Neukunden-Akquisition
Was bei mir

funktioniert
Henriette Tkacik-Buchmann

In der letzten Zeit haufen sich Artikel in verschiedenen Zeitschriften der
Trainer- und Beraterbranche zum Thema Neukundenakquisition. Daneben
gibt es auf verschiedenen Homepages von Seminardatenbanken und Trainer-
und Beratungsfirmen gut gemeinte Artikel und Checklisten, wie ,man*“ am
»besten“ auf ,,Kundenfang“ geht. Hinzu kommen Berichte Uber ,,innovative*
Konzepte, mit denen man die eigenen Ziele und Methoden des besten Vor-
gehens herausfinden kann. Hier ein Bericht dariiber, was funktioniert hat.

Zur Klarstellung: Akquisition heif3t fiir mich nicht
~Kunden fangen“ oder andere Unternehmen/
Trainer/Berater schlecht darzustellen. Nein, mir
ist es wichtig, dem potentiellen Kunden seinen
Nutzen fur seine Bedirfnisse aufzuzeigen, an die
er noch nicht oder erst im Ansatz gedacht hat. Ich
biete meine Dienstleistung an und wenn der Kun-
de diese haben mdéchte, kommen wir ins Ge-
schéft. Ich (iberrede keinen Kunden zu irgendet-
was, das ware ein schlechter Start.

Tatsachlich hat mich keine der, in den ein-
gangs erwadhnten Artikeln, beschriebenen Vorge-
hensweisen weitergebracht. Den einen oder ande-
ren Tipp habe ich mir zwar herausgeschrieben
und meine Gesprachstexte zur Akquisition ange-
passt. Erfolgreich ist bei mir aber eher mein intui-
tives und spontanes Vorgehen, z.B. am Telefon
gewesen. Ich gehe dabei genau so vor, wie es
meiner Person und meinem Charakter am authen-
tischsten nahe liegt.

Am wenigsten erfolgreich und nitzlich wa-
ren bei mir Akquisitions-Methoden wie Mailings,
offene Trainings, Vermittler, Werbeagenturen und
Call-Center.

Ich arbeite ab und zu fiir 1-2 Vermittler- bzw.
Netzwerkfirmen. Das ist fir mich immer nur ein
Zusatzverdienst. Mein Honorar betragt héchstens
50% von dem, was der Vermittler einnimmt. Die
Kooperation macht dennoch Sinn, weil Netzwerke
fUr mich zwecks Austausch sehr wichtig sind.

Messen besuche ich nur spezielle, mehr aus
dem Grund der Kontaktpflege und Information.
Einen Stand aufzustellen lohnt sich fir mich nicht,
eher schon im Netzwerkverbund.

Die Vermittlung Gber Seminardatenbanken
hat fir mich zwar wenig Relevanz. Ich bin den-
noch in 3 Seminardatenbanken registriert. Bis
jetzt hat sich 1 konkreter Auftrag ergeben und ei-
nige Anmeldungen zu offenen Seminaren. Auch
die Zugehdrigkeit zu einigen Verbanden, wie beim
Trainertreffen, ist mir wichtig. Ich treffe regelma-
Rig Gleichgesinnte, tausche mich fachlich aus und
erfahre immer wieder Neues.

Ich habe viel Zeit darauf verwendet, eigene
Broschiiren und Flyer zu entwerfen. Das hat sich
flr mich ausgezahlt. Das Layout wurde immer
wieder verbessert und ich frage immer wieder
nach, wie die Unterlagen denn ,so ankommen*,
Meine Broschiiren - im Querformat - sind farblich
aufgebaut, enthalten Bilder aus meinen Semina-
ren, sind strukturiert und ubersichtlich. Sie sind
.was flirs Auge“. Ich habe sie bei einer professio-
nellen Werbeagentur testen lassen, bevor ich sie
herausgegeben habe. Ich habe eine Gesamtbro-

schiire Giber alle meine Leistungen, eine Kurzbro-
schiire mit den wichtigsten Informationen kurz
und pragnant, und verschiedene Flyer zu einzel-
nen Trainingsthemen. Welcher Firma oder Person
ich welche Unterlagen schicke, entscheide ich im
Einzelfall.

Wenn ich Unterlagen verschicke, dann im-
mer nach einem vorangegangenen Telefonanruf
oder einem personlichen Gesprach aufgrund ei-
nes beliebigen Kennen lernens. Meine Briefe sind
auf den Adressaten und seine Firma personlich
und individuell zugeschnitten. Eine Firma, die flir
die Automobilindustrie Teile produziert und zulie-
fert, wird fertigungsorientiert angesprochen, eine
Versicherung versicherungs-technisch usw.

Kaltakquisition am erfolgreichsten

Die Kaltakquisition (= einen potentiellen Kunden
direkt ansprechen, Cold Call) ist ein Instrument,
das ich seit langem einsetze. Trotz der, immer
wieder zu lesenden Aussage, Kaltakquisition wére
eine unfeine Art und in Deutschland unbeliebte
Methode, kann ich das nicht bestétigen. Sonst
hétte ich damit wohl kaum Erfolg.

Die Kaltakquisition setze ich vorrangig ein.
Die Hemmung, die sich einstellt, wenn ich eine
fremde Person anrufe, um lhr meine Dienst-
leistung anzubieten, ist da. Das ist naturgegeben.
Durch meine Erfahrung in der Kaltakquisition ist
die Hemmschwelle bei mir sehr gering geworden
und verschwindet sogar wahrend des Gesprachs.
Mir macht das inzwischen viel SpaR. Sind die Blo-
ckaden im und vor dem Akquisitionsgespréch a-
ber groR, hindern sie einen am Erfolg. Der Ge-
sprachspartner spirt die Unsicherheit und lasst
einen womdglich auflaufen. Ich setze Entspan-
nungstechniken, Vorstellungskraft (= positive
Stimmungsbilder) und meine kommunikative Art
ein. Ich stelle mich auf die Situation und auf mei-
nen Gespréchspartner ein. Hore ihm aufmerksam
und konzentriert zu, sitze aufrecht, spreche deut-
lich, langsam, mit Modulation und Betonung, ma-
che mir Notizen und stelle (Riick-) Fragen. Ist mein
Gesprachspartner interessiert, dann erfrage ich
mir so viele Informationen, wie ich benétige, um
einen Brief aufzusetzen oder ein personliches Ge-
sprach vorzubereiten. Ist er nicht interessiert,
dann beende ich das Gespréach und bedanke
mich, auch bei den eher seltenen unfreundlichen
Zeitgenossen.

Meine Gesprachstexte und Leitfaden habe
ich letztendlich so weit verfeinert (anhand unz&h-
liger  bereits  durchgefiihrter  Akquisitions-
gespréche), dass sie auf mich und meine Tatigkeit

zugeschnitten sind. Ich lese diese Texte nicht
mehr wahrend eines Gespréachs ab. Sie sind fir
mich eher eine Sammlung, auf die ich immer wie-
der im Gesprach, zuriickgreifen kann.

Soziales Engagement zahlt sich aus. Ich bin
im Umkreis meines Wohnort in offentlichen Ein-
richtungen aus sozialen Griinden engagiert und
dadurch haben sich schon einige Auftrége erge-
ben, dennoch steht der soziale Aspekt flir mich im
Vordergrund.

Empfehlungen von Altkunden (= Mundpropa-
ganda) sind Gold wert. Ich spreche sie immer wie-
der darauf an, ob sie mir Firmen oder Personen
nennen kdnnen, bei denen ich akquirieren kann -
natirlich indem ich ihre Empfehlung nenne. Oder
sie empfehlen mich direkt weiter. Das sind einfa-
che und nitzliche Tiréffner. Bekannte, die idealer
Weise in hoheren Positionen sitzen, sind ebenfalls
wertvoll. Personliche Kontakt sollten ruhig genutzt
werden. Dennoch: Auch Empfehlungen brauchen
Zeit und Geduld.

Ich halte immer meine Augen offen. Es gibt
im Alltagsleben standig Situationen, die wir her-
nehmen und als Aufhé@nger fir Kaltakquisition
nutzen konnen. Kundenorientierung ist nach wie
vor ein Thema in Deutschland. Dabei gehe ich
empathisch und lsungsorientiert vor.

Ich halte Vortrdge und schreibe Artikel, ma-
che im regionalen Umfeld Veranstaltungen, zu
speziellen oder interessierenden Themen. Ich ma-
che auch immer wieder Veranstaltungen / Semi-
nare fiir spezielle Zielgruppen. Inzwischen habe
ich dadurch im Umkreis meines Wohnorts einen
Bekanntheitsgrad erreicht, doch der Weg dahin
war steinig und arbeitsreich.

Small Talk ist sehr hilfreich. Wenn ich auf
Veranstaltungen bin, komme ich mit viel Men-
schen in Kontakt. Wenn es fiir mich (und fiir den
Anderen!) interessant ist, zlicke ich die Visitenkar-
te. Dabei bleibe ich authentisch und bin nicht auf-
gesetzt.

Die Firmenadressen zur Akquisition be-
komme ich z.B. aus den Tageszeitungen (z.B. Stel-
lenangebote, Wirtschaftsberichte) und Fach-
zeitschriften, aus dem Internet, von Bekannten
und aktuellen Kunden. Im Laufe der Jahre ist eine
groRe Adressdatenbank zusammengekommen.

Fazit

Ich vertraue auf mich selbst und meine Potenziale
und Stérken. Ich lasse mich durch Misserfolge
oder keine Erfolge nicht entmutigen. ,Erfolg hat
nur der, der was tut, wahrend er auf den Erfolg
wartet.” Dieses Zitat von Thomas Alva Edison er-
mutigt mich. Ich schaue darauf, dass ich so viel
wie mdglich selbst akquiriere, das garantiert eher
einen Erfolg und bringt mir nicht nur mehr Geld.
Selbstbewusstes Auftreten ist wichtig, aber nicht
Uberheblichkeit.

Henriette Tkacik-Buchmann, Jg. 1964, Dipl.-
Math., ist selbstandige Managementtrainerin,
Mediatorin, Coach und Organisationsberaterin
in Ingolstadt. Neben der Begleitung von Firmen
zu Veranderungsprozessen, trainiert sie Fuh-
rungskréfte und Mitarbeiter. Sie ist u.a. tatig fur
die Fa. GMC, deren Kunden aus der Automobil-
industrie, Investitionsgulterindustrie sowie der
Dienstleistungsbranche kommen.
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