beim Empfehlungsmarketing, so Fink werden begeisterte 
eigene Kunden genutzt, um neue Kunden zu erreichen. 
Das Produkt und die Dienstleistung und der Vorteil für den 
Empfohlenen muss im Vordergrund stehen. Der 
Unterschied von Empfehlungen zu Referenzen wurden 
ebenso ausführlich behandelt, wie z.B. der richtige Zeit-
punkt und die richtige Fragetechnik für die Empfehlungs-
frage. 
Ein wichtiger Hinweis war, Personen mit einem gewissen 
Einkommen kennen Personen mit dem gleichen 
Einkommen, Hundehalter kennen Hundehalter, Golfer 
kennen Golfer, Direktoren kennen andere Direktoren. Es ist 
wichtig die richtigen Personen anzusprechen. 
Für welche der vorgestellten Vorgehensweisen Sie sich in 
der Praxis entscheiden,  ist es in jedem Fall wichtig, bei der 
Empfehlungsfrage vorbereitet zu sein. Einwandbe-
handlung, Fragetechnik und die weitere Bearbeitung einer 
Empfehlungsadresse muss beherrscht werden, so der 
Marketing-Experte  Klaus Fink.

Herr Schu einen Fonds für 
eine Investmentgesellschaft 
in Frankfurt und zeigte an 
einer Chart, dass er durch 
seinen aktiven Management-
ansatz über die letzten zwei 
schwierigen Jahren in der 
Finanzkrise für seine Kunden 
keine Verluste produziert hat. 

Thema dar. Die klassischen 
Methoden der Neukundenge-
winnung sind hinlänglich be-
kannt. Durch ständige Reiz
überflutung von herkömm-
lichen Werbungen wie z.B 
Telefonmarketing, Mailings, 
Anzeigewerbung und Bei-
lagen usw. Immer schwieriger. 

Wwww.schu.de Wwww.fink-training.de
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