Die Erkenntnis ist ebenso einfach wie wahr: Wir Unternehmer leben vom Geld
unserer Kunden. Wir brauchen Auftrige. Fiir neue Auftrige brauchen wir auch
laufend neue Kunden. An die heranzukommen ist aber leider keineswegs so ein-
fach. Doch wo liegt das Problem? Im Kern sind es drei Griinde, warum Exis-
tenzgriinder, Freiberufler und Kleinunternehmer immer wieder daran scheitern,
im Alltag neue Kunden und Auftrige zu gewinnen:

Zum einen ist es vielen Menschen unangenehm, sich selbst und die eigenen
Leistungen verkaufen und anpreisen zu miissen. Sie kommen sich dabei vor
wie ein lédstiger Bittsteller. Entsprechend zogerlich und ungeschickt fallen die
Akquise-Versuche aus. Nach den ersten Riickschlidgen sind viele Unternehmer
entmutigt und versuchen es gar nicht weiter.

Dazu kommt, dass viele Selbstdndige sich und ihren Kunden nicht hinrei-
chend verdeutlichen, wofiir sie eigentlich stehen. Natiirlich miissen wir alle hin
und wieder einen Auftrag annehmen, der uns nicht wirklich liegt — einfach weil
wir ihn brauchen, um unsere Rechnungen bezahlen zu kdnnen. Das aber sollte
die Ausnahme sein und bleiben. Je eindeutiger Sie herausarbeiten, wer Sie sind,
fiir wen Sie mit Threr Leistung niitzlich sind und was Sie besser konnen als an-
dere, desto einleuchtender wird es fiir Ihre Kunden sein, genau Ihnen den Auf-
trag zu geben.

Grund drei ist eher technischer Natur: Oft mangelt es am Know-how be-
zliglich der Akquise-Moglichkeiten und -Techniken. Viele Selbstindige wis-
sen einfach nicht recht, wie sie sich an wen wenden sollen und welche Stolper-
steine auf welchem Akquise-Weg liegen. Und es ist mithsam, das alles aufsich
gestellt mittels Versuch und Irrtum zu lernen.



Ziel dieses Buches ist es, die drei typischen Akquise-Hemmnisse zu be-
leuchten, zu beseitigen und den Weg zur erfolgreichen Neukundenakquisition
freizurdumen. Sie als Existenzgriinder, Freiberufler oder Kleinunternechmer
miissen ja nicht alle Erfahrungen selbst machen, sondern kénnen aus den Feh-
lern und Erfolgen anderer lernen. Denn schon viele vor Thnen haben die Ak-
quise-Barrieren in ihren K&pfen tiberwunden, sich klar positioniert und auspro-
biert, welche Wege zum Kunden fiihren — und welche in die Irre.

Ich verspreche Thnen keine Erfolgsformeln, kein Geheimwissen, keine
Kniffe, mit denen Sie jeden Kunden herumkriegen und Ihre Umsitze in kiirzes-
ter Zeit vervielfachen. Aber ich liefere Thnen brauchbares Handwerkszeug:
Checklisten stellen sicher, dass Sie sich gut vorbereiten, Mustergespriche und
-formulierungen bieten Orientierungshilfe, Erfahrungsberichte aus der Praxis
dienen als Inspiration. Auflerdem werden Sie nicht nur lesen, sondern auch
selbst schreiben miissen. An manchen Stellen in diesem Buch warten ,,Haus-
aufgaben® auf Sie, die Sie erledigen sollten, bevor Sie mit der Akquise losle-
gen.

Fiir die hier vorliegende zweite Auflage dieses Buches habe ich viele Pra-
xisbeispiele ausgetauscht, manches an technischem Wissen aktualisiert und vor
allem die Akquisewege im Internet genauer beleuchtet. Auch fiir mich war es
spannend zu sehen, was sich in nur drei Jahren getan hat —und es tun sich immer
neue Wege zu Ihren Kunden auf.

Nutzen Sie dieses Buch als Arbeitsgrundlage. Sie werden sehen: Der Auf-
wand lohnt sich. Zukiinftig werden Sie selbstbewusst und professionell neue
Kunden akquirieren. Ich bin sicher, dass es [hnen sogar Spal machen wird!

Barbara Kettl-Romer

8 Wege zum Kunden



