Networking und Akquise flr Rechtsanwalte

Bearbeitet von
Constanze Eich

1. Auflage 2016. Buch. XI, 231 S. Kartoniert
ISBN 978 3 406 68761 7
Format (B x L): 12,8 x 19,4 cm
Gewicht: 328 g


http://www.beck-shop.de/Eich-Networking-Akquise-Rechtsanwaelte/productview.aspx?product=15960584&utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_lp&utm_campaign=pdf_15960584&campaign=pdf/15960584

s s YOO op: de
gen, denn Infor'm ncms | icht SFYCR 1¥eh'SiFrd &
ezt warn L M BLGETRANTL UNG

Thr Gesprachspartner eher an Sicherheit oder eher an Macht
interessiert ist, er wird in jedem Fall den Eindruck gewinnen,
einen informierten, vernetzten, vor allem aber engagierten

Vorausdenker vor sich zu haben. Diese Wirkung ist eine gute
Voraussetzung fiir Thren Akquiseerfolg.

Variante 4: Die Anndherung liber einen Status quo

Diese Variante stiitzt sich auf die Idee, eine bestehende Situa-
tion aufzugreifen und laut dartiber nachzudenken, ob und
wie man etwas Neues einleiten kann. Meist handelt es sich
dabei um Routinen und Gewohnheiten, die auf den Priifstand
gestellt werden sollten. Ziel dieser Strategie ist es also, einen
Denkprozess in Gang zu bringen und eine Veridnderung an-
zustofSen:

»Sie bhaben in den letzten Jabren immer darauf geschaut,
ob ..~

»Derzeit ist es ja so, dass ...

»Grundsdtzlich arbeiten Sie ja daran, dass ...“

»Ich habe mir Ihren derzeitigen Prozess zu xy mal angese-
hen und habe mich gefragt, ob ...

Eine solche Herangehensweise eignet sich vor allem dann,
wenn Thr Gesprachspartner von einer Verinderung deutlich
profitieren kann. Achten Sie bei dieser rhetorischen Strategie
daher immer darauf, dass Sie den Status quo moglichst neutral
darstellen. Abwertungen oder kritische AufSerungen werden
oft mit Ablehnung quittiert. Verdnderungen sind nicht jeder-
manns Sache. Im Gegenteil. Sich von alten Gewohnheiten
zu losen ist fiir viele Menschen schwierig, selbst wenn diese
tiberholt und unwirtschaftlich sind und die Veranderung einen
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Jede dieser vier Einstiegsvarianten funktioniert wie eine
Hinfiithrung, um Ihren Vorschlag, Ihre Idee oder Thr Produkt
tiberhaupt sinnvoll vortragen zu konnen. Sie ebnen damit den
Weg fiir Thre Argumentation. Verstehen Sie den Einstieg wie den
ersten Schachzug in Threm Spiel. Denken Sie voraus und tberle-
gen Sie, wie Sie Thren Gesprachspartner am besten iiberzeugen
konnen. Je nachdem, wen Sie vor sich haben, welches Thema Sie
adressieren und welche Motive Sie bedienen wollen, konnen Sie
dann das geeignete Einstiegsszenario auswihlen. Sie entscheiden
dartiber, welche Richtung Sie dem Gesprach geben und welche
Wirkung Sie bei Threm Gesprachspartner erzeugen wollen.

5. Fragen statt sagen - die Allzweckwaffe im
Gesprach

Das nichste hilfreiche Mittel fir Thre Akquisegespriche, das ich
Thnen vorstellen mochte, ist die Kunst des Fragens. Was auf den
ersten Blick so vollig einfach und selbstverstindlich anmutet, ist
das Ergebnis klugen Nachdenkens und guter Vorbereitung. Mit
den richtigen Fragen konnen Sie das Gesprach zu Ihren Gunsten
lenken. Und noch viel mehr: Durch Fragen zeigen Sie Interesse
an Threm Gesprichspartner und gewinnen sein Vertrauen. Sie
erhalten wertvolle Informationen. Sie konnen Widerstinde und
Gesprichsblockaden auflosen, eigene Argumente platzieren,
DenkanstofSe geben, provozieren oder beruhigen und Thren
Gesprichspartner im richtigen Augenblick ,festnageln.

Nicht umsonst wird die Kunst des Fragens als Allzweck-
waffe bezeichnet. Es gibt unzihlige Fragetechniken. Mein Ziel
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Die offene Frage

Die offene Frage ist die wichtigste und gleichsam die schwerste
Art zu fragen. Wichtig ist sie vor allem deshalb, weil Sie damit
Thr Gegentiber zum Reden bringen, jedoch auch schwierig,
weil wir die offene Frage in unserer tdglichen Kommunikation
oft vernachldssigen und dadurch nicht wirklich darin getibt
sind. Sie wird so formuliert, dass Thr Gesprachspartner in voll-
stindigen Sdtzen antworten muss und Thnen damit Zugang
zu verwertbaren Informationen verschafft. Allein dadurch ist
die offene Frage die ideale Begleiterin in Smalltalkgesprichen.
Sie fithrt dazu, dass sich eine Unterhaltung ergeben kann und
das Gesprich nicht kurz darauf bereits zum Erliegen kommt.
Auch fiir Akquisesituationen ist die offene Frage unverzicht-
bar. Die Antworten auf Thre Fragen sollen Thnen Aufschluss
iiber die Erfahrungen, Beweggriinde, Ziele, Wiinsche oder
Angste Ihres Gesprichspartners geben. Gerade deshalb ist die
offene Frage so wertvoll:

»Wie ist es Ihnen gelungen, den Vorstand davon zu iiber-
zeugens

»Inwiefern hat Ihnen das Seminar geniitzt?

~Wodurch zeichnet sich Ihrer Meinung nach ein guter
Abteilungsleiter aus?

»~Welche Strategie mochten Sie verfolgen? ™

WWas bilt Sie derzeit davon ab, sich umzuorientieren?

Offene Fragen eignen sich auch dazu, ganz gezielt um die Ein-
schatzung oder die Meinung des Gesprachspartners zu bitten:

141



sl y@Eh=

keitsoffen SHE:

,Wie steh ’ z:r_d r@ﬁ {4t ﬁjﬁ epri r

»Was gefa i;Ee A 7 313 ﬁA SD[I_U N G
Thr Mandant wird sich tiber diese Fragen freuen, denn sie sind
Ausdruck von Interesse, Wertschatzung und Respekt. Sie ge-
ben Threm Gegeniiber zudem das gute Gefiihl, ein Experte zu
sein, dessen Einschitzung fir Sie von Bedeutung ist. Und Sie
werden sehen: Wer offen fragt, wird Erkenntnisse gewinnen.
Diese Erkenntnisse konnen Sie fir Thre Akquisitionsstrate-
gie nutzen. Denn nichts ist mehr wert fir die Akquise, als
umfangreiches Wissen Uber Thren Gesprachspartner. Wenn
Sie wissen, was ihn bewegt, werden Sie wissen, wie Sie ihn
bewegen konnen.

Voraussetzung ist, dass Sie aufmerksam zuhoren und Thre
Frage mit dem Ziel stellen, wirklich verstehen zu wollen. Das
ist leichter gesagt, als getan. Denn wie oft stellt man eine
Frage und ist wihrend der ersten Sitze des Antwortenden
gedanklich schon bei der nichsten Frage oder folgt einer ei-
genen Assoziation, die sich aus einem Stichwort ergibt. Wer
offen fragt, muss immer auch ein aufmerksamer Zuhorer sein.

Je praziser Sie Thre Fragen formulieren, desto praziser wer-
den auch die Antworten sein. Damit wird vielleicht auch klar,
warum eine gute Vorbereitung so wichtig ist. Eine gute Frage
ist wie ein gutes Argument — sie muss im Voraus bereits entwi-
ckelt und formuliert sein. Der Zufall bringt nur dufSerst selten
die passende Frage oder die treffende Formulierung hervor.

Sie konnen sogar noch einen Schritt weiter gehen: Echte
Strategen uberlegen sich nicht nur Fragen, um Informatio-
nen zu sondieren. Sie konstruieren Fragen, auf Basis Threr
eigenen Argumente. Dabei tiberlegen sie, was sie fragen miis-
sen, damit ihr Gesprachspartner genau diese Gedanken oder
Argumente entgegnet. Spricht der Adressat diese Gedanken
oder Argumente niamlich selber aus, haben diese fiir ihn eine
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uberzeugen, investieren Sie lieber in die passende Frage. Das

konnte folgendermafen aussehen:

Sie mochten sagen: ., Ein guter Gesellschaftsvertrag ist
absolut notwendig, weil ...”

Mogliche Frage: ,,Was wollen Sie mit dem Gesellschafts-
vertrag erreichen?

Sie mochten sagen: ,, Es ist sehr wichtig, dass Sie vor allem
xy ausschlieflen...”

Mogliche Frage: ,,Was mochten Sie denn in jedem Fall
ausschlieffen?

Sie mochten sagen: ,,Gerade diese Copy-¢-Paste-Vertrige
bergen grofSe Risiken.”

Mogliche Frage: ,,Was mochten Sie denn vertraglich si-
cherstellen?

Enthilt die Antwort Thres Gegeniibers dann genau diejeni-
gen Stichworte oder Gedanken, die Sie in Threr eigenen Argu-
mentation sonst selber vorgetragen hitten, greift die niachste
rhetorische Strategie: Sie konnen Thren Gesprachspartner in
seiner Wahrnehmung und in seinen Gedankengingen besta-
tigen. Sich im Gesprich bestitigt zu fihlen, ist immer eine
bessere Voraussetzung fiir Akquise, statt das Gefiihl zu haben,
belehrt zu werden. Auf dieser Basis konnen Sie dann den Ge-
danken Thres Gesprichspartners partnerschaftlich weiterent-
wickeln und zusatzliche Argumente vortragen.

Sie konnen die Technik der offenen Frage ebenso nutzen,
wenn Sie auf Widerstand im Gesprach stoflen. Meist reagiert
man vollig intuitiv mit noch mehr Argumenten und versucht
krampfhaft seine Position zu rechtfertigen. Doch wenn der
erste Einwand Thres Gesprachspartners gefallen ist, konnen
Sie noch so viele Argumente bringen — sie sind vergebliche
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konnen Sie DenkanstofSe setzen und fiir neue Ankniipfungs-
punkte sorgen, Ihre Argumentation wieder aufzunehmen. Der
Umgang mit Widerstinden im Akquisegesprach wird auch an
spaterer Stelle noch etwas ausfiihrlicher beleuchtet.
Zusammenfassend kann man sagen, dass Thnen die offene
Frage sehr viele Moglichkeiten fur Thr Akquisegesprach bietet.
Denken Sie nur daran, dass Sie sich die entscheidenden Fragen

im Wortlaut zurechtlegen und sich iiberlegen, wann im Ge-
sprach der beste Moment dafiir sein konnte.

Die geschlossene Frage

Die geschlossene Frage ist die am haufigsten verwendete. Sie
wird so gestellt, dass die Frage mit Ja, Nein oder wenigen
Worten prazise beantwortet werden kann. Zum Beispiel:

»Wann sind Sie gestern nach Hause gekommen?“ — ,Um
14 Uhr.©

»Haben Sie schon etwas zu Mittag gegessen?“ — ,Nein.”
»Wie sind Sie hierber gekommens“ — ,, Mit dem Auto.”
»Hatten Sie eine gute Anreises™ — ,Ja.”

Meist wird sie auch genau zu diesem Zweck gestellt: Um pra-
zise Informationen und knappe Aussagen zu erwirken. Es ist
auffillig, wie leicht uns geschlossene Fragen tiber die Lippen
gehen und wie sehr man sich darum bemithen muss, aus einer
geschlossenen Frage eine offene zu formulieren. Werden viele
geschlossene Fragen hintereinander gestellt, hat man schnell den
Eindruck, in einer Verhorsituation zu sein oder das Gespriach
immer wieder durch die niachste Frage anschieben zu miissen.
Gerade deshalb ist es wichtig, geschlossene Fragen besonders bei
einsilbigen Gesprichspartnern moglichst gianzlich zu vermeiden.
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Um etwas zusammenzufassen:

»Das beifSt, Sie wollen zum einen x und zum anderen y2*
Um zu provozieren:

»Sind Sie etwa ein Zauderer?“

Um zu einem Entschluss zu kommen:

»Sind Sie einverstanden?

Insbesondere wenn Sie Thren Gesprachspartner zu einem
Commitment bringen wollen, ist die geschlossene Frage die
beste Frageform:

»Wann wollen wir unser Gesprich fortsetzen?

»Sind Sie damit einverstanden, dass wir Ibnen einen Ver-
tragsentwurf zusenden?

»Was halten Sie davon, wenn wir das bei einem Mittag-
essen besprechen?

Manche Gesprichspartner, insbesondere diejenigen, die es
immer etwas eilig haben, also zum Beispiel Unternehmer, Fiih-
rungskrifte oder andere Entscheidertypen, ziehen die Strate-
gie der geschlossenen Fragen im Gesprach vor, weil diese eine
gewisse Geschwindigkeit und Zielstrebigkeit suggeriert. Auch
hier miissen Sie genau priifen, welchen Personlichkeitstyp Sie
vor sich haben und welche Fragestrategie sinnvoll erscheint.
Legen Sie sich vor allem fiir die letzte Gesprachsphase, wenn
Sie das Commitment Thres Gegentibers erwirken wollen, eine
passende Frage zurecht. Sie werden erstaunt sein, wie effizient
diese letzte Frage sein kann.

Die Alternativ-Frage

»Kaffee oder Tee?“ — Wer die Wahl hat, hat die Qual. Aber
genau darum geht es bei der Alternativ-Frage. Sie dient vor
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ein gewisser Zeitdruck herrscht, sind wir geradezu dankbar
fiir diese Reduktion an Moglichkeiten. Nur in Ausnahme-
fiallen wiirden wir auf die Kaffee-oder-Tee-Frage mit ,,Ein
Wasser, bitte“ antworten. Es sei denn, Sie denken bereits seit
Stunden dariiber nach, wie Sie am besten an ein Glas Wasser

kommen konnten. Und genau dieses Phinomen kann man sich
im Akquisegesprich zunutze machen:

Um eine Entscheidung herbeizufiihren:

»Mochten Sie den Vertrag diese oder ndchste Woche un-
terzeichnen?

Um Positionen zu iiberpriifen:

~Mochten Sie selber aktiv werden oder ist Ihnen die Un-
terstiitzung des Betriebsrats wichtig?

Um den gedanklichen Spielraum einzugrenzen:

»Es gibt zwei Moglichkeiten: Entweder Sie klagen oder Sie
setzen sich noch einmal zusammen. Was ist Ibnen lieber?

Statt den Gesprachspartner mit einer Fille von Optionen zu
konfrontieren, stellen Sie die aus Threr Sicht sinnvollen und
strategisch hilfreichen Moglichkeiten zur Disposition. Durch
die Vorgabe moglicher Antworten kann es sein, dass Thr
Gespriachspartner den bequemen Weg wahlt und sich einer
vorgegebenen Antwort anschliefSst. Der Einsatz von Alternativ-
Fragen setzt voraus, dass Sie sehr bewusst auf ein bestimmtes
Thema hinsteuern wollen. Wenn Sie tiefer in die Gedanken
Thres Gegeniibers vordringen wollen, dann sollten Sie die
offene Frage vorziehen.

Die Alternativ-Frage wird leider oft auch aus Gewohnheit
manchmal aber auch aus Unsicherheit gestellt.
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