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Vorwort: Akquise in
modernen Zeiten

Hard-Selling, Soft-Selling, Love-Selling, Team-Selling,
Piranha-Selling oder Power-Selling. PR-Abteilungen
und Offentlichkeitsarbeiten iiberbieten sich in der
Kreation neuer Akquisitions- und Verkaufsstile, die
aus dem grofden Kuchen ,Akquisition & Verkauf” im-
mer nur einen kleinen Ausschnitt wahlen. Da wird
mit , Liebe“ akquiriert, da wird der harte Abschluss
um jeden Preis gesucht, da geht das Team bei der
Akquisition gemeinsam vor, da wird eine vertrau-
ensvolle Akquisitionsbeziehung zum Kunden aufge-
baut, da soll der Piranha-Verkaufer Biss und Begeis-
terung an den Tag legen.

Alles richtig, alles gut - denn es fithren viele Wege
zum Kunden. Aber jetzt kommt das grofde ABER: Die
Vielzahl der Methoden verdeckt die Tatsache, dass es
DEN Kunden nicht gibt - und es darum nicht gentigt,
eine oder zwei der Methoden anzuwenden. Der Ver-
kaufer - also Sie - muss sie vielmehr alle beherr-
schen, denn:

® Der beziehungsorientierte Kunde wird auf der

Beziehungsebene angesprochen, mit dem Willen
zum Vertrauensaufbau.
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® Der zahlenorientierte Kunde will durch Zahlen,
Daten, Fakten iiberzeugt werden.

® Und wer kennt nicht Kunden, die zu Beginn des
Verkaufsgesprachs am vertrauensvollen Bezie-
hungsaufbau interessiert sind, aber in der Argu-
mentations- und Abschlussphase urplotzlich zum
yharten Hund“ mutieren?

Das heifdt: Sie sollten auf jeden Fall in der Lage sein,
blitzschnell in den anderen Akquisitions- und Ver-
kaufsstil zu wechseln. Es gibt immer nur den individu-
ellen Weg zum individuellen Kunden. Sie diirfen nicht
allein nur Hard-Seller oder Soft-Seller oder Power-
Seller oder Love-Seller sein. Je nachdem, mit welchem
Menschen Sie es zu tun haben, muss der entsprechen-
de Akquisitionsstil zum Einsatz gelangen.

Wie kann dies gelingen? Durch KAP, durch Kontinu-
ierliche Akquisitions-Power, durch den KAP-Erfolgs-
zirkel, den ich lhnen in diesem Buch vorstellen
mochte. Und dann entscheiden Sie nach der Lektiire
dieses Buches, ob Sie Ihren gewohnten Weg weiter-
hin verfolgen wollen - oder ob Sie Kontinuierliche
Akquisitions-Power aufbauen méchten.

Ihr Ardeschyr Hagmaier
www.ardeschyr-hagmaier.com
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1. Akquisitionsziele aus der
Lebensvision ableiten

Am Anfang jeder erfolgreichen Akquisition und des
KAP-Erfolgszirkels steht die Beschaftigung mit den
Akquisitionszielen. Wer seine Ziele nicht kennt, weif3
auch nicht, welche Wegstrecke er einplanen und ge-
hen muss, welche Verpflegung (Energien) er mitneh-
men sollte, wann und von wo er starten muss (Tun),
und kann nicht lberpriifen, auf welchem Teilab-
schnitt des Weges zum Ziel er sich befindet. Ohne
Ziele ist alles nichts.

1. Akquisitionsziele aus der Lebensvision ableiten
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1.1 Der KAP-Erfolgszirkel

Der spiralformige Zirkel (siehe Abb. auf S. 9) zeigt:
Die Akquisition beginnt immer mit der Festlegung
von Zielen - und nachdem Sie die Controllingphase
durchschritten haben, beginnt der Prozess von Neu-
em. Es handelt sich um einen dynamischen Prozess,
der nie zu einem Abschluss gelangt — Topakquisiteu-
re sind bereit, lebenslang dazuzulernen und sich je-
den Tag zu verbessern.

Akquisitions-Potenzial-Check durchfiihren
Im Folgenden mochte ich Sie dabei unterstiitzen, die
einzelnen Elemente des KAP-Erfolgszirkels mit Le-
ben zu fiillen - und klar ist, dass dazu lhre aktive
Mithilfe vonnéten ist. Darum beantworten Sie bitte
zundchst die folgenden Fragen fiir sich:

® Welchen Stellenwert hat die Akquisition fiir Sie?

® Wie lauten die Ziele Threr Akquisitionstatigkei-
ten?

® Wie bewerten Sie den Stellenwert der Akquisition
im Vergleich mit Ihrer Verkaufstatigkeit?

® Wie beurteilen Sie lhre Akquisitionsfahigkei-
ten?

e Welche Akquisitionswege nutzen Sie - etwa Tele-
fonakquisition, Empfehlungsmarketing, Mailings,
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Networking/Beziehungsmanagement, PR-Arbeit,
Messen, Internet?

® Wie hoch ist [hre Erfolgsquote? Konkret: Wie viele
Akquisitionsgesprache und -termine ,machen” Sie
pro Tag, in der Woche, im Monat? Wie viele Neu-
kunden gewinnen Sie pro Monat?

Jetzt beschreiben Sie in Stichworten, wie Sie bei der
Akquisition in der Regel vorgehen. Am besten, Sie
holen zu den Fragen auch ,Fremdmeinungen ein,
diskutieren Sie also mit Kollegen, Mitarbeitern,
Freunden. Es geht um die Einschatzung Ihrer Akqui-
sitionskompetenzen.

Im Folgenden werden die einzelnen Phasen des Zir-
kels beschrieben.

Beim KAP-Erfolgszirkel handelt sich um einen ‘\\
dynamischen Prozess. Setzen Sie ihn ein, um 3
Ihre Akquisitionsfahigkeiten einzuschatzen und
zu verbessern.

1.1 Der KAP-Erfolgszirkel 11
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1.2 Hangen Sie lhre Ziele hoher

Warum erreichen viele Verkaufer ihre Akquisiti-
onsziele nicht? Ich behaupte, ein entscheidender
Grund liegt darin, dass diese Ziele nicht in eine um-
fassende berufliche Lebensplanung eingebettet sind,
die durchaus auch das Privatleben einbeziehen kann.
Mit anderen Worten: Sie schaffen sich keine ausrei-
chend zwingenden Griinde, um ihre Ziele auch dann
weiterzuverfolgen, wenn es einmal schwieriger
wird.

Was soll das konkret bedeuten? Angenommen, Sie
nehmen sich vor, in der nachsten Woche jeden Tag
20 telefonische Kaltakquisitionsgesprache zu fiihren.
Wenn es nun einfach nicht gelingen will, so zu Ter-
minvereinbarungen zu gelangen, geben Sie vielleicht
schneller auf, als wenn Ihr Ziel, jene Gesprache zu
fiihren, in ein tibergeordnetes Ziel eingebettet ist -
etwa das, am Jahresende ein bestimmtes Umsatzziel
oder einen Bonus zu erreichen.

Einen noch zwingenderen Grund, sich jeden Tag der
Miihsal der Telefonakquisition zu unterziehen, liegt
vor, wenn Sie sie mit der Intention in Zusammen-
hang bringen, mithilfe der Akquisitionserfolge zu ei-
ner Beforderung zu gelangen oder so den Grundstein
zu legen, eine selbststiandige Existenz aufzubauen.
Und wenn Sie die Akquisitionsbemiihungen als einen
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Baustein sehen, Ihre berufliche Mission zu verwirkli-
chen, anderen Menschen niitzlich zu sein, gehen Sie
noch motivierter an IThr Tagewerk.

Ihre Beweggriinde -

Motor fiir die Zielerreichung

Je umfassender lhre Beweggriinde sind, umso be-
harrlicher und motivierter gehen Sie die Akquisition
an. Letztlich sind es lhre Lebensziele, durch die Sie
Akquisitions-Power aufbauen. Diese sorgen fiir den
notigen Brennstoff fiir Ihre zwingenden Griinde.
Erfolgreiche Menschen und erfolgreiche Akquisiteu-
re und Verkdufer verfiigen so gut wie immer iiber
eine Vision, die mehr umfasst als nur den materiellen
Aspekt, etwa: ,Ich m6chte mein Leben so gestalten,
dass ich anderen Menschen einen Nutzen biete.” Aus
einer Lebensvision leitet sich alles andere ab: die
Umsetzungsstrategie, die Grundsatze, mit denen man
sein berufliches und privates Leben gestaltet, die
grofden Hauptziele, die kleinen Teil- und Unterziele,
die konkreten Umsetzungsmafinahmen - und eben
jene 20 taglichen Anrufe.

Nun geht es mir nicht darum, Hilfestellung zur Ent-
wicklung einer Lebensvision zu geben, es geht um
die Akquisition. Ich mo6chte aber darauf hinweisen,
dass auch Ziele in einem kleinen und fest umrissenen
Bereich Ihres Lebens - wie es die Akquisition ist - an
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Durchschlagskraft und Verbindlichkeit gewinnen,
wenn sie sich auf dem festen Fundament einer um-
fassenden Lebensvision befinden und aus diesem
Fundament abgeleitet werden.

Wichtig ist, bei der Lebensvision nicht nur den beruf-
lichen Bereich zu beachten, sondern auch alle ande-
ren Lebensbereiche zu integrieren, etwa die Gesund-
heit, die Weiterbildung, Ihre personlichen Bindungen
- und Ihre Werte.

Betten Sie lhre Akquisitionsziele und lhre beruf-

i lichen Ziele immer in eine Lebensvision ein.

1.3 Das , emotionale Warum™”

Gehen Sie ,top-down” vor, formulieren Sie also erst
Ihre Lebensvision und leiten Sie daraus die anderen
Zielsetzungen ab. Entscheidend dabei ist, sich liber
das ,emotionale Warum“ Rechenschaft abzulegen.
Wie motivierend ein emotional gefarbtes ,Warum*
sein kann, mochte ich Thnen an einem Bespiel erldu-
tern:

Ein Freund von mir, der im Finanzdienstleistungsbe-

reich tdtig ist, war ein recht erfolgreicher Mitarbeiter
seines Unternehmens. Er erfiillte stets die Zielvorga-
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ben seines Abteilungsleiters, ohne aber zu den Topleu-
ten zu gehéren. Dann sah er Vaterfreuden entgegen -
und das Kind wurde mit dem Down-Syndrom geboren.
Das dnderte schlagartig sein Leben - sein privates so-
wieso, aber auch sein berufliches. SchliefSlich sagte er
zu mir: ,Ich weif jetzt, wofiir ich arbeite: Nicht nur,
um Ttber die finanziellen Mdglichkeiten zu verfiigen,
die es mir erlauben, meiner Tochter bestimmte Bil-
dungsméglichkeiten zu erdffnen. Ich weifs, dass es da
jemanden gibt, der sehr auf mich angewiesen ist, vor
allem auf die Zeit, die ich mit ihr verbringe, auf meine
Zuwendung und meine Hilfe.“ Er absolvierte dann
gleich mehrere Weiterbildungskurse, arbeitete gezielt
an der Verbesserung seiner Stdrken - auch indem er
seine Fiihrungskraft um tatkrdftige Unterstiitzung bat
- und erreichte schliefSlich sein Ziel, zu den Topleuten
zu gehoren.

Wichtig ist also nicht nur das ,Was" und ,,Wie", son-
dern vor allem das ,Warum” - des Lebens, der Hand-
lungen, der beruflichen Tatigkeit.

Scheuen Sie sich nicht, bei der Formulierung

Ihrer Akquisitionsziele auch Ihre Wiinsche und
Trdume zu thematisieren.

1.3 Das ,emotionale Warum”
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