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Akquisitionsstrategie zur Gewinnung von externen Partnern 

Bestehende Kontakte (eigenes Netzwerk) nutzen, z.B. 

      

 (Studien)-Kollegen 

 ehemalige Studenten (= Mitarbeiter eines Unternehmens) 

 Freundeskreis, Familie 

 Schüler-Eltern  

 Nachbarn 

 Vereinskollegen 

 Regional-Politiker  

 Journalisten 

 ....             
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Akquisitionsstrategie 

Kundengewinnung – Beispiele 

 

Industrie       – z.B. Lebensmittel-/Getränkehersteller, Pharma, Zulieferer,  
    Maschinenfabriken, Verlage, Banken ... 

Kleinunter-    –  z.B. Handwerker, Kfz-Werkstätten, Druckereien,  
nehmer             Reinigung, Frisör, Bäcker, Metzgereien … 

Kommunen   – z.B. Kultur- und Sportamt, Forstamt, Gesundheitsamt, Rathaus, 
  Stadtbauamt, Tiefbauamt, Friedhofsamt, Wasserwerk, Klärwerk, 
  Krankenhäuser, Entsorger, Theater .. 

Verbände     – z.B. Wirtschaftsverbände, Biologie-/Chemie-Verbände, IHK,   
           Handwerkskammer, Umweltverbände, ADAC, Energie-Erzeuger,   
   Rotes Kreuz, Caritas, Gewerkschaften, Parteien, ...              

 

Vor Besuch einer Firma Projektvorschläge überlegen (als Impulsgeber – dafür 
im Internet Profil der Firma ansehen) 
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Schritte in der Akquisition 
 
 
 
•   Der erste Kontakt – schriftlich z.B. Brief oder E-Mail 

 

•   Nach 4-5 Tagen Telefonanruf – Bezug nehmend auf Brief/Mail 

 

•   Wenn niemand zu erreichen – per Mail anfragen  

 

•   Termin vereinbaren zum Besuch/Gespräch 

 

•   Ideen für Projekte/Schubladenthemen mitbringen (als Impulsgeber) 
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Schritte in der Akquisition 
 
 
Gespräch 

 

a) unter vier Augen 
 

b)  mit Chef und Mitarbeitern 
 
c)  Vorstellung am Runden Tisch 
 
• Situation Schule/Schülerlabor und Wunsch nach Zusammenarbeit über 

Projektarbeit erklären. Referenzprojekte als Beispiel vorzeigen. 
 
• Gespräch sehr gut vorbereiten, da oft nur wenig Gesprächszeit! 
 
• Termin vereinbaren für erneutes Gespräch bzw. Themen werden gegeben 

bis…. 
 


