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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres 
persönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minu-
ten) das Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stel-
len, die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn 
eines jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orien-
tierung: Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre 
Wissenslücke schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb 
der Kapitel erlauben das schnelle Querlesen. 

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle 
wichtigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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6 Vorwort

Vorwort: Akquise in 

modernen Zeiten

Hard-Selling, Soft-Selling, Love-Selling, Team-Selling, 
Piranha-Selling oder Power-Selling. PR-Abteilungen 
und Öffentlichkeitsarbeiten überbieten sich in der 
Kreation neuer Akquisitions- und Verkaufsstile, die 
aus dem großen Kuchen „Akquisition & Verkauf“ im-
mer nur einen kleinen Ausschnitt wählen. 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-Verkäufer Biss und Begeis-
terung an den Tag legen.
Alles richtig, alles gut – denn es führen viele Wege 
zum Kunden. Aber jetzt kommt das große ABER: Die 
Vielzahl der Methoden verdeckt die Tatsache, dass es 
DEN Kunden nicht gibt – und es darum nicht genügt, 
eine oder zwei der Methoden anzuwenden. Der Ver-
käufer – also Sie – muss sie vielmehr alle beherr-
schen, denn: 

Der beziehungsorientierte Kunde wird auf der  z

Beziehungsebene angesprochen, mit dem Willen 
zum Vertrauensaufbau. 
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Der zahlenorientierte Kunde will durch Zahlen,  z

Daten, Fakten überzeugt werden. 
Und wer kennt nicht Kunden, die zu Beginn des  z

Verkaufsgesprächs am vertrauensvollen Bezie-
hungsaufbau interessiert sind, aber in der Argu-
mentations- und Abschlussphase urplötzlich zum 
„harten Hund“ mutieren? 

Das heißt: 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 dürfen 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 Ihnen in diesem Buch vorstellen 
möchte. Und dann entscheiden Sie nach der Lektüre 
dieses Buches, ob Sie Ihren gewohnten Weg weiter-
hin verfolgen wollen – oder ob Sie Kontinuierliche 
Akquisitions-Power aufbauen möchten.

Ihr Ardeschyr Hagmaier
www.ardeschyr-hagmaier.com 



Was hat die Akquisition von 
Neukunden mit meinen 
Lebenszielen zu tun?

Seite 12

Warum muss ich mir Gedanken 
um das „emotionale Warum“ 
machen?

Seite  14

Wie leite ich meine Akquisitions-
ziele aus meiner Lebensvision ab?

Seite  16



91.  Akquisitionsziele aus der Lebensvision ableiten

1. Akquisitionsziele  aus der 

Lebensvision  ableiten

Am Anfang jeder erfolgreichen Akquisition und des 
KAP-Erfolgszirkels steht die Beschäftigung mit den 
Akquisitionszielen. Wer seine Ziele nicht kennt, weiß 
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 überprüfen, auf welchem Teilab-
schnitt des Weges zum Ziel er sich befindet. Ohne 
Ziele ist alles nichts.
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