Gesprächsleitfaden  „BP im Projekt“

	BiP
	Contracting
	Perm
	ANÜ

	Wie Gehts wie läufts? 
	X
	X
	X

	Irgendwelche Probleme?
	X
	X
	X

	ist so wie vorgestellt?
	X
	X
	X

	Vertrag xx, Verlängerung?
	X
	
	

	Bekommen sie allein hin?
	X
	X
	X

	Sehen Sie weiteren Bedarf?
	X
	X
	X

	Wer ist Ihr Ansprechpartner?
	X
	
	X

	Empfehlung?
	X
	x
	X

	Haben Sie bereits ein Anschlussprojekt?
	X
	
	x


-> Ziel: 
Recruiting soll Beziehung zu BPs weiter ausbauen & bestenfalls weiteren Bedarf mitbekommen

- Recruiting steht frei, wann sie anrufen 
( 2 Wochen nach Start, dann 1x monatlich bei Contracting, Perm: 1 Monat nach Start, 3,6,9,12 Monate (mit evt. Abweichungen, je nach BP-Wunsch)

ZIEL:

· INFORMATIONEN generieren

· WERTSCHÄTZUNG / PERSÖNLICHE BINDUNG des Beraters

1. Welche Infos können wir generieren?
Aufbau persönlicher Bindung: 

Ernsthaftes Interesse am Mensch Berater: Wie geht es dem Berater im Projekt? (Zufriedenheit / Stimmung / Sorgen? – ggf. frühzeitiges Gegensteuern / Gespräch mit dem Kunden)

Austausch über seine Projektinhalte? Macht er das, was zum Projektstart gesagt bekommen hat?

(Zeit nehmen – erzählen lassen!)

Wie ist seine Einstellung zum Projekt, z.B. hinsichtlich Verlängerung / Laufzeit?

Ist er noch verfügbar nach Ablauf der Erstbeauftragung? (VD)

Gibt es in seinem Projekt weitere Themen/Vakanzen? Wie wird geplant?
Gibt es evtl. noch andere Projekte wo wir unterstützen können? (Weitere „Baustellen“)

Wer sind  die Ansprechpartner (Kontakte PL / Fachbereich)?

Was tut sich am Markt? 

Kennt er andere Berater, die evtl. Interesse haben? (Empfehlungsmarketing)
2. Welchen Nutzen haben diese?

Hauptnutzen: Akquise weiterer Projekte, Berater, Positionierung  JLink, Marketing JLink, Beraterbindung und persönliches Verhältnis
Wir erhalten wichtige Informationen (VD Verlängerung / Kontakte / Markt, s.o.). 

Wir stärken die persönliche Beraterbindung / Beziehung / Vertrauen.  

Wir generieren neue Kontakte / KD Ansprechpartner u. ggf. Projekte (Akquise Tool!)
Wir lernen unseren Berater (Partner) besser kennen.

Wir lernen ggf. durch ihn weitere Berater kennen (Aufbau Pool).

Wir können die Leistung von JLink umfassend darstellen und uns auch beweisen, dass wir auch das tun, was wir versprechen.
3. Welche Wirkung hat der Austausch mit dem Berater?

Der Berater nimmt seinen JLink AP als professionellen Partner wahr.

„Ich bin Dein Experte!“

„Wir kennen/entdecken  den Beratermarkt (wir sind Akquise-stark) und generieren neue Projekte für Sie!“

·  Langfristig wird JLink damit richtig und verstärkt  im Markt wahrgenommen!

Timing:

1. Am 1. Tag des Projektes (ist der BP überhaupt angekommen?)

2. Anruf: 14 Tage nach Projektstart (wie läuft es? Alles ok?)
3. Anruf: monatlich! Damit eine Bindung aufgebaut werden kann. BP soll sich Zeit  nehmen oder zurückrufen. 
4. Anruf: in Richtung Verlängerung (ca. 6 Wochen vor Ablauf der laufenden Beauftragung)
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