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Worum es in diesem eBook geht

Einleitung

Sozialunternehmer*innen und alle, die sich im Impact und
Purpose Business Umfeld engagieren, mochten vor allem
eines: mit innovativen Losungen gesellschaftliche Probleme
16sen und die Welt ein Stiick weit zu einem besseren Ort fiir
alle machen. Sie mochten helfen. Sie méchten die Umwelt
schiitzen, sie mochten unsere Wirtschaft und Gesellschaft
enkeltauglich machen, Inklusion und Integration férdern, zu
Demokratie und Menschenrechten beitragen oder ein
anderes der 17 Ziele fiir nachhaltige Entwicklung der
Vereinten Nationen erreichen.

Dafiir schlagt Ihr Herz, dafiir investieren Sie Ihre Zeit.
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Nicht verwunderlich ist es deshalb, daf fiir notwenige
Tatigkeiten, wie die Akquise von neuen Kunden, Partnern,
Projekten, Sponsoren oder Investoren im Alltag wenig Zeit,
Aufmerksamkeit und Leidenschaft da ist.

Denn ist es nicht so, daR sich die Gute Sache von alleine
verkauft?

Die Antwort ist: ja und nein zugleich. Zum einen sprechen
die Innovationen und Projekte der Sozialunternehmen in den
allermeisten Fallen fiir sich und miissen scheinbar nicht
aktiv verkauft, sondern nur einem breiten Publikum bekannt
gemacht werden, passiert es doch immer wieder, daf’ es zu
Vertragsabschliissen kommt, ohne dafs man viel Zeit und
Miihe in den Akquiseprozess investiert hat.

Doch kommt es in der Realitit mindestens genau so oft vor,
dafl Kundenorganisationen, die man schon fiir sich
gewonnen glaubte, im letzten Moment abspringen und
Partnerschaften, die immens wichtig waren, doch nicht
zustande kommen. Der Investor entscheidet erst einmal
abzuwarten, die Stiftung erteilt den Zuschlag einem anderen
Projekt. Besonders drgerlich ist das, wenn man bereits viel
Zeit in das Vorhaben investiert hatte!

Warum das so ist, wie man frither erkennen kann, ob es sich
lohnt, in eine Chance Zeit und Geld zu investieren oder nicht
und vor allem, wie man sich das entscheidenden JA gezielt
abholt, lernst und erarbeitest Du im
Implementierungsprogramm Akquise fir die Gute Sache an
einem konkreten Fall aus Deinem Alltag.

Jeder Akquise-Fall ist invididuell und es gibt kein
Geheimrezept, das in ein eBook passt, aber es gibt die oben
erwahnte, erprobte, systematische Vorgehensweise, wie
man schneller, effizienter und sicher zum Ziel kommt und
damit sein Social Business nachhaltig skalieren kann. Mehr
dazu findest Du unter www.sales4agood.org

Hier im eBook hingegen gibt es die wichtigsten Fehler, die
man generell bei der Akquise fiir die Gute Sache vermeiden
sollte und es gibt hilfreiche Tipps fiir einen erfolgreichen
Akquiseprozess.



DIE 10 GROSSTEN FEHLER BEI DER
AKQUISE FUR DIE GUTE SACHE
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INFORMATIONSFLUT

Wer selbst zu viel redet,
riskiert, den Gegenuber
entweder gleich (seine Geduld)
oder im Prozess (aufgrund
mangelndem Verstdndnis) zu
verlieren. Besser: Offene
Fragen stellen und aufmerksam
zuhoren!

DESINTERESSE

Wer sich nicht fir sein
Gegeniber interessiert und
aktiv zuhort, erfahrt nicht, was
den Anderen bewegt und was
er wirklich will. Damit verfehlt
man die passende
Argumentation und hat
verloren. Ausserdem ist das
respektlos.

BLINDHEIT

Wenn auch manchmal nur aus
Enthusiasmus fur die eigene
Sache - wichtige Signale des
Gegeniiber werden oft nicht
erkannt. Das ist
unsympathisch, respektlos und
wird meist bestraft.

ANGST

Weit verbreitet ist die Scheu
vor dem Erstkontakt, viel
gravierender und teurer ist
jedoch die Angst vor der
Abschlussfrage! Diese kostet
viel Zeit (und damit Geld =
Opportunitatskosten!)

MANIPULATION

Kisntlicher Zeitdruck,
kinstliche Knappheit, Charm-
Pricing, Salami-Taktik: alles
unethische Manipulations-
prinzipien, die bei der
Ethischen Akquise von Impact
und Purpose Business nicht nur
inakzeptabel sind, sondern
auch nicht nachhaltig.
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SCHLECHTMACHEN

Unethisch. Nie negativ Uber
andere, immer nur positiv uber

die Vorteile und den Nutzen, den

man selbst dem Gegenuber
bringen kann, sprechen.

Unethisch. Habt Ihr nicht notig.
Sprecht gut uber Euch.

ZU FRUH UBER GELD
REDEN

Es gibt nur zwei Phasen, in
denen Geld (Preis, Investment)
eine Rolle spielt: Ganz am
Anfang und ganz am Ende des
Akquiseprozesses. Dazwischen
ist es uninteressant, gar
kontraproduktiv!

BELEHREN

Egal wie gut oder wie viel
besser Du Dich auskennst als
Dein Gegeniber - niemand
mochte sich belehrt fiihlen.
Schon gleich gar nicht
offentlich oder von einer
fremden Person.

UBERVERKAUFEN

Aus Begeisterung riskiert man
oft, die Signale des inzwischen
uberzeugten Gegentbers zu
ubersehen und preist
stattdessen weiter das eigene
Angebot an. Dies wirkt
aufdringlich und unangenehm.

FALSCHE ERWARTUNGEN
SETZEN

Fehlendes oder schlechtes
Expectation Managemenent:
Falsche Erwartungshaltungen
hervorzurrufen ist
kontraproduktiv fir eine
nachhaltige Beziehung und
racht sich auch fir zukiinftige
Akquiseprojekte.



Wer denkt bei den Worten Akquise, Sales, Vertrieb oder
Verkauf nicht an die Versicherungsvertreterin oder den
Staubsaugerverkiufer, die einen zutexten? Der miese Ruf
kommt nicht von ungetahr: viele (schlechte)
Verkaufer*innen meinen, Sie miissten nur ausfiihrlich tiber
Ihr Produkt reden um den anderen zu liberreden und es
gentige, das eigene Produkt gut zu kennen.

Das ist falsch.

Gute Verkiaufer*innen einer Idee, eines Produktes, einer
Dienstleistung, eines Projektes oder einer Losung horen erst
einmal zu und stellen viele offene (W-)Fragen.

Sozialunternehmer*innen, die gut in der Akquise von
Kundenorganisationen, von Partner*innenn,
Investor*innenen oder Sponsor*innen sind, und denen es
gelingt, auf politischer Ebene Zusagen zu bekommen,
verstehen zuallerest die Interessen, Bediirfnisse,
Schmerzen, Hoffnungen und Angste derjenigen, mit denen
Sie verhandeln wollen und bauen diese in den eigenen
Akquiseprozesse mit ein, in dem sie auf diese aktiv eingehen.

Viele der oben aufgefithrten Fehler (Fehler 1,2,3,5,8) beruhen
auf der Missachtung des Menschen, den man doch fiir sich
gewinnen will.

Ehrliches Interesse am Gegeniiber ist hier die Devise!

Die schlechte Nachricht: wenn man Menschen nicht mag,
wird man sich immer durch den Akquiseprozess qualen und
wahrscheinlich unerfolgreich sein. Doch zum Gliick findet
man im Social Business Umfeld meist geniigend
Griinder*innen und Teamkolleg*innen, die sich fiir andere
Menschen interessieren.

Die gute Nachricht: alles andere kann man lernen!

So auch, die Fehler 4,6,7, 9 und 10 zu vermeiden.



10 TIPPS, DIE MAN BEI DER
AKQUISE FUR DIE GUTE SACHE
BEHERZIGEN SOLLTE
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VORBEREITUNG

Vorbereitung ist 80% des
Erfolgs. Immer gut auf
Termine, Telefonate,
Gesprdche, Prasentationen
und Verhandlungen
vorbereiten. Das gebuhrt auch
der Respekt vor dem
Menschen mit dem man spricht.

FRAGEN STELLEN

Wer fragt fuhrt! Offene
Fragen offnen das Gesprach
und Dein Gegeniiber, bringen
in Erfahrung, was wichtig ist
fur Deine Story. Geschlossene
Fragen bringen Dich naher zum
Abschluss - oder zum
Ausstieg!

WERTSCHATZEN

Dein Gegenliber (ehrlich und
authentisch) wertschatzen,
Mut machen, Chancen
aufzeigen - all das tragt zur
Bindung bei und bricht Dir
keinen Zacke aus der Krone,
oder?

AKTIV ZUHOREN

Kennst Du die Technik des
aktiven Zuhorens und wusstest
Du, das diese die beste
Methode ist, um
Missverstandnisse zu
vermeiden? Lieber einmal zu
viel mit eigenen Worten
wiedergeben oder zweifelsfalls
rickfragen, als zu wenig.

MEHRWERT BRINGEN

Bringe Deinem Gegenlber
einen Mehrwert. Helfe,
unterstlitze, kostenlos und
uneigenniitzig, beruflich wie
personlich. Immer.
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ENTSCHEIDER KENNEN

Finde frih heraus, wer alles am
Entscheidungsprozess beteiligt
ist, wer der/die urspriingliche
Initiator*in war und wer
letztendlich unterschreibt.
Verstehe deren Interessen und
Antriebskrafte.

SO FRUH WIE MOGLICH

Schliesse eine Vereinbarung
oder einen Vertrag so frih wie
moglich ab, auch wenn Du den
einen oder anderen Abstrich
dabei machen musst. Es kann
sonst so viel Unerwartetes
dazwischenkommen!

KUNDE IST KONIG

Altes Sprichwort, das modern

ubersetzt bedeutet: Nur wenn
sich Deine Geschafts-
partner*innen respektiert und
gewertschatzt fuhlt werden
diese JA sagen und bei Dir
bleiben. Deren Wiinsche sind
Deine Geschafts- und
Skalierungschancen!

UNRAT VORBEIZIEHEN
LASSEN

Wenn es zu Konflikten kommt,

immer positiv bleiben.

Anhoren, was der Andere zu

beklagen hat, Verstandnis
haben (und zeigen!), nicht
rechtfertigen, nicht
rickblickend darauf eingehen,
sondern konstruktiv in die
Zukunft schauen.

FEEDBACK

Offene und ehrliche
Feedbacks als Geschenk
betrachten und aktiv um diese
bitten. Mit dem richtigen Ohr
zuhoren.



Auf den Anderen zugehen, sich fiir diesen interessieren, auf seine
Bediirfnisse eingehen, ihn akzeptieren und wertschitzen, ihm
niitzlich sein und helfen.

Dies fasst die meisten der 10 Top Tipps zusammen.

Dennoch méchte ich an dieser Stelle noch auf einzelne Punkte
hinweisen, so zum Beispiel auf den Punkt VORBEREITUNG. Oft werde
ich nach Tipps fiir die erste Ansprache eines potentiellen Kunden,
Partner oder Investor gefragt. Egal ob auf einem Event oder am
Telefon - das Geheimnis liegt hier in einer Mischung aus einer guten
Vorbereitung (80%) und einer spontanen Eloquenz (liegt aber nicht
jedem), die mit Erfahrung (= Ubung, Ubung, Ubung!) kompensiert
werden kann.

Zur Vorbereitung auf das erste Gesprich gibt es im Akquise-fiir-die-
Gute-Sache Implementierungsprogramm eine Checkliste und im
Rahmen der Gruppencoachings tiben wir das dort auch. Gute
Vorbereitung auf Termine schliesst immer auch die Vorbereitung auf
die Organisation und die Ansprechpartner*innen des Gegeniibers mit
ein, nicht nur die Vorbereitung der eigenen Prisentation.

Ebenso wichtig ist es auch, so friih wie moglich die
ENTSCHEIDER*INNEN zu kennen. Sonst riskiert man wochen- oder
auch monatelang, die Interessen des oder der eigentlichen
Entscheider nicht zu berticksichtigen. Was sich am Ende als fatal
herausstellen kann. Dann hat man Zeit und schlimmstenfalls sogar
Geld verloren. Zeit, die man anderen Akquiseprojekten hiatte widment
konnen. Deshalb ist es auch so wichtig, zum richtigen Zeitpunkt die
"Abschlussirage" zu stellen: Arbeiten wir zusammen? Oder: Was fehlt
noch in Ihrem Entscheidungsprozess, damit Sie mir einen Auftrag
erteilen (den Partnervertrag oder das Investmentsheet
unterschreiben)

Zum Abschluss noch ein paar Worte zum Tipp, SO FRUH WIE
MOGLICH abzuschliessen. Wer mit Organisationen zu tun hat weiss,
daf’ es in diesen meist viel Bewegung gibt: Menschen kommen und
gehen, bekommen neue Aufgaben, Prioridten und Budgets werden
verschoben, Vorgaben angepasst. Je langer sich eine Entscheidung
verzogert, desto hoher das Risiko, daf diejenigen, die bereits von
Deiner Story iiberzeugt sind, nicht mehr in der gleichen Rolle sind
oder andere Priorititen bekommen haben. Ich mdchte Dich nicht
erschrecken, aber die Wahrscheinlichkeit liegt gerade in grof3eren
Organisationen nach 3 Monaten bei 10%, nach 9 Monaten bereits bei
30% und nach einem Jahr bei 50%! Die Zeit spielt also fast immer
gegen Dich. Deshalb: lieber den Fuss in der THir mit einem kleinere
Vertrag, als auf die groBe Sache warten!



Hoffentlich konnte Dir dieses kleine eBook ein wenig weiterhelfen.

Es kann nur eine Anregung zur Reflektion Deines bisherigen
Akquiseprozesses sein, vielleicht auch eine Gedachtnisstiitze fiir die
Beobachtung und Durchfiihrung Deiner nachsten Akquisegespriche.

Auf der Seite http://www.salesagood.org gibt es weitere Anregungen,
Checklisten zum Download, Blogartikel, Onlineworkshops, Coaching
Pakete, Arbeitsvorlagen uvim. fiir Deine erfolgreiche Akquise von
Geschiaftskunden, Partnern, Investoren, Fundern.

Dariiber hinaus gibt es Angebote zur schnellen Hilfe und mein speziellfiir
Social & Impact Business konzipiertes Implementierungsprogramm
Akquise-fiir-die-Gute-Sache, in dem Du an mehreren konkreten
Akquiseprojekten aus Deinem Alltag arbeitest. Im Rahmen des im
Implementierungsprogramm kostenlos enthaltenen zweiwdchigen
Gruppencoaching wird viel geiibt, denn am meisten lernt man durch
Erfahrung und durch das Privileg, sich in einem geschiitzten Raum
ausprobieren zu diirfen.

Sag mir: Was war fiir hilfreich, was weniger? Uber ein Feedback zum
eBook wiirde ich mich sehr freuen!

Zum Abschluss wiinsche ich Dir noch eine erfolgreiche Akquise fiir Deine
gute Sache in den kommenden Wochen! Am besten, Du 14.dtst Dir gleich
dazu die Checkliste Akquise fiir die Gute Sache dazu herunter.

Andrea Morike

P.S. Zur generellen Einordnung dieses eBooks habe ich ein Video fiir Dich
aufgezeichnet, mit den Herausforderungen von
Sozialunternehmer*innen im Bereich Finanzierung duch Sales &
Akquise, sowie den Losungsansitzen dazu. https://salesagood.org/danke-
e-book

(c) Morike Consult. Die Sozialunteernehmensberatung. 2021.
All rights reserved.
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