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Business-Relationship-Management:

Geschdftskontakte kniipfen

und pflegen

Der Aufbau und die Pflege von werthaltigen Geschéaftskontakten erfordern Zeit und Energie. Entsprechend systematisch sollten

Unternehmer, Fithrungskrdfte und Vertriebler beim Auf- und Ausbau ihres beruflichen Beziehungsnetzwerks vorgehen.

Von nichts kommt nichts - das gilt auch
fir das Networking. Denn nicht nur das
Knupfen von Kontakten, sondern auch
deren Pflege erfordert Zeit und Engage-
ment. Deshalb hier einige Tipps, worauf
Sie beim Business Relationship Manage-
ment, also beim systematischen Auf- und
Ausbau von Geschéaftsbeziehungen, ach-

ten sollten.

1. Nicht blind drauflos kontakten! Der
Begriff Business Relationship Manage-
ment deutet es an: Der Aufbau geschaft-
licher Beziehungen und deren Pflege sind

nie zweckfrei. Vielmehr lautet das uber-
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lhr Geschaft - und das

Netzwerkpartners -

geordnete Ziel:
lhres sollen davon
profitieren. Analysieren Sie deshalb ge-
nau: Zu welchen Personen und Organisa-
tionen konnte sich ein Beziehungsaufbau
lohnen? Zum Beispiel, weil sie lukrative
Kunden werden konnten? Oder weil sie
wichtige Empfehlungsgeber sein konnten?
Oder weil sie uber ein wertvolles Know-
how verfligen?

2. Weniger Masse, mehr Klasse! Das
Aufbauen und Pflegen von Beziehungen
kostet Zeit. Entsprechend wichtig ist es,

sich nicht mit Gott und der Welt zu ver-
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netzen. Studien belegen: Zu mehr als 150
Menschen kann niemand intensive Bezie-
hungen unterhalten. Definieren Sie also
Kriterien, anhand derer Sie entscheiden:
Mit diesen Personen oder Organisationen
will ich eine enge (Geschafts-)Beziehung
aufbauen und mit jenen nicht. Und leh-
nen Sie Kontaktanfragen, zum Beispiel
via Xing, auch mal ab. Denn auch fiir das
Networken in Social Media gilt: Nicht die
Masse, sondern die Klasse der Kontakte

macht's.

3. Zeit flrs Networking einplanen! Ein

gutes Netzwerk fallt nicht vom Himmel.



Sie mussen es sich erarbeiten. BeschlieRen
Sie deshalb zum Beispiel: Kinftig inves-
tiere ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit
in den Auf- und Ausbau von Business-
Kontakten. Wer Bekannte nie ,einfach mal
so" anruft, besucht oder einladt, baut zu
ihnen keine personliche Beziehung auf. Im
Gegenteil: Die Beziehung erkaltet mit der
Zeit. Dies gilt Ubrigens auch fir Stamm-
kunden. Auch diese sollten Sie nicht nur
kontaktieren, wenn eine Vertragsverlange-
rung ansteht.

4. Eine gute Vorbereitung ist das A und

O! ,Wie spreche ich die Person an? Und
worlber rede ich mit ihr?" Das fragen sich
Menschen oft, die jemanden kontaktieren
mochten - zum Beispiel auf einer Tagung.
Dabei
einfach sein. Angenommen lhre Zielperson

kann die Kontaktaufnahme ganz

ist Geschaftsfuhrer einer mittelstandi-
schen Firma. Dann schauen Sie vorab doch
mal auf die Firmenwebseite! Wie prasen-
tiert sich lhre Zielperson dort? Eher locker
oder steif? Und steht auf der Webseite ihr
Lebenslauf? Wenn nicht, schauen Sie mal
bei Xing oder LinkedIn. Und googeln Sie,
was im Internet lber lhre Zielperson steht.
Vielleicht hat sie Fachartikel geschrieben.
Dann konnte ein Gespradchseinstieg sein:
,Herr Meyer (oder Frau Muller), vor kur-
zem las ich einen Artikel von lhnen zum
Thema x. Der hat mich sehr inspiriert, weil
...." Ein solcher Gesprachseinstieg schmei-
chelt fast jedem, und schon ist das Eis

gebrochen.

5. Wer gut drauf ist, kommt gut an! Be-
vor Sie jemanden personlich kontaktieren,
sollten Sie sich fragen: Bin ich in der rich-
tigen Stimmung daflir? Wenn Sie schlecht
drauf sind und eigentlich keine Lust auf
Smalltalk haben, dann spirt lhr Gegen-
Uber dies sofort - nicht nur anhand lhrer
(Korper-)Sprache. Besonders verrdterisch
sind |hre Augen. Lassen Sie das Networken
also, wenn Sie schlecht drauf sind, sein.
Oder versetzen Sie sich zuvor in eine gute
Stimmung.

6. Wertschitzend kommunizieren!
Denken Sie beim Networken immer dar-
an: Ziel ist es nicht, kurzfristig einen Deal
unter Dach und Fach zu bringen. Vielmehr
geht es darum, tragfihige Beziehungen
aufzubauen. Das setzt voraus, dass Sie
ein echtes Interesse an der Zielperson
haben. Ihr sollten Sie signalisieren: ,Ich
finde Sie und das, was Sie tun, interes-
sant." Doch Vorsicht! Werden Sie nicht
zum plumpen Schmeichler. Denn wichtig
ist, dass Sie auf Augenhéhe kommunizie-
ren. SchlieRlich wollen Sie ein attraktiver

Partner sein.

7. Zuerst dgeben, dann nehmen! Selbst-
verstandlich geht es beim Business Re-
lationship Management letztlich ums
Geschaft.

Geschiaftsbeziehungen missen wachsen.

Doch (Uberstiirzen Sie nichts.

Und wer stets etwas will, aber selten et-

was gibt, wirkt schnell unsympathisch.

Damit andere Menschen zu lhnen Ver-

THEMA

trauen fassen, missen Sie zu Vorleistun-
gen bereit sein. Zum Beispiel, indem Sie im
Gesprach Wissen preisgeben.

8. Kontakte ausbauen!
Einmal

systematisch
gekniipfte Kontakte miissen Sie
pflegen, damit sie nicht erkalten. Das
erfordert Zeit - Zeit, die lhnen im Ar-
beitsalltag schnell fehlt. Tragen Sie des-
halb bei Personen, die lhnen wichtig sind,
zum Beispiel ein Jahr im Voraus alle zwei
Monate im Kalender ein: ,Miller anrufen".
Sonst ist, ehe Sie sich versehen, ein halbes
Jahr verstrichen und der lauwarme Kon-

takt ist wieder kalt.

9. Vernetzen Sie lhre Kontakte! Ein Netz
ist keine Schnur, sondern es besteht aus
vielen kreuz und quer miteinander ver-
wobenen Faden. Deshalb sollten Sie auch
daran mitwirken, Beziehungen zwischen
lhren Netzwerkpartnern zu knlpfen -
zum Beispiel, indem Sie bei Bedarf einen

Partner einem anderen empfehlen.

10. Misten Sie lhre Kontakte ab und zu
aus! Lassen Sie Business-Kontakte, die
lhnen nichts bringen, gezielt einschlafen.
Denn auch das Pflegen solcher Kontakte
kostet Zeit - Zeit, die lhnen zum Auf- und
Ausbau anderer wertvoller Beziehungen
fehlt.

Barbara Liebermeister, Expertin fiir
Business  Relationship

Freidrichsdorf

Management,

12 1HK Aschaffenburgjanuar2013



Der Aufbau und die Pflege von werthaltigen Geschaftskontakten
erfordert Zeit und Energie. Entsprechend systematisch sollten
Unternehmer, Fiihrungskrafte und Vertriebler beim Auf- und Aus-
bau ihres beruflichen Beziehungsnetzwerks vorgehen.

on nichts kommt nichts — das gilt
auch fiir das Networking. Denn
nicht nur das Kniipfen von Kon-
takten, sondern auch deren Pflege
erfordert Zeit und Engagement. Networ-
king-Spezialistin Barbara Liebermeister hat
einige Tipps, worauf Sie beim Business
Relationship Management, also beim sys-
tematischen Auf- und Ausbau von
Geschiéftsbeziehungen, achten sollten.

1. Nicht blind drauflos kontakten! Der
Begriff Business Relationship Management
deutet es an: Der Aufbau geschéftlicher
Beziehungen und deren Pflege ist nie
zweckfrei. Vielmehr lautet das tibergeord-
nete Ziel: Thr Geschift — und das Thres

Netzwerkpartners — sollen davon profitieren.

Analysieren Sie deshalb genau: Zu welchen
Personen und Organisationen konnte sich
ein Beziehungsaufbau lohnen? Zum Bei-
spiel, weil sie lukrative Kunden werden
konnten? Oder weil sie wichtige Empfeh-
lungsgeber sein konnten? Oder weil sie tiber
wertvolles Know-how verfligen?

2. Weniger Masse, mehr Klasse! Das Auf-
bauen und Pflegen von Beziehungen kostet
Zeit. Entsprechend wichtig ist es, sich
nicht mit Gott und der Welt zu vernetzen.
Studien belegen: Zu mehr als 150 Men-
schen kann niemand intensive Beziehun-
gen unterhalten. Definieren Sie also Krite-
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rien, anhand derer Sie entscheiden: Mit
diesen Personen oder Organisationen will
ich eine enge (Geschéfts-)Beziehung auf-
bauen und mit jenen nicht. Und lehnen Sie
Kontaktanfragen, zum Beispiel via Xing,
auch mal ab. Denn auch fiir das Networ-
ken in Social Media gilt: Nicht die Masse,
sondern die Klasse der Kontakte macht’s.

3. Zeit fiirs Networking einplanen! Ein
gutes Netzwerk fallt nicht vom Himmel.
Sie missen es sich erarbeiten. BeschliefRen
Sie deshalb zum Beispiel: Kiinftig investie-
re ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit in
den Auf- und Ausbau von Business-Kon-
takten. Wer Bekannte nie ,,einfach mal so“
anruft, besucht oder einlddt, baut zu ithnen
keine personliche Beziehung auf. Im
Gegenteil: Die Beziehung erkaltet mit der
Zeit. Dies gilt iibrigens auch fiir Stamm-
kunden. Auch diese sollten Sie nicht nur
kontaktieren, wenn eine Vertragsverldnge-
rung ansteht.

4. Eine gute Vorbereitung ist das A und
0! ,,Wie spreche ich die Person an? Und
woriiber rede ich mit ihr?* Das fragen sich
Menschen oft, die jemanden kontaktieren
mochten — zum Beispiel auf einer Tagung.
Dabei kann die Kontaktaufnahme ganz
einfach sein. Angenommen IThre Zielper-
son ist Geschaftsfithrer einer mittelstandi-
schen Firma. Dann schauen Sie vorab

.

tre'f-z n
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doch mal auf die Firmenwebseite? Wie
prasentiert sich Thre Zielperson dort? Eher
locker oder steif? Und steht auf der Web-
seite ihr Lebenslauf? Wenn nicht, schauen
Sie mal bei Xing oder LinkedIn. Und goo-
geln Sie, was im Internet tiber Thre Zielper-
son steht. Vielleicht hat sie Fachartikel
geschrieben. Dann konnte ein Gesprachs-
einstieg sein: ,,Herr Meyer (oder Frau Miil-
ler), vor kurzem las ich einen Artikel von
Thnen zum Thema x. Der hat mich sehr
inspiriert, weil ...“ Ein solcher Gespréachs-
einstieg schmeichelt fast jedem, und schon
ist das Eis gebrochen.

5. Wer gut drauf ist, kommt gut an!
Bevor Sie jemanden personlich kontaktie-
ren, sollten Sie sich fragen: Bin ich in der
richtigen Stimmung dafiir? Wenn Sie
schlecht drauf sind und eigentlich keine
Lust auf Smalltalk haben, dann spurt Thr
Gegeniiber dies sofort — nicht nur anhand
Threr (Korper-)Sprache. Besonders verrite-
risch sind Thre Augen. Lassen Sie das Net-
worken also, wenn Sie schlecht drauf sind,
sein. Oder versetzen Sie sich zuvor in eine
gute Stimmung.

6. Wertschiatzend kommunizieren! Den-
ken Sie beim Networken immer daran:
Ziel ist es nicht, kurzfristig einen Deal
unter Dach und Fach zu bringen. Vielmehr
geht es darum, tragfahige Beziehungen
aufzubauen. Das setzt voraus, dass Sie ein
echtes Interesse an der Zielperson haben.
Thr sollten Sie signalisieren: ,,Ich finde Sie
und das, was Sie tun, interessant.” Doch
Vorsicht! Werden Sie nicht zum plumpen
Schmeichler. Denn wichtig ist, dass Sie auf
Augenhdhe kommunizieren. Schlieflich
wollen Sie ein attraktiver Partner sein.

© L.S. - Fotolia.com



Management & Strategie

Effizientes Kontaktmanagement:
So vernetzen Sie sich richtig

7. Zuerst geben, dann nehmen! Selbstver-
standlich geht es beim Business Relation-
ship Management letztlich ums Geschiéft.
Doch tiberstiirzen Sie nichts. Geschéftsbe-
ziehungen miissen wachsen. Und wer stets
etwas will, aber selten etwas gibt, wirkt
schnell unsympathisch. Damit andere
Menschen zu Thnen Vertrauen fassen,
miussen Sie zu Vorleistungen bereit sein.
Zum Beispiel, indem Sie im Gesprach
Wissen preisgeben.

8. Kontakte systematisch ausbauen! Ein-
mal gekniipfte Kontakte miissen Sie pfle-
gen, damit sie nicht erkalten. Das erfordert
Zeit — Zeit, die Thnen im Arbeitsalltag
schnell fehlt. Tragen Sie deshalb bei Perso-
nen, die Thnen wichtig sind, zum Beispiel
ein Jahr im Voraus alle zwei Monate im
Kalender ein: ,,Miiller anrufen®. Sonst ist,
ehe Sie sich versehen, ein halbes Jahr ver-
strichen und der lauwarme Kontakt ist
wieder kalt.

9. Vernetzen Sie Ihre Kontakte! Ein Netz
ist keine Schnur, sondern es besteht aus
vielen kreuz und quer miteinander verwo-
benen Faden. Deshalb sollten Sie auch
daran mitwirken, Beziehungen zwischen
Thren Netzwerkpartnern zu kniipfen —
zum Beispiel, indem Sie bei Bedarf einen
Partner einem anderen empfehlen.

10. Misten Sie Ihre Kontakte ab und zu
aus! Lassen Sie Business-Kontakte, die
Thnen nichts bringen, gezielt einschlafen.
Denn auch das Pflegen solcher Kontakte
kostet Zeit — Zeit, die Thnen zum Auf- und
Ausbau anderer wertvoller Beziehungen
fehlt.

Barbara Liebermeister
ist Expertin fiir Busi-
ness Relationship
Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-
Verlag erschienenen
Buchs ,, Effizientes Net-
working: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung
entwickeln“.
www.barbara-liebermeister.de




BETRIEBSFUHRUNG

Ceschaftskontakte kniipfen

und pflegen

BEZIEHUNGSMANAGEMENT VERBESSERN Der Aufbau und die Pflege von werthaltigen
Geschaftskontakten erfordert Zeit und Energie. Entsprechend systematisch sollten Unter-
nehmer beim Auf- und Ausbau ihres beruflichen Beziehungsnetzwerks vorgehen.

AUF EINEN BLICK

DAS PFLEGEN VON GESCHAFTSKONTAKTEN kann ein zeitinten-
sives Unterfangen sein und sollte daher planvoll verlaufen

BEIM NETZWERKEN empfiehlt es sich daher, systematisch vorzu-

gehen und Kontakte sinnvoll zu vernetzen

70

Von nichts, kommt nichts — das gilt
auch fur das Networking. Denn nicht
nur das Knlpfen von Kontakten, sondern
auch deren Pflege erfordert Zeit und Enga-
gement.

Nicht blind drauflos kontakten

Der Begriff Business Relationship Manage-
ment deutet es an: Der Aufbau geschaftli-
cher Beziehungen und deren Pflege ist nie

zweckfrei. Vielmehr lautet das Ubergeord-
nete Ziel: Ihr Geschaft — und das lhres
Netzwerkpartners — sollen davon profitie-
ren. Analysieren Sie deshalb genau: Zu wel-
chen Personen und Organisationen konnte
sich ein Beziehungsaufbau lohnen?

Weniger Masse, mehr Klasse

Das Aufbauen und Pflegen von Beziehun-
gen kostet Zeit. Entsprechend wichtig ist es,
sich nicht mit Gott und der Welt zu
vernetzen. Studien belegen: Zu mehr als
150 Menschen kann niemand intensive
Beziehungen unterhalten. Definieren Sie al-
so Kriterien, anhand derer Sie entscheiden:

de 4.2013



Mit diesen Personen oder Organisationen
will ich eine enge (Geschafts-)Beziehung
aufbauen und mit jenen nicht. Und lehnen
Sie Kontaktanfragen, zum Beispiel via Xing,
auch mal ab. Denn auch fir das Networken
in Social Media gilt: Nicht die Masse, son-
dern die Klasse der Kontakte macht's.

Zeit fiirs Networking einplanen

Ein gutes Netzwerk fallt nicht vom Him-
mel. Man muss es sich erarbeiten. Be-
schlieBen Sie deshalb zum Beispiel: Kinf-
tig investiere ich 10 % meiner Arbeitszeit
in den Auf- und Ausbau von Business-
Kontakten. Wer Bekannte nie »einfach mal
so« anruft, besucht oder einladt, baut zu
ihnen keine personliche Beziehung auf. Im
Gegenteil: Die Beziehung erkaltet mit der
Zeit. Dies gilt Gbrigens auch fur Stamm-
kunden. Auch diese sollten Sie nicht nur
kontaktieren, wenn eine Vertragsverlange-
rung ansteht.

Eine gute Vorbereitung ist
das Aund O

»Wie spreche ich die Person an? Und wor-
Uber rede ich mit ihr?« Das fragen sich
Menschen oft, die jemanden kontaktieren
mochten — zum Beispiel auf einer Tagung.
Dabei kann die Kontaktaufnahme ganz
einfach sein. Angenommen lhre Zielper-
son ist Geschéftsfuhrer einer mittelstandi-
schen Firma. Dann schauen Sie vorab
doch mal auf die Firmenwebseite? Wie
prasentiert sich |hre Zielperson dort? Eher
locker oder steif? Und steht auf der Web-
seite ihr Lebenslauf? Wenn nicht, schauen
Sie mal bei Xing oder LinkedIn. Und goo-
geln Sie, was im Internet Uber Ihre Zielper-
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son steht. Was Sie dort finden, kdnnte ein
Gesprachseinstieg sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an! Bevor
Sie jemanden personlich kontaktieren,
sollten Sie sich fragen: Bin ich in der rich-
tigen Stimmung dafur? Wenn Sie schlecht
drauf sind und eigentlich keine Lust auf
Smalltalk haben, dann spdrt lThr Gegen-
Uber dies sofort — nicht nur anhand lhrer
(Korper-)Sprache. Besonders verréterisch
sind lhre Augen. Lassen Sie das Networ-
ken also, wenn Sie schlecht drauf sind,
sein. Oder versetzen Sie sich zuvor in eine
gute Stimmung.

Kontakte systematisch
ausbauen

Einmal gekniipfte Kontakte missen Sie pfle-
gen, damit sie nicht erkalten. Das erfordert
Zeit — Zeit, die Ihnen im Arbeitsalltag schnell
fehlt. Tragen Sie deshalb bei Personen, die
Ihnen wichtig sind, zum Beispiel ein Jahr im
Voraus alle zwei Monate im Kalender ein:
»MUller anrufen«. Sonst ist, ehe Sie sich ver-
sehen, ein halbes Jahr verstrichen und der
lauwarme Kontakt ist wieder kalt.

Wertschatzend kommunizieren

Denken Sie beim Networken immer dar-
an: Ziel ist es nicht, kurzfristig einen Deal
unter Dach und Fach zu bringen. Viel-
mehr geht es darum, tragfédhige Bezie-
hungen aufzubauen. Das setzt voraus,
dass Sie ein echtes Interesse an der Ziel-
person haben. lhr sollten Sie signalisie-
ren: »lch finde Sie und das, was Sie tun,
interessant.« Doch Vorsicht! Werden Sie
nicht zum plumpen Schmeichler. Denn
wichtig ist, dass Sie auf Augenhéhe kom-

BETRIEBSFUHRUNG

munizieren. SchlieBlich wollen Sie ein at-
traktiver Partner sein.

Zuerst geben, dann nehmen! Selbst-
verstandlich geht es beim Business Rela-
tionship Management letztlich ums Ge-
schéaft. Doch Uberstlirzen Sie nichts. Ge-
schéaftsbeziehungen muissen wachsen.
Und wer stets etwas will, aber selten et-
was gibt, wirkt schnell unsympathisch.
Damit andere Menschen zu Ihnen Ver-
trauen fassen, mussen Sie zu Vorleistun-
gen bereit sein.

Vernetzen Sie lhre Kontakte

Ein Netz ist keine Schnur, sondern es be-
steht aus vielen kreuz und quer miteinan-
der verwobenen Faden. Deshalb sollten Sie
auch daran mitwirken, Beziehungen zwi-
schen |hren Netzwerkpartnern zu knipfen
—zum Beispiel, indem Sie bei Bedarf einen
Partner einem anderen empfehlen.

Misten Sie Ihre Kontakte ab und zu aus!
Lassen Sie Business-Kontakte, die |hnen
nichts bringen, gezielt einschlafen. Denn
auch das Pflegen solcher Kontakte kostet
Zeit — Zeit, die Ihnen zum Auf- und Ausbau
anderer wertvoller Beziehungen fehlt.
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Networking mit System

Barbara Liebermeister

Der Aufbau und die Pflege von werthaltigen Geschiftskontakten erfordert
Zeit und Energie. Entsprechend systematisch sollten Berufstitige beim
Auf- und Ausbau ihres Beziehungsnetzwerks vorgehen.

on nichts, kommt nichts - das gilt auch
N / fir das Networking. Denn nicht nur das
Kniipfen von Kontakten, auch deren Pfle-
ge erfordert Zeit und Engagement. Deshalb einige
Tipps, worauf Sie beim Business Relationship Ma-
nagement, also beim systematischen Auf- und Aus-
bau von Geschiftsbeziehungen, achten sollten.
1. Nicht blind drauflos kontakten! Der Begrift
Business Relationship Management deutet es an:
Der Aufbau geschiftlicher Beziehungen und deren
Pflege ist nie zweckfrei. Vielmehr lautet das tiberge-
ordnete Ziel: Thr Geschéft und das Thres Netzwerk-
partners sollen davon profitieren. Analysieren Sie
deshalb genau: Zu welchen Personen und Organi-
sationen konnte sich ein Beziehungsaufbau lohnen?
2. Weniger Masse, mehr Klasse! Das Aufbauen
und Pflegen von Beziehungen kostet Zeit. Entspre-
chend wichtig ist es, sich nicht mit Gott und der
Welt zu vernetzen. Studien belegen: Zu mehr als
150 Menschen kann niemand intensive Beziehun-
gen unterhalten. Definieren Sie also Kriterien, an-

hand derer Sie entscheiden: Mit diesen Personen
oder Organisationen will ich eine enge (Geschifts-)
Beziehung aufbauen und mit jenen nicht.

3. Zeit fiirs Networking einplanen! Ein gutes
Netzwerk fallt nicht vom Himmel. Sie miissen es
sich erarbeiten. Beschlieflen Sie deshalb zum Bei-
spiel: Kuinftig investiere ich zehn Prozent meiner
Arbeitszeit in den Auf- und Ausbau von Business-
Kontakten. Wer Bekannte nie ,,einfach mal so“ an-
ruft, besucht oder einlddt, baut zu ihnen keine per-
sonliche Beziehung auf. Im Gegenteil: Die Bezie-
hung erkaltet mit der Zeit.

4. Eine gute Vorbereitung ist das A und O! ,Wie
spreche ich die Person an? Und woriiber rede ich
mit ihr?“ Das fragen sich Menschen oft, die jeman-
den kontaktieren mochten — zum Beispiel auf ei-
nem Kongress. Dabei kann die Kontaktaufnahme
ganz einfach sein. Angenommen Thre Zielperson
ist ein Geschiftsfithrer. Dann schauen Sie vorab
doch mal auf die Firmenwebseite? Wie prasentiert
sich Thre Zielperson dort? Eher locker oder steif?
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Und steht auf der Webseite ihr Lebenslauf? Wenn
nicht, schauen Sie mal bei Xing oder LinkedIn.
Und googeln Sie, was im Internet tiber Thre Ziel-
person steht. Vielleicht hat sie Fachartikel geschrie-
ben. Dann konnte ein Gespréchseinstieg sein: ,Vor
kurzem las ich einen Artikel von Thnen zum The-
ma XY. Der hat mich sehr inspiriert, weil ....“ Ein
solcher Gesprichseinstieg schmeichelt fast jedem,
und schon ist das Eis gebrochen.

5. Wer gut draufist, kommt gut an! Bevor Sie je-
man-den kontaktieren, sollten Sie sich fragen: Bin
ich in der richtigen Stimmung dafiir? Wenn Sie
schlecht drauf sind und eigentlich keine Lust auf
Smalltalk haben, dann spiirt Ihr Gegeniiber dies so-
fort - nicht nur anhand Threr (Korper-)Sprache. Be-
sonders verriterisch sind Thre Augen.

6. Wertschitzend kommunizieren! Denken Sie
beim Networken stets daran: Ziel ist es nicht, kurz-
fristig ei-nen Deal unter Dach und Fach zu bringen.
Vielmehr geht es darum, tragfihige Beziehungen
aufzubauen. Das setzt voraus, dass Sie ein echtes
Interesse an der Zielperson haben. Ihr sollten Sie
signalisieren: ,,Ich finde Sie und das, was Sie tun,
interessant.”

7. Zuerst geben, dann nehmen! Selbstverstand-
lich geht es beim Business Relationship Manage-

ment letztlich ums Geschift. Doch tiberstiirzen
Sie nichts. Geschiftsbeziehungen miissen wach-
sen. Und wer stets etwas will, aber selten etwas
gibt, wirkt schnell unsympathisch. Damit andere
Menschen zu Thnen Vertrauen fassen, miissen Sie
zu Vorleistungen bereit sein. Zum Beispiel, indem
Sie im Gesprach Wissen preisgeben.

8. Kontakte systematisch ausbauen! Einmal ge-
kniipf-te Kontakte miissen Sie pflegen, sonst erkal-
ten sie. Das erfordert Zeit — Zeit, die Thnen im Ar-
beitsalltag schnell fehlt. Tragen Sie deshalb bei Per-
sonen, die Thnen wichtig sind, zum Beispiel ein Jahr
im Voraus alle zwei Monate im Kalender ein: ,, Miil-
ler anrufen®. Sonst ist schnell ein halbes Jahr ver-
strichen und der lauwarme Kontakt wieder kalt.

9. Vernetzen Sie Thre Kontakte! Ein Netz ist kei-
ne Schnur. Es besteht aus vielen kreuz und quer mi-
tei-nander verwobenen Fiden. Deshalb sollten Sie
da-ran mitwirken, Beziehungen zwischen Ihren
Netzwerkpartnern zu kntipfen.

10. Misten Sie Ihre Kontakte ab und zu aus! Las-
sen Sie Business-Kontakte, die Thnen nichts brin-
gen, gezielt einschlafen. Denn auch das Pflegen
solcher Kontakte kostet Zeit — Zeit, die Thnen zum
Auf- und Ausbau anderer wertvoller Beziehungen
fehlt. <
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Aufbau tragfahiger
Business-Kontakte

Der Aufbau und die Pflege von Geschaftskontakten
erfordert Zeit und Energie. Daher sollte man den Auf- und
Ausbau seines Beziehungsnetzwerks systematisch angehen.

VoN BARBARA LIEBERMEISTER

on nichts, kommt nichts - das gilt

auch fiir das Networking. Denn nicht

nur das Kniipfen von Kontakten, son-

dern auch deren Pflege erfordert Zeit
und personliches Engagement. Deshalb hier
einige Tipps, worauf Sie beim Business Rela-
tionship Management, also beim systema-
tischen Auf- und Ausbau von Geschéftsbezie-
hungen, achten sollten.

Tipp 1: Nicht blind drauflos kontakten! Der
Begriff «Business Relationship Management»
deutet es bereits an: Der Beziehungsaufbau und
die Beziehungspflege im Business-Kontext ist
nie zweckfrei. Vielmehrlautet das iibergeordnete
Ziel: lhr Geschaft (und das lhres Netzwerkpart-
ners) soll hiervon mittel- oder langfristig profi-
tieren. Analysieren Sie deshalb, bevor Sie mit
dem Networking beginnen: Zu welchen Per-
sonen und Organisationen kdnnte sich ein Be-
ziehungsaufbau lohnen? Zum Beispiel, weil sie
selbst lukrative Kunden werden kénnten? Oder
weil sie wichtige Empfehlungsgeber sein
kdnnten? Oder weil sie iiber wertvolles Know-
how verfiigen?

Tipp 2: Weniger Masse, mehr Klasse! Studien
belegen: Zu mehr als 150 Menschen kann nie-
mand intensive Beziehungen unterhalten.
Mogen es im Einzelfall auch mehr sein, so
bleibt doch die Tatsache bestehen: lhre Zeit ist
begrenzt. Investieren Sie diese lieber in wenige
fruchtbare als viele unfruchtbare Kontakte. Defi-
nieren Sie fiir sich Kriterien, anhand derer Sie
entscheiden: Mit diesen Personen oder Organi-
sationen will ich eine Beziehung aufbauen und
mit jenen nicht. Und {iberlegen Sie sich zum
Beispiel vor und zu Beginn von Kongressen
(anhand der Teilnehmerliste): Mit wem will ich
warum Kontakt aufnehmen? Sonst ist die Gefahr
gross, dass lhre neuen Kontakte «wertlose»
Zufallsbekanntschaften sind. Und lehnen Sie
auch mal eine Kontaktanfrage - zum Beispiel
via Xing - ab. Denn auch fiir das Networken in
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Social Media gilt: Nicht die Masse, sondern die
Klasse der Kontakte macht den Unterschied.

Tipp 3: Zeit fiirs Networking einplanen! Ein
gutes Netzwerk miissen Sie sich erarbeiten.
Beschliessen Sie deshalb zum Beispiel: Kiinftig
investiere ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit in
den Auf- und Ausbau von Business-Kontakten.
Denn wer aus Zeitmangel nie ein Verbands-
meeting besucht, kann dort auch keine Per-
sonen kennenlernen. Und wer Bekannte nie
«einfach mal so» anruft, besucht oder einladt,
baut zu ihnen auch keine personliche Bezie-
hung auf. Im Gegenteil: Die Beziehung erkaltet
mit der Zeit. Das gilt auch fiir Stammkunden.
Auch diese sollten Sie ofter mal «anlasslos»
kontaktieren - und nicht nur, wenn eine Ver-
tragsverlangerung oder Neuanschaffung an-
steht. Sonst ist die Gefahr gross, dass zwischen-
zeitlich ein Mitbewerber eine immer engere
Beziehung zu lhrem Kunden aufbaut. Mit der
Konsequenz: Sie sind Ihren Stammkunden ir-
gendwann los.

Tipp 4: Eine gute Vorbereitung ist das A und 0!
«Wie spreche ich die Person an? Und woriiber
rede ich mit ihr?» Das fragen sich Menschen

IN KURZE

- Vor dem Netzwerken sollten Sie
sich iiberlegen, zu wem sich ein
Beziehungsaufbau lohnt.

- Haben Sie erst einmal einen
Kontakt aufgebaut, gilt es diesen
regelmdssig zu pflegen.

- Wollen Sie das Vertrauen der
Beziehungspartner gewinnen,
sollten Sie bereit sein, erst ein-
mal zu geben, bevor Sie eine
Gegenleistung erwarten.
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Business Relationship Management

oft, die jemand kontaktieren mochten - zum
Beispiel auf einer Fachtagung. Dabei konnen
die Kontaktaufnahme und Themenwahl bei
einer addquaten Vorbereitung ganz einfach
sein. Angenommen lhre Zielperson ist Ge-
schaftsfiihrer einer mittelstandischen Firma.
Dann schauen Sie doch mal auf die Firmen-
webseite. Wie prasentiert sich Ihre Zielperson
dort? Wirkt sie fiir einen Geschéftsfiihrer eher
locker oder steif? Und steht auf der Webseite
eventuell ein Lebenslauf? Wenn nicht, schauen
Sie mal bei Xing oder Linkedin nach. Und goo-
geln Sie, was im Internet liber lhre Zielperson
steht. Vielleicht hat sie einen Fachartikel ge-
schrieben. Dann konnte ein Gesprachseinstieg
sein: «Herr Meyer (oder Frau Miiller), vor
kurzem las ich einen Artikel von Ihnen zum
Thema <X> in der Zeitung <Y>. Der hat mich
sehr inspiriert, weil...» Ein solcher Ge-
sprachseinstieg schmeichelt fast jedem, und
schon ist das Eis gebrochen.

Tipp 5: Wer gut drauf ist, kommt gut an! Bevor
Sie jemanden kontaktieren, sollten Sie sich
fragen: Bin ich iiberhaupt in der Stimmung
hierfir? Denn wenn Sie schlecht drauf sind
und eigentlich keine Lust auf Small Talk haben,
dann spiirt Ihr Gegeniiber dies sofort - nicht
nur anhand lhrer (Kérper-)Sprache. Besonders
verraterisch sind lhre Augen. Lassen Sie das
Netzwerken also sein, wenn Sie schlecht drauf
sind. Oder versetzen Sie sich zuvor in eine gute
Stimmung. Zum Beispiel, indem Sie zwei, drei
Minuten an ein schénes Erlebnis denken. Bei-
spielsweise an lhren letzten Urlaub oder einen
tollen geschaftlichen Erfolg. Dann verbessert
sich auch Ihre Laune.

Tipp 6: Wertschatzend kommunizieren! Beim
Netzwerken lautet das Ziel nie, kurzfristig
einen Deal unter Dach und Fach zu bringen.
Vielmehr geht es darum, tragfahige, weil von
wechselseitiger Wertschdtzung geprdgte Be-
ziehungen zu anderen Menschen aufzubauen.
Das setzt voraus, dass Sie ein echtes Interesse
an der Zielperson haben. Ihre Hauptbotschaft
an sie sollte sein: «Ich finde Sie und das, was
Sie tun, interessant.» Diese Botschaft konnen
Sie lhrem Partner nicht vermitteln, wenn Sie
fortwdhrend von sich und dem, was Sie tun,
erzahlen. Horen Sie Ihrem Gespréachspartner
zu, stellen Sie weiterfiihrende Fragen. Und
versuchen Sie Gemeinsamkeiten herzustellen.
Zum Beispiel, indem Sie, wenn Ihr Partner von
einer Erfahrung berichtet, sagen: «Das kenne
ich auch. Auch ich war mal in der Situation,
dass ich...» Und denken Sie daran: |eder
Mensch wird gern gelobt. Sagen Sie deshalb,
wenn lhr Partner einen interessanten Gedan-
ken dussert: «Das ist ein interessanter Aspekt.
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So habe ich das noch nie gesehen.» Doch Vor-
sicht! Werden Sie nicht zum plumpen
Schmeichler. Kommunizieren Sie auf Augen-
hohe. Schliesslich wollen Sie ein attraktiver
Partner sein. Und geben Sie - situations-
abhdngig - auch gezielt Dinge von sich preis.
Zum Beispiel, indem Sie sagen: «Als Vater
zweier Kinder weiss ich...» Oder: «In unserem
Betrieb haben wir die Erfahrung gesammelt...»
Damit senden Sie an Ihren Gesprachspartner
das Signal: Ich bin bereit, mich mit lhnen lber
mehr als den letzten Vortrag zu unterhalten.
Auf dieses Angebot kann Ihr Gegeniiber, so-
fern gewiinscht, eingehen, und Sie haben den
Grundstein fir ein Vertiefen des Kontaktes
gelegt.

Tipp 7: Zuerst geben, dann nehmen! Beim
Business Relationship Management geht es
letztlich ums Geschaft. Doch iiberstiirzen Sie
nichts. Auch Geschéftsbeziehungen miissen
wachsen. Und wer stets etwas will, aber selten
etwas gibt, wirkt schnell unsympathisch. Damit
andere Menschen zu lhnen Vertrauen fassen,
missen Sie Vorleistungen erbringen. Zum
Beispiel, indem Sie im Gesprach Wissen preis-
geben. Angenommen |hr Partner erzahlt, er
habe Probleme mit der Steuerung eines Pro-
jekts, dann kénnen Sie erwidern: «Wir hatten
dieses Problem auch. Da hat es sich be-
wahrt...» Oder: «Haben Sie schon von der
Methode X gehort? Die hat das Unternehmen Y
erfolgreich angewendet, um...» Und wenn Sie
keinen Rat wissen? Dann kdnnen Sie eventuell
den Kontakt zu einer Person oder Organisation
herstellen, die helfen kann. Durch solche Ge-
falligkeiten sammeln Sie Pluspunkte. Und lhre
Kontaktperson ist ebenfalls zunehmend zu
Gefdlligkeiten bereit.

Tipp 8: Kontakte mit System ausbauen! Ein
Kontakt ist noch keine Beziehung. Erst aus
einer Vielzahl von Kontakten erwéchst in der
Regel eine tragféhige Beziehung. Das heisst:
Einmal gekniipfte Kontakte sollten Sie pflegen,
damit sie nicht erkalten. Das erfordert Zeit -
Zeit, die Ihnen im Arbeitsalltag schnell fehlt.
Gehen Sie entsprechend systematisch bei der
Kontaktpflege und dem Beziehungsausbau vor.
Tragen Sie bei Personen, die lhnen wichtig
sind, zum Beispiel ein Jahr im Voraus alle zwei
Monate im Kalender ein: «Miller anrufen».
Sonst ist, ehe Sie sich versehen, ein halbes
Jahr verstrichen und der lauwarme Kontakt ist
wieder kalt. Und bringen Sie sich den Ihnen
wichtigen Personen zwischenzeitlich immer
wieder in Erinnerung. Hierfiir gibt es einfache
Wege. Angenommen lhr Netzwerk-Partner ist
Geschéftsfiihrer eines IT-Unternehmens mit 50
Mitarbeitern und Sie lesen in der Zeitung

einen Artikel dariiber, vor welchen Herausfor-
derungen mittelstandische IT-Unternehmen
stehen. Dann scannen Sie den Artikel doch
einfach ein und mailen Sie ihn mit einem
kurzen Anschreiben an den Geschéftsfiihrer.
Und schon haben Sie sich bei der Zielperson
wieder in Erinnerung gebracht. Doch nicht nur
dies! Sie haben auch einen Gesprachsaufhan-
ger fiir ein mogliches Telefonat geschaffen, in
dem Sie fragen: «Konnten Sie mit dem Artikel
etwas anfangen...»

Tipp 9: Vernetzen Sie lhre Kontakte. Ein Netz ist
keine Schnur. Es besteht aus vielen kreuz und
quer miteinander verwobenen Faden. Deshalb
sollten Sie auch daran mitwirken, Beziehungen
zwischen Ihren Netzwerkpartnern zu kniipfen.
Angenommen ein befreundeter Manager
mochte die Webseite seines Unternehmens
neu layouten und wendet sich an Sie. Doch Sie
bieten diese Leistung nicht an. Was spricht
dann dagegen, ihm einen Webdesigner zu
empfehlen, mit dem Sie gute Erfahrungen
gesammelt haben? Das Ergebnis: Zwei Per-
sonen sind lhnen dankbar. Der Manager, weil
er eine Empfehlung bekam, und der Webdesi-
gner, weil Sie ihn bei einem potenziellen
Kunden ins Gespréach brachten. Und dafiir wer-
den sie sich irgendwann revanchieren.

Tipp 10: Misten Sie lhre Kontakte ab und zu
aus. Lassen Sie (Business-)Kontakte, die Ihnen
nichts bringen, gezielt einschlafen. Denn auch
das Pflegen solcher Kontakte kostet Zeit - Zeit,
die Ihnen anschliessend zum Auf- und Ausbau
wertvoller Beziehungen fehlt. m
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Neue Geschaftskontakte und
wertvolle Geschaftsheziehungen
kniipfen

Wer auf Empféangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskontakte
kniipfen méchte, sollte es nicht dem Zufall liberlassen, mit wem er spricht.
Zudem sollte er vor Ort mit den interessanten Personen bereits
Verabredungen treffen, die iiber das Event hinausgehen.

VON BARBARA LIEBERMEISTER

ertvolle Geschaftskontakte
und -beziehungen fallen
nicht vom Himmel. Sie

mussen sich diese erarbeiten. Doch
wie? Am einfachsten gelingt Thnen
dies, wenn Sie beim Networken

folgende flinf Phasen im Hinterkopf
haben.

Phase 1: die Prepare-Phase
Auch fiir das Kniipfen von Geschafts-
kontakten gilt: Nur wer gezielt vor-
geht, hat mit hoher Wahrscheinlich-

keit Erfolg. Also sollten Sie sich auf
Empféange, Tagungen und Kongresse
vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie
sich vorab fragen: Mit wem will ich in
Kontakt kommen? Und: Welches Ziel
machte ich erreichen?

Fortsetzung auf Seite 32
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Neue Geschaftskontakte...

Fortsetzung von Seite 1

Dabei gilt es zwei Situationen zu unter-
scheiden. Situation 1: Sie kdnnen im
Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei
der Veranstaltung anwesend ist. Dann
konnen Sie sich, tiber die fiir Sie interes-
santen Personen informieren — zum Bei-
spiel, indem Sie deren Namen googeln.
Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson
vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel
mit folgenden Worten: ,, Sehr geehrter
Herr Mayer, von Frau Mdiller habe ich
erfahren, dass Sie am 18. Juni auch

auf dem Empfang des Verbands xy

sein werden. Ich freue mich darauf, Sie
kennenzulernen“. Ganz Mutige kdnnen
auch sofort zum Telefonhérer greifen. Si-
tuation 2: Sie wissen nicht, wer kommt.
Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von
welchen Branchen, Unternehmen oder
Berufsgruppen Vertreter anwesend sein
werden — zum Beispiel aufgrund des
IKongress- oder Vortragsthemas. Oder
des Geschaftsfelds des Veranstalters des
Empfangs. Dann sollten Sie fiir sich ein
Ziel definieren — zum Beispiel: Ich méch-
te mit mindestens zwei Entscheidern in
Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben
konnten und mit ihnen ein Telefonat
nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus
kdnnen Sie dann ableiten, welche
Bedingungen die Personen erfiillen
sollten, mit denen Sie Kontakt suchen.
Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in
ihren Unternehmen verantwortlich sein.
Uberlegen Sie sich zudem einen Eleva-
torpitch — also eine ,, Kurzprasentation“,
mit der Sie sich und Ihre Tatigkeit Thren
Zielpersonen vorstellen und ,,schmack-
haft"* machen. Beachten Sie dabei: Ein
Elevatorpitch soll das Interesse des Ge-
gentibers wecken und ihn zu Rickfragen
zu motivieren. Entsprechend sollte er
konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim
Kntipfen von Geschaftskontakten ist:
Sie mussen Ihren Gesprachspart-

nern sympathisch sein. Und wer ,,gut
drauf* ist, der kommt auch besser

an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune.
Zum Beispiel, indem Sie an ein schones
Erlebnis denken. Vielen Menschen fallt
es schwer, fremde Leute anzusprechen.
Sie muissen hierflir Uber ihren Schatten
springen. Das fangt bei der Ankunft an.
Angenommen Sie kommen auf einen
Empfang und wissen nicht, wer kommt.
Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu
den Damen, die die Gaste empfangen
und ihnen ihre Namensschilder tiber-
reichen, zu sagen: ,,Ich sehe, Sie haben
eine Gasteliste. Darf ich mal einen
Blick darauf werfen. Ich bin neugierig,
wer noch kommt“. Angenommen Ihre
Zielperson steht mit ein, zwei Perso-
nen an einem Stehtisch und unterhalt
sich mit ihnen. Auch dann erfordert es

zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen
und zu sagen: ,, Ich sehe, dass Sie sich
angeregt unterhalten. Darf ich mich zu
Ihnen gesellen“*? Doch keine Angst! Das
Ansprechen von fremden Leuten konnen
Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel,
wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln
Sie dann doch einfach mal die Person
neben Thnen an und sagen Sie: , Ist
heute nicht ein richtig schdnes Wetter?™
Oder wenn Sie beim Einkaufen in der
Schlange stehen. Sagen Sie dann doch
einfach mal zu der Person hinter Thnen:
,,Ist hier immer so viel los?** Dann
merken Sie rasch: Das Ansprechen von
fremden Leuten ist nicht schwierig —
zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase
Wenn Sie mit einer Person eine Bezie-
hung aufbauen mdéchten, missen Sie ihr
die Gelegenheit geben, mit Thnen warm
zu werden. Das geschieht beim Small
Talk. Bei ihm ,,beschnuppern** sich die
Beteiligten wechselseitig und bilden sich
einen ersten Eindruck vom Gegeniiber:
sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant? Fiir das
Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie
sagen, ist eigentlich egal. Entscheiden-
der ist, dass Sie etwas sagen — also die
,,Distanz"* zum Gegenliber Uberwinden;
des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut
ein Beispiel. Angenommen Sie stehen

in der Pause eines Kongresses in der
Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann
geniigt meist schon eine banale Aussage
als Gesprachseroffnung wie: ,, Brau-
chen Sie nach dem Vortrag auch einen
Kaffee?"* Angenommen die Person
erwidert knapp ,,Ja.* Dann miissen Sie
eigentlich nur noch Hinterherschieben:
,, Wie gefiel Ihnen der Vortrag?** Und
schon sind Sie im Gesprach. Anders ist
die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu
mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem
Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst
zuhdren und Informationen sammeln,
bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: ,,Was Sie soeben
gesagt haben, ist sehr interessant. Auch
ich habe die Erfahrung gemacht, dass
... Sie kénnen aber, wenn das Thema
offensichtlich erschopft ist, auch fragen:
,Aus welcher Branche kommen Sie?"
Und wenn Sie dies wissen, kénnen Sie
nachfragen: ,,Und was machen Sie dort
konkret?** Angenommen Ihr Partner
erwidert ,,Ich arbeite als Controller fiir
die Bank xy."* Dann kann eine Fort-
setzung sein: ,, Mit der Finanzbranche
haben wir als IT-Dienstleister auch viel
zu tun. In Ihrem Unternehmen ist es ja
gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiit-
zung fast nicht mehr geht?" So konnen
Sie das Gesprach allmahlich vom
Small-Talk in Richtung Business-Talk
lenken, um sich als maglicher interes-
santer Geschaftspartner zu profilieren.
Zum Beispiel, indem Sie von Thren

i Erfahrungen berichten. Oder indem Sie

maogliche alternative Problemldsungen
ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Emp-
fange sind weder der Ort fiir langwie-
rige Experten-Diskussionen, noch der
Ort, um Deals unter Dach und Fach

zu bringen — unter anderem, weil Thre
Gesprachspartner eigentlich stets auf
dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der
nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte
Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstal-
tungen lauten: Neue Personen kennen-
lernen, sich ihnen als potenzieller attrak-
tiver Geschaftspartner prasentieren und
mit ihnen eine Verabredung treffen, wie
der gekniipfte Kontakt aufrechterhalten
wird. Der erste Schritt hierzu ist meist,
dass Sie Thren Gesprachspartner bitten,
Ihnen seine Visitenkarte zu geben — so-
fern er dies nicht von sich aus tut. Diese
Bitte sollten Sie begriinden. Zum Bei-
spiel mit einer Aussage wie: ,, Uber das
Thema, Uiber das wir gerade sprachen,
las ich einen interessanten Artikel. Wenn
Sie mir Ihre Visitenkarte geben, maile
ich Thnen diesen nach dem Kongress."
Oder: ,, Uber dieses Problem wiirde

ich mich mit Ihnen gerne intensiver
unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen,
um ...." Daraus wie Thr Gesprachspart-
ner hierauf reagiert, konnen Sie bereits
ableiten, wie interessant Sie fiir ihn als
Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen
und Empfangen reden die Besucher
meist mit vielen Personen. Entsprechend
schnell vergessen Sie die Einzelgespra-
che, die sie filhrten. Deshalb sollten Sie
nach solchen Veranstaltungen zeitnah
den erneuten Kontakt mit den fiir Sie
interessanten Personen suchen — zum
Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten
Tag die versprochenen Infos senden.
Oder indem Sie zum Telefonhdérer grei-
fen, um.... Was angemessen ist, miissen
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Sie situativ entscheiden. Wichtig ist
aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein
einmaliger Kontakt ist noch keine Be-
ziehung. Eine Beziehung erwéchst in der
Regel aus einer Vielzahl von Kontakten,
in denen Sie sich immer wieder als inte-
ressante, weil interessierte und fachlich
kompetente Person erweisen. Uberlegen
Sie sich also, wie Sie sich diesen Status
erar-beiten kénnen. Eine Voraussetzung
hierfiir ist: Sie missen alle Zusagen
einhalten. Mindestens ebenso wichtig
ist, dass Sie Ihrer Zielperson signali-
sieren: Ich nehme Sie auch als Person
wahr. Denn jeder Mensch mochte
auch als Individuum gewertschatzt
werden. Achten Sie deshalb auf alle
Dinge, die Threr Zielperson als Mensch
wichtig sind. Angenommen sie ist ein
Opernfan, und Sie lesen eine positive
Kritik tber eine neue Opernauffiihrung.
Dann konnen Sie diese kopieren und —
scheinbar ganz ,, zweckfrei* — an Ihre
Zielperson senden; beispielsweise mit
einem Anschreiben wie ,, Sehr geehrter
Herr Miller, am Wochenende las ich die
beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die
Oper ware vielleicht etwas fiir Sie. Mit
freundlichen GriiBen ....." Und schon
haben Sie wieder ein paar Sympathie-
punkte bei Threr Zielperson gesammelt,
und kamen Threm Ziel, eine tragfahige,
weil personliche Beziehung zu ihr aufzu-
bauen, einen Schritt naher.

Quelle: Die ProfilBerater GmbH
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Business Networking:

Neue, wertvolle

Geschéf tskont akte knlp fen

Wer auf Empfangen oder Kongressen Geschéftskontakte kniip-
fen mochte, sollte es nicht dem Zufall uberlassen, mit wem er
spricht. Zudem sollte er vor Ort bereits mit den interessanten
Personen V erabredungen treffen, die Uber das Event hinaus-

gehen

Wertvolle Geschaftskontakte
und -beziehungen fallen nicht
vom Himmel. Sie missen sich
diese erarbeiten. Doch wie?
Einfach gelingt Ihnen dies, wenn
Sie beim Networken folgende
funf Phasen im Hinterkopf ha-
ben.

Phase 1: die Prepare-Phase
Auch fur das Knupfen von
Geschaftskontakten gilt: Nur wer
gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wabhrscheinlichkeit Erfolg. Also
sollten Sie sich auf Empfénge,
Tagungen und Kongresse vor-
bereiten. Zum Beispiel, indem
Sie sich vorab fragen: Mit wem
will ich in Kontakt kommen?
Und: Welches Ziel méchte ich
erreichen?

Dieses Ziel kann zum Beispiel
lauten: Ich moéchte mit minde-
stens zwei Entscheidern in Un-
ternehmen in Kontakt kommen,
die Interesse an unserem Pro-
dukt haben kénnten und mit ih-
nen ein Telefonat nach dem
Kongress vereinbaren. Hieraus
kénnen Sie dann ableiten, wel-
che Bedingungen die Personen
erfullen sollten, mit denen Sie
Kontakt suchen. Zum Beispiel:
Sie sollten fir die IT in ih-ren
Unternehmen verantwortlich
sein.

Uberlegen Sie sich zudem ei-
nen Elevatorpitch — also eine
.Kurzprasentation“, mit der Sie
sich und Ihre Tatigkeit Ihren Ziel-
personen vorstellen und
~,schmackhaft* machen.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim
Knipfen von Geschéafts-
kontakten ist: Sie missen lhren
Gesprachspartnern sympa-
thisch sein. Und wer ,gut drauf*
ist, der kommt auch gut an. Ver-
setzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie
an ein schoénes Erlebnis den-
ken.

Vielen Menschen féllt es schwer,
fremde Leute anzusprechen. Sie
missen hierfir Uber ihren
Schatten springen. Das fangt bei
der Ankunft an. Angenommen
Sie besuchen einen Empfang
und wissen nicht, wer noch
kommt. Dann empfiehlt es sich
zu den Damen, die die Gaste be-
grufRen und ihnen ihre Namens-
schilder Uberreichen, zu sagen:
,Darf ich mal einen Blick auf die
Gasteliste werfen? Ich bin neu-
gierig, wer noch kommt.”

Angenommen lhre Zielperson
steht mit ein, zwei Personen an
einem Stehtisch und unterhélt
sich mit ihnen. Auch dann erfor-
dert es zuweilen Mut, auf die
Gruppe zuzugehen und zu sa-
gen: ,Ich sehe, dass Sie sich
angeregt unterhalten. Darf ich
mich zu Ihnen gesellen?" Doch
keine Angst! Das Ansprechen
von fremden Leuten kénnen Sie
trainieren. Zum Beispiel, wenn
Sie auf einen Bus warten. La-
cheln Sie dann doch einfach mal
die Person neben lhnen an und

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship
Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen
Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine
werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln* (Homepage:
www.barbara-liebermeister.de

sagen Sie: ,Ist heute nicht ein
richtig schénes Wetter?" Oder
wenn Sie beim Einkaufen in der
Schlange stehen. Sagen Sie
dann doch einfach mal zur Per-
son hinter lhnen: ,Ist hier immer
so viel los?* Dann merken Sie
rasch: Das Ansprechen von
fremden Leuten ist nicht schwie-
rig — wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-
Phase

Wenn Sie mit einer Person eine
Beziehung aufbauen mdchten,
mussen Sie ihr die Gelegenheit
geben, mit lhnen warm zu wer-
den. Das geschieht beim Small
Talk. Bei ihm ,beschnuppern®
sich die Beteiligten wechselsei-
tig und bilden sich einen ersten
Eindruck vom Gegenlber: sym-

pathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

Fir das Eroffnen des Small -
Talks gilt: Was Sie sagen, ist ei-
gentlich egal. Entscheidender
ist, dass Sie etwas sagen — also
die ,Distanz" zum Gegeniiber
Uberwinden; des Weiteren, wie
Sie es sagen. Erneut ein Bei-
spiel. Angenommen Sie stehen
in der Pause eines Kongresses
in der Schlange vor der Kaffee-
Ausgabe. Dann geniigt meist
schon eine so banale Aussage
als Gesprachseréffnung wie:
~Brauchen Sie nach dem Vortrag
auch einen Kaffee?* Angenom-
men die Person erwidert knapp
Ja.“ Dann missen Sie eigent-

Fortsetzung folgende Seite
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lich nur noch Hinterherschieben:
.Wie gefiel Ihnen der Vortrag?*
Und schon sind Sie im Ge-
sprach.

Anders sollten Sie vorgehen,
wenn Sie sich zu mehreren Per-
sonen gesellen, die sich bereits
unterhalten — zum Beispiel an
einem Stehtisch. Dann sollten
Sie zunachst zuhdren und Infor-
mationen sammeln, bevor Sie
das Wort ergreifen und bei-
spielsweise sagen: ,lhre Aussa-
gen sind sehr interessant. Auch
ich habe die Erfahrung ge-
macht, dass ...“ Sie kdnnen
aber, wenn das Thema offen-
sichtlich erschopft ist, auch fra-
gen: ,,Aus welcher Branche kom-
men Sie? “ Und wenn Sie dies
wissen, nachfragen: ,Und was
machen Sie dort konkret?*

Angenommen |hr Partner erwi-
dert Ich arbeite als Controller fur
die Bank xy.“ Dann kann eine
Fortsetzung sein: ,Mit der Finanz-
branche haben wir als IT -
Dienstleister auch viel zu tun. In
Ilhrem Unternehmen ist es
gewiss auch so, dass ohne IT -
Unterstutzung fast nicht mehr
geht?" So kdnnen Sie das Ge-
sprach allméhlich vom Small -

Talk in Richtung Business-Talk
lenken, um sich als maoglicher
interessanter Geschéftspartner
zu profilieren.

Phase 4: die Connect-Phase
Doch Vorsicht! Kongresse und
Empfénge sind nicht der Ort, um
Deals unter Dach und Fach zu
bringen — unter anderem, weil
lhre Gesprachspartner eigent-
lich stets auf dem Sprung sind.
Zum Beispiel, weil der nachste
Vortrag beginnt. Deshalb sollte
lhr oberstes Ziel lauten: Neue
Personen kennenlernen, sich
ihnen als potenzieller attraktiver
Geschéftspartner présentieren
und mit ihnen eine Verabredung
treffen, wie der geknipfte Kon-
takt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist,
dass Sie Ihren Gesprachspart-
ner bitten, Ihnen seine Visiten-
karte zu geben — sofern er dies
nicht von sich aus tut. Diese Bit-
te sollten Sie begrinden. Zum
Beispiel mit einer Aussage wie:
,Uber das Thema, (iber das wir
sprachen, las ich einen interes-
santen Artikel. Wenn Sie mir lhre
Visitenkarte geben, maile ich Ih-
nen diesen nach dem
Kongress.” Oder: ,Uber dieses

Problem wirde mich mit Ihnen
gerne intensiver unterhalten.
Darf ich Sie mal anrufen, um ...."
Daraus wie Ihr Gesprachspart-
ner hierauf reagiert, kbnnen Sie
bereits ableiten, wie interessant
Sie fUr ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kon-
gressen und Empfangen reden
die Besucher meist mit vielen
Personen. Entsprechend
schnell vergessen Sie die ein-
zelnen Gesprache. Deshalb soll-
ten Sie nach solchen Veranstal-
tungen zeitnah den erneuten
Kontakt mit den fir Sie interes-
santen Per-sonen suchen — zum
Beispiel, indem Sie ihnen am
nachs-ten Tag die versproche-
nen Infos senden. Oder indem
Sie zum Telefonhorer greifen,
um ...

Was angemessen ist, missen
Sie situativ entscheiden. Wichtig
ist aber, dass Sie am Ball blei-
ben. Denn ein einmaliger Kon-
takt ist noch keine Beziehung.
Eine Beziehung erwachst in der
Regel erst aus einer Vielzahl von
Kontakten, in denen Sie sich im-
mer wieder als interessante, weil
interessierte und fachlich kom-
petente Person erweisen.

n
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Uberlassen Sie Ihre neuen Kontakte nicht dem Zufall.

Gezielt Kontakte kniipfen

er auf Kongressen wertvolle Kontakte kniipfen will,
Wsollte dies nicht dem Zufall {iberlassen. Am besten

gelingt das Anbahnen wichtiger Beziehungen,
wenn Sie in fiinf Schritten vorgehen, rat Barbara Liebermeis-
ter, Expertin flir Business Relationship Management.

Erstens die Vorbereitung: Uberlegen Sie sich vorab, mit wem
Sie in Kontakt kommen mdochten und welches Ziel Sie errei-
chen wollen. Dieses konnte lauten: Ich mdchte mit mindestens
zwei Entscheidern in Kontakt kommen, die sich ebenfalls mit
Employer Branding beschéaftigen. Hieraus konnen Sie ableiten,
welche Bedingungen die Personen erfiillen sollten.

Zweitens das Ankommen: Eine Erfolgsvoraussetzung beim
Kniipfen von Geschéftskontakten ist, dass Sie Ihren Gesprachs-
partnern sympathisch sind. Wer gut gelaunt ist, kommt besser
an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren,
in gute Laune und schiitteln Sie den Reisestress ab.

Drittens das Aufwdrmen: Wenn Sie mit einer Person eine
Beziehung aufbauen wollen, miissen Sie ihr die Gelegenheit
geben, mit Ihnen warm zu werden. Das geschieht beim Small
Talk. Fiir das Eroffnen des Small Talks gilt: Was Sie sagen, ist
eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen, also
die Distanz zum Gegeniiber iiberwinden.

Viertens die Verbindung: Kongresse und Empfange sind
nicht der Ort fiir langwierige Expertendiskussionen oder um
Verhandlungen abzuschlieBen. Beschrianken Sie sich deshalb
auf das Kennenlernen und darauf, eine Verabredung zu tref-
fen, wie der neue Kontakt aufrechterhalten wird. Bitten Sie
hierfiir [hren Gespréachspartner um seine Visitenkarte.

Fiinftens die Pflege: Auf Kongressen treffen Sie mit vielen
Personen zusammen. Entsprechend schnell sind die einzelnen
Gesprache oft vergessen. Deshalb sollten Sie im Anschluss
zeitnah den erneuten Kontakt mit den Personen suchen, etwa
indem Sie ihnen am néchsten Tag die versprochenen Informa-
tionen zusenden. www.barbara-liebermeister.de

personalmagazin 05/13
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Azubi Berufe mit Zukunft! ’

FLZ-Sonde

Bist Du ein
»Alpha-Mensch"?

Stark riibberkommen und
wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man oft fest: Einzelne Personen haben in ih-
nen das Sagen - obwohl sie selten das Wort ergreifen. Das
liegt vor allem daran, wie diese ,Alpha-Menschen" kommuni-
zieren und sich prasentieren. Das Wissen dariber niitzt ei-
nem auch im Bewerbungsgespréch.

.Alpha-M hen" haben folgende Merkmale

* Alpha-Menschen sind ,selbst-bewusst". Fir fast alle offi-
ziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, zu welchen Lei-
stungen sie bereit und fahig sind. Und hierauf sind sie stolz.
Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich
auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten
Kérperhaltung. Und ihrem festen H&ndedruck. Und darin,
dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schau-
en. Dem entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht
unsicher, sondern selbst-sicher.

Barbara  Liebermeister ist Ex-

pertin  fiir Business  Relation-
ship  Management und Auto-
rin  des im FAZ-Verlag er-
schienenen Buchs ,Effizien-
tes Networking: Wie Sie aus
einem  Kontakt eine  werthalti-
ge Geschéftsbeziehung ent- * Alpha-Menschen sprechen eine klare Sprache. Al-
wickeln". pha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert.
Sie reden deshalb nicht um den heilen Brei. Sie bevorzugen

Ihr Wissen tber JAl- N - s .
pha-Menschen” kann auch kurze, knackige S&tze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen
fiir Azubis eine wertvolle Hilfe nicht :,'Man k.onnte PN sonde_rn ,,er sollten..... Qder: Ich wer-
sein de ..." Und ihre Aussagen sind nicht gespickt mit relativieren-
) den Adverbien wie ,eigentlich" und ,vielleicht".
* Alpha-Menschen kénnen sich motivieren. Al-

pha-Menschen wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele.
Entsprechend viel Energie haben sie und strahlen sie aus.
Und wenn sie mal einen schlechten Tag haben? Dann geben
sie sich einen Ruck und motivieren sich fiir die anstehenden
Aufgaben - zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ih-
ren letzten Urlaub denken. So beeinflussen sie ihre Laune und
Ausstrahlung positiv.

* Alpha-Menschen beziehen Position. Alpha-Menschen ge-
hen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analy-
sieren dann vielmehr die Situation, um zum passenden Zeit-
punkt Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn
die meisten Menschen dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist
Fihrung gefragt. Und gerade dann ist es nétig, den Mitarbei-
tern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Ent-
sprechend pointiert ist in solchen Situationen ihre Sprache.
Sie flichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir
kénnten erwéagen....". Stattdessen sagen sie beispielsweise:
2Wir haben zwei Mdglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir...
Ich pladiere dafiir, dass wir..., weil ..." Dabei nehmen sie in
Kauf, dass sie auf Widerspruch stoRen - was selten ge-
schieht.

» Alpha-Menschen ibernehmen Verantwortung. Al-
pha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht,
auch dann Verantwortung zu lbernehmen, wenn eine Ent-
scheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie
zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ...." Sie benen-
nen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfir erfiillt sein mis-
sen. ,Dafiir bendtige ich ...." Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich

* Alpha-Menschen sind gut prépariert. Alpha-Menschen sind
keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen,
analysieren sie die Situation. Erst dann beziehen sie Position.
Entsprechend fundiert sind ihre Aussagen, weshalb die ande-
ren ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nicht un-
vorbereitet in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen
sich vielmehr vorab: Was ist das Thema? Welche Méglichkei-
ten gibt es? Was spricht dafiir und was dagegen? Und was ist
folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie einen bes-
seren Eindruck.

* Alpha-Menschen wollen andere Personen (ver-)fiihren.
Echte Leader haben, wenn sie mit Menschen beruflich kom-
munizieren, stets das ibergeordnete Ziel vor Augen. Und weil
sie gut vorbereitet sind, kdnnen sie ihre Aufmerksamkeit da-
rauf konzentrieren: Was sagt mein Gegeniiber? Welche Be-
dirfnisse artikuliert er? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr, und kdnnen ihre Aussagen deshalb so for-
mulieren, dass andere ihnen vertrauen. Sie kdnnen zudem an-
dere Menschen motivieren - zum Beispiel, indem sie diese
davon trdumen lassen, wie schén es ware, wenn das iberge-
ordnete Ziel erreicht wiirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, wir
wirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen.
Dann ..."

* Alpha-Menschen nutzen (Kérper-)Sprache als Instru-
ment. Alpha-Menschen wissen: Es héngt oft davon ab, wie
man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend ge-
zielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegeniber oder der
Gesprachssituation - bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kérper-
sprache setzen sie gezielt ein. Zum Beispiel um Zustimmung
zu signalisieren. Aber auch um zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt
missen wir zu Potte kommen.

* Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen
wissen, was sie wollen - und was nicht. Und da sie gut vorbe-
reitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen.
Das wissen die Personen, die mit ihnen regelmaRig zu tun ha-
ben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft
schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer..." oder ,...die Miller
dazu?" Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen
bereits in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Al-
pha-Menschen meist ein starkes Standing.

Barbara Liebermeister



Neue, wertvolle
Geschaftskontakte knupfen

Wer auf Messen, Tagungen oder
Kongressen Geschaftskontakte
knipfen méchte, sollte es nicht
dem Zufall Gberlassen, mit wem
er spricht. Zudem sollte er vor
Ort bereits mit den interessanten
Personen Verabredungen treffen,
die Gber das Event hinausgehen.

ertvolle Geschaftskontakte und

-beziehungen fallen nicht vom

Himmel. Sie missen sich diese er-
arbeiten. Doch wie? Einfach gelingt Ihnen
dies, wenn Sie beim Networken folgende
fanf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: Vorbereiten

Auch fir das Knlipfen von Geschéfts-
kontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat
mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also
sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen
und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel,
indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will
ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel
mochte ich erreichen?

Dieses Ziel kann zum Beispiel lauten:
Ich méchte mit mindestens zwei Ent-
scheidern in Unternehmen in Kontakt kom-
men, die Interesse an unserem Produkt
oder Dienstleistung haben kdénnten und
mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress
vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ab-
leiten, welche Bedingungen die Personen
erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt su-
chen. Zum Beispiel: Sie sollten fir die IT
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in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem eine Kurz-
prasentation, mit der Sie sich und lhre Ta-
tigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und
»schmackhaft" machen.

Phase 2: Ankommen

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniip-
fen von Geschéftskontakten ist: Sie mus-
sen lhren Gesprachspartnern sympathisch
sein. Und wer ,gut drauf" ist, der kommt
auch gut an. Versetzen Sie sich also, be-
vor Sie Menschen kontaktieren, in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein
schoénes Erlebnis denken.

Vielen Menschen fillt es schwer, frem-
de Leute anzusprechen. Sie miissen hier-
fir Giber Ihren Schatten springen. Das fangt
bei der Ankunft an. Angenommen, Sie be-
suchen einen Empfang und wissen nicht,
wer noch kommt. Dann empfiehlt es sich
zu den Damen, die die Gaste begrifRen
und ihnen ihre Namensschilder uberrei-
chen, zu sagen: ,Darfich mal einen Blick
auf die Gasteliste werfen? Ich bin neugie-
rig, wer noch kommt."

Angenommen, lhre Zielperson steht
mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch
und unterhalt sich mit ihnen. Auch dann
erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe
zuzugehen und zu sagen: ,Ich sehe, dass
Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich
mich zu lhnen gesellen?" Doch keine
Angst! Das Ansprechen von fremden Leu-
ten koénnen Sie trainieren. Zum Beispiel,
wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln
Sie dann doch einfach mal die Person ne-
ben lhnen an und sagen Sie: ,Ist heute
nicht ein richtig schones Wetter?" Oder
wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange
stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal
zur Person hinter Ihnen: ,Ist hier immer so
viel los?" Dann merken Sie rasch: Das An-
sprechen von fremden Leuten ist nicht
schwierig - wenn man gut drauf ist.

Phase 3: Aufwiarmen

Wenn Sie mit einer Person eine Bezie-
hung aufbauen mochten, missen Sie ihr
die Gelegenheit geben, mit lhnen warm zu
werden. Das geschieht beim Small Talk.
Bei ihm ,beschnuppern" sich die Betei-
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ligten wechselseitig und bilden sich einen
ersten Eindruck vom Gegeniliber: sympa-
thisch oder unsympathisch, interessant
oder uninteressant?

Fir das Eroffnen des Small-Talks gilt:
Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Ent-
scheidender ist, dass Sie etwas sagen -
also die ,Distanz" zum Gegeniber tber-
winden; des Weiteren, wie Sie es sagen.
Erneut ein Beispiel. Angenommen, Sie ste-
hen in der Pause eines Kongresses in der
Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann
genlgt meist schon eine so banale Aus-
sage als Gesprachseréffnung wie: ,Brau-
chen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaf-
fee?" Angenommen, die Person erwidert
knapp ,ja." Dann missen Sie eigentlich
nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel
lhnen der Vortrag?" Und schon sind Sie im
Gesprach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie
sich zu mehreren Personen gesellen, die
sich bereits unterhalten - zum Beispiel an
einem Stehtisch. Dann sollten Sie zu-
nachst zuhdéren und Informationen sam-
meln, bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: ,lhre Aussagen sind
sehr interessant. Auch ich habe die Erfah-
rung gemacht, dass ..." Sie kdnnen aber,
wenn das Thema offensichtlich erschopft
ist, auch fragen: ,Aus welcher Branche
kommen Sie? " Und wenn Sie dies wissen,
nachfragen: ,Und was machen Sie dort
konkret?"

Angenommen, lhr Partner erwidert
,lch arbeite als Kiichenchef fir die Ein-
richtung xy." Dann kann eine Fortsetzung
sein: ,Mit dem Kichenthema haben wir
als Dienstleister auch viel zu tun. Hatten
Sie auch so mit der EU-Zulassung fir GroR3-
kiichen zu kdampfen?" So kdnnen Sie das
Gesprach allmahlich vom Small-Talk in

Richtung Business-Talk lenken, um sich
als moglicher interessanter Geschafts-
partner zu profilieren.

Phase 4: Verbinden

Doch Vorsicht! Kongresse und Emp-
fange sind nicht der Ort, um Deals unter
Dach und Fach zu bringen - unter ande-
rem, weil |lhre Gesprachspartner eigent-
lich stets auf dem Sprung sind. Zum Bei-
spiel, weil der ndachste Vortrag beginnt.
Deshalb sollte lhr oberstes Ziel lauten:
Neue Personen kennenlernen, sich ihnen
als potenzieller attraktiver Geschaftspart-
ner prasentieren und mit ihnen eine Ver-
abredung treffen, wie der gekniipfte Kon-
takt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass
Sie lhren Gesprachspartner bitten, lhnen
seine Visitenkarte zu geben - sofern er
dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte soll-
ten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer
Aussage wie: ,Uber das Thema, lber das
wir sprachen, las ich einen interessanten
Artikel. Wenn Sie mir Ihre Visitenkarte ge-
ben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kon-
gress." Oder: ,Uber dieses Problem wiir-
de mich mit lhnen gerne intensiver unter-
halten. Darf ich Sie mal anrufen, um ...."
Daraus, wie lhr Gesprachspartner hierauf
reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie
interessant Sie fiir ihn als Partner sind.

Phase 5: Pflegen

Doch denken Sie daran: Auf Kongres-
sen und Empfangen reden die Besucher
meist mit vielen Personen. Entsprechend
schnell vergessen Sie die einzelnen Ge-
sprache. Deshalb sollten Sie nach solchen
Veranstaltungen zeitnah den erneuten

Kontakt mit den fir Sie interessanten Per-
sonen suchen - zum Beispiel, indem Sie
ihnen am néachsten Tag die versprochenen
Infos senden. Oder indem Sie zum Tele-
fonhorer greifen, um ...

Was angemessen ist, missen Sie si-
tuativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass
Sie am Ball bleiben. Denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Be-
ziehung erwdachst in der Regel erst aus ei-
ner Vielzahl von Kontakten, in denen Sie
sich immer wieder als interessante, weil
interessierte und fachlich kompetente Per-
son erweisen.

. BARBARA  LIEBERMEISTER

Zur Autorin

Barbara Liebermeister ist Expertin fiir
Business Relationship Management.
Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag er-
schienenen Buchs ,Effizientes Net-
working: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung
entwickeln" (www.barbara-lieber-
meister.de).
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Business Networking

Neue, wertvolle Geschaftskontakte kntpfen

Business Networking

Wer auf Empfangen oder Kongressen
Geschaftskontakte knlpfen méchte, sollte es
nicht dem Zufall Gberlassen, mit wem er
spricht. Zudem sollte er vor Ort bereits mit den
interessanten Personen Verabredungen treffen,
die Uber die Veranstaltung hinausgehen.

ertvolle Geschéaftskontakte

und -beziehungen fallen nicht

vom Himmel. Sie mussen sich
diese erarbeiten. Doch wie? Einfach ge-
lingt lhnen dies, wenn Sie beim Net-
worken folgende funf Phasen im Hin-
terkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knlipfen von Geschafts-
kontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht,
hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg.
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Also sollten Sie sich auf Empfange, Ta-
gungen und Kongresse vorbereiten.
Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fra-
gen: Mit wem will ich in Kontakt kom-
men? Und: Welches Ziel mochte ich er-
reichen?

Dieses Ziel kann zum Beispiel lauten:
Ich méchte mit mindestens zwei Ent-
scheidern in Unternehmen in Kontakt
kommen, die Interesse an unserem Pro-
dukt haben kénnten und mit ihnen ein
Telefonat nach dem Kongress verein-
baren. Hieraus kénnen Sie dann ablei-
ten, welche Bedingungen die Personen
erflllen sollten, mit denen Sie Kontakt
suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur
die Forschung und Entwicklung in ihren
Unternehmen verantwortlich sein.
Uberlegen Sie sich zudem einen Eleva-
torpitch - also eine ,Kurzprasentation”,
mit der Sie sich und Ihre Tatigkeit lhren
Zielpersonen vorstellen und ,schmack-
haft" machen.



Management

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen
von Geschaftskontakten ist: Sie mussen
Ihren Gesprachspartnern sympathisch sein.
Und wer ,gut drauf" ist, der kommt auch
gut an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune.
Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Er-
lebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde
Leute anzusprechen. Sie missen hierfar
Uber ihren Schatten springen. Das fangt
bei der Ankunft an. Angenommen Sie be-
suchen einen Empfang und wissen nicht,
wer noch kommt. Dann empfiehlt es sich
zu den Damen, die die Gaste begriien und
ihnen ihre Namensschilder Uberreichen, zu
sagen: ,Darf ich mal einen Blick auf die
Gasteliste werfen? Ich bin neugierig, wer
noch kommt."

Angenommen l|hre Zielperson steht mit ein,
zwei Personen an einem Stehtisch und un-
terhalt sich mit ihnen. Auch dann erfordert
es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzuge-
hen und zu sagen: ,Ich sehe, dass Sie sich
angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ih-
nen gesellen?" Doch keine Angst! Das An-
sprechen von fremden Leuten kdnnen Sie
trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf ei-
nen Bus warten. Lacheln Sie dann doch ein-
fach mal die Person neben lhnen an und
sagen Sie: ,Ist heute nicht ein richtig scho-
nes Wetter?" Oder wenn Sie beim Einkau-
fen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann
doch einfach mal zur Person hinter lhnen:
»Ist hier immer so viel los?" Dann merken
Sie rasch: Das Ansprechen von fremden
Leuten ist nicht schwierig - wenn man gut
drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung
aufbauen mochten, missen Sie ihr die Ge-
legenheit geben, mit lhnen warm zu wer-
den. Das geschieht beim Small Talk. Bei
ihm ,beschnuppern" sich die Beteiligten
wechselseitig und bilden sich einen ersten
Eindruck vom Gegenlber: sympathisch
oder unsympathisch, interessant oder un-
interessant?

Fur das Eréffnen des Small-Talks gilt: Was
Sie sagen, ist eigentlich egal. Entschei-
dender ist, dass Sie etwas sagen - also die
,Distanz" zum GegenUlber Uberwinden; des
Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Bei-
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Business Networking

spiel. Angenommen Sie stehen in der
Pause eines Kongresses in der Schlan-
ge vor der Kaffee-Ausgabe. Dann ge-
nigt meist schon eine so banale Aus-
sage als Gesprachserd6ffnung wie:
,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch
einen Kaffee?" Angenommen die Per-
son erwidert knapp ,Ja." Dann mussen
Sie eigentlich nur noch Hinterher-
schieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vor-
trag?" Und schon sind Sie im Gesprach.
Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie
sich zu mehreren Personen gesellen,
die sich bereits unterhalten - zum Bei-
spiel an einem Stehtisch. Dann sollten
Sie zunachst zuhéren und Informatio-
nen sammeln, bevor Sie das Wort er-
greifen und beispielsweise sagen: ,lh-
re Aussagen sind sehr interessant.
Auch ich habe die Erfahrung gemacht,
dass..." Sie kdnnen aber, wenn das The-
ma offensichtlich erschopft ist, auch fra-
gen: ,Aus welcher Branche kommen
Sie? " Und wenn Sie dies wissen, nach-
fragen: ,Und was machen Sie dort kon-
kret?"

Angenommen lhr Partner erwidert ,Ich
arbeite als Controller fUr die Bank xy."
Dann kann eine Fortsetzung sein: ,Mit
der Finanzbranche haben wir als IT-
Dienstleister auch viel zu tun. In Ihrem
Unternehmen ist es gewiss auch so,
dass ohne IT-Unterstitzung fast nicht
mehr geht?" So kdnnen Sie das Ge-
sprach allmahlich vom Small-Talk in
Richtung Business-Talk lenken, um sich
als moglicher interessanter Geschéafts-
partner zu profilieren.

Am 7. Juni fihrt Barbara Liebermeister in Frankfurt

ein offenes Tagesseminar zum Thema ,,Alpha-

kommunikation" durch, in denen auch das Thema

Networking intensiv behandelt wird.

Ndhere Infos: www.barbara-liebermeister.de.
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Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfan-
ge sind nicht der Ort, um Deals unter
Dach und Fach zu bringen - unter ande-
rem, weil Ihre Gesprachspartner eigent-
lich stets auf dem Sprung sind. Zum Bei-
spiel, weil der nachste Vortrag beginnt.
Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten:
Neue Personen kennenlernen, sich ihnen
als potenzieller attraktiver Geschafts-
partner prasentieren und mit ihnen eine
Verabredung treffen, wie der geknipfte
Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass
Sie lhren Gesprachspartner bitten, |h-
nen seine Visitenkarte zu geben - so-
fern er dies nicht von sich aus tut. Die-
se Bitte sollten Sie begriinden. Zum Bei-
spiel mit einer Aussage wie: ,Uber das
Thema, Uber das wir sprachen, las ich
einen interessanten Artikel. Wenn Sie
mir lhre Visitenkarte geben, maile ich
lhnen diesen nach dem Kongress."
Oder: ,Uber dieses Problem wiirde
mich mit Ihnen gerne intensiver unter-
halten. Darfich Sie mal anrufen, um...."
Daraus wie lhr Gesprachspartner hie-
rauf reagiert, kdnnen Sie bereits ablei-
ten, wie interessant Sie fur ihn als Part-
ner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongres-
sen und Empfangen reden die Besucher
meist mit vielen Personen. Entspre-
chend schnell vergessen Sie die ein-
zelnen Gesprache. Deshalb sollten Sie
nach solchen Veranstaltungen zeitnah
den erneuten Kontakt mit den fir Sie
interessanten Personen suchen - zum
Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten
Tag die versprochenen Infos senden.
Oder indem Sie zum Telefonhorer grei-
fen, um ...

Was angemessen ist, mussen Sie si-
tuativ entscheiden. Wichtig ist aber,
dass Sie am Ball bleiben. Denn ein ein-
maliger Kontakt ist noch keine Bezie-
hung. Eine Beziehung erwachst in der
Regel erst aus einer Vielzahl von Kon-
takten, in denen Sie sich immer wieder
als interessante, weil interessierte
und fachlich kompetente Person er-
weisen.

Barbara Liebermeister
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Gut gebrullt, Lowe

Alpha-Menschen sprechen wirkungsvoll, setzen Kdrpersignale und kommen stark riuber

Von Barbara Liebermeister

In Meetings und Verhandlungen regis-
triert man oft: Gewisse Frauen oder
Manner haben in ihnen das Sagen. Das
sind nicht immer die ranghdchsten Per-
sonen. Haufig prégen auch informelle
Leader den Verlauf der Diskussion. Sie
(iberzeugen, obwohl sie selten das Wort
ergreifen. Das liegt vor allem daran, auf
welche Weise sie kommunizieren und
sich prasentieren.

Diese Alpha-Menschen haben fol-
gende Merkmale: Sie wissen, zu wel-
chen Leistungen sie bereit und fahig
sind. Und hierauf sind sie stolz. Entspre-
chend selbst-bewusst agieren sie. Das
artikuliert sich auch in ihrer Korper-
sprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten
Korperhaltung. Und ihrem festen Hén-
dedruck. Und darin, dass sie Gesprachs-
partnern selbstsicher in die Augen
schauen. Dem entspricht ihre gespro-
chene Sprache. Sie ist nicht unsicher,
sondern selbst-sicher.

Leistungs- und ergebnisorientiert

Alpha-Menschen sind extrem leis-
tungs- und ergebnisorientiert. Sie reden
deshalb nicht um den heissen Brei. Sie
bevorzugen kurze, knackige Satze mit
einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht
«Man konnte...», sondern «Wir soll-
ten...» Oder: «Ich werde...» Und ihre
Aussagen sind nicht gespickt mit relati-
vierenden Adverbien wie «eigentlich»
und «vielleicht».

Alpha-Menschen wollen etwas be-
wegen. Und sie haben Ziele. Entspre-

chend viel Energie haben sie und strah-
len sie aus. Und wenn sie mal einen
schlechten Tag haben? Dann geben sie
sich einen Ruck und motivieren sich
fur die anstehenden Aufgaben - zum
Beispiel, indem sie an etwas Schones
wie ihren letzten Urlaub denken. So
beeinflussen sie ihre Laune und Aus-
strahlung positiv.

Alpha-Menschen gehen, wenn es
brenzlig wird, nicht auf Tauchstation.
Sie analysieren dann vielmehr die Si-
tuation, um zum passenden Zeitpunkt
Position zu beziehen. Denn sie wissen:
Gerade wenn die meisten Menschen
dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist
Fuhrung gefragt. Und gerade dann istes
noétig, den Mitarbeitern oder Kollegen
Orientierung und Haltung zu geben.

Entsprechend pointiert ist in sol-
chen Situationen ihre Sprache. Sie
flichten sich nicht in vage Konjunktiv-
aussagen wie: «Wir konnten erwa-
gen...» Stattdessen sagen sie beispiels-
weise: «Wir haben zwei Mdglichkeiten:
Entweder wir... oder wir... Ich pladie-
re dafir, dass wir..., weil...» Dabei
nehmen sie in Kauf, dass sie auf Wider-
spruch stossen - was selten geschieht.
Denn meist sind die anderen froh, dass
endlich jemand die Entscheidung vor-
antreibt.

Keine Angst vor dem Risiko
Alpha-Menschen sind Tatmenschen.
Sie scheuen sich nicht, auch dann Ver-
antwortung zu ibernehmen, wenn eine
Entscheidung oder Aufgabe risikobe-
haftet ist. Darin sagen sie zum Beispiel:

«Ich kiimmere mich darum, dass...» Sie
benennen jedoch zugleich Bedingun-
gen, die hierfir erfllt sein missen.
«Dafir bendtige ich...» Oder: «Im Ge-
genzug erwarte ich...»

Tatkraftig und gut informiert
Alpha-Menschen sind keine Hasar-
deure. Im Gegenteil. Bevor sie das Wort
ergreifen, analysieren sie die Situation.
Erst dann beziehen sie Position. Ent-
sprechend fundiert sind ihre Aussagen,
weshalb die anderen ihnen gerne fol-
gen. Alpha-Menschen gehen auch nicht
unvorbereitet in Meetings oder gar Ver-
handlungen. Sie fragen sich vielmehr
vorab: Was ist das Thema? Welche Mog-
lichkeiten gibt es? Was spricht dafiir
und was dagegen? Und was ist folglich
meine Position? Deshalb hinterlassen
sie einen besseren Eindruck als Kolle-
gen, die unvorbereitet in Meetings
schlurfen - geméss der Maxime:
«Schauen wir mal, was da kommt.»

Echte Leader haben, wenn sie mit
Menschen beruflich kommunizieren,
stets das (ibergeordnete Ziel vor Augen.
Und weil sie gut vorbereitet sind, kon-
nen sie ihre Aufmerksamkeit darauf
konzentrieren: Was sagt mein Gegen-
(iber? Welche Bedurfnisse artikuliert
er? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr und kénnen ihre
Aussagen deshalb so formulieren, dass
andere ihnen vertrauen. Sie konnen zu-
dem andere Menschen motivieren -
zum Beispiel, indem sie diese davon
traumen lassen, wie schon es ware,
wenn das tbergeordnete Ziel erreicht

wirde. «Stellen Sie sich einmal vor, wir
wiirden dieses innovative Produkt auf
den Markt bringen. Dann...»
Alpha-Menschen wissen: Es hangt
oft davon ab, wie man etwas sagt, ob
man sein Ziel erreicht. Entsprechend
gezielt wéhlen sie ihre Worte, abhéngig
vom Gegenilber oder der Gespréchs-
situation - bewusst oder intuitiv. lhre
Korpersprache setzen sie gezielt ein.
Etwa um Zustimmung zu signalisieren.
Aber auch, um zu zeigen: Jetzt reichtes,
jetzt miissen wir zu Potte kommen.

Schwer zu widerlegen

Alpha-Menschen wissen, was sie
wollen - und was nicht. Entsprechend
klar bringen sie auch ihre Ablehnimg
potenzieller Entscheidungen zum Aus-
druck. Und da sie gut vorbereitet sind,
ist ihre Argumentation meist schwer zu
widerlegen.

Das wissen die Personen, die mit ih-
nen regelmassig zu tun haben. Deshalb
fragen sie sich in Entscheidungssitua-
tionen oft schon vorab: «Was sagt wohl
der Mayer... oder ... die Miiller dazu?»
Sie beziehen also die Position der Al-
pha-Menschen bereits in ihre Planun-
gen ein. Auch deshalb haben Alpha-
Menschen in ihren Unternehmen meist
ein starkes Standing.

Barbara Liebermeister ist Expertin fiir
Business-Relationship-Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen
Buchs «Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige Geschéfts-
beziehung entwickeln».
www.barbara-liebermeister.de
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Stark ruberkommen und wirkungsvoll sprechen

Zehn Fakten Uber Alpha-Kommunikation

In Gruppen stellt man immer
wieder fest: Manche Personen
haben in ihnen das Sagen -
selbst wenn sie selten das Wort
ergreifen. Das liegt vor allem an
der Art, wie diese ,,Alpha-Men-
schen” kommunizieren und wie
sie sich présentieren.

n Meetings und Verhandlun-
gen sowie in der Zusammen-
arbeit von Teams registriert
man oft: Gewisse Frauen oder
Ménner haben in ihnen das Sa-
gen. Das sind nicht immer die
ranghdchsten Personen. Haufig
prégen auch informelle Leader
durch ihr Auftreten und Verhalten
nicht nur den Verlauf von Diskus-
sionen, sondern auch die Ent-
scheidungen stark. Diese ,Alpha-
Menschen” haben folgende ge-
meinsamen Merkmale.
Alpha-Menschen sind ,selbst-
bewusst” und strahlen dies aus.
Fur fast alle offiziellen und infor-
mellen Leader gilt: Sie wissen, was
sie kdnnen, und zu welchen Leis-
tungen sie bereit und féhig sind;
des Weiteren, was sie in der Ver-
gangenheit bereits geleistet haben.
Und hierauf sind sie stolz. Entspre-
chend selbstbewusst agieren sie.
Das artikuliert sich auch in ihrer
Korpersprache — zum Beispiel ihrer
aufrechten Kérperhaltung. Und
ihrem zupackenden Handedruck.
Und darin, dass sie Gesprachs-
partnern selbstsicher in die Au-
gen schauen. Dem entspricht ihre
gesprochene Sprache. Sie ist nicht
unsicher, sondern selbstsicher.
Alpha-Menschen sprechen eine
klare und kraftvolle Sprache. Alpha-
Menschen sind extrem leistungs-
und ergebnisorientiert. Sie reden
deshalb nicht in langen Schachtel-
sdtzen, um den heiBen Brei her-
um. Sie bevorzugen kurze, knacki-
ge Satze mit einer klaren Botschaft.
Sie sagen nicht ,Man konnte ...",
sondern ,Wir sollten ..." Oder:
,Ich werde ..." Und ihre Aussagen
sind nicht, wie bei einem Zaude-
rer gespickt mit solch relativieren-
den Adverbien wie ,eigentlich”
und ,vielleicht".
Alpha-Menschen kénnen sich
selbst motivieren. Alpha-Menschen

o
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kénnen und wollen etwas bewe-
gen. Und sie haben Ziele. Entspre-
chend viel Energie haben sie und
strahlen sie aus. Und wenn sie wie
jeder Mensch mal einen schlech-
ten Tag haben? Dann geben sie
sich, wenn es darauf ankommt, in-
nerlich einen Ruck und motivieren
sich selbst fur die anstehenden
Aufgaben — zum Beispiel, indem
sie an etwas Schones wie ihren
letzten Urlaub denken. So beein-
flussen sie ihre Laune und damit
Ausstrahlung positiv.

Alpha-Menschen beziehen Po-
sition und verstecken sich nicht.
Alpha-Menschen gehen, wenn es
brenzlig wird, nicht auf Tauchstati-
on. Sie analysieren dann vielmehr
fiir sich die Situation, um zum pas-
senden Zeitpunkt Position zu be-
ziehen. Denn sie wissen: Gerade
wenn die meisten Menschen, bild-
haft gesprochen, dazu neigen, den
Kopf einzuziehen, ist Fuhrung ge-
fragt. Gerade dann ist es notig, den
Mitarbeitern oder Kollegen Orien-
tierung und Haltung zu geben.
Entsprechend klar und pointiert
ist gerade in solchen Situationen
ihre Sprache. Das heif, sie fliich-
ten sich nicht in vage Konjunktiv-
Aussagen wie ,Wir konnten erwéa-
gen ...". Stattdessen sagen sie bei-
spielsweise: ,Aus meiner Warte
haben wir zwei Moglichkeiten:
Entweder wir ..., oder wir... Ich
pladiere dafr, dass wir ..., weil
..." Dabei nehmen sie in Kauf,
dass sie auf Widerspruch stoRen —
was jedoch selten geschieht. Denn
meist sind die anderen froh, dass
endlich jemand die Fuhrung tber-
nimmt und die Entscheidung vor-
antreibt.

Alpha-Menschen tbernehmen Ver-
antwortung. Alpha-Menschen sind
Tat-Menschen. Sie scheuen sich
nicht, Verantwortung auch dann
zu Ubernehmen, wenn eine Ent-
scheidung oder Aufgabe risikobe-
haftet ist. Dann sagen sie zum Bei-
spiel: ,Ich kimmere mich darum,
dass ..." Sie benennen jedoch
zugleich Bedingungen, die hierfiir
erfiillt sein missen. ,Daftr bens-
tige ich ..." Oder: ,Im Gegenzug
erwarte ich ..."

Alpha-Menschen sind fokussiert
(und gut prépariert). Alpha-Men-

schen sind keine Hasardeure. Im
Gegenteil! Bevor sie das Wort er-
greifen, analysieren sie die Situa-
tion und wagen zum Beispiel die
Pros und Contras ab. Erst dann be-
ziehen sie Position. Entsprechend
fundiert und begriindet sind in der
Regel ihre Aussagen, weshalb die
anderen ihnen gerne folgen. Alpha-
Menschen gehen auch nur in ab-
soluten Notféllen unvorbereitet
beispielsweise in Meetings oder
gar Verhandlungen. Sie fragen sich
vielmehr im Vorfeld: Was ist das
Thema? Welche Méglichkeiten gibt

es? Was spricht daftr und was da-
gegen? Und was ist folglich mei-
ne Position? Deshalb hinterlassen
sie stets einen besseren Eindruck
als Kollegen, die unvorbereitet in
Meetings schlurfen — gemal der
Maxime: ,Schauen wir mal, was
da kommt”

Alpha-Menschen kénnen und
wollen andere Personen (ver-)fih-
ren. Echte Leader haben, wenn sie
mit anderen Menschen beruflich
kommunizieren, stets das tber-
geordnete Ziel vor Augen. Und weil
sie gut vorbereitet sind, konnen sie
ihre Aufmerksamkeit darauf kon-
zentrieren: Was sagt mein Gegen-
tiber? Welche Bedurfnisse artiku-
liert er? Welche Signale sendet er
aus? Entsprechend sensibel neh-
men sie Stimmungen wahr und
konnen ihre Aussagen deshalb so
formulieren, dass andere ihnen
vertrauen und sich von ihnen ger-
ne fiihren lassen. Sie kénnen zu-
dem bei Bedarf andere Men-
schen motivieren — zum Beispiel,
indem sie diese davon trdumen
lassen, wie schén es ware, wenn
das ubergeordnete Ziel erreicht
wiirde. ,Stellen Sie sich einmal vor,
unser Gewinn wiirde sich verdop-
peln. Dann ..." Oder: wir
wiirden dieses innovative Produkt
auf den Markt bringen. Dann ..."

Alpha-Menschen nutzen (Kér-
per-)Sprache als Instrument. Al-
pha-Menschen wissen: Es hangt
oft davon ab, wie man etwas sagt,
ob man sein Ziel erreicht. Entspre-
chend gezielt wahlen sie ihre Wor-
te abhangig vom Gegentiber oder
der Gespréchssituation — sei es
bewusst oder intuitiv. Auch ihre
Korpersprache setzen sie gezielt

e

ein. Sei es um Aufmerksamkeit
oder Zustimmung zu signalisieren.
Aber auch um beispielsweise zu
zeigen: Jetzt reicht es, jetzt missen
wir endlich zu Potte kommen.

Alpha-Menschen bringen die
Dinge auf den Punkt. Alpha-Men-
schen wollen etwas bewegen. Des-
halb werden sie innerlich unruhig,
wenn sie das Gefiihl haben: Hier
werden die Dinge zerredet. Dann
ergreifen sie irgendwann die Initia-
tive und sagen beispielsweise:
,Also, ich habe unsere Diskussion
verfolgt. Aus meiner Warte haben
wir drei Moglichkeiten: 1. ...; 2.
...;3.... . Fur 1.spricht ..., dage-
gen spricht ... . Fur 2. spricht ... ,
dagegen spricht ... . Deshalb
schlage ich vor: Realisieren wir
Méoglichkeit 3. Denn sie hat fol-
gende Vorziige: ... "

Alpha-Menschen markieren ihr
Revier. Alpha-Menschen wissen,
was sie wollen — und was sie nicht
wollen. Entsprechend klar bringen
sie es auch zum Ausdruck, wenn
(potenzielle) Entscheidungen, ih-
nen ,gegen den Strich gehen”. Und
da sie in der Regel gut vorbereitet
sind, ist ihre Argumentation meist
schwer zu widerlegen. Das wis-
sen auch die Menschen, die mit
ihnen regelméRig zu tun haben.
Deshalb fragen sie sich in Entschei-
dungssituationen oft schon vor-
ab: ,Was sagt wohl der Mayer ..."
oder ... die Muller dazu?" Sie
beziehen also die Position der Al-
pha-Menschen schon in ihre Pla-
nungen ein. Auch deshalb haben
Alpha-Menschen in ihren Unter-
nehmen meist ein sehr starkes
Standing.

O Zur Person

Barbara Liebermeister ist Exper-
tin fiir Business Relationship Ma-
nagement. Als Autorin des im
FAZ-Verlag erschienenen Buchs
,Effizientes Networking: Wie Sie
aus einem Kontakt eine werthal-
tige Geschiftsbeziehung entwi-
ckeln“, ist Barbara Liebermeister
seit Uiber 15 Jahren in Marketing
und Vertrieb zu Hause. Sie un-
terstiitzt (Dienstleistungs-)Unter-
nehmen beim Auf- und Ausbau
eines professionellen Bezie-
hungsmanagements und vermit-
telt ihren Mitarbeitern die hier-
fir erforderlichen Fahigkeiten
und Kenntnisse. Sie ist zertifizier-
te Trainerin, Coach und Vortrags-
rednerin der German Speakers
Association e. V.
www.barbara-liebermeister.de
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3 Fragen an Barbara Liebermeister

DIE KUNST DES NACHHALTIGEN NETZWERKENS

Frau Liebermeister,

und  werthaltiges

worauf griindet fiir Sie ein
Kontaktmanagement?

nachhaltiges

Die meisten Geschéftsleute denken beim Thema Networking nur ans Busi-

ness, haben sofort einen potenziellen Auftrag im Kopf. Dabei iibersehen sie:

Zur Person

Die Autorin Barbara Liebermei-
ster analysiert Netzwerke von
Managern und Unternehmern
und baut diese strategisch auf
und aus. Sie gilt als Expertin fiir
Business-Relationship-Manage-
ment (BRM) und gibt ihre Kennt-
nisse als Management-Coach
weiter. Die studierte Betriebswi r-
tin begann ihre Karriere im
Marketing und Vertrieb interna-
tionaler Konzerne und arbeitete
als Marketing Consultant und
Interimsmanagerin in zahlreichen
Projekten, unter anderem fiir

die Deutsche Bank.
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Geschifte werden von Menschen gemacht.
Um eine langfristige Beziehung aufzu-
bauen, muss ich den Menschen ansprechen,
nicht nur den Geschéftsmann. Ich muss
eine Ebene des Vertrauens schaffen, basie-
rend auf gegenseitiger Wertschatzung und
Respekt. Dazu muss ich mit wirklichem Inte-

resse auf andere zugehen.

Sie sprechen in Ihrem Buch iiber die
10 Gebote und 4 Todsiinden. Was sollte
man wissen oder tunlichst unterlassen?
Was ich jedem Netzwerker rate: Gehen Sie
in Vorleistung. Seien Sie nicht derjenige, der
vom neuen Kontakt profitieren will. Bieten
Sie Thre Unterstiitzung an. Das verleiht Sou-
veranitdt - und wird Thr Gegeniiber erstau-
nen. Endlich jemand mit einem offenen Ohr,
der vielleicht sogar helfen kann mit Infor-
mationen, Kontakten oder Dienstleistungen.
Kein Thema fesselt andere Menschen mehr
als Losungsansitze fiir ihre Probleme.
der Einzelne iiber-
um fiir sich selbst ein erfolg-
Business-Relationship-Manage-
ment aufzubauen? Was ist der ,Lohn”

Welche Hiirden wmuss
springen,
reiches

LESENSWERT

einer  solchen Auseinandersetzung?

Die Hiirden liegen im personlichen Verhal-
ten. Unter positiver Selbstdarstellung ver-
stehen manche, einen ganzen Abend lang
nur von sich selbst zu erzdhlen. Das andere
Extrem ist ebenso wenig zielfiihrend:
schweigend und passiv zu warten, bis man
angesprochen wird. So oder so entstehen
keine Beziehungen. Verlassen Sie Ihre
Komfortzone und gehen Sie auf Menschen
zu. Bringen Sie Threm Gegeniiber Interesse
entgegen, erkunden Sie seine Facetten,
lernen Sie den Menschen kennen. Der
Lohn: ein spannendes Gesprdch, das
in Erinnerung bleibt und vielleicht der
Beginn einer nachhaltigen Geschiftsbezie-

hung oder Freundschaft ist. o e e

| Effizientes Networking
| Barbara Liebermeister

Effizientes
Networking

I Wer Networking aus dem Bauch heraus
und ohne Strategie betreibt, wird auf
lange Sicht nicht erfolgreich sein.

| Barbara Liebermeister hat einen praxis-

| nahen Ratgeber zum Thema verfasst und
| stellt den eher theorielastigen Ansdtzen
i ~ anderer Autoren ihre eigenen Erfah-
rungen gegeniiber. Dariiber hinaus gibt sie dem Leser
praktische Checklisten und Tipps zur Qualititsmessung
des eigenen Verhaltens an die Hand.
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Neue Geschaftskontakte und wertvolle
Geschaftsheziehungen kniipfen

Wer auf Empféangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschéftskontakte kniipfen mochte, sollte es nicht dem
Zufall Giberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den interessanten Personen bereits Verabre-

dungen treffen, die Giber das Event hinausgehen.

Von Barbara Liebermeister

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht
vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie?
Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken
folgende flinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knlipfen von Geschéaftskontakten gilt: Nur wer
gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also
sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vor-
bereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem
will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel méchte ich
erreichen? Dabei gilt es, zwei Situationen zu unterscheiden.

Situation 1: Sie kdnnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer
bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann kdnnen Sie sich
Uber die fir Sie interessanten Personen informieren — zum
Beispielindem Sie deren Namen googeln. Zuweilenistes auch
sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Vielleicht
mit folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau
Mdller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem
Empfang des Verbands XY sein werden. Ich freue mich darauf,
Sie kennenzulernen.”“ Ganz Mutige kénnen auch sofort zum
Telefonhorer greifen

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kbnnen aberin
etwa einschétzen, von welchen Branchen, Unternehmen oder
Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Bei-
spiel aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder des
Geschéaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten
Sie fur sich ein Ziel definieren — zum Beispiel: Ich m&échte mit
mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt
kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kénnten,
und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren.
Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die
Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum
Beispiel: Sie sollten fir die IT in ihren Unternehmen verant-
wortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine
~Kurzprasentation®“, mit der Sie sich und Ihre Tatigkeit Ihren
Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft® machen. Beach-
ten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des Gegeni-
bers wecken und ihn zu Riickfragen motivieren. Entsprechend
sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival-Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knlipfen von Geschéfts-
kontakten ist: Sie missen lhren Gesprachspartnern sympa-
thisch sein. Und wer ,,gut drauf” ist, der kommt auch besser
an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren,
in gute Laune. Zum Beispiel indem Sie an ein schénes Erlebnis
denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzuspre-
chen. Sie missen hierflr Uber ihren Schatten springen. Das
fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen
Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es
sich zum Beispiel, zu den Damen, die die Gaste empfangen
und ihnen ihre Namensschilder Uberreichen, zu sagen: ,lch
sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darfich mal einen Blick darauf
werfen? Ich bin neugierig, wer noch kommt.“

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen
an einem Stehtisch und unterhalt sich. Auch dann erfordert
es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen:
slch sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich
zu lhnen gesellen?“ Doch keine Angst! Das Ansprechen
von fremden Leuten kdnnen Sie lernen und trainieren. Zum
Beispiel wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann
doch einfach mal die Person neben lhnen an und sagen Sie:
»Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?“ Oder wenn Sie
beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann
doch einfach mal zu der Person hinter lhnen: ,Ist hier immer
so viel los?“ Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von
fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man
gut drauf ist.

Phase 3: die Warming-up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen
md&chten, missen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit Ihnen
warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm
sbeschnuppern® sich die Beteiligten wechselseitig und bilden
sich einen ersten Eindruck vom Gegeniiber: sympathisch oder
unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fir das Eroffnen des Small Talks gilt: Was Sie sagen, ist
eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen
- also die ,Distanz“ zum Gegenlber Uberwinden; des Weite-
ren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel: Angenommen Sie
stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor
der Kaffee-Ausgabe. Dann genligt meist schon eine banale
Aussage als Gesprachseroffnung wie: ,Brauchen Sie nach
dem Vortrag auch einen Kaffee?“ Angenommen die Person
erwidert knapp ,,Ja“, dann missen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,,Wie gefiel Innen denn der Vortrag?“ Und
schon sind Sie im Gesprach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu meh-
reren Personen gesellen, die sich unterhalten — zum Beispiel
an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: ,,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr
interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass...“
Sie kdénnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft
ist, auch fragen: ,,Aus welcher Branche
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kommen Sie?“ Und wenn Sie dies
wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,Und was machen Sie dort
konkret?*

Angenommen |hr Partner erwidert: ,Ich arbeite als Control-
ler flr die Bank XY.“ Dann kann eine Fortsetzung sein: ,Mit
der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel
zu tun. In lhrem Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass
ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?“ So kénnen Sie
das Gespréach allmahlich vom Small Talk in Richtung Business
Talk lenken, um sich als méglicher interessanter Geschafts-
partner zu profilieren. Zum Beispiel indem Sie von lhren
Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mdgliche alternative
Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empféange sind weder der
Ort fur langwierige Experten-Diskussionen noch der Ort,
Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem weil
Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind.
Beispielsweise weil der nachste Vortrag beginnt. Deshalb
sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen lauten:
Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller
attraktiver Geschaftspartner présentieren und mit ihnen eine
Verabredung treffen, wie der geknlpfte Kontakt aufrechter-
halten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gesprachs-
partner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu geben — sofern er
dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden.
Vielleicht mit einer Aussage wie: ,,Uber das Thema, liber das
wir gerade sprachen, habe ich einen interessanten Artikel
gelesen. Wenn Sie mir Ihre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen
diesen nach dem Kongress zu.“ Oder: ,,Uber dieses Problem
wirde ich mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf
ich Sie mal anrufen, um...“ Daraus, wie Ihr Gesprachspartner
hierauf reagiert, kbnnen Sie bereits ableiten, wie interessant
Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase
Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen
reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend
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schnell vergessen sie die Einzelgesprache, die sie fuhrten.
Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah
den erneuten Kontakt mit den flr Sie interessanten Personen
suchen — zum Beispiel indem Sie ihnen am nachsten Tag die
versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefon-
horer greifen, um...

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden.
Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéachst in
der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich
immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich
kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbei-
ten kénnen. Eine Voraussetzung hierfir ist: Sie missen alle
Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie
Ihrer Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person
wahr. Denn jeder Mensch méchte auch als Individuum ge-
wertschéatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die
lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie
ist ein Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber eine
neue Opernauffihrung. Dann kénnen Sie diese kopieren und
— scheinbar ganz ,zweckfrei“ — an Ihre Zielperson senden;
beispielsweise mit einem Anschreiben wie ,,Sehr geehrter
Herr Muller, am Wochenende las ich die beiliegende Kritik.
Dabei dachte ich, die Oper wére vielleicht etwas flr Sie. Mit
freundlichen GriiBen...“ Und schon haben Sie wieder ein paar
Sympathiepunkte bei Ihrer Zielperson gesammelt und kamen
Ihrem Ziel, eine tragféhige, weil persénliche Beziehung zu ihr
aufzubauen, einen Schritt naher.

Zur Autorin:

Barbara Liebermeister

ist Expertin fir Business Relationship Manage-
ment. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschie-
nenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige Geschéftsbezie- =
hung entwickeln“ (Homepage: www.barbara- Ilebermelster de).
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So netzwerken Sie
erfolgreich

Businesskontakte muss man hegen und pflegen - und gelegentlich auch
ausmisten

Barbara Liebermeister
Trainerin, Coach, Autorin
im FAZ-Verlag
Friedrichsdorf.
www.barbara-liebermeis-
ter.de

Der Aufbau und die Pflege von wert-
) haltigen Ge-schiftskontakten erfordert

Zeit und Energie. Entspre-chend syste-
matisch sollten Sie beim Auf- und Ausbau
ihres Beziehungsnetzwerks vorgehen.

Auf keinen Fall sollten Sie blind drauflos
kontakten! Der Begriff Business Relati-
onship Management deutet es an: Der
Aufbau geschaftlicher Beziehungen
und deren Pflege ist nie zweckfrei. Viel-
mehr lautet das tibergeordnete Ziel:

Thr Geschift und das Ihres Netzwerk- ~

partners sollen davon profitieren.
Analysieren Sie deshalb genau: Zu
welchen Personen und Organisati-
onen konnte sich ein Beziehungs-
aufbau lohnen?

Weniger
Klasse! Stu-
mehr als 150
niemand in-
hungen unter-
Sie also Kri-
derer  Sie

Masse, mehr
dien belegen: Zu
Menschen kann
tensive Bezie-
halten. Definieren
terien, anhand
entscheiden:

Mit diesen Personen

oder Or- /
ganisatio-

nen will ich eine
enge (Ge- schafts-)Bezie-

hung aufbauen und mit jenen nicht.

Ein gutes Netzwerk fallt nicht vom Him-
mel. Sie mussen es sich erarbeiten. Beschlie-
Ben Sie deshalb zum Bei-spiel: Kiinftig inves-
tiere ich zehn Prozent meiner Ar-beitszeit in
den Auf- und Ausbau von Business-Kontak-
ten. Wer Bekannte nie ,einfach mal so® an-
ruft, besucht oder einladt, baut zu ihnen kei-

30

\__-/

ne personliche Beziehung auf. Im Gegenteil:
Die Beziehung erkaltet mit der Zeit.

Eine gute Vorbereitung ist das A und O!
,Wie spre-che ich die Person an? Und wor-
tiber rede ich mit ihr?“ Das fragen sich Men-
schen oft, die jemanden kontaktie-ren moch-
ten - zum Beispiel auf einem Kongress.
Da-bei kann die Kontaktaufnahme ganz ein-
fach sein. An-genommen Ihre Zielperson ist
ein Geschéftsfithrer. Dann schauen Sie vor-
ab doch mal auf die Firmenweb-seite? Wie
prasentiert sich Thre Zielperson dort? Eher
locker oder steif? Und steht auf der Webseite

ihr Le-benslauf? Wenn nicht, schauen Sie
mal bei Xing oder LinkedIn. Und googeln

Sie, was im Internet tber Ihre

Zielperson steht. Vielleicht

hat sie Fachartikel

geschrieben. Dann konn-
te ein Gesprichseinstieg

) S

sein: ,Herr Meyer, vor kurzem las ich einen
Artikel von Thnen zum Thema x. Der hat
mich sehr inspiriert, weil ....“ Ein solcher Ge-
sprachseinstieg schmeichelt fast jedem, und
schon ist das Eis gebrochen.

Bevor Sie jemanden kontaktieren, sollten
Sie sich fra-gen: Bin ich in der richtigen Stim-
mung dafiir? Wenn Sie schlecht drauf sind
und eigentlich keine Lust auf Smalltalk ha-
ben, dann spiirt Ihr Gegentiber dies sofort -

T——

nicht nur anhand IThrer (Korper-)Sprache.
Besonders verriterisch sind Ihre Augen.

Denken Sie beim Networken stets daran:
Ziel ist es nicht, kurzfristig einen Deal unter
Dach und Fach zu bringen. Vielmehr geht es
darum, tragfahige Bezie-hungen aufzubau-
en. Das setzt voraus, dass Sie ein echtes Inte-
resse an der Zielperson haben. IThr sollten Sie
signalisieren: ,Ich finde Sie und das, was Sie
tun, interessant.”

Zuerst geben, dann nehmen! Selbstver-
standlich geht es beim Business Relationship
Management letztlich ums Geschift. Doch
iiberstiirzen Sie nichts. Ge-schaftsbeziehun-
gen miissen wachsen. Und wer stets etwas
will, aber selten etwas gibt, wirkt schnell un-
sym-pathisch. Damit andere Menschen zu
Thnen Vertrauen fassen, miissen Sie zu Vor-
leistungen bereit sein. Zum Beispiel, indem
Sie im Gesprach Wissen preisgeben.

Einmal geknipfte Kontakte miissen Sie
pflegen, sonst erkalten sie. Das erfordert
Zeit - Zeit, die Thnen im Arbeitsalltag
schnell fehlt. Tragen Sie deshalb bei Perso-
nen, die Thnen wichtig sind, zum Beispiel ein
Jahr im Voraus alle zwei Monate im Kalen-
der ein: ,Miiller anru-fen“. Sonst ist schnell
ein halbes Jahr verstrichen und der lauwar-
me Kontakt wieder kalt.

Vernetzen Sie
Ein Netz ist kei-
besteht  aus
und quer mit-

Ihre Kontakte!
ne Schnur. Es
vielen  kreuz
einander

ver-

wobenen Fiden. Des-
halb sollten Sie daran
mitwirken, Beziehungen zwischen Ihren
Netzwerkpart-nern zu kntipfen.

Misten Sie Ihre Kontakte ab und zu aus!
Lassen Sie Business-Kontakte, die Ihnen
nichts bringen, gezielt einschlafen. Denn
auch das Pflegen solcher Kontakte kostet
Zeit - Zeit, die IThnen zum Auf- und Ausbau
an-derer wertvoller Bezichungen fehlt. {
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KOMMUNIKATION

Stark ruberkommen,
kraftvoll sprechen

Manche Personen haben in Gruppen das Sagen - selbst wenn sie selten das Wort
ergreifen. Das liegt vor allem an der Art, wie diese »Alpha-Menschen« kommunizieren.

IN MEETINGS UND VERHANDLUNGEN sowie in
der Zusammenarbeit von Teams registriert man
oft: Gewisse Frauen oder Mdnner haben dort das
Sagen. Das sind nicht immer die ranghdchsten
Personen. Héufig priagen auch informelle Lea-
der durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur
den Verlauf von Diskussionen, sondern auch
die Entscheidungen stark. Diese »Alpha-Men-
schen« haben 10 gemeinsame Merkmale.

Alpha-Menschen sind selbstbewusst und
e strahlen dies aus. Fur fast alle offiziellen
und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie
konnen und zu welchen Leistungen sie bereit
und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Ver-
gangenheit bereits geleistet haben. Und hierauf
sind sie stolz. Entsprechend selbstbewusst agie-
ren sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Korper-
sprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Korper-
haltung. Und ihrem zupackenden Handedruck.
Und darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsi-
cher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre
gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher,
sondern selbstsicher.

2 Alpha-Menschen sprechen eine klare und
e kraftvolle Sprache und sind extrem leis-
tungs- und ergebnisorientiert. Sie reden des-
halb nicht in langen Schachtelsdtzen um den
heiffen Brei herum. Sie bevorzugen kurze, kna-
ckige Sitze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen
nicht »Man konnte ...«, sondern »Wir sollten

...« oder: »Ich werde ...« und ihre Aussagen sind

nicht, wie bei einem Zauderer, gespickt mit
solch relativierenden Adverbien wie »eigent-
lich« und »vielleicht«.

Alpha-Menschen konnen sich selbst mo-
e tivieren und kdnnen und wollen etwas be-
wegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel
Energie haben sie und strahlen sie aus. Und
wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlech-
ten Tag haben? Dann geben sie sich, wenn es da-
rauf ankommt, innerlich einen Ruck, und moti-
vieren sich selbst fiir die anstehenden Aufgaben
- zum Beispiel, indem sie an etwas Schones wie
ihren letzten Urlaub denken. So beeinflussen sie
ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

Alpha-Menschen beziehen Position und

e verstecken sich nicht. Sie gehen, wenn es
brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie ana-
lysieren dann vielmehr fiir sich die Situation,
um zum passenden Zeitpunkt Position zu bezie-
hen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten
Menschen dazu neigen, bildhaft gesprochen,
den Kopf einzuziehen, ist Fithrung gefragt. Ge-
rade dann ist es notig, den Mitarbeitern oder
Kollegen Orientierung und Haltung zu geben.
Entsprechend klar und pointiert ist gerade in
solchen Situationen ihre Sprache. Das heifit,
sie fliichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aus-
«. Stattdes-
sen sagen sie beispielsweise: »Aus meiner Warte

sagen wie »Wir konnten erwigen ...

haben wir zwei Moglichkeiten: entweder wir ...
oder wir ... Ich plddiere dafuir, dass wir ..., weil
...« Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Wi-
derspruch stofien - wasjedoch selten geschieht.
Denn meist sind die anderen froh, dass endlich
jemand die Fithrung tibernimmt und die Ent-

scheidung vorantreibt.

Alpha-Menschen tibernehmen Verantwor-

e tung und sind Tat-Menschen. Sie scheuen
sich nicht, Verantwortung auch dann zu tiber-
nehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe
risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel:
»Ich kiimmere mich darum, dass ...« Sie benen-
nen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfiir
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erfullt sein miissen. »Dafiir benétige ich ...«
Oder: »Im Gegenzug erwarte ich ...«

Alpha-Menschen sind fokussiert und gut
e pripariert, aber keine Hasardeure. Im
Gegenteil. Bevor sie das Wort ergreifen, analy-
sieren sie die Situation und wégen zum Beispiel
die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie
Position. Entsprechend fundiert und begriindet
sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die
anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen
gehen auch nur in absoluten Notfillen unvor-
bereitet beispielsweise in Meetings oder gar
Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im
Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Moglichkei-
ten gibt es? Was spricht dafiir und was dagegen?
Und was ist folglich meine Position? Deshalb
hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck
als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings
schlurfen - gemdfl der Maxime: »Schauen wir

mal, was da kommt.«

Alpha-Menschen kénnen und wollen ande-
e re Personen (ver-)fithren. Echte Leader ha-
ben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich
kommunizieren, stets das tibergeordnete Ziel
vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind,
konnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf kon-
zentrieren: Was sagt mein Gegeniiber? Welche
Bediirfnisse artikuliert er? Welche Signale sen-
det er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr und koénnen ihre Aussagen
deshalb so formulieren, dass andere ihnen ver-
trauen und sich von ihnen gerne fithren lassen.
Sie kéonnen zudem bei Bedarf andere Menschen
motivieren - zum Beispiel, indem sie diese da-
von trdumen lassen, wie schon es wire, wenn
das tibergeordnete Ziel erreicht wiirde. »Stellen
Sie sich einmal vor, unser Gewinn wiirde sich
verdoppeln. Dann ...« Oder: »..., wir wiirden
dieses innovative Produkt auf den Markt brin-
gen. Dann ...«

Alpha-Menschen nutzen (Korper-)Sprache
e als Instrument und wissen: Ob man sein
Ziel erreicht, hingt oft davon ab, wie man et-
was sagt. Entsprechend gezielt wihlen sie ihre
Worte abhingig vom Gegentiiber oder der Ge-
spréchssituation - sei es bewusst oder intuitiv.
Auch ihre Korpersprache setzen sie gezielt ein.
Sei es, um Aufmerksamkeit oder Zustimmung
zu signalisieren. Aber auch, um beispielsweise
zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt miissen wir das
endlich einmal abschliefSen.

Alpha-Menschen bringen die Dinge auf

e den Punkt. Alpha-Menschen wollen etwas
bewegen. Deshalb werden sie innerlich unru-
hig, wenn sie das Gefiihl haben: Hier werden die

TRAINING 0512013

Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann

die Initiative und sagen beispielsweise: »Also,
ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus mei-
ner Warte haben wir drei Moglichkeiten: 1.... 2.
... 3. ... Fur 1. spricht ..., dagegen spricht ... Fiir
2. spricht ..., dagegen spricht ... Deshalb schlage
ich vor: Realisieren wir Moglichkeit 3. Denn sie
hat folgende Vorziige: ...«

1 Alpha-Menschen markieren ihr Revier

eund wissen, was sie wollen - und was
sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie
es auch zum Ausdruck, wenn ihnen (potenziel-
le) Entscheidungen gegen den Strich gehen.
Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind,
ist ihre Argumentation meist schwer zu wider-
legen. Das wissen auch die Menschen, die mit
ihnen regelméfiig zu tun haben. Deshalb fragen
sie sich in Entscheidungssituationen oft schon
vorab: »Was sagt wohl der Mayer ...« oder »...
die Miiller dazu?« Sie beziehen also die Position
der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen
ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in
ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Stan-
ding.
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Alpha-Kommunikation:

Stark ritherkommen und wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man immer wieder fest: Manche Personen haben in ihnen das Sagen — selbst wenn sie selten
das Wort ergreifen. Das liegt vor allem an der Art, wie diese ,,Alpha-Menschen“ kommunizieren und wie sie
sich prasentieren.

Von Barbara Liebermeister

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammen-
arbeit von Teams registriert man oft: Gewisse Frauen oder
Ménner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die
ranghdchsten Personen. Haufig prégen auch informelle Lea-
der durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den Verlauf
von Diskussionen, sondern auch die Entscheidungen stark.
Diese ,Alpha-Menschen“ haben folgende gemeinsamen
Merkmale.

meiner Warte haben wir zwei Mdglichkeiten: Entweder wir
..., oder wir... Ich pladiere daflir, dass wir ..., weil ...“ Da-
bei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stoBen
—was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die anderen
froh, dass endlich jemand die Fiihrung tGbernimmt und die
Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen Ubernehmen Verantwortung. Alpha-
Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht,
Verantwortung auch dann zu Ubernehmen, wenn eine

1. Alpha-Menschen sind ,selbst-bewusst® und strahlen dies Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen

aus. Fir fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie sie zum Beispiel: ,,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie
wissen, was sie kdnnen, und zu welchen Leistungen sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierflr erflllt
bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergan- sein missen. ,,Dafiir benétigeich ..... “Qder: ,,Im Gegenzug
genheit bereits geleistet haben. Und hierauf sind sie stolz. erwarte ich ...."

Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert
sich auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer auf-
rechten Kdrperhaltung. Und ihrem zupackenden Héande-
druck. Und darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher
in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene
Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Spra-
che. Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergeb-
nisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen Schachtel-
sdtzen, um den heiBen Brei herum. Sie bevorzugen kurze,
knackige Satze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht
,Mankonnte...“, sondern ,Wirsollten ....“ Oder: ,Ichwerde
...Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer
gespickt mit solch relativierenden Adverbien wie ,eigent-
lich“ und ,vielleicht“.

. Alpha-Menschen kénnen sich selbst motivieren. Alpha-
Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie
haben Ziele. Entsprechend viel Energie haben sie und
strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal ei-
nen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich, wenn es
darauf ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren sich
selbst fiir die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem
sie an etwas Schones wie ihren letzten Urlaub denken. So
beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung posi-
tiv.

. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich
nicht. Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird,
nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann vielmehr fir
sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position
zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten
Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen, den Kopf
einzuziehen, ist Fiihrung gefragt. Gerade dann ist es nétig,
den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung
zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist gerade in
solchen Situationen ihre Sprache. Das heiBt, sie fllichten
sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,,Wir kdnnten
erwégen....“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,,Aus

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut préapariert).

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteill
Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die Situation
und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst
dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und
begriindet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die
anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch
nur in absoluten Notféllen unvorbereitet beispielsweise in
Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr
im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Méglichkeiten
gibt es? Was spricht daftir und was dagegen? Und was
ist folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie stets
einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in
Meetings schlurfen —geman der Maxime ,,Schauen wir mal,
was da kommt*.

7. Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen

(ver-)fiihren. Echte Leader haben, wenn sie mit anderen
Menschen beruflich kommunizieren, stets das Uberge-
ordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind,
kénnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was
sagt mein Gegenliber? Welche Bedurfnisse artikuliert er?
Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel
nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen
deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen und
sich von ihnen gerne flhren lassen. Sie kdnnen zudem bei
Bedarf andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem
sie diese davon trdumen lassen, wie schén es wére, wenn
das Ubergeordnete Ziel erreicht wirde. ,Stellen Sie sich
einmal vor, unser Gewinn wirde sich verdoppeln. Dann
..M Oder: ,,..., wir wirden dieses innovative Produkt auf
den Markt bringen. Dann ...."

8. Alpha-Menschen nutzen (K&rper-)Sprache als Instrument.

Alpha-Menschen wissen: Es hdngt oft davon ab, wie man
etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend gezielt
wéhlen sie ihre Worte abhangig vom Gegenlber oder der
Gesprachssituation —sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre
Korpersprache setzen sie gezielt
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Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise
zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt missen wir endlich zu Potte
kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt. Alpha-

Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie
innerlich unruhig, wenn sie das Geflihl haben: Hier werden
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Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen
auch die Menschen, die mit ihnen regelmaBig zu tun haben.
Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft
schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...“ oder ,,...die
Muller dazu?“ Sie beziehen also die Position der Alpha-
Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb
haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein

die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die sehr starkes Standing.
Initiative und sagen beispielsweise: ,,Also, ich habe unse-
re Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte haben wir drei
Mdglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen
spricht,.... Fur 2 spricht, ... Dagegen spricht..... Deshalb
schlage ich vor: Realisieren wir Mdglichkeit 3. Denn sie hat
folgende Vorzuge: ....“

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen
wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Ent-
sprechend klar bringen sie es auch zum Ausdruck, wenn
(potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,gegen den Strich ge-
hen®. Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre
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Smalltalk: Mehr Mut
zum ersten Schritt

Viele Menschen haben Angst, fremde Menschen anzusprechen
- beruflich und privat. Dabei kann das Kontaktieren anderer
Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen

Smalltalk hat.

ennen Sie das? Immer wieder gera-

ten Sie beruflich und privat in Situa-

tionen, in denen Sie gerne eine Per-
son kontaktieren wirden. Zum Beispiel,
weil lhnen die Person sympathisch ist und
Sie Lust aufeinen Plausch haben. Oder weil
die Person fir lhr berufliches Fortkommen
wichtig sein kénnte. Oder weil die Person
fir ein interessantes Unternehmen arbei-
tet. Doch statt die Gelegenheit beim Schopf
zu packen, Uberlegen Sie endlos hin und
her: Wie kénnte ich das Gesprach eroffnen,
ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd
zu wirken? Und weil lhnen keine kluge Er-
6ffnung einfallt, lassen Sie die Chance ver-
streichen. Und anschlieRend &argern Sie
sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten
Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Men-
schen ganz einfach sein. Denn beim Small-
talk ist es nicht primar wichtig, was man
zur Gesprachseroffnung sagt. Entschei-

18

dend ist, wie man es sagt. Bei einer Party
oder einem Empfang ist das Buffet die idea-
le Kontaktborse. Meist genilgt es dort,
wenn Sie zur Person neben lhnen sagen:
,Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen
Sie mir etwas empfehlen?" Und schon sind
Sie im Gespréach.

Und wenn Sie eine bestimmte Person
kontaktieren mochten? Dann sollten Sie
zunachst die Lage sondieren, um Gemein-
samkeiten zu entdecken, die sich als Ge-
sprachsaufhanger eignen. Angenommen
die Person steht etwas abseits. Dann kann
die Aussage ,Kennen Sie hier ebenso we-
nig Menschen wie ich?" eine Gesprachser-
6ffnung sein. Oder angenommen, die Per-
son hélt ein Glas Orangensaft in der Hand.
Dann kann die Aussage ,Trinken Sie auch
lieber Orangensaft als Sekt?" ein Turoffner

sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fiir den Erfolg ist vor allem: Sie
haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn

dann strahlen Sie dies auch aus! Sind Sie
hingegen schlecht gelaunt und haben ei-
gentlich keine Lust zum Plaudern, dann las-
sen Sie das Smalltalken sein. Denn mit ei-
nem ,Miesmuffel" redet niemand gern.
Oder Sie versetzen sich zundchst in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein
schones Erlebnis denken - vielleicht lhren
letzten Urlaub. Oder indem Sie an einem
stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimas-
sen schneiden. Auch dann verbessert sich
lhre Laune vermutlich und lhre Lust auf
Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kon-
taktanlasse. Dort genligt es, eine Person,
mit der Sie am selben Stehtisch stehen, zu
fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress
aufmerksam?" Oder: ,Sind Sie haufig auf
solchen Kongressen?" Und schon sind Sie
im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der
Kaffee-Schlange zur Person vor oder hin-
ter lhnen sagen: ,Brauchen Sie nach dem
Vortrag auch einen Kaffee?" Auch dann
sind Sie im Gesprach.

Im Alltag tiben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kon-
takt zu kommen, kann ganz einfach sein -
sofern Sie den Mut haben, den ersten
Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zu-
riick? Dann Uben Sie es doch im Alltag. Zum
Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle
aufden Bus warten. Oder wenn Sie im Su-
permarkt an der Kasse in der Schlange ste-
hen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie
gute Laune ausstrahlen, sind die meisten
Menschen fir einen Plausch offen - fast
egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit wer-
den Sie immer selbstsicherer im Kontak-
tieren fremder Menschen.
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Viele Menschen haben Angst, fremde Menschen anzusprechen
— beruflich und privat. Dabei kann das Kontaktieren anderer
Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen

Smalltalk hat.

iele Méanner und Frauen, die 1A-

Networker sind, waren das nicht

immer. So auch Carsten Morich*,

der als Lobbyist in Briissel sein
Geld verdient. Er war in jungen Jahren
sehr schiichtern. Und héufig bekam er
einen roten Kopf und begann zu stottern,
wenn er mit fremden Menschen sprach —
speziell Frauen. Er war ein echter ,,Biicher-
wurm®, der sich nicht traute, andere Men-
schen anzusprechen.

Doch dann las Morich in einem
Roman folgende Geschichte: Zwei junge
Studenten sonnen sich an einem Mittel-
meer-Strand. Vor ihnen, nur zehn Meter
entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige
Frauen auf einer Decke. Die ganze Zeit
tiberlegen sich die beiden jungen Intellek-

*) Name gedndert
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Text: Barbara Liebermeister

tuellen, wie sie die Frauen ansprechen
konnten — ohne dumm, aufdringlich und
wie plumpe Aufreifler zu wirken. So ver-
streicht die Zeit. Da nidhern sich von einer
Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit
einem Six-Pack Bier unterm Arm. Léssig
schlurfen sie auf die Frauen zu. Und dort
angekommen, fragt einer von ihnen in nie-
derbayrischem Akzent: ,,Wollt’s 'n Bier?*
Und keine zwei Minuten spdter sitzen die
beiden Méanner neben den Frauen im Sand.
Und eine halbe Stunde spater schlurfen sie
mit ihnen davon. Und die beiden Studen-
ten? Sie liegen weiterhin allein am Strand
und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich
Morich wieder. Und er beschloss, seine
Kontaktscheu zu tiberwinden, zumal ihm
die Geschichte zeigte: Das Ansprechen

© CandyBox Images - Fotolia.com

von fremden Menschen kann ganz einfach
sein, wenn man sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten ver-
halten sich viele Menschen. Immer wieder
geraten sie beruflich und privat in Situatio-
nen, in denen sie gerne eine Person kon-
taktieren wiirden. Zum Beispiel, weil ihnen
die Person sympathisch ist und sie Lust auf
einen Plausch haben. Oder weil die Person
fiir ihr berufliches Fortkommen wichtig
sein konnte. Oder weil die Person fiir ein
Unternehmen arbeitet, das ... Doch statt
die Gelegenheit beim Schopf zu packen,
uberlegen sie endlos hin und her: Wie
konnte ich das Gesprach eroffnen, ohne
dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu
wirken? Und weil ihnen keine kluge Eroff-
nung einféllt, lassen sie die Chance ver-
streichen. Und anschliefend argern sie
sich, dass ithnen der Mut fehlte, den ersten
Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Men-
schen ganz einfach sein. Denn beim Small-
talk ist es nicht primdr wichtig, was man
zur Gesprachserdffnung sagt. Entschei-
dend ist, wie man es sagt. So hétte es bei
den beiden Studenten vermutlich gentigt,
wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz
bei den Frauen stehen geblieben wiren und
zu ihnen mit einem Lacheln gesagt hitten:

,Na, seid Ihr auch in Urlaub?“ Oder: ,,Wart

Thr schon im Wasser? Ist es kalt?* Und
schon waren sie im Gesprach gewesen,
sofern die Frauen ebenfalls Lust auf einen
Plausch gehabt hitten.

Bei einer Party oder einem Empfang
funktioniert es dhnlich. Dort ist das Buffet
die ideale Kontaktborse. Meist gentigt es
dort, wenn Sie zur Person neben Thnen
sagen: , Hier gibt es viele leckere Sachen.
Konnen Sie mir etwas empfehlen?* Und
schon sind Sie im Gesprach. Und wenn Sie
eine bestimmte Person kontaktieren moch-
ten? Dann sollten Sie zunéchst die Lage
sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entde-
cken, die sich als Gesprachsaufhdnger eig-
nen. Angenommen, die Person steht etwas
abseits. Dann kann die Aussage ,, Kennen
Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?“
eine Gesprachser6ffnung sein. Oder ange-
nommen, die Person hilt ein Glas Oran-
gensaft in der Hand. Dann kann die Aus-
sage ,, Trinken Sie auch lieber Orangensaft
als Sekt?“ ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fiir den Erfolg ist vor allem:
Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach.
Denn dann strahlen Sie dies auch aus!



Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und
haben eigentlich keine Lust zum Plaudern,
dann lassen Sie das Smalltalken sein. Denn
mit einem ,,Miesmuffel“ redet niemand
gern. Oder Sie versetzen sich zundchst in
gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an
ein schones Erlebnis denken — vielleicht
Thren letzten Urlaub. Oder indem Sie an
einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar
Grimassen schneiden. Auch dann verbes-
sert sich Thre Laune vermutlich und IThre
Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele
Kontaktanlédsse. Dort gentigt es, eine Per-
son, mit der Sie am selben Stehtisch stehen,
zu fragen: ,,Wie wurden Sie auf den Kon-
gress aufmerksam?“ Oder: ,,Sind Sie hau-
fig auf solchen Kongressen?* Und schon
sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn
Sie in der Kaffee-Schlange zur Person vor
oder hinter Thnen sagen: , Brauchen Sie
nach dem Vortrag auch einen Kaffee?*
Auch dann sind Sie im Gesprach.

Im Alltag iiben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kon-
takt zu kommen, kann ganz einfach sein —
sofern Sie den Mut haben, den ersten
Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft
zuriick? Dann tiben Sie es doch im Alltag.
Zum Beispiel, wenn Sie an einer Bushalte-
stelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie
im Supermarkt an der Kasse in der Schlan-
ge stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn
Sie gute Laune ausstrahlen, sind die meis-
ten Menschen fiir einen Plausch offen —
fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit
werden Sie immer selbstsicherer im Kon-
taktieren fremder Menschen. Und irgend-
wann sind Sie ein echter Profi im Smalltal-
ken — ebenso wie Carsten Morich, der das
Anbahnen und Pflegen von Kontakten
sogar zu seinem Beruf gemacht hat.

Barbara Liebermeister
ist Expertin fiir Busi-
ness Relationship
Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-
Verlag erschienenen
Buchs ,, Effizientes
Networking: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung ent-
wickeln*“.

www.barbara-liebermeister.de
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So kommen Sie ins Gesprdch — und zu neuen Kontakten

Smalltalk

Viele Menschen haben
Angst, fremde Menschen
anzusprechen - beruflich
und privat. Dabei kann
die Kontaktaufnahme zu
anderen Menschen ganz
einfach sein, wenn man
selbst Lust auf einen
Smalltalk hat.

*Name geandert
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Smalltalk

iele Manner und Frau-

en, die 1A-Networker

sind, waren das nicht
immer. So auch Carsten Mo-
rich*, der als Lobbyist in Bris-
sel sein Geld verdient. Er war
in jungen Jahren sehr schiich-
tern. Und haufig bekam er ei-
nen roten Kopf und begann zu
stottern, wenn er mit fremden
Menschen sprach - speziell Frau-
en. Er war ein echter ,Blcher-
wurm", der sich nicht traute, ande-
re Menschen anzusprechen.
Doch dann las Mérich in einem Ro-
man folgende Geschichte: Zwei
junge Studenten sonnen sich an ei-
nem Mittelmeer-Strand. Vor ihnen,
nur zehn Meter entfernt, liegen zwei et-
wa gleichaltrige Frauen auf einer Decke.
Die ganze Zeit Uberlegen sich die bei-
den jungen Intellektuellen, wie sie die
Frauen ansprechen kénnten - ohne
dumm, aufdringlich und wie plumpe
Aufreifer zu wirken. So verstreicht die
Zeit. Da nahern sich von einer Strand-
bar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit ei-
nem Six-Pack Bier unterm Arm. Lassig
schlurfen sie auf die Frauen zu. Und
dort angekommen, fragt einer von ih-
nen in niederbayrischem Akzent:
,Wollt's 'a Bier?" Und keine zwei Minu-
ten spéter sitzen die beiden Méanner ne-
ben den Frauen im Sand. Und eine hal-
be Stunde spater schlurfen sie mit ih-
nen davon. Und die beiden Studenten?
Sie liegen weiterhin allein am Strand
und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich
Morich wieder. Und er beschloss seine
Kontaktscheu zu lGberwinden, zumal
ihm die Geschichte zeigte: Das An-
sprechen von fremden Menschen kann
ganz einfach sein, wenn man sich traut.
Ahnlich wie die beiden Studenten ver-
halten sich viele Menschen. Immer wie-
der geraten sie beruflich und privat in
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Situationen, in denen sie gerne eine
Person kontaktieren wiirden. Zum Bei-
spiel, weil ihnen die Person sympa-
thisch ist und sie Lust auf einen Plausch
haben. Oder weil die Person fiir ihr be-
rufliches Fortkommen wichtig sein
konnte. Oder weil die Person fir ein Un-
ternehmen arbeitet, das ... Doch statt
die Gelegenheit beim Schopfzu packen,
Uberlegen sie endlos hin und her: Wie
konnte ich das Gesprach eréffnen, oh-
ne dumm, aufdringlich oder anbiedernd
zu wirken? Und weil ihnen keine kluge
Eréffnung einfallt, lassen sie die Chan-
ce verstreichen. Und anschliefend ar-
gern sie sich, dass ihnen der Mut fehl-
te, den ersten Schritt zu tun.

Aufdas ,Wie" kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Men-
schen ganz einfach sein. Denn beim
Smalltalk ist es nicht primar wichtig,
was man zur Gesprachseroffnung sagt.
Entscheidend ist, wie man es sagt. So
hatte es bei den beiden Studenten ver-
mutlich geniigt, wenn sie auf dem Weg
zum Wasser kurz bei den Frauen stehen
geblieben wéaren und zu ihnen mit ei-
nem Lacheln gesagt hatten: ,Na, seid
lhr auch in Urlaub?" Oder: ,,Wart |hr
schon im Wasser. Ist es kalt?" Und

Fotolia®Scrofula



Smalltalk

schon waren sie im Gesprach
gewesen, sofern die Frauen
ebenfalls Lust auf einen Plausch
gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Emp-
fang funktioniert es &ahnlich.
Dort ist das Buffet die ideale
Kontaktborse. Meist gentigt es
dort, wenn Sie zur Person ne-
ben Ihnen sagen: ,Hier gibt es
viele leckere Sachen. Kénnen
Sie mir etwas empfehlen?" Und
schon sind Sie im Gesprach.
Und wenn Sie eine bestimmte
Person kontaktieren moéchten?
Dann sollten Sie zundchst die
Lage sondieren, um Gemein-
samkeiten zu entdecken, die
sich als Gesprachsaufhanger
eignen. Angenommen die Per-
son steht etwas abseits. Dann
kann die Aussage ,Kennen Sie
hier ebenso wenig Menschen
wie ich?" eine Gesprachseroff-
nung sein. Oder angenommen
die Person halt ein Glas Oran-
gensaft in der Hand. Dann kann
die Aussage ,Trinken Sie auch
lieber Orangensaft als Sekt?"
ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist,
kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor al-
lem: Sie haben selbst Lust auf
ein Gesprach. Denn dann strah-
len Sie dies auch aus! Sind Sie
hingegen schlecht gelaunt und
haben eigentlich keine Lust zum
Plaudern, dann lassen Sie das
Smalltalken sein. Denn mit ei-
nem ,Miesmuffel" redet nie-
mand gern. Oder Sie versetzen
sich zundchst in gute Laune.
Zum Beispiel, indem Sie an ein
schones Erlebnis denken - viel-
leicht Ihren letzten Urlaub. Oder
indem Sie an einem stillen Ort
vorm Spiegel ein paar Grimas-
sen schneiden. Auch dann ver-
bessert sich lhre Laune ver-
mutlich und lhre Lust auf Small-
talk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es vie-
le Kontaktanldsse. Dort genligt
es eine Person, mit der Sie am

ArbeitsLeben

selben Stehtisch stehen, zu fra-
gen: ,Wie wurden Sie auf den
Kongress aufmerksam?" Oder:
»Sind Sie haufig auf solchen
Kongressen?" Und schon sind
Sie im Gesprdach. Dasselbe gilt,
wenn Sie in der Kaffee-Schlan-
ge zur Person vor oder hinter |h-
nen sagen: ,Brauchen Sie nach
dem Vortrag auch einen Kaf-
fee?" Auch dann sind Sie im Ge-
sprach.

Im Alltag iiben
und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten
in Kontakt zu kommen, kann
ganz einfach sein - sofern Sie
den Mut haben, den ersten
Schritt zu tun. Sie scheuen da-
vor oft zurlick? Dann lben Sie
es doch im Alltag. Zum Beispiel,
wenn Sie an einer Bushalte-
stelle auf den Bus warten. Oder
wenn Sie im Supermarkt an der
Kasse in der Schlange stehen.
Dann merken Sie schnell: Wenn
Sie gute Laune ausstrahlen,
sind die meisten Menschen fiir
einen Plausch offen - fast egal,
was Sie sagen. Und mit der Zeit
werden Sie immer selbstsiche-
rer im Kontaktieren fremder
Menschen. Und irgendwann
sind Sie ein echter Profi im
Smalltalken - ebenso wie Cars-
ten Morich, der das Anbahnen
und Pflegen von Kontakten so-
gar zu seinem Beruf gemacht
hat. I

Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Ex-
pertin fir Business Relation-
ship Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-Verlag
erschienenen Buchs ,Effizien-
tes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige
Geschaftsbeziehung entwi-
ckeln" (Homepage: www.bar-
bara-liebermeister.de).
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Nicht immer einfach: Offen auf andere zugehen
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WERTVOLLE GESCHAFTS-
BEZIEHUNGEN KNUPFEN

Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskon-
takte knipfen modchte, sollte es nicht dem Zufall Gberlassen, mit wem
er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den interessanten Personen
bereits Verabredungen treffen, die Gber das Event hinausgehen.

Autorin: Barbara Liebermeister
Geschiftskontakte
und -beziehungen fallen nicht

ertvolle

vom Himmel. Sie miissen sich
diese erarbeiten. Doch wie? Am ein-
fachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie
beim Networken folgende fiinf Phasen

im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fir das Kniipfen von Geschifts-
kontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht,
hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Er-
folg. Also sollten Sie sich auf Empfinge,
Tagungen und Kongresse vorbereiten.
Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fra-
gen: Mit wem will ich in Kontakt kom-
men? Und: Welches Ziel méchte ich er-
reichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu un-
terscheiden. Situation 1: Sie kdnnen im
Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei
der Veranstaltung anwesend sein wird.
Dann koénnen Sie sich vorab, iiber die
fiir Sie interessanten Personen informie-
ren - zum Beispiel, indem Sie deren Na-
men googeln. Oder indem Sie in Busi-
ness-Portalen wie Xing schauen, wie
sich Thre Zielpersonen dort prisentie-
ren. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Ziel-
person vorab eine Mail zu senden. Zum
Beispiel mit folgenden Worten: «Sehr
geehrter Herr Mayer, von Frau Miiller

habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni
auch auf dem Empfang des Verbands xy
sein werden. Ich freue mich darauf, Sie
kennenzulernen.» Ganz Mutige kénnen
auch sofort zum Telefonhorer greifen.

Situation 2: Sie wissen im Vorfeld
nicht, wer kommt. Sie kénnen aber in
etwa einschitzen von welchen Branchen,
Unternehmen oder Berufsgruppen Ver-
treter anwesend sein werden - zum
Beispiel aufgrund des Kongress- oder
Vortragsthemas. Oder aufgrund des Ge-
schiftsfelds des Veranstalters des Emp-
fangs. Dann sollten Sie fiir sich ein Ziel
definieren - zum Beispiel: Ich méochte
mit mindestens zwei Entscheidern in
Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben
koénnten und mit ihnen ein Telefonat
nach dem Kongress vereinbaren. Hie-
raus kénnen Sie dann ableiten, welche
Bedingungen die Personen erfiillen
sollten, mit denen Sie Kontakt suchen.
Zum Beispiel: Sie sollten fiir die IT in
ihren Unternehmen verantwortlich sein.
Oder: Sie sollten Geschiftsfithrer eines
mittelstandischen Produktionsunter-
nehmens sein.

Doch damit ist Thre Vorbereitung
nicht beendet. Uberlegen Sie sich auch
einen Elevatorpitch - also eine «Kurz-
préisentation», mit der Sie sich und Ihre
Titigkeit Thren Zielpersonen vorstellen

und «schmackhaft» machen. Beachten
Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das In-
teresse des Gegeniibers wecken und ihn
zu Riickfragen zu motivieren. Entspre-
chend sollte er konzipiert sein. Hierfiir
ein Beispiel: Ein Marketing-Berater aus
Deutschland antwortet auf die Frage,
«Ich helfe Unterneh-
men, ihren Kunden die Katze im Sack

was er tut, stets:

zu verkaufen.» Das provoziert meist die
neugierige Riickfrage: «Was heisst das?»
«Ich
unterstiitze Dienstleister wie Rechtsan-

Daraufhin erwidert der Berater:

wilte und Wirtschaftspriifer, deren Leis-
tungen man nicht anfassen kann, neue
Kunden zu gewinnen.» Was wiederum
die Nachfrage hervorlockt: «Wie?»

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniip-
fen von Geschiftskontakten ist: Sie miis-
sympa-
thisch sein. Und wer «gut drauf» ist, der

sen Ihren Gespriachspartnern

kommt auch besser an. Versetzen Sie
sich also, bevor Sie Menschen kontak-
tieren, in gute Laune. Zum Beispiel, in-
dem Sie an ein schones Erlebnis denken.
Vielen Menschen fillt es schwer, fremde
Leute anzusprechen. Sie miissen hierfiir
iiber ihren Schatten springen - also ihre
Das
bei der Ankunft an. Angenommen Sie

«Komfortzone» verlassen. fangt

kommen aufeinen Empfang und wissen
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nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es
sich zum Beispiel, zu den Damen, die
die Giste empfangen und ihnen ihre
Namensschilder iiberreichen, zu sagen:
«Ich sehe, Sie haben eine Gisteliste. Darf
ich mal einen Blick darauf werfen. Ich
bin neugierig, wer noch kommt.»
Angenommen Thre Zielperson steht
mit ein, zwei Personen an einem Steh-

sagen, also die «Distanz» zum Gegen-
iber iiberwinden, des Weiteren, wie Sie
es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenom-
men Sie stehen in der Pause eines Kon-
gresses in der Schlange vor der Kaffee-
Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine
banale Aussage als Gesprichser6ffnung
wie: «Brauchen Sie nach dem Vortrag
auch einen Kaffee?» Angenommen die

Thre Fragen zeigen, dass Sie die Branche
oder das Geschiftsfeld Thres Partners
kennen.

Phase 4: die Connect-Phase
Doch Vorsicht!
finge sind weder der Ort fiir langwie-

Kongresse und Emp-

rige Experten-Diskussionen, noch der
Ort, um Deals unter Dach und Fach

Auch fiir das Kniipfen von Geschiftskontakten gilt:

Gezieltes Vorgehen verspricht Erfolg

tisch und unterhilt sich mit ihnen. Auch
dann erfordert es zuweilen Mut, auf die
Gruppe zuzugehen und zu sagen: «Ich
sehe, dass Sie sich angeregt unterhal-
ten. Darf ich mich trotzdem zu Ihnen
gesellen?» Doch keine Angst! Das An-
sprechen von fremden Leuten konnen
Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel,
wenn Sie aufeinen Bus oder Zug warten.
Liacheln Sie dann doch einfach mal die
Person neben IThnen an und sagen Sie:
«Ist heute nicht ein richtig schénes Wet-
ter?» Oder wenn Sie beim Einkaufen in
der Schlange an der Kasse stehen. Sagen
Sie dann doch einfach mal zu der Per-
son hinter Thnen: «Ist hier immer so viel
los?» Dann merken Sie rasch: Das An-
sprechen von fremden Leuten ist nicht
schwierig - zumindest wenn man selbst
gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Bezie-
hung aufbauen moéchten, miissen Sie ihr
die Gelegenheit geben, mit Ihnen warm
zu werden. Das geschieht beim Small
Talk. Bei ihm «beschnuppern» sich die
Beteiligten wechselseitig und bilden
sich sozusagen einen ersten Eindruck
vom Gegeniiber: sympathisch oder
unsympathisch, interessant oder unin-
teressant? Fir das Eroffnen des Small-
Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich

egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas
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Person erwidert knapp «Ja.» Dann miis-
sen Sie eigentlich nur noch Hinterher-
schieben: «Wie gefiel Thnen der Vor-
trag?» Und schon sind Sie im Gesprich.

Anders ist die
wenn Sie sich zu mehreren Personen ge-

Ausgangssituation,

sellen, die sich unterhalten - zum Bei-
spiel an einem Stehtisch. Dann sollten
Sie zunidchst zuhéren und Informatio-
nen sammeln, bevor Sie das Wort ergrei-
fen und beispielsweise sagen: «Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant.
Auch ich habe die Erfahrung gemacht,
dass...» Sie kénnen aber, wenn das The-
ma offensichtlich erschopft ist, auch
fragen: «Aus welcher Branche kommen
Sie?» Und wenn Sie dies wissen, kénnen
Sie nachfragen: «Und was machen Sie
dort konkret?» Angenommen Thr Part-
ner erwidert «Ich arbeite als Controller
fiir die Bank xy.» Dann kann eine Fort-
setzung sein: «Mit der Finanzbranche
haben wir als IT-Dienstleister auch viel
zu tun. In Threm Unternehmen ist es ja
gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiit-
zung fast nicht mehr geht?» So kénnen
Sie das Gesprdch allméhlich vom Small-
Talk in Richtung Business-Talk lenken,
um sich als moéglicher interessanter Ge-
schiftspartner zu profilieren. Zum Bei-
spiel, indem Sie von Ihren Erfahrungen
berichten. Oder indem Sie mégliche
alternative  Problemlésungen anspre-
chen. Oder indem Sie schlicht durch

zu bringen - unter anderem, weil Ihre

Gesprdchspartner eigentlich stets auf
dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil
der nichste Vortrag beginnt. Oder weil
sie eine andere Person erspihen, mit der
sie sich ebenfalls unterhalten mochten.
Oder weil zu viele Zuhorer anwesend
sind, um iber Firmeninterna zu spre-
chen. Deshalb sollte Thr oberstes Ziel bei
solchen Veranstaltungen lauten: Neue
Personen kennenlernen, sich ihnen als
potenzieller attraktiver Geschiftspart-
ner prisentieren und mit ihnen eine
Verabredung treffen, wie der gekniipfte
Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist,
dass Sie Thren Gesprachspartner bit-
ten, Thnen seine Visitenkarte zu ge-
ben - sofern er dies nicht von sich
aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriin-
den. Zum Beispiel mit einer Aussage
wie: «Uber das Thema, iiber das wir
gerade sprachen, las ich einen inter-

essanten Artikel. Wenn Sie mir Thre

Visitenkarte geben, maile ich Ihnen
diesen nach dem Kongress.» Oder:
«Uber dieses Problem wiirde mich

mit Thnen gerne intensiver unterhal-
ten. Darf ich Sie mal anrufen, um...»
Thr
hierauf reagiert,

Daraus wie Gesprichspartner
konnen Sie bereits
ableiten, wie interessant Sie fiir ihn als

Partner sind.



Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongres-
sen und Empfingen reden die Besucher
meist mit vielen Personen. Entspre-
chend schnell vergessen Sie oft die Ein-
zelgespriche, die sie fithrten. Deshalb
sollten Sie nach solchen Veranstaltun-
gen zeitnah den erneuten Kontakt mit
den fiir Sie interessanten Personen su-
chen - zum Beispiel, indem Sie ihnen
am nichsten Tag die versprochenen
Infos senden. Oder indem Sie ihnen
eine Mail schreiben, in der Sie sich auf
das Gesprich beziehen. Oder indem Sie
zum Telefonhoérer greifen, um ...

Was angemessen ist, miissen Sie situ-
ativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass
Sie am Ball bleiben. Denn ein einmali-
ger Kontakt ist noch keine Beziehung.
Eine Beziehung erwichst in der Regel
aus einer Vielzahl von Kontakten, in
denen Sie sich immer wieder als inte-
ressante, weil interessierte und fachlich
Uber-
legen Sie sich also, wie Sie sich diesen

kompetente Person erweisen.

Status bei IThrer Zielperson erarbeiten

Zugang auf der
menschlichen Ebene
bringt Sympathie-

Bonus

kénnen. Eine Voraussetzung hierfiir
ist: Sie miissen alle Zusagen einhalten.
Mindestens ebenso wichtig ist, dass
Sie Threr Zielperson signalisieren: Ich
nehme Sie - nicht nur als moéglichen
Geschiftspartner, sondern auch - als
Mensch

mochte auch als Individuum gewert-

Person wahr. Denn jeder
schitzt werden.

Achten Sie deshalb auf alle Dinge,
die Threr Zielperson als Mensch wichtig
sind. Angenommen sie ist ein Opern-
fan, und Sie lesen eine ausfiithrliche

Kritik iiber eine neue Opernauffiih-

EXPERTENWISSEN

rung. Dann kénnen Sie diese kopieren
und - scheinbar ganz «zweckfrei» - an
Thre Zielperson senden; beispielsweise
mit einem Anschreiben wie «Sehr ge-
ehrter Herr Miiller, am Wochenende
las ich die beiliegende Kritik. Dabei
dachte ich, die Oper wire vielleicht
etwas fir Sie. Mit freundlichen Gros-
sen... .» Und schon haben Sie wieder ein
paar Sympathiepunkte bei Ihrer Ziel-
person gesammelt, und kamen Ihrem
Ziel, eine tragfihige, weil personliche
Beziehung zu ihr aufzubauen, einen
Schritt ndher.

Zur Autorin

Barbara Liebermeister ist Expertin fur
Business Relationship Management.
Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag
erschienenen Buchs ,Effizientes Net-
working: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung
entwickeln".

www.barbara-liebermeister.de



Was ist Alphakommunikation?

Barbara Liebermeister Uber das kommunikative Verhalten starker Personlichkeiten

In Gruppen haben oft einzelne Manner und Frauen das Sagen -

obwohl sie selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem daran, wie

diese ,Alpha-Menschen" kommunizieren und sich prasentieren.

In Meetings und Verhandlungen
registriert man oft: Gewisse Frauen
oder Ménner haben in ihnen das Sa-
gen. Das sind nicht immer die rang-
héchsten Personen. Haufig pragen
auch informelle Leader den Verlauf
der Diskussion. Diese ,Alpha-Men-
schen" haben folgende Merkmale:

1. Alpha-Menschen sind selbst-
Fur fast alle offiziellen
gilt: Sie
wissen, zu welchen Leistungen sie
bereit und féhig sind. Und hierauf

bewusst.

und informellen Leader

sind sie stolz. Entsprechend selbst-
bewusst agieren sie. Das artikuliert
sich auch in ihrer Kérpersprache.
Zum Beispiel ihrer aufrechten Kor-
perhaltung. Und ihrem festen Héan-
dedruck. Und darin,

sprachspartnern selbstsicher in die

dass sie Ge-

Augen schauen. Dem entspricht ihre
gesprochene Sprache. Sie ist nicht
unsicher, sondern selbstsicher.

2. Alpha-Menschen sprechen
eine klare Sprache. Alpha-Men-
schen sind extrem leistungs- und
ergebnisorientiert. Sie reden des-
halb nicht um den heifen Brei. Sie
bevorzugen kurze, knackige Séatze
mit einer klaren Botschaft. Sie sa-
gen nicht ,Man kénnte...", son-
Jlch

Und ihre Aussagen sind

dern ,Wir sollten..." oder:
werde ...".
nicht gespickt mit relativierenden

Adverbien wie ,eigentlich" und

Jvielleicht".

3. Alpha-Menschen kénnen sich
motivieren. Alpha-Menschen wol-
len etwas bewegen. Sie haben Ziele.
Entsprechend viel Energie haben sie
und strahlen sie aus. Und wenn sie
mal einen schlechten Tag haben?
Dann geben sie sich einen Ruck und
motivieren sich fur die anstehenden
Aufgaben - zum Beispiel, indem sie
an etwas Schénes wie ihren letzten
Urlaub denken. So beeinflussen sie
ihre Laune und Ausstrahlung positiv.
4. Alpha-Menschen beziehen
Position. Alpha-Menschen gehen
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nicht auf Tauchstation, wenn es
brenzlig wird. Sie analysieren dann
vielmehr die Situation, um zum pas-
senden Zeitpunkt Position zu bezie-
hen. Denn sie wissen: Gerade wenn
die meisten Menschen den Kopf
einziehen, ist Fihrung gefragt. Und
gerade dann ist es notig, den Mitar-
beitern oder Kollegen Orientierung
und Halt zu geben.

gleich Bedingungen, die hierflr er-
fullt sein mussen. ,Daflir bendtige
ich ...", oder: ,Im Gegenzug erwar-

te ich ...".

6. Alpha-Menschen sind gut pra-
pariert. Alpha-Menschen sind keine
Hasardeure. Im Gegenteill Bevor sie
das Wort ergreifen, analysieren sie
die Situation. Erst dann beziehen sie
Position. Entsprechend fundiert sind
ihre Aussagen, weshalb die anderen
Alpha-Men-
schen gehen auch nicht unvorberei-

ihnen gerne folgen.

tet in Meetings oder Verhandlun-
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Entsprechend pointiert ist in solchen
Situationen ihre Sprache. Sie fliich-
ten sich nicht in vage Konjunktiv-
Aussagen wie ,Wir kdnnten erwa-

gen ...", stattdessen sagen sie
beispielsweise: ,Wir haben zwei
Méglichkeiten: Entweder wir ...,

oder wir... Ich pladiere dafir, dass

wir ..., weil ...". Dabei nehmen sie
in Kauf, dass sie auf Widerspruch
stofRen - was selten geschieht. Denn
meist sind die anderen froh, dass
endlich jemand die Entscheidung
vorantreibt.

5. Alpha-Menschen (Uberneh-
men Verantwortung. Alpha-Men-
schen sind Tat-Menschen. Sie scheu-
en sich nicht, auch dann Verantwor-
tung zu Ubernehmen, wenn eine
Entscheidung oder Aufgabe risiko-
behaftet ist.
Beispiel: ,Ich kimmere mich darum,

Dann sagen sie zum

dass ...". Sie benennen jedoch zu-

gen. Sie fragen sich vielmehr vorab:
Was ist das Thema? Welche Még-
lichkeiten gibt es? Was spricht daflir
und was dagegen? Und was ist folg-
lich meine Position? Deshalb hinter-
lassen sie einen besseren Eindruck
als Kollegen, die unvorbereitet in
Meetings schlurfen - gemaf der
Maxime ,Schauen wir mal, was da

kommt".

7. Alpha-Menschen wollen an-
dere Personen (ver-)fihren. Ech-
te Leader haben, wenn sie mit
Menschen beruflich kommunizie-
ren, stets das Ubergeordnete Ziel vor
Augen. Und weil sie gut vorbereitet
sind, kénnen sie sich darauf kon-
zentrieren: Was sagt mein Gegen-
Uber? Welche Bedirfnisse artikuliert
er? Entsprechend sensibel nehmen
sie Stimmungen wahr, und kénnen
ihre Aussagen deshalb so formulie-

ren, dass andere ihnen vertrauen.

Sie kénnen zudem andere Men-
schen motivieren - zum Beispiel, in-
dem sie diese davon traumen lassen,
wie schén es ware, ein Ziel zu
erreichen. ,Stellen Sie sich einmal
wir wirden dieses innovative

Markt bringen.

vor,
Produkt auf den
Dann ...".

8. Alpha-Menschen nutzen (Kor-
per-)Sprache als Instrument. Al-
pha-Menschen wissen: Es hangt oft
davon ab, wie man etwas sagt, ob
man sein Ziel erreicht. Entsprechend
Worte
abhéangig vom Gegenlber und der

gezielt wahlen sie ihre

Situation - bewusst oder intuitiv.
Auch ihre Kérpersprache setzen sie
um Zu-
Aber

auch um zu zeigen: Jetzt reicht es,

gezielt ein. Zum Beispiel

stimmung zu signalisieren.
jetzt missen wir zu Potte kommen.
9. Alpha-Menschen markieren
ihr Revier. Alpha-Menschen wis-
sen, was sie wollen - und was nicht.
Entsprechend klar bringen sie auch
ihre Ablehnung potenzieller Ent-
scheidungen zum Ausdruck. Und
da sie gut vorbereitet sind, ist ihre
Argumentation meist schwer zu
widerlegen. Das wissen die Perso-
nen, die mit ihnen regelmagig zu tun
haben. Deshalb fragen sie sich in
Entscheidungssituationen oft schon
vorab:

,Was sagt wohl der May-

er..." oder ,...die Miller dazu?"
Sie beziehen also die Position der
Alpha-Menschen bereits in ihre
Planungen ein. Auch deshalb haben
Alpha-Menschen in ihren Unterneh-

men meist ein starkes Standing. -

Zur Person

Barbara Liebermeis-
ter ist Expertin fur
Business Relation-
ship Management.
Sie ist Autorin des

im FAZ-Verlag erschienenen Buchs
,Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige
Geschéaftsbeziehung entwickeln".
Info: www.barbara-liebermeister.de;
Tel.: 06172/499615;

E-mail: bl@barbara-liebermeister.de
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Alpha-Kommunikation

Stark riiberkommen und
wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man immer wieder
fest: Manche Personen haben in ihnen
das Sagen - selbst wenn sie selten das
Wort ergreifen. Das liegt vor allem an
der Art, wie diese ,,Alpha-Menschen”
kommunizieren und wie sie sich

prdsentieren.

In Meetings und Verhandlungen sowie in
der Zusammenarbeit von Teams registriert
man oft: Gewisse Frauen oder Manner
haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht
immer die ranghochsten Personen. Hau-
fig pragen auch informelle Leader durch
ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den
Verlauf von Diskussionen, sondern auch
die Entscheidungen stark. Diese ,Alpha-
Menschen” haben folgende gemeinsamen
Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind ,selbstbwusst”
und strahlen dies aus.
Fur fast alle offiziellen und informellen
Leader gilt: Sie wissen, was sie kdnnen und
zu welchen Leistungen sie bereit und fahig
sind; des Weiteren, was sie in der Vergan-
genheit bereits geleistet haben. Und hie-
rauf sind sie stolz. Entsprechend selbstbe-
wusst agieren sie. Das artikuliert sich auch

in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer
aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem zu-
packenden Handedruck. Und darin, dass
sie Gesprachspartnern selbstsicher in die
Augen schauen. Dem entspricht ihre ge-
sprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher,
sondern selbstsicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine
klare und kraftvolle Sprache.

Alpha-Menschen sind extrem leistungs-
und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb
nicht in langen Schachtelsatzen um den
heien Brei herum. Sie bevorzugen kur-
ze, knackige Sédtze mit einer klaren Bot-
schaft. Sie sagen nicht ,Man kénnte ../
sondern ,Wir sollten ..." Oder: ,Ich werde
. Und ihre Aussagen sind nicht wie bei
einem Zauderer gespickt mit solch relati-
vierenden Adverbien wie ,eigentlich” und
Wvielleicht”,

3. Alpha-Menschen kénnen sich
selbst motivieren.

Alpha-Menschen kénnen und wollen et-
was bewegen. Und sie haben Ziele. Ent-
sprechend viel Energie haben sie und strah-
len sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch
mal einen schlechten Tag haben? Dann
geben sie sich, wenn es darauf ankommt,
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innerlich einen Ruck, und motivieren sich
selbst fur die anstehenden Aufgaben - zum
Beispiel, indem sie an etwas Schones wie
ihren letzten Urlaub denken. So beeinflus-
sen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung
positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position
und verstecken sich nicht.

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig
wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren
dann vielmehr fur sich die Situation, um
zum passenden Zeitpunkt Position zu be-
ziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die
meisten Menschen, bildhaft gesprochen,
dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fuh-
rung gefragt. Gerade dann ist es nétig, den
Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung
und Haltung zu geben. Entsprechend klar
und pointiert ist gerade in solchen Situati-
onen ihre Sprache. Das heif}t, sie fliichten
sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie
JWir kdnnten erwdgen...”. Stattdessen sa-
gen sie beispielsweise: ,Aus meiner Warte
haben wir zwei Méoglichkeiten: Entweder
wir ..., oder wir.. Ich pladiere dafir, dass
wir ..., weil .." Dabei nehmen sie in Kauf,
dass sie auf Widerspruch stofRen - was je-
doch selten geschieht. Denn meist sind
die anderen froh, dass endlich jemand die
Fuhrung tbernimmt und die Entscheidung
vorantreibt.

5. Alpha-Menschen iibernehmen
Verantwortung.

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie
scheuen sich nicht, Verantwortung auch
dann zu tbernehmen, wenn eine Entschei-
dung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann
sagen sie zum Beispiel: ,Ich kimmere mich
darum, dass ... Sie benennen jedoch zu-
gleich Bedingungen, die hierfur erfillt sein
mussen. ,Dafur benotige ich ... Oder: ,Im
Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind fokussiert
(und gut prépariert).
Alpha-Menschen sind keine Hasardeure.
Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen,
analysieren sie die Situation und wégen
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zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst
dann beziehen sie Position. Entsprechend
fundiert und begriindet sind in der Regel
ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen
gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch
nur in absoluten Notféllen unvorbereitet
beispielsweise in Meetings oder gar Ver-
handlungen. Sie fragen sich vielmehr im
Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Mog-
lichkeiten gibt es? Was spricht dafur und
was dagegen? Und was ist folglich meine
Position? Deshalb hinterlassen sie stets
einen besseren Eindruck als Kollegen, die
unvorbereitet in Meetings schlurfen - ge-
malk der Maxime ,Schauen wir mal, was da
kommt”.

7. Alpha-Menschen kénnen und wollen

andere Personen (ver-)fiihren.
Echte Leader haben, wenn sie mit anderen
Menschen beruflich kommunizieren, stets
das Ubergeordnete Ziel vor Augen. Und
weil sie gut vorbereitet sind, kdnnen sie
ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren:
Was sagt mein Gegentiber? Welche Beddrf-
nisse artikuliert er? Welche Signale sendet
er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr und kénnen ihre Aus-
sagen deshalb so formulieren, dass andere
ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne
fuhren lassen. Sie kdnnen zudem bei Be-
darf andere Menschen motivieren - zum
Beispiel, indem sie diese davon traumen
lassen, wie schon es ware, wenn das Uber-
geordnete Ziel erreicht wirde. ,Stellen Sie
sich einmal vor, unser Gewinn wiirde sich
verdoppeln. Dann ... Oder: ,,..., wir wiirden
dieses innovative Produkt auf den Markt
bringen. Dann ...

8. Alpha-Menschen nutzen (Korper-)
Sprache als Instrument.

Alpha-Menschen wissen: Es hangt oft da-
von ab, wie man etwas sagt, ob man sein
Ziel erreicht. Entsprechend gezielt wah-
len sie ihre Worte abhangig vom Gegen-
Uber oder der Gesprachssituation - sei es
bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kérper-
sprache setzen sie gezielt ein. Sei es um
Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu si-

gnalisieren. Aber auch um beispielsweise
zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt mussen wir
endlich zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge
auf den Punkt.

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen.
Deshalb werden sie innerlich unruhig,
wenn sie das Gefuhl haben: Hier wer-
den die Dinge zerredet. Dann ergreifen
sie irgendwann die Initiative und sagen
beispielsweise: ,Also, ich habe unsere Dis-
kussion verfolgt. Aus meiner Warte haben
wir drei Méglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1
spricht,.... Dagegen spricht,.... Fur 2 spricht,
... Dagegen spricht.... Deshalb schlage ich
vor: Realisieren wir Méglichkeit 3. Denn sie

"

hat folgende Vorzige: ....

10. Alpha-Menschen markieren ihr
Revier.

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen
- und was sie nicht wollen. Entsprechend
klar bringen sie es auch zum Ausdruck,
wenn (potenzielle) Entscheidungen ihnen
,gegen den Strich gehen”. Und da sie in
der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Ar-
gumentation meist schwer zu widerlegen.
Das wissen auch die Menschen, die mit
ihnen regelmaRig zu tun haben. Deshalb
fragen sie sich in Entscheidungssituati-
onen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der
Mayer.." oder ,..die Miiller dazu?” Sie be-
ziehen also die Position der Alpha-Men-
schen schon in ihre Planungen ein. Auch
deshalb haben Alpha-Menschen in ihren
Unternehmen meist ein sehr starkes Stan-
ding. Barbara Liebermeister

Zur Autorin:

Barbara Liebermeister ist Expertin fiir
Business Relationship Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen
Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie
aus einem Kontakt eine werthaltige Ge-
schdftsbeziehung entwickeln” (Homepage:
www.barbara-liebermeister.de;  E-Mail:
bl@barbara-liebermeister.de).
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Auf die Emotionen kommt es an

Vielen Verkaufern und Kundenberatern fallt es schwer, personliche Beziehungen zu ihren
Zielkunden aufzubauen. Deshalb erkalten (lau-)warme Kontakte wieder.

Von Barbara Liebermeister

Unternehmen kniipfen Kontakte zu
potenziellen Kunden. Oftmals erkalten
diese jedoch schnell wieder. Aus den
Kontakten werden somit keine Auftrége.
Damit dies andert, braucht es einen Be-
ziehungsaufbau. Emotionale Faktoren
spielen eine wichtige Rolle. Kundenbera-
ter sollten ihre Antennen ausfahren, um
festzustellen: Was signalisiert mir mein
Gegeniiber durch seine (Korper-)-Spra-
che? Hierauf lasst sich reagieren und
etwa nachfragen: «Ist meine Vermutung
richtig, dass Sie ...?» So gelangen sie an
Infos, die der Kunde nicht jedem Verkéu-
fer gibt. Und der Gespréchspartner hat
das Gefiihl: Ich spreche mit einer Person,
die mich versteht. Der Verkaufer sollte
also sein Gegentiber wahrnehmen. Doch
Vorsicht. Interesse heucheln geht nicht.
Dies spiirt das Gegeniiber sofort. Die Be-
ratung sollte entspannt gefithrt werden.

Personlichkeit zeigen

Fiir viele Verkaufer gilt: Sie gleichen
sich wie ein Ei dem anderen. Nicht weil
der Arbeitgeber einen Dress-Code vor-
gab, sondern weil sie alle dieselben Fra-
gen stellen. Entsprechend langweilig ist
der Kontakt mit ihnen. Uberraschende
Fragen konnen Wunder bewirken, eben-
so der gelegentliche Wechsel der Ge-
sprachsebene, personliche Bemerkungen
oder personliche Komplimente. Spitzen-
Verkaufer setzen sich emotionale Ziele —
etwa: «Ich will mit dem Kunden mindes-
tens einmal laut lachen» — denn Lachen

verbindet und schafft Vertrauen. Oder:
«Ich mochte etwas Personliches {iber
Frau Miiller erfahren.» Dies schafft den
Boden fiir kiinftige Gespréche.

Ein grossziigiger Partner

Mit Erbsenzahlern arbeitet niemand
gern zusammen. Der Verkdufer sollte
sich im Kundenkontakt als grossziigiger,
unkomplizierter Partner présentieren.
Er bringt freiwillig Vorleistungen. Das
lohnt sich - selbst wenn aus dem Kon-
takt keine lukrative Geschaftsbeziehung
erwéchst, so wird er zumindest als at-
traktiver Partner weiterempfohlen.

Entscheidungstrager in Unterneh-
men haben Kontakt mit vielen Personen.
Deshalb sollte sich der Berater etwa drei
Tage, nachdem er einen potenziellen
Kunden kennengelernt hat, ihn in Erin-
nerung rufen. Frither wirkt schnell zu
engagiert. Anders ist es, hat er dies ver-
sprochen: «Ich maile Thnen morgen die
Broschiire.» Dann muss das Versprechen
eingehalten werden. Doch Vorsicht: Der
Berater sollte sich nicht auf das Erfiillen
seiner Pflicht beschranken. Das Begleit-
schreiben konnte mit ein, zwei personli-
chen Sétzen ausgestattet sein. Es soll
eine personliche Beziehung zum Gegen-
iiber aufgebaut werden.

Gelassen am Ball bleiben

In Unternehmen dauern Investitions-
entscheidungen meist lange. Das wissen
erfahrene Verkéufer. Entsprechend gelas-
sen reagieren sie, erteilt ein Kunde nicht
gleich einen Auftrag. Er weiss aber auch:

”

«Ich muss am Ball bleiben, damit der Kon-
takt nicht erkaltet.» Er meldet sich, jedoch
nicht alle zwei, drei Tage. Solches Verhal-
ten erzeugt Druck beim Gegeniiber und
lasst dieses emotional auf Distanz gehen.
Der Verkaufer schickt dem Kunden bei-
spielsweise was, das einen echten Mehr-
wert bietet. Etwa einen Artikel iiber die
Entwicklung in der Branche des Zielkun-
den. Oder die Ankiindigung einer Oper —

Foto CanStockPhoto

sofern die Kontaktperson sich hierfiir in-
teressiert. Der Verkdufer vermittelt dem
Kunden das Gefiihl, dass hier jemand ist,
der ihn als Person wertschétzt. Dies
schafft Vertrauen. Ist die Entscheidung
reif, wird sich die Kontaktperson fiir die-
sen Verkiufer als Partner entscheiden.

Barbara Liebermeister ist Expertin fur
Business Relationship Management
www.barbara-liebermeister.com
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Wie aus Kontakten Kontrakte werden

Vielen Verkdufern und Key-Accountern féllt es schwer, persénliche Beziehungen zu ihren Zielkunden aufzu-
bauen. Deshalb erkalten selbst warme Business-Kontakte wieder.

Von Barbara Liebermeister

Viele Unternehmen knulpfen zahlreiche Kontakte zu po-
tenziellen Kunden. Doch leider erkalten die (lau-)warmen
Business-Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie
nicht systematisch gepflegt werden. Also werden aus den
Kontakten keine Kontrakte — sprich Auftrage und wertvolle
Geschaftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu
Personen, aber auch Organisationen gelingt.

1. Achtsam sein. Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken
nicht so rational, wie sie sich gebéhrden. Sie haben
auch Wiinsche und Bediirfnisse, Angste und Befiirch-
tungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren.
Trotzdem beeinflussen sie ihre Entscheidung ,Mit
dieser Person oder Organisation gehe ich eine (Ge-
schéfts-)Beziehung ein“.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele.
Deshalb spielen bei der Entscheidung ,,Mit diesem Partner
kooperiere ich” stets auch emotionale Faktoren eine Rolle.
Entsprechend achtsam sollten Verkaufer, (Kunden-)Berater
und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden
sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu regis-
trieren: Was signalisiert mir mein Gegenlber zum Beispiel
durch seine Koérpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat
mir seine Wortwahl Giber seine Motive? Und was sagt er mir
aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blu-
me? Denndann kénnen sie mitihrer (Kérper-)Sprache hierauf
reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine Vermu-
tung richtig, dass Sie ...?" So gelangen sie an Infos, die der
Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr Gesprachspartner
hat das Geflihl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhort
und mich versteht.

2. Personliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch
als Individuum wahr- und ernstgenommen werden
— und nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer. Also
sollten Sie als Verkdufer oder Kundenberater Ihrem
Partner auch signalisieren: Ich nehme Sie als Person
wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kénnten Auf-
hanger flr ein persénliches Gesprach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten.
Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person, wenn
Sie es nicht versplren. Denn dies splrt Ihr Gegeniber sofort.
Sorgen Sie vielmehr daflr, dass Sie entspannt und relaxt—und
nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gesprach
gehen. Denn nur dann sind Sie offen fur Ihr Gegentiber und
strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gesprach Noti-
zen. Zum Beispiel: ,,... hat eine achtjahrige Tochter namens
Laura®, ... hat sich einen neuen BMW gekauft®, ... bereitet
sich auf einen Marathon vor“. Denn dann kénnen Sie lhren
Partner beim nachsten Gesprach positiv Uberraschen — zum
Beispiel,indem Sieihn fragen: ,,Und wie fahrt Ihr neuer BMW?“
Oder: ,,Und wie war lhr Marathon?“ Und schon sind sie wieder
in einem persoénlichen Gespréach.

3. Personlichkeit zeigen. Fir viele Verkdufer, Kunden-
berater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei
dem anderen. Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein
Dress-Code vorgibt, sondern weil sie meist &hnliche,
wenn nicht gar dieselben Schulungen durchlaufen
haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr
Gesprachsaufbau ist weitgehend identisch. Entspre-
chend langweilig und als Person uninteressant wirken
sie oft auf ihr Gegeniiber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern ab-
zuheben — weniger durch AuBerlichkeiten, als dadurch,
wie Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fir den
Kunden Uberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie
ihm, nachdem er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Se-
kunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem
Sie Uberraschend die Gesprachsebene wechseln und ins
Gesprach eine persdnliche Bemerkung oder ein Kompli-
ment einflieBen lassen.

4. Fiir eine angenehme Atmosphire sorgen. Verkdufer
setzen sich fir ihre Kundengesprache meist Ziele
—doch leider nur rationale wie: ,,Ich will danach wissen,
welches Umsatzpotenzial der Kunde hat“. Oder: ,Ich
mochte einen Erstauftrag erhalten.” Entsprechend
sachlich nichtern verlaufen die Gesprache.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kon-
takter: Sie setzen sich fir ihre Gesprache auch emotionale
Ziele. Zum Beispiel: ,Ich will mit dem Kunden mindestens
einmal laut lachen” — weil Lachen verbindet und Vertrauen
schafft. Oder: ,Ich méchte in dem Gesprach etwas neues
Personliches Giber Herrn Mayer (oder Frau Mller) erfahren®
— um einen Aufhénger fir kiinftige Gespréche zu haben.
Oder: ,lch will den Kunden mindestens einmal positiv
Uberraschen” —zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass
wir fUr die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm
einen Mitbewerber empfehle.

Fortsetzung auf Seite 6
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5. GroRziigig sein. Mit ,,Erbsenzéhlern*und ,,Pfennigfuch-
sern® arbeitet fast niemand gern zusammen - schon
gar nicht langerfristig auf der Basis von Kontrakten.
Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als
groBzigiger und unkomplizierter Partner zu profilieren,
mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie
im Gespréach nicht die Probleme betonen, die gewisse
Lésungen mit sich bringen — denn Probleme hat der
Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem
Mehraufwand ,herumreiten”, den das Erfillen ge-
wisser Kundenwiinsche erfordert. Denn dann fangen
beim Kunden die Alarmglocken an zu schrillen: Als wie
umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter
erst in der alltdglichen Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fiir
den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm diese auch aktiv an.
Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kon-
takt keine lukrative Geschéftsbeziehung erwéachst. Dann emp-
fiehlt Sie Ihr GegenUliber jedoch als attraktiven Partner weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Ent-
scheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt
mit vielen Personen. Entsprechend schnell geraten
Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten
Sie sich etwa 72 Stunden, nachdem Sie eine Person
— zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang
— kennengelernt haben, bei dieser in Erinnerung
bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem
Telefonat. Friiher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,,Ich maile
Ihnen morgen die Broschiire® oder ,,Ich rufe Sie dazu morgen
an“. Dann missen Sie das Versprechen selbstverstandlich
einhalten. Denn niemand moéchte mit einem Dienstleister
kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschranken Sie sich zum Beispiel beim
Zusenden einer Broschire nicht auf das Erfillen Ihrer Pflicht.
Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei
persénliche Satze wie ,Uber Ihre Aussage ,...“ dachte ich
noch lange nach, weil ...“ Oder: ,,Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg

www.Vertriebs-Experts.de
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bei Ihrem Marathon. Informieren Sie mich danach bitte (iber
lhre Zeit. Das wirde mich sehr freuen.“ Denn |hr Ziel lautet,
eine personliche Beziehung zu lhrem Gegenlber aufzubauen
und sein Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert
es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen
werden — zum Beispiel, weil an der Entscheidung
mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die
Budgets freigegeben werden missen. Oder weil die
Organisation vertraglich noch an einen anderen Liefe-
ranten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkdufer. Entsprechend gelassen
reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen nicht
gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen
aber auch: ,lch muss am Ball bleiben, damit der Kontakt
nicht erkaltet.“ Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden
regelmaBig in Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle
zwei, drei Tage anrufen und fragen: ,Wie sieht es mit der
Entscheidung aus?“ Denn ein solches Verhalten erzeugt
Druck beim Gegenliber und lasst ihn emotional auf Distanz
gehen. Nein, sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv
in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden,
was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Arti-
kel Uber eine Studie Uber die Entwicklung der Branche des
Zielkunden sein. Oder die Anklindigung einer neuen Oper
- sofern die Kontaktperson sich hierflr interessiert. Oder
eine Checkliste, um ....

Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter Ihrem Gegenu-
ber so das Geflihl vermitteln ,,Da ist jemand, der an mich denkt
und mich als Person schéatzt” erwerben Sie schrittweise sein
Vertrauen. Also entscheidet sich lhre Kontaktperson, wenn
die Entscheidung reif ist, fir Sie als Partner.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister

ist Expertin fir Business Relationship Manage-
ment. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschie-
nenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie
aus einem Kontakt eine werthaltige Geschéftsbeziehung entwi-
ckeln“ (Homepage: www.barbara-liebermeister.com).
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MIT POTENZIELLEN KUNDEN
INS GESPRACH KOMMEN

SELBSTMARKETING \\ Wer auf Empfiangen, Verbandstagen oder Kongressen
Geschiftskontakte kntipfen mochte, sollte es nicht dem Zufall tiberlassen, mit wem er spricht.

Lesen Sie, wie man Zugang zu interessanten Geschéftspartnern erhilt und diese tiber

das Event hinaus nutzt. \\ Barbara Liebermeister

ertvolle Geschiftskontak-
te und -beziehungen fal-
len nicht vom Himmel. Sie
miissen sich diese erarbeiten. Dabei gilt
es 5 wichtige Phasen zu beachten (Pre-
pare, Arrival, Warming-up, Connect
und Care). Wenn Sie diese 5 Hand-
lungsschritte stets im Hinterkopfhaben,
sind Sie gewappnet fiir jede erste Kon-

taktaufnahme.

AUF DIE VORBEREITUNG
KOMMT ES AN

Auch fiir das Kniipfen von Geschaftskon-

takten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat
mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also
sollten Sie sich auf Empfiange, Tagungen
und Kongresse vorbereiten (Prepare-Pha-
se). Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fra-
gen: Mit wem will ich in Kontakt kommen?

Und welches Ziel méchte ich erreichen?

Dieses Ziel kann z.B. lauten: Ich
mdochte mit mindestens 2 Entscheidern
potenzieller Geschiftskunden in Kon-
takt kommen und mit ihnen ein Telefo-
nat nach der Veranstaltung vereinbaren.
Hieraus koénnen Sie dann ableiten, wel-
che Bedingungen die Personen erfiillen
sollten, mit denen Sie Kontakt suchen
(z.B. Geschiftsfithrer, Entscheider fiir

Bauvorhaben im Unternehmen).

Baugewerbe 62013



Uberlegen Sie sich zudem einen Ele-
vator Pitch - also eine ,Kurzprésenta-
tion", mit der Sie sich und lhre Tétig-
keit Thren Zielpersonen vorstellen und

,schmackhaft" machen.

SYMPATHISCH BEIM
GEGENUBER ANKOMMEN

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniip-
fen von Geschiftskontakten ist: Sie miis-
sen lhren Gespriachspartnern sympa-

thisch sein. Und wer ,gut drauf" ist, der

kommt auch gut an (Arrival Phase). Ver-

setzen Sie sich also, bevor Sie Menschen
kontaktieren, in gute Laune. Zum Bei-
spiel, indem Sie an ein schénes Erlebnis
denken.

Vielen Menschen fillt es schwer,
fremde Leute anzusprechen. Sie miis-
sen hierfiir iiber ihren Schatten sprin-
gen. Angenommen Sie besuchen einen
lokalen Empfang und wissen nicht, wel-

che fiir Thr Unternehmen wichtige Per-

www.baugewerbe-magazin.de
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sonen noch kommen. Dann empfiehlt es
sich, bei der Anmeldung um einen Blick
in die Gisteliste zu bitten.

Haben Sie Thre Zielperson an einem
Stehtisch im Gesprdch mit mehreren
Menschen gefunden, dann sollten Sie
sich zusammenreilen, auf die Gruppe
zugehen und sagen: ,Ich sehe, dass Sie
sich angeregt unterhalten. Darfich mich
zu Thnen gesellen?"

Klingt nicht einfach, ist aber tédglich
und iiberall trainierbar. Sollten Sie dem-
nédchst beim Einkaufen in der Schlange
stehen, so sprechen Sie doch einfach die
Person hinter sich an: ,Ist hier immer
so viel los?" Dann merken Sie rasch,
dass das Ansprechen von fremden Leu-
ten nicht schwierig ist, wenn man gut

drauf ist.

MIT SEINEM GEGENUBER

WARM WERDEN o

Wenn Sie mit einer Person eine Bezie-
hung aufbauen méchten, miissen Sie
ihr die Gelegenheit geben, mit Thnen
warm zu werden (Warming-up-Pha-
se). Das geschieht beim Small Talk. Bei
ihm ,beschnuppern" sich die Beteilig-
ten wechselseitig und bilden sich einen
ersten Eindruck vom Gegeniiber: sym-
pathisch oder unsympathisch, interes-
sant oder uninteressant?

Fiir das Eroffnen des Small-Talks gilt:
Was Sie sagen, ist im Grunde egal. Ent-
scheidender ist, dass Sie etwas sagen und
damit die Distanz zum Gegentiber tiber-
winden. Natiirlich kommt es auch dar-
auf an, wie Sie etwas sagen.

Angenommen, Sie stehen in der Pau-
se eines Kongresses in der Schlange
vor der Kaffee-Ausgabe. Dann geniigt
meist schon eine so banale Aussage als
Gesprichseroffnung wie: ,Brauchen
Sie nach dem Vortrag auch einen Kaf-
fee?" Angenommen, die Person erwidert
knapp ,Ja." Dann miissen Sie eigentlich
nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel
Ihnen der Vortrag?" Und schon sind Sie
im Gesprach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn
Sie sich zu mehreren Personen gesel-
len, die sich bereits unterhalten - z. B.
an einem Stehtisch. Dann sollten Sie
zundchst zuhoren und Informationen
sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen

und beispielsweise sagen: ,lhre Aussa-
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Wie wichtig ist Marketing fiir lhren Baubetrieb?

,Das Marketing bzw. die Kommunikation istfiir mich erst der zweite
Schritt zu nachhaltigem Erfolg. Davor muss man unbedingt seine

Marktnische finden (Wo habe ich Alleinstellungsmerkmale? Welche Ziel-
gruppe spreche ich an?). Erst wenn dies klar ausgearbeitet und
definiert ist, sollten Bauunternehmer ihr Marketing daran ausrichten.
Ein elementarer Bestandteil der strategischen Geschiftspolitik ist

eine zielgruppengerichtete Kommunikation. Ein kluges Empfehlungs-

management hilft dabei, die Zielgruppe beziiglich Stirken, Allein-

stellungsmerkmalen

Bauunternehmer Matthias  Krieger

und Kompetenzen ganzheitlich zu erreichen."

Krieger + Schramm GmbH & Co. KG (Dingelstidt)

gen sind sehr interessant. Auch ich habe
die Erfahrung gemacht, dass ..." Sie kon-
nen aber, wenn das Thema offensicht-
lich erschopft ist, auch fragen: , Aus wel-
cher Branche kommen Sie? " Und wenn
Sie dies wissen, nachfragen: ,Und was
machen Sie dort konkret?"
Angenommen, lhr Partner erwi-
dert , Ich bin Geschiftsfithrer eines IT-
Unternehmens." Dann kann eine Fort-
setzung sein: ,In unserem Unterneh-
men geht ohne IT-Unterstiitzung fast
nichts mehr. In welcher IT-Sparte sind
Sie tatig?". So konnen Sie das Gespréach
allmé&hlich vom Small Talk in Richtung
Business Talk lenken, um sich als mog-
licher interessanter Geschiftspartner zu

profilieren.

KONTAKT NACHHALTIG AUFRECHT-
ERHALTEN

Kongresse, Tagungen und Empfan-
ge sind nicht der Ort, um Deals unter
Dach und Fach zu bringen - u.a. weil
Thre Gesprachspartner eigentlich stets
auf dem Sprung sind, z.B. zum néich-
sten Vortrag.

Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lau-
ten: Neue Personen kennenlernen,
sich ihnen als potenzieller attraktiver
Geschiftspartner préasentieren und mit
ihnen eine Verabredung treffen, wie
der gekniipfte Kontakt aufrechterhalten

wird (Connect-Phase).

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass
Sie Ihren Gesprachspartner bitten, Ihnen
seine Visitenkarte zu geben - sofern er
dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte
sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit
einer Aussage wie: , Uber dieses Problem
wiirde ich mich mit Thnen gerne intensi-
ver unterhalten. Darf ich Sie mal anru-
fen, um ..." Daraus, wie Ihr Gespréchs-
partner hierauf reagiert, kénnen Sie
bereits ableiten, wie interessant Sie fiir

ihn als Partner sind.

PFLEGEN SIE IHRE NEUEN
GESCHAFTSKONTAKTE

Auf Kongressen und Empfiangen reden
die Besucher meist mit vielen Perso-
nen. Entsprechend schnell vergessen sie
die einzelnen Gespriache. Deshalb soll-
ten Sie nach solchen Veranstaltungen
zeitnah den erneuten Kontakt mit den
fiir Sie interessanten Personen suchen -
z.B., indem Sie ihnen am nichsten Tag
die versprochenen Infos senden. Oder
indem Sie zum Telefonhorer greifen und
ein bestimmtes Gespréichsthema inten-
siver aufgreifen (Care-Phase).

Was angemessen ist, miissen Sie situa-
tiv entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie
am Ball bleiben. Denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine
Beziehung erwéchst in der Regel erst aus
einer Vielzahl von Kontakten, in denen

Sie sich immer wieder als interessante,

weil interessierte und fachlich kompe-

tente Person erweisen.

Um auf Veranstaltungen mit potenziellen
Geschiftspartnern in Kontakt zu kom-
men, muss man iiberlegt und mit System
vorgehen. Dies ist ein wichtiger Schliissel,
um bei der entsprechenden Person voran-
zukommen.

Genauso wichtig ist es, dass Sie Threr
Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie
nicht nur als moglichen Geschéftspart-
ner, sondern auch als Person wahr. Denn
jeder Mensch mochte auch als Individu-
um geschétzt werden. Achten Sie deshalb
auch auf Dinge, die Threr Zielperson als
Mensch wichtig sind. \\

\\ AUTOR

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business
Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-
Verlag erschienenen Buches ,Effizientes Networking:
Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschéfts-
beziehung entwickeln".
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Aus Kontakten Kontrakte machen

Was Freelancer von Verk&ufern und Key-Accountern lernen kénnen: Persdnliche Bezie-
hungen zu ihren Zielkunden aufzubauen und zu pflegen.

Unternehmen mussen Kontakte zu

potenziellen Kunden knupfen, ebenso

wie Freelancer. Doch leider erkalten
die lauwarmen Kontakte bei beiden
oftmals schnell wieder - unter an-

derem, weil sie nicht systematisch

gepflegt werden. Also werden aus
den Kontakten auch keine Kontrakte
- sprich Auftrdge und wertvolle Ge-
Tipps

kénnen helfen, wie der Beziehungs-

schéaftsbeziehungen. Einige

Autorin Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Manage-
ment. Sie ist Autorin des im FAZ Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networ-
king: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln”.

aufbau zu Personen, aber auch Orga-
nisationen gelingt und den Markter-

folg unterstitzen kann.

1. Achtsam sein.

Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken
nicht so rational, wie sie sich gebar-
den. Sie haben auch Wiinsche und Be-
durfnisse, Angste und Beflirchtungen,
die sie zumindest verbal nicht arti-
kulieren. Trotzdem beeinflussen sie
ihre Entscheidung: ,,Mit dieser Person
oder Organisation gehe ich eine (Ge-
schafts)Beziehung ein".

Denn: Gute Produkte und Dienstlei-
ster gibt es viele. Deshalb spielen bei

der Entscheidung ,,Mit diesem Partner

kooperiere ich", stets auch emotionale
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oder irrationale Faktoren eine Rolle.
Entsprechend achtsam sollten Ver-
kaufer, (Kunden)Berater und Key-Ac-
counter im Kontakt mit (potenziellen]
Kunden sein. Sie sollten all ihre An-
tennen ausfahren, um zu registrieren:
Was signalisiert mir mein Gegenlber
zum Beispiel durch seine Kdérperspra-
che, Mimik und Gestik? Was verrat
mir seine Wortwahl Uber seine Mo-
tive? Und was sagt er mir aufgrund
seiner Betonung und Sprechweise
durch die Blume? Denn dann kdnnen
sie mit ihrer (Korper)Sprache hierauf
reagieren und zum Beispiel nachfra-
gen: ,lIst meine Vermutung richtig,
dass Sie ...?" So gelangen sie an Infos,
die der Kunde nicht jedem Verk&ufer

Und ihr Gesprachspartner hat

gibt.
das Gefuhl: Ich spreche mit einer Per-

son, die mir zuhoért und mich versteht.

2. Personliches Interesse
zeigen.

Jeder Mensch will auch als Individu-
um wahr und ernst genommen wer-
den - und nicht nur als (mdglicher)
Umsatzbringer. Also sollten Sie als
Verkaufer oder Kundenberater lhrem
Partner auch signalisieren: Ich nehme
Sie als Person wahr. Achten Sie im

Kontakt darauf: Was koénnten Auf-
hanger fir ein persénliches Gesprach

sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es

hierbei zu beachten. Erstens: Heu-
cheln Sie kein Interesse an der Per-
son, wenn Sie es nicht versplren.
Denn dies spurt Ihr Gegeniber sofort.
Sorgen Sie vielmehr dafur, dass Sie
entspannt und relaxt - und nicht un-
ter Zeit und Umsatzdruck stehend - in
das Gespréach gehen. Denn nur dann
sind Sie offen fir Ihr Gegenlber und

strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach
dem Gespréach Notizen. Zum Beispiel:

hat eine achtjéhrige Tochter na-
mens Laura" ... .| hat sich einen neuen
BMW gekauft" .. . .| bereitet sich auf
einen Marathon vor". Denn dann kon-
nen Sie lhren Partner beim né&chsten
Gespréach positiv Uberraschen - zum
Beispiel, indem Sie ihn fragen: ,,Und
wie fahrt lhr neuer BMW?" Oder: ,,Und
wie war Ihr Marathon?" Und schon
sind sie wieder in einem persdnlichen

Gesprach.

3. Persodnlichkeit zeigen.
Fir viele Verkaufer, Kundenberater
und Betreuer gilt: Sie gleichen sich
wie ein Ei dem anderen. Weniger
weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dres-
scode vorgibt, sondern weil sie meist
ahnliche, wenn nicht gar dieselben

Schulungen durchlaufen haben. Also
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stellen sie dieselben Fragen. Auch

ihr Gespréchsaufbau ist weitgehend

identisch. Entsprechend langweilig
und als Person uninteressant wirken

sie oft auf ihr Gegenuber.

Versuchen Sie sich von solchen Nul-
lachtfiinfzehn-Verkaufern abzuheben
- weniger durch AuRBerlichkeiten, als
dadurch, wie Sie sich verhalten. Zum
Beispiel, indem Sie fir den Kunden
Uberraschende Fragen stellen. Oder

indem Sie ihm, nachdem er eine
Frage gestellt hat, erst mal drei, vier
Sekunden in die Augen schauen und
schweigen. Oder indem Sie Uberra-
schend die Gesprachsebene wechseln
und ins Gesprdach eine persdnliche
Bemerkung oder ein Kompliment ein-

flieRen lassen.

4.FUr eine angenehme
Atmosphdre sorgen.
Profi-Verkaufer setzen sich fir ihre
Kundengespréche Ziele - doch leider
meist nur rationale wie: ,Ich will da-
nach wissen, welches Umsatzpotenzi-
al der Kunde hat". Oder: ,,Ich méchte
einen Erstauftrag erhalten". Entspre-

chend sachlich niichtern verlaufen die

Gespréche.

Anders agieren echte Spitzen-Ver-
kdufer und Top-Kontakter: Sie setzen
sich fur ihre Gesprache auch emotio-
nale Ziele. Zum Beispiel: ,,Ich will mit
dem Kunden mindestens einmal laut
lachen" - weil Lachen verbindet und
Vertrauen schafft. Oder: ,,lch mochte
in dem Gesprach etwas neues Per-
sonliches Uber Herrn

Mayer (oder

Frau Mdller) erfahren" - um einen

Aufhanger fir kunftige Gespréache zu

haben. Oder: ,lch will den Kunden

mindestens einmal positiv Uberra-
schen" - zum Beispiel, indem ich ihm
klar sage, dass wir fir die Leistung x
nicht der beste Anbieter sind und ihm

einen Mitbewerber empfehle.

5. GroRzugig sein.

Mit ,,Erbsenz&hlern" und ,Pfennig-
fuchsern" arbeitet fast niemand gern
zusammen - schon gar nicht l&anger-
fristig auf der Basis von Kontrakten.
Versuchen Sie sich deshalb im Kun-
denkontakt als grofRzigiger und un-
komplizierter Partner zu profilieren,
mit dem man gerne kooperiert. Zum
Beispiel, indem Sie im Gespréach nicht
die Probleme betonen, die gewisse
Lésungen mit sich bringen - denn
Probleme hat der Kunde genug; des
Weiteren, indem Sie nicht auf dem
Mehraufwand ,,herumreiten”, den das
Erfullen gewisser Kundenwinsche er-
fordert. Denn dann fangen beim Kun-
den die Alarmglocken an zu schrillen:
Als wie umstéandlich und kompliziert
wird sich dieser Anbieter erst in der all-

taglichen Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und be-
reitwillig Vorleistungen fir den poten-
ziellen Kunden und bieten Sie ihm die-
se auch aktiv an. Das lohnt sich fir Sie
auf jeden Fall - selbst wenn aus dem
Kontakt keine lukrative Geschéaftsbe-
ziehung erwdéchst. Dann empfiehlt Sie
lhr Gegenuber jedoch als attraktiven

Partner weiter.

6. Verbindlich und

zuverldssig sein.
Die meisten Entscheidungstréger in
Unternehmen haben Kontakt mit vie-
len Personen. Entsprechend schnell

geraten Einzelpersonen in Vergessen-

heit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72
Stunden, nachdem Sie eine Person
- zum Beispiel auf einem Kongress
oder Empfang - kennengelernt haben,
bei dieser in Erinnerung bringen. Bei-
spielsweise mit einer Mail oder einem
Telefonat. Friher wirkt schnell zu en-

gagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person
versprachen ,Ich maile lThnen morgen
die Broschire" oder ,,Ich rufe Sie dazu
morgen an". Dann missen Sie die-
ses Versprechen selbstversténdlich
einhalten. Denn niemand mdochte mit
einem Dienstleister kooperieren, der
unzuverléssig ist.

Doch Vorsicht! Beschréanken Sie sich
zum Beispiel beim Zusenden einer
Broschiire nicht auf das Erfullen Ih-
rer Pflicht. Formulieren Sie vielmehr
im Begleitschreiben noch ein, zwei
personliche Séatze wie LUber lhre Aus-
sage, .., dachte ich noch lange nach,
weil ..." Oder: ,,Ich wiinsche lhnen viel
Erfolg bei Ihrem Marathon. Informie-
ren Sie mich danach bitte Uber lhre
Zeit. Das wuirde mich sehr freuen."
Denn Ihr Ziel lautet, eine persodnliche
Beziehung zu lhrem Gegeniiber auf-
zubauen und sein Vertrauen zu gewin-

nen.

7. Geduldig und gelassen sein.

In Organisationen dauert es oft lange,
bis Investitionsentscheidungen ge-
troffen werden - zum Beispiel, weil an
der Entscheidung mehrere Personen
beteiligt sind. Oder weil erst die Bud-
gets freigegeben werden mussen.
Oder weil die Organisation vertraglich
noch an einen anderen Lieferanten

gebunden ist.
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Das wissen erfahrene Verkaufer. Ent-
sprechend gelassen reagieren sie,
wenn ein [potenzieller] Kunde ih-

nen nicht gleich bei den ersten Tref-
fen einen Auftrag erteilt. Sie wissen
aber auch: ,,Ilch muss am Ball bleiben,
damit der Kontakt nicht erkaltet."
Also bringen sie sich bei ihren Ziel-
kunden

regelm&Rig in Erinnerung

- jedoch nicht, indem sie alle zwei,
drei Tage anrufen und fragen: ,Wie
sieht es mit der Entscheidung aus?"

Denn ein solches Verhalten erzeugt
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Druck beim Gegeniiber und l&sst ihn
emotional auf Distanz gehen. Nein,
sie bringen sich bei den Zielperso-
nen positiv in Erinnerung. Zum Bei-
spiel, indem sie ihnen etwas senden,
Mehrwert

was ihnen einen echten

bietet. Das kann ein Artikel (uber
eine Studie Uber die Entwicklung der
Branche des Zielkunden sein. Oder
die Anklndigung einer neuen Oper
- sofern die Kontaktperson sich fir
Opern interessiert. Oder eine Check-

liste, um ...
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Indem Sie als Verkaufer oder Key-
Accounter lhrem Gegenuber auf die-
se Weise das Gefuhl vermitteln, ,,Da
ist jemand, der an mich denkt und
mich als Person schatzt", erwerben
Sie schrittweise sein Vertrauen. Also
entscheidet sich lhre Kontaktperson,
wenn die Entscheidung reif ist, fir

Sie als Partner.

Link

www.barbara-liebermeister.de
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Woher nehmen Berufsneulinge das nétige Networking?

4jan2013, GASTAUTOR

Als Berufseinsteiger die notigen Kontakte zu Kollegen knuipfen

Mit Grauen denkt Janne Larsen an ihren ersten Arbeitstag. ,,Ich war vollig
unsicher*, gesteht die 18-jahrige Auszubildende zur Burokauffrau. Nicht nur,
weil sie zuvor — sieht man von ihrem dreiwodchigen Betriebspraktikum ab —
noch in keinem Unternehmen gearbeitet hatte. Das gesamte Umfeld war ihr
fremd. Und was sie mindestens ebenso belastete, war: ,,Ich kannte niemanden
und wusste weder, wie ich mich verhalten, noch an wen ich mich halten
sollte.*

Ahnlich geht es fast allen (Hoch-)Schulabsolventen an ihrem ersten Arbeitstag. Sie
kommen in ein fremdes Umfeld und treffen auf Kollegen, die oft schon seit Jahren
zusammenarbeiten und sich gut kennen. Und von diesen Kollegen werden sie gerade in den ersten Tagen sehr aufmerksam beédugt,
denn jeder méchte sich ein Bild davon machen: Wie ist der oder die Neue?

Entsprechend wichtig ist es fur Berufseinsteiger, in den ersten Tagen einen guten Eindruck zu hinterlassen, so dass bei den neuen
Kollegen der Eindruck entsteht: Das ist eine Person, mit der ich gerne zusammenarbeite. Einige Tipps, wie es leichter gelingt ... Tipps,
die Personalisten vielleicht direkt mit den Neulingen besprechen kénnten/sollten:

Tipp 1: Offen auf die neuen Kollegen zugehen!

Dass Sie am ersten Tag unsicher sind, ist normal. Geben Sie lhrem Herzen trotzdem einen Stol3 und gehen Sie auf alle Leute,
denen Sie zum Beispiel vorgestellt werden, aktiv zu — selbst wenn sie sich hinter ihrem Schreibtisch verbarrikadieren. Geben Sie
ihnen die Hand, sagen Sie ihnen, wer Sie sind und eventuell: ,,Ich freue mich auf die Zusammenarbeit. Sie kénnen mir sicher viel
erklaren.* Das macht einen guten ersten Eindruck.

Tipp 2: Augen und Ohren aufsperren!

In jedem Betrieb gibt es eine Vielzahl oft ungeschriebener Regeln; des Weiteren ein feines Geflecht von Beziehungen, die aus
keinem Organigramm hervorgehen. Fahren Sie also Ihre Antennen aus. Nehmen Sie lhr neues Umfeld sensibel war. Achten Sie
zum Beispiel darauf: Wie sehen die Schreibtische der Kollegen aus? Wer ergreift, wenn mehrere Personen zusammenstehen, das
Wort? Und: Wer kann mit wem? Das hilft lThnen zu vermeiden, dass Sie unbewusst in Fettnapfchen treten.

Tipp 3: Fragen, fragen und nochmals fragen!

Wer neu ist, kann noch nicht alles wissen. Das erwartet auch niemand von lhnen. Was lhre neuen Kollegen jedoch zu Recht
erwarten ist, dass Sie sich fur die Arbeit interessieren. Stellen Sie also Fragen. Zum Beispiel: Wie ist die Ablage strukturiert? Was
soll ich tun, wenn ich etwas brauche? Erkundigen Sie sich auch nach solchen Dinge wie: Ist es Ublich, dass der Neue einen
Einstand gibt? Wie ist das hier mit dem Kaffee geregelt? Wer raumt die Spulmaschine ein und aus? Denn gerade an solchen
Kleinigkeiten entziinden sich oft Reibereien.

Tipp 4: Interesse fur die (Arbeit von) Kollegen zeigen!

Jeder Mensch freut sich, wenn sich andere Personen fur ihn interessieren. Gehen Sie deshalb, wenn dafur Zeit und Mule ist, auf
Ihre Kollegen zu und sagen Sie zum Beispiel: ,Mich interessiert, was Sie machen. Kénnen Sie mir das mal erklaren?“ Und wenn
Ihnen lhre Kollegen das erklaren, dann lassen Sie auch mal ein Lob einflieBen: ,,Das ist ja irre, wie schnell Sie tippen.“ Oder:
.lhre Arbeit ist ja tierisch interessant.” Uber solche Feedbacks freut sich jeder, und Sie haben wieder einen Pluspunkt gesammelt.
Auch private Fragen sind erlaubt. Steht zum Beispiel ein Kinderfoto auf dem Schreibtisch? Dann kdnnen Sie durchaus fragen: ,,Ist
das lhre Tochter? Die ist aber htbsch.*

Tipp 5: Einsatz- und Hilfsbereitschaft signalisieren!

Wer hilfsbereit ist, ist immer gern gesehen. Bieten Sie deshalb Kollegen lhre Unterstiitzung an, wenn diese gerade im Stress sind.
Ubernehmen Sie zum Beispiel die Dateneingabe oder den Gang zum Kopierer. Und abends, wenn der Feierabend naht? Dann
machen Sie sich nicht einfach aus dem Staub. Fragen Sie lhre Kollegen und insbesondere lhren Chef zuvor: ,Ist noch was zu
erledigen, oder kann ich gehen?*

Tipp 6: Suchen Sie den persdnlichen Kontakt.

Verstecken Sie sich nicht an lhrem Arbeitsplatz, sondern zeigen Sie sich. Angenommen Sie haben eine Frage an einen Kollegen in
der Nachbarabteilung oder Sie mochten ihm eine Info zukommen lassen. Dann versenden Sie nicht stets interne Mails. Greifen
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Sie auch mal zum Telefon. Oder noch besser: Schauen Sie bei ihm vorbei. Und mittags, in der Mittagspause? Auch dann sollten
Sie sich in der Startphase nicht separieren. Gehen Sie in die Kantine, selbst wenn Ihnen das Essen dort nicht schmeckt. Denn
dort kdnnen Sie mit den Kollegen Small Talk fihren und erfahren so viel Uber sie und den Betrieb.

Gastautorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management (www.barbara-liebermeister.de). Sie ist

Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéaftsbeziehung entwickeln®.
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10 Tipps fur erfolgreiche Business-Kontakte

Barbara Liebermeister™ ist Expertin fir Business Relationship Management und gibt Tipps, worauf
man beim systematischen Auf- und Ausbau von Geschéftsbeziehungen achten sollte.

Barbara Liebermeister

Nicht blind drauflos kontakten! Der Begriff Business Relationship Management deutet es an: Der Aufbau
geschaftlicher Beziehungen und deren Pflege ist nie zweckfrei. Vielmehr lautet das tibergeordnete Ziel: Ihr
Geschéft und das Ihres Netzwerkpartners sollen davon profitieren. Analysieren Sie deshalb genau: Zu
welchen Personen und Organisationen kénnte sich ein Beziehungsaufbau lohnen?

Weniger Masse, mehr Klasse! Das Aufbauen und Pflegen von Beziehungen kostet Zeit. Entsprechend
wichtig ist es, sich nicht mit Gott und der Welt zu vernetzen. Studien belegen: Zu mehr als 150 Menschen
kann niemand intensive Beziehungen unterhalten. Definieren Sie also Kriterien, anhand derer Sie
entscheiden: Mit diesen Personen oder Organisationen will ich eine enge (Geschafts-)Beziehung aufbauen
und mit jenen nicht.

Zeit furs Networking einplanen! Ein gutes Netzwerk féllt nicht vom Himmel. Sie miissen es sich
erarbeiten. BeschlieBen Sie deshalb zum Beispiel: Kiinftig investiere ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit in
den Auf- und Ausbau von Business-Kontakten. Wer Bekannte nie ,,einfach mal so* anruft, besucht oder
einladt, baut zu ihnen keine persdnliche Beziehung auf. Im Gegenteil: Die Beziehung erkaltet mit der Zeit.

Eine gute Vorbereitung ist das A und O! ,,Wie spreche ich die Person an? Und woriber rede ich mit
ihr?* Das fragen sich Menschen oft, die jemanden kontaktieren mdchten — zum Beispiel auf einem
Kongress. Dabei kann die Kontaktaufnahme ganz einfach sein. Angenommen Ihre Zielperson ist ein
Geschéftsfuhrer. Dann schauen Sie vorab doch mal auf die Firmenwebseite? Wie présentiert sich lhre
Zielperson dort? Eher locker oder steif? Und steht auf der Webseite ihr Lebenslauf? Wenn nicht, schauen
Sie mal bei Xing oder LinkedIn. Und googeln Sie, was im Internet tiber Ihre Zielperson steht. Vielleicht hat
sie Fachartikel geschrieben. Dann kénnte ein Gesprachseinstieg sein: ,,Herr Meyer, vor kurzem las ich
einen Artikel von Ihnen zum Thema x. Der hat mich sehr inspiriert, weil ....* Ein solcher Gesprachseinstieg
schmeichelt fast jedem, und schon ist das Eis gebrochen.
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Wer gut drauf ist, kommt gut an! Bevor Sie jemanden kontaktieren, sollten Sie sich fragen: Bin ich in der
richtigen Stimmung dafiir? Wenn Sie schlecht drauf sind und eigentlich keine Lust auf Smalltalk haben,
dann spurt Thr Gegenlber dies sofort — nicht nur anhand Ihrer (Kérper-)Sprache. Besonders verraterisch
sind Ihre Augen.

Wertschatzend kommunizieren! Denken Sie beim Networken stets daran: Ziel ist es nicht, kurzfristig
einen Deal unter Dach und Fach zu bringen. Vielmehr geht es darum, tragfahige Beziehungen aufzubauen.
Das setzt voraus, dass Sie ein echtes Interesse an der Zielperson haben. Ihr sollten Sie signalisieren: ,,Ich
finde Sie und das, was Sie tun, interessant.”

Zuerst geben, dann nehmen! Selbstverstandlich geht es beim Business Relationship Management letztlich
ums Geschéft. Doch Uberstiirzen Sie nichts. Geschéftsbeziehungen mussen wachsen. Und wer stets etwas
will, aber selten etwas gibt, wirkt schnell unsympathisch. Damit andere Menschen zu Ihnen \ertrauen
fassen, mussen Sie zu Morleistungen bereit sein. Zum Beispiel, indem Sie im Gesprach Wissen preisgeben.

Kontakte systematisch ausbauen! Einmal gekniipf-te Kontakte miissen Sie pflegen, sonst erkalten sie.
Das erfordert Zeit — Zeit, die Ihnen im Arbeitsalltag schnell fehlt. Tragen Sie deshalb bei Personen, die
Ihnen wichtig sind, zum Beispiel ein Jahr im Voraus alle zwei Monate im Kalender ein: ,,Muller anrufen®.
Sonst ist schnell ein halbes Jahr verstrichen und der lauwarme Kontakt wieder kalt.

Vernetzen Sie Ihre Kontakte! Ein Netz ist keine Schnur. Es besteht aus vielen kreuz und quer miteinander
verwobenen Faden. Deshalb sollten Sie daran mitwirken, Beziehungen zwischen Ihren Netzwerkpartnern
zu kntpfen.

Misten Sie Ihre Kontakte ab und zu aus! Lassen Sie Business-Kontakte, die Ihnen nichts bringen, gezielt
einschlafen. Denn auch das Pflegen solcher Kontakte kostet Zeit — Zeit, die Ihnen zum Auf- und Ausbau
anderer wertvoller Beziehungen fehlt.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des
im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln* (Website: www.barbara-liebermeister.de).
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Von nichts, kommt nichts — das gilt auch fiir das Networking. Denn nicht nur das Kniipfen von Kontakten, sondern auch
deren Pflege erfordert sehr viel Zeit und persdnliches Engagement. Deshalb geben wir Ihnen hier einige Tipps, worauf
Sie beim Business Relationship Management, also beim systematischen Auf- und Ausbau lhrer
Geschaftsbeziehungen, achten sollten.

Tipp 1: Nicht blind draufloskontakten

Der Begriff Business Relationship Management deutet es bereits an: Der Beziehungsaufbau und die Beziehungspflege
im Business-Kontext ist nie zweckfrei. Vielmehr lautet das ibergeordnete Ziel: Ihr Geschaft — und das lhres
Netzwerkpartners — soll hierdurch mittel- oder langfristig profitieren.

Analysieren Sie deshalb genau, bevor Sie mit dem Networken beginnen: Zu welchen Personen und Organisationen
kdnnte sich ein Beziehungsaufbau direkt oder indirekt lohnen? Zum Beispiel, weil sie selbst lukrative Kunden werden
kdénnten? Oder weil sie aufgrund ihres Netzwerks wichtige Empfehlungsgeber sein kdnnten? Oder weil ich von ihrem
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Know-how profitieren kénnte?

Tipp 2: Weniger Masse, mehr Klasse

Aufbau und Pflege personlicher Beziehungen kosten Zeit. Entsprechend wichtig ist es, nicht mit Gott und der Welt
Beziehungen zu pflegen. Studien belegen: Zu mehr als 150 Menschen kann niemand intensive Beziehungen unterhalten.
Mdogen es im Einzelfall auch ein Dutzend mehr Kontakte sein, so bleibt doch die Tatsache bestehen: Ihre Zeit ist
begrenzt. Investieren Sie diese lieber in wenige fruchtbare als viele unfruchtbare Kontakte.

Definieren Sie fir sich Kriterien, anhand derer Sie entscheiden: Mit diesen Personen oder Organisationen will ich eine
enge (Geschafts-)Beziehung aufbauen und mit jenen nicht. Und Giberlegen Sie sich zum Beispiel vor und zu Beginn von
Kongressen (anhand der Teilnehmerliste): Mit wem mdchte ich warum Kontakt aufnehmen?

Sonst ist die Gefahr groB3, dass lhre neuen Kontakte Zufallshekanntschaften sind, die Ihnen geschéftlich nichts niitzen.
Und haben Sie keine Angst davor, eine Kontaktanfrage — zum Beispiel via Xing — auch einmal abzulehnen. Denn auch
fur das Networken in Social Media gilt: Nicht die Masse, sondern die Klasse der Kontakte macht's.

Tipp 3: Zeit furs Networking einplanen

Ein gutes Netzwerk fallt nicht vom Himmel. Sie miissen es
sich erarbeiten. BeschlieRen Sie deshalb zum Beispiel:
Kinftig investiere ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit in
den Auf- und Ausbau von Business-Kontakten. Denn
wer aus Zeitmangel nie ein Verbandstreffen besucht, kann
dort auch keine Personen kennenlernen. Und wer

Bekannte nie ,,einfach mal so* anruft, besucht oder
einladt, baut zu ihnen auch keine personliche Beziehung auf. Im Gegenteil: Die Beziehung erkaltet mit der Zeit.

Dies gilt Gbrigens auch fur Stammkunden. Auch diese sollten Sie 6fter mal ,anlasslos* kontaktieren — und nicht nur,
wenn eine Vertragsverlangerung ansteht. Denn sonst ist die Gefahr grof3, dass zwischenzeitlich ein Mitbewerber eine
immer engere Beziehung zu lhrem Kunden aufbaut. Mit der Konsequenz: Sie sind lhren Stammkunden irgendwann los.

Tipp 4: Eine gute Vorbereitung ist das A und O

»Wie spreche ich die Person nur an?* ,Und woriliber rede ich mit ihr?“ Das fragen sich Menschen oft, die jemand
kontaktieren mdchten — zum Beispiel auf einer Fachtagung. Dabei kdnnen die Kontaktaufnahme und Themenwahl ganz
einfach sein, wenn Sie sich adaquat vorbereiten.

Angenommen, lhre Zielperson ist Geschéftsfihrer einer mittelstindischen Firma. Dann schauen Sie doch mal auf die
Firmenwebseite: Wie prasentiert sich lhre Zielperson dort? Wirkt sie fuir einen Geschéftsfihrer eher locker oder steif?
Und steht auf der Webseite eventuell ihr Lebenslauf? Wenn nicht, sehen Sie nach bei Xing oder LinkedIn.

Und googeln Sie, was im Internet (iber Ihre Zielperson und sein Unternehmen [ steht. Vielleicht hat sie ja Fachartikel
geschrieben. Dann kénnte ein Gesprachseinstieg sein: ,Herr/Frau Meyer, vor Kurzem las ich einen Artikel von lhnen zum
Thema X in der Zeitung Y. Der hat mich sehr inspiriert, weil ...“ Ein solcher Gesprachseinstieg schmeichelt fast jedem,
und schon ist das Eis gebrochen.

Tipp 5: Wer gut drauf ist, kommt gut an

Bevor Sie jemanden personlich kontakten, sollten Sie sich fragen: Bin ich Uberhaupt in der Stimmung dafiir? Denn wenn
Sie schlecht gelaunt sind und eigentlich keine Lust auf Smalltalk haben, dann spirt Ihr Gegenliber dies sofort — nicht
nur anhand lhrer (Kdrper-)Sprache. Besonders verraterisch sind lhre Augen. Lassen Sie das Networken also sein, wenn
Sie nicht gut drauf sind.

Oder versetzen Sie sich zuvor in eine gute Stimmung. Zum Beispiel, indem Sie zwei, drei Minuten an ein schénes
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Erlebnis denken. Beispielsweise an Ihren letzten Urlaub oder einen tollen geschétftlichen Erfolg. Dann verbessert sich
auch lhre Laune, und Sie gehen frohen Mutes auf andere Leute zu.

Tipp 6: Wertschatzend kommunizieren

Denken Sie beim Networken stets daran: Ziel ist nicht, kurzfristig einen Deal unter Dach und Fach zu bringen. Vielmehr
geht es darum, tragfahige, auf wechselseitige Wertschéatzung beruhende Beziehungen zu anderen Menschen
aufzubauen. Das setzt voraus, dass Sie ein echtes Interesse an der Zielperson haben.

lhre Hauptbotschaft sollte sein: ,Ich finde Sie und das, was Sie tun, interessant.” Diese Botschaft kdnnen Sie Ihrem
Partner nicht vermitteln, wenn Sie fortwahrend von sich und dem, was sie tun, erzahlen. Horen Sie lhrem
Gesprachspartner zu, stellen Sie weiterfihrende Fragen. Und versuchen Sie Gemeinsamkeiten herzustellen. Zum
Beispiel, indem Sie, wenn Ihr Partner von einer Erfahrung berichtet, sagen: ,Das kenne ich auch. Auch ich war mal in der
Situation.”

Ratgeber: So organisieren Sie Smartphones und Tablets von Mitarbeitern

Und denken Sie daran: Jeder Mensch ist fir Lob empfanglich. Sagen Sie deshalb, wenn Ihr Partner einen interessanten
Gedanken &ufert: ,Das ist ein interessanter Aspekt. So habe ich die Sache noch nicht gesehen.” Doch Vorsicht!
Werden Sie nicht zum plumpen Schmeichler. Denn wichtig ist, dass Sie auf Augenhéhe kommunizieren. Schlie3lich
wollen Sie ein attraktiver Partner sein. Das setzt voraus, dass Sie situationsabhangig auch Dinge von sich preisgeben.

Zum Beispiel, indem Sie sagen: , Als Vater zweier Kinder weil3 ich, dass ...“ Oder: ,In unserem Betrieb haben wir die
Erfahrung gesammelt, dass ...“ Damit senden Sie an lhren Gesprachspartner das Signal: Ich bin bereit, mich mit lhnen
Uber mehr als den letzten Vortrag zu unterhalten. Auf dieses Angebot kann lhr Gegeniiber, sofern gewunscht, eingehen,
und Sie haben den Grundstein fiir ein Vertiefen des Kontaktes oder der Beziehung gelegt.

Tipp 7: Erst geben, dann nehmen

Selbstverstandlich geht es beim Business Relationship Management letztlich ums Geschéft. Doch Uberstiirzen Sie
nichts. Auch Geschéaftsbeziehungen mussen wachsen. Und wer stets etwas will, aber selten etwas gibt, wirkt schnell
unsympathisch. Damit andere Menschen zu Ihnen Vertrauen fassen, missen Sie zu Vorleistungen bereit sein. Zum
Beispiel, indem Sie im Gesprach Wissen preisgeben.

Angenommen lhr Partner erzahlt, er habe Probleme mit der Steuerung eines Projektes, dann kdnnen Sie erwidern: ,Wir
hatten dieses Problem auch. Da hat es sich bewahrt ...“ Oder: ,Haben Sie schon von der Methode X gehort? Die hat das
Unternehmen Y vor einiger Zeit erfolgreich angewendet, um ...“ Und wenn Sie selbst keinen Rat wissen? Dann kdnnen
Sie eventuell den Kontakt zu einer Person oder Organisation herstellen, die helfen kann. Durch solche Gefélligkeiten
sammeln Sie Pluspunkte. Und lhre Kontaktperson ist ebenfalls zunehmend zu solchen Gefalligkeiten bereit.

Tipp 8: Kontakte mit System ausbauen

Ein Kontakt ist noch keine Beziehung. Erst aus vielen einzelnen Kontakten erwachst in der Regel eine tragfahige
Beziehung. Das heif3t: Einmal gekniipfte Kontakte sollten Sie pflegen, damit sie nicht erkalten. Das erfordert Zeit — Zeit,
die Innen im Arbeitsalltag, wenn stets etwas Dringendes zu erledigen ist, schnell fehlt.

Entsprechend systematisch sollten Sie bei der Kontaktpflege und dem Beziehungsausbau vorgehen. Tragen Sie also bei
Personen, die Ihnen wichtig sind, zum Beispiel ein Jahr im Voraus alle zwei Monate im Kalender ein: ,Muller anrufen”.
Sonst ist, ehe Sie sich versehen, ein halbes Jahr verstrichen und der lauwarme Kontakt ist wieder kalt. Und Uberlegen
Sie sich, wie Sie sich den Ihnen wichtigen Personen zwischenzeitlich immer wieder in Erinnerung bringen kénnen
— ohne stets ein grol3es Event zu planen.

Dafir gibt es einfache Wege. Angenommen, Ihr Netzwerk-Partner ist Geschéftsfiihrer eines IT-Unternehmens mit 50
Mitarbeitern, und Sie lesen in der Zeitung einen Artikel dartiber, vor welchen Herausforderungen mittelstdndische
IT-Unternehmen [ stehen. Was spricht dann dagegen, diesen Artikel einzuscannen und dem Geschéftsfithrer zu
mailen? Etwa mit einem kurzen Anschreiben wie: ,Am Wochenende las ich in der Zeitung X den Artikel Y. Dabei musste
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ich an Sie denken. Vielleicht enthalt der Artikel ein, zwei Anregungen fir Sie.”

Und schon haben Sie sich beim Gegeniber wieder in Erinnerung gebracht. Doch nicht nur dies! Sie haben sich auch
einen Gesprachsaufhanger fur ein mogliches Telefonat geschaffen, in dem Sie fragen: ,Konnten Sie mit dem Artikel
etwas anfangen?*

Tipp 9: Kontakte vernetzen

Ein Netz ist keine Schnur, sondern es besteht aus vielen kreuz und quer miteinander verwobenen Faden. Deshalb
sollten Sie auch daran mitwirken, Beziehungen zwischen lhren Netzwerkpartnern zu kniipfen. Angenommen, ein
befreundeter Manager méchte die Webseite seines Unternehmens neu gestalten und wendet sich an Sie. Doch Sie
bieten diese Leistung nicht an.

Was spricht dann dagegen, ihm einen Webdesigner zu empfehlen, mit dem Sie gute Erfahrungen gesammelt haben?
Das Ergebnis: Zwei Personen sind Ihnen dankbar. Der Manager, weil er eine Empfehlung bekam, und der Webdesigner,
weil Sie ihn bei einem potenziellen Kunden ins Gesprach brachten. Davon profitieren indirekt auch Sie. Denn beide
werden sich irgendwann revanchieren. Sei es, indem Sie lhnen ebenfalls einen Kontakt vermitteln oder Ihnen einen
anderen Gefallen tun.

Tipp 10: Regelmalkig ausmisten

Lassen Sie (Business-)Kontakte, die lhnen nichts bringen, gezielt einschlafen. Denn auch das Pflegen solcher Kontakte
kostet Zeit — Zeit, die Ihnen anschliel3end zum Auf- und Ausbau wirklich wertvoller Beziehungen fehlt.
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10 Tipps: Ausbau tragfahiger Business-Kontakte
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Business Relationship Management
Von nichts, kommt nichts — das gilt auch fur das Networking. Denn nicht nur das Knupfen von Kontakten, sondern

auch deren Pflege erfordert Zeit und persodnliches Engagement. Deshalb hier einige Tipps, worauf Sie beim Business
Relationship Management, also beim systematischen Auf- und Ausbau von Geschaftsbeziehungen, achten sollten.

Tipp 1: Nicht blind drauflos kontakten! Der Begriff ,,Business Relationship Management* deutet es bereits an: Der
Beziehungsaufbau und die Beziehungspflege im Business-Kontext ist nie zweckfrei. Vielmehr lautet das Uibergeordnete Ziel: Ihr
Geschaft — und das lhres Netzwerkpartners — soll hiervon mittel- oder langfristig profitieren. Analysieren Sie deshalb, bevor Sie mit
dem Networken beginnen, genau: Zu welchen Personen und Organisationen kénnte sich ein Beziehungsaufbau direkt oder indirekt
lohnen? Zum Beispiel, weil sie selbst lukrative Kunden werden kdnnten? Oder weil sie aufgrund ihres Netzwerks wichtige
Empfehlungsgeber sein kdnnten? Oder weil Sie von ihrem Knowhow profitieren kénnten?

Tipp 2: Weniger Masse, mehr Klasse! Der Aufbau und die Pflege von personlichen Beziehungen kosten Zeit. Entsprechend wichtig
ist es, nicht mit Gott und der Welt Beziehungen zu pflegen. Studien belegen: Zu mehr als 150 Menschen kann niemand intensive
Beziehungen unterhalten. M6égen es im Einzelfall auch ein Dutzend mehr Kontakte sein, so bleibt doch die Tatsache bestehen: lhre
Zeit ist begrenzt. Investieren Sie diese lieber in wenige fruchtbare als viele unfruchtbare Kontakte. Definieren Sie fur sich Kriterien,
anhand derer Sie entscheiden: Mit diesen Personen oder Organisationen will ich eine enge (Geschafts-)Beziehung aufbauen und mit
jenen nicht. Und Uberlegen Sie sich zum Beispiel vor und zu Beginn von Kongressen (anhand der Teilnehmerliste): Mit wem méchte
ich warum Kontakt aufnehmen? Sonst ist die Gefahr gro3, dass Ihre neuen Kontakte Zufallsbekanntschaften sind, die Ihnen
geschéftlich nichts nutzen. Und haben Sie keine Angst davor, eine Kontaktanfrage — zum Beispiel via Xing — auch mal abzulehnen.
Denn auch fur das Networken in Social Media gilt: Nicht die Masse, sondern die Klasse der Kontakte macht's.

Tipp 3: Zeit furs Networking einplanen! Ein gutes Netzwerk fallt nicht vom Himmel. Sie missen es sich erarbeiten. BeschlieBen
Sie deshalb zum Beispiel: Kinftig investiere ich zehn Prozent meiner Arbeitszeit in den Auf- und Ausbau von Business-Kontakten.
Denn wer aus Zeitmangel nie ein Verbandsmeeting besucht, kann dort auch keine Personen kennenlernen. Und wer Bekannte nie
~einfach mal so“ anruft, besucht oder einladt, baut zu ihnen auch keine personliche Beziehung auf. Im Gegenteil: Die Beziehung
erkaltet mit der Zeit. Dies gilt Ubrigens auch fir Stammkunden. Auch diese sollten Sie 6fter mal ,,anlasslos” kontaktieren — und nicht
nur, wenn eine Vertragsverlangerung ansteht. Denn sonst ist die Gefahr grof3, dass zwischenzeitlich ein Mitbewerber eine immer
engere Beziehung zu IThrem Kunden aufbaut. Mit der Konsequenz: Sie sind Ihren Stammkunden irgendwann los.

Tipp 4: Eine gute Vorbereitung ist das A und O! ,,Oh Schreck, oh Graus, wie spreche ich die Person an? Und woruber rede ich
mit ihr?“ Das fragen sich Menschen oft, die jemand kontaktieren méchten — zum Beispiel auf einer Fachtagung. Dabei kénnen die
Kontaktaufnahme und Themenwahl ganz einfach sein, wenn Sie sich adaquat vorbereiten. Angenommen lhre Zielperson ist
Geschéftsfuhrer einer mittelstandischen Firma. Dann schauen Sie sich doch mal auf die Firmenwebseite? Wie préasentiert sich lhre
Zielperson dort? Wirkt sie fur einen Geschaftsfuhrer eher locker oder steif? Und steht auf der Webseite eventuell ihr Lebenslauf?
Wenn nicht, schauen Sie mal bei Xing oder LinkedIn. Und googeln Sie, was im Internet Uber Ihre Zielperson und sein Unternehmen
steht. Vielleicht hat sie ja Fachartikel geschrieben. Dann kénnte ein Gesprachseinstieg sein: ,,Herr Meyer (oder Frau Miller), vor
kurzem las ich einen Artikel von lThnen zum Thema x in der Zeitung y. Der hat mich sehr inspiriert, weil ....“ Ein solcher
Gesprachseinstieg schmeichelt fast jedem, und schon ist das Eis gebrochen.

Tipp 5: Wer gut drauf ist, kommt gut an! Bevor Sie jemand personlich kontakten, sollten Sie sich fragen: Bin ich Uberhaupt in
der Stimmung hierftir? Denn wenn Sie schlecht drauf sind und eigentlich keine Lust auf Small Talk haben, dann spurt Ihr Gegeniiber
dies sofort — nicht nur anhand lhrer (Korper-)Sprache. Besonders verraterisch sind Ihre Augen. Lassen Sie das Networken also, wenn
Sie schlecht drauf sind, sein. Oder versetzen Sie sich zuvor in eine gute Stimmung. Zum Beispiel, indem Sie zwei, drei Minuten an ein
schones Erlebnis denken. Beispielsweise an lhren letzten Urlaub oder einen tollen geschéftlichen Erfolg. Dann verbessert sich auch
Ihre Laune, und Sie gehen frohen Mutes auf andere Leute zu.
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Tipp 6: Wertschatzend kommunizieren! Denken Sie beim Networken stets daran: Das Ziel ist es nicht, kurzfristig einen Deal
unter Dach und Fach zu bringen. Vielmehr geht es darum, tragfahige, weil auf wechselseitiger Wertschatzung beruhende
Beziehungen zu anderen Menschen aufzubauen. Das setzt voraus, dass Sie ein echtes Interesse an der Zielperson haben. lhre
Hauptbotschaft an sie sollte sein: ,Ich finde Sie und das, was Sie tun interessant.” Diese Botschaft kénnen Sie Ihrem Partner nicht
vermitteln, wenn Sie fortwéhrend von sich und dem, was sie tun, erzahlen. Horen Sie lhrem Gesprachspartner zu, stellen Sie
weiterfuhrende Fragen. Und versuchen Sie Gemeinsamkeiten herzustellen. Zum Beispiel, indem Sie, wenn Ihr Partner von einer
Erfahrung berichtet, sagen: ,,Das kenne ich auch. Auch ich war mal in der Situation, dass ich ....“ Und denken Sie daran: Jeder Mensch
ist fur Lob empféanglich. Sagen Sie deshalb, wenn Ihr Partner einen interessanten Gedanken &uRert: ,,Das ist ein interessanter Aspekt.
So habe ich die Sache noch nicht gesehen.” Doch Vorsicht! Werden Sie nicht zum plumpen Schmeichler. Denn wichtig ist, dass Sie auf
Augenhdhe kommunizieren. Schlie3lich wollen Sie ein attraktiver Partner sein. Das setzt voraus, dass Sie — situationsabhéngig — auch
Dinge von sich preisgeben. Zum Beispiel, indem sie sagen: ,,Als Vater zweier Kinder weif} ich ....“ Oder: ,,In unserem Betrieb haben wir
die Erfahrung gesammelt, dass ...“ Damit senden Sie an lhren Gespréachspartner das Signal: Ich bin bereit, mich mit lhnen Gber mehr
als den letzten Vortrag zu unterhalten. Auf dieses Angebot kann Ihr Gegenuber, sofern gewtinscht, eingehen, und Sie haben den
Grundstein fur ein Vertiefen des Kontaktes oder der Beziehung gelegt.

Tipp 7: Zuerst geben, dann nehmen! Selbstverstandlich geht es beim Business Relationship Management letztlich ums Geschéaft.
Doch Uberstirzen Sie nichts. Auch Geschéaftsbeziehungen miissen wachsen. Und wer stets etwas will, aber selten etwas gibt, wirkt
schnell unsympathisch. Damit andere Menschen zu lhnen Vertrauen fassen, mussen Sie zu Vorleistungen bereit sein. Zum Beispiel,
indem Sie im Gespréach Wissen preisgeben. Angenommen lhr Partner erzahlt, er habe Probleme mit der Steuerung eines Projekts,
dann kénnen Sie erwidern: ,Wir hatten dieses Problem auch. Da hat es sich bewahrt ....“ Oder: ,Haben Sie schon von der Methode X
gehort? Die hat das Unternehmen Y vor einiger Zeit erfolgreich angewendet, um ...“ Und wenn Sie selbst keinen Rat wissen? Dann
kénnen Sie eventuell den Kontakt zu einer Person oder Organisation herstellen, die helfen kann. Durch solche Gefalligkeiten sammeln
Sie Pluspunkte. Und Ihre Kontaktperson ist ebenfalls zunehmend zu solchen Gefélligkeiten bereit.

Tipp 8: Kontakte mit System ausbauen. Ein Kontakt ist noch keine Beziehung. Erst aus einer Vielzahl von Kontakten erwéachst in
der Regel eine tragfédhige Beziehung. Das heif3t: Einmal geknipfte Kontakte sollten Sie pflegen, damit sie nicht erkalten. Das
erfordert Zeit — Zeit, die lhnen im Arbeitsalltag, wenn stets etwas Dringendes zu erledigen ist, schnell fehlt. Entsprechend
systematisch sollten Sie bei der Kontaktpflege und dem Beziehungsausbau vorgehen. Tragen Sie also bei Personen, die Thnen wichtig
sind, zum Beispiel ein Jahr im Voraus alle zwei Monate im Kalender ein: ,Muller anrufen“. Sonst ist, ehe Sie sich versehen, ein halbes
Jahr verstrichen und der lauwarme Kontakt ist wieder kalt. Und Uberlegen Sie sich, wie Sie sich den lhnen wichtigen Personen
zwischenzeitlich immer wieder in Erinnerung bringen kénnen — ohne stets ein groRes Event zu planen. Hierfur gibt es einfache Wege.
Angenommen lhr Netzwerk-Partner ist Geschaftsfuhrer eines IT-Unternehmens mit 50 Mitarbeitern und Sie lesen in der Zeitung einen
Artikel daruber, vor welchen Herausforderungen mittelstédndische IT-Unternehmen stehen. Was spricht dann dagegen, diesen Artikel
einzuscannen und dem Geschéaftsfuhrer zu mailen? Zum Beispiel mit einem kurzen Anschreiben wie: ,,Am Wochenende las ich in der
Zeitung x den Artikel ,...". Dabei musste ich an Sie denken. Vielleicht enthélt der Artikel ein, zwei Anregungen fir Sie.* Und schon
haben Sie sich beim Gegenuiber wieder in Erinnerung gebracht. Doch nicht nur dies! Sie haben sich auch einen Gesprachsaufhanger
fur ein mogliches Telefonat geschaffen, in dem Sie fragen: ,Konnten Sie mit dem Artikel etwas anfangen oder ...?“

Tipp 9: Vernetzen Sie Ihre Kontakte. Ein Netz ist keine Schnur, sondern es besteht aus vielen kreuz und quer miteinander
verwobenen Faden. Deshalb sollten Sie auch daran mitwirken, Beziehungen zwischen Ihren Netzwerkpartnern zu knupfen.
Angenommen ein befreundeter Manager mochte die Webseite seines Unternehmens neu layouten und wendet sich an Sie. Doch Sie
bieten diese Leistung nicht an. Was spricht dann dagegen, ihm einen Webdesigner zu empfehlen, mit dem Sie gute Erfahrungen
gesammelt haben? Das Ergebnis: Zwei Personen sind Ihnen dankbar. Der Manager, weil er eine Empfehlung bekam, und der
Webdesigner, weil Sie ihn bei einem potenziellen Kunden ins Gespréch brachten. Davon profitieren indirekt auch Sie. Denn beide
werden sich irgendwann revanchieren. Sei es, indem Sie lhnen ebenfalls einen Kontakt vermitteln oder Ihnen einen anderen Gefallen
tun.

Tipp 10: Misten Sie lhre Kontakte ab und zu aus. Lassen Sie (Business-) Kontakte, die lhnen nichts bringen, gezielt
einschlafen. Denn auch das Pflegen solcher Kontakte kostet Zeit — Zeit, die lhnen anschlie@end zum Auf- und Ausbau wertvoller
Beziehungen fehlt.

Gastautorin: Barbara Liebermeister ist Expertin flr Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag
erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln*
www.barbara-liebermeister.de, Tel.: 06172/499 615, bl@barbara-liebermeister.de
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Rhetorik: Alpha-Kommunikation
10 Tipps wie Sie stark ruberkommen
und wirkungsvoll sprechen

24.04.13 | Autor / Redakteur: Barbara Liebermeister / Sariana Kunze

In Gruppen stellt man immer wieder
fest: Manche Personen haben in ihnen
das Sagen — selbst wenn sie selten
das Wort ergreifen. Das liegt vor allem
an der Art, wie diese , Alpha-
Menschen* kommunizieren und wie
sie sich prasentieren.

In Meetings und Verhandlungen sowie in
Wie ein ,Alpha-Menschen* kommunizieren und der Zusammenarbeit von Teams
sich prasentieren. (Wolfgang Fiihrer_pixelio.de) registriert man oft: Gewisse Frauen oder
Manner haben in ihnen das Sagen. Das
sind nicht immer die ranghdchsten Personen. Haufig pragen auch informelle Leader
durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den Verlauf von Diskussionen, sondern
auch die Entscheidungen stark. Diese ,Alpha-Menschen” haben folgende
gemeinsamen Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind , selbst-bewusst* und strahlen dies aus

Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kdnnen, und zu
welchen Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der
Vergangenheit bereits geleistet haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend
selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Korpersprache. Zum
Beispiel ihrer aufrechten Kdrperhaltung. Und ihrem zupackenden Handedruck. Und
darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht
ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb
nicht in langen Schachtelsatzen, um den heiRen Brei herum. Sie bevorzugen kurze,
knackige Satze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kdnnte ...“, sondern
~Wir sollten ...." Oder: ,Ich werde ...“ Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem
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Zauderer gespickt mit solch relativierenden Adverbien wie ,eigentlich” und ,vielleicht®.

3. Alpha-Menschen kénnen sich selbst motivieren

Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele.
Entsprechend viel Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder
Mensch mal einen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich, wenn es darauf
ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren sich selbst fur die anstehenden
Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ihren letzten Urlaub
denken. So beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie
analysieren dann vielmehr fur sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt
Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft
gesprochen, dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fiihrung gefragt. Gerade dann ist
es notig, den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben.
Entsprechend klar und pointiert ist gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das
heil3t, sie flichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kdnnten
erwagen....“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,Aus meiner Warte haben wir zwei
Moglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere daftr, dass wir ..., weil ..."
Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stol3en — was jedoch selten
geschieht. Denn meist sind die anderen froh, dass endlich jemand die Fihrung
ubernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen tbernehmen Verantwortung

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch
dann zu Ubernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann
sagen sie zum Beispiel: ,Ich kiimmere mich darum, dass ...."“ Sie benennen jedoch
zugleich Bedingungen, die hierfur erflillt sein missen. ,Dafur bendétige ich ..... “ Oder:
.Im Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prapariert)

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen,
analysieren sie die Situation und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst
dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und begriindet sind in der Regel
ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen
auch nur in absoluten Notféllen unvorbereitet beispielsweise in Meetings oder gar
Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche
Moglichkeiten gibt es? Was spricht dafir und was dagegen? Und was ist folglich
meine Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen,
die unvorbereitet in Meetings schlurfen — gemal3 der Maxime ,Schauen wir mal, was
da kommt*.
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7. Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen (ver-)fihren

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets
das Ubergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kénnen sie ihre
Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegenuber? Welche
Bedurfnisse artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel
nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren,
dass andere ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne fihren lassen. Sie kdnnen
zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese davon
trAumen lassen, wie schon es ware, wenn das Ubergeordnete Ziel erreicht wirde.
.Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn wirde sich verdoppeln. Dann ....“ Oder:
»---, Wir wiirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ...."

8. Alpha-Menschen nutzen (Kérper-)Sprache als Instrument

Alpha-Menschen wissen: Es hangt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel
erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegentiber oder
der Gesprachssituation — sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kdérpersprache setzen
sie gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber
auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt missen wir endlich zu Potte
kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt.

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn
sie das Gefuhl haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann
die Initiative und sagen beispielsweise: ,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus
meiner Warte haben wir drei Moglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen
spricht,.... FUr 2 spricht, ... Dagegen spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren
wir Moglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorzige: ...."

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend
klar bringen sie es auch zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen
».gegen den Strich gehen®. Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre
Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen auch die Menschen, die mit
iIhnen regelmafiig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen
oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...” oder ,....die Muller dazu?“ Sie beziehen
also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb
haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

* Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management.
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Wer auf Empfangen oder Kongressen neue,
wertvolle Geschdftskontakte kniipfen mdchte,
sollte es nicht dem Zufall iiberlassen, mit wem
er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den
interessanten Personen bereits Verabredungen
treffen, die Uiber das Event hinausgehen.

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen
fallen nicht vom Himmel. Sie miissen sich diese
erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt
Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende
fiinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fiir das Kniipfen von Geschdftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfinge, Tagungen und Kongresse
vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen?
Und: Welches Ziel mdchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden:

Situation 1: Sie konnen im Vorfeld in
Erfahrung  bringen, wer bei der
Veranstaltung anwesend ist.

Dann konnen Sie sich, tber die fir Sie
interessanten Personen informieren - zum
Beispiel, indem Sie deren Namen googeln.
Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson
vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit
folgenden Worten: ,Sehr geehrter Herr Mayer,
von Frau Miiller habe ich erfahren, dass Sie
am 18. Juni auch auf dem Empfang des
Verbands xy sein werden. Ich freue mich
darauf, Sie kennenzulernen.’ Ganz Mutige konnen auch sofort zum Telefonhérer greifen.

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt.

Sie konnen aber in etwa einschatzen von welchen Branchen, Unternehmen oder
Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden - zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder
Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fiir
sich ein Ziel definieren - zum Beispiel: Ich mochte mit mindestens zwei Entscheidern in
Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt haben konnten und mit
ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten,
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welche Bedingungen die Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum
Beispiel: Sie sollten fiir die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch - also eine ,Kurzprisentation’, mit der Sie sich
und lhre Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,schmackhaft* machen. Beachten Sie
dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des Gegeniibers wecken und ihn zu Riickfragen zu
motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival-Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschaftskontakten ist: Sie miissen lhren
Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,gut drauf® ist, der kommt auch besser an.
Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem
Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie miissen hierfiir iiber ihren
Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen
Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen,
die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder iiberreichen, zu sagen: ,Ich sehe, Sie
haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch
kommt.”

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt
sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen:
Llch sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ihnen gesellen?” Doch keine
Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel,
wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben Ihnen an
und sagen Sie: ,Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?” Oder wenn Sie beim Einkaufen in
der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter Ihnen: ,Ist hier
immer so viel los?“ Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht
schwierig - zumindest wenn man gut drauf ist.

(Bild: © Wild Orchid - Fotolia.de)
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Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdchten, miissen Sie ihr die Gelegenheit
geben, mit Ihnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,beschnuppern®
sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegeniiber:
sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fir das Erdffnen des Small Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist,
dass Sie etwas sagen - also die ,Distanz* zum Gegeniiber iiberwinden; des Weiteren, wie Sie
es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der
Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine banale Aussage als
Gesprachser6ffnung wie: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?“ Angenommen
die Person erwidert knapp ,Ja." Dann miissen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie
gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten - zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zundchst zuhdren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...” Sie
konnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,Aus welcher Branche
kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, konnen Sie nachfragen: ,Und was machen Sie dort
konkret?*

02 Loop Freikarte Angenommen Ihr Partner erwidert ,lch

www.o2-freikarte.de arbeite als Controller fiir die Bank xy” Dann
Bis 02.05. 02 Freikarte bestellen: 2 kann eine Fortsetzung sein: ,Mit der
Monate gratis 02 Netz-Flat! . R . .
Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister
Windows Server 2012 auch viel zu tun. In lhrem Unternehmen ist es
microsoft.com/windows-server ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung

Zuverlassigkeit von Microsoft:

Windows Server 2012! fast nicht mehr geht?” So kdnnen Sie das

Gesprach allmahlich vom Small-Talk in

Online Degrees Richtung Business-Talk lenken, um sich als
Openuniversity.edu/Study moglicher interessanter Geschaftspartner zu
World Leading Distance Learning - oL .

University. Highly Valued Denvaac profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von Ihren

Erfahrungen berichten. Oder indem Sie
mogliche alternative Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fiir langwierige Experten-
Diskussionen, noch der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen - unter anderem, weil
Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der ndchste
Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen lauten: neue

http://www.unternehmer.de/management-people-skills/149858-kongres...
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Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschaftspartner prasentieren
und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der gekniipfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gesprdachspartner bitten, Ihnen seine
Visitenkarte zu geben - sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie
begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,Uber das Thema, iiber das wir gerade
sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich
Ihnen diesen nach dem Kongress.' Oder: ,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne

intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ..

.. Daraus wie Ihr Gesprachspartner

hierauf reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fiir ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen
Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprdche, die sie fiihrten. Deshalb
sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fiir Sie
interessanten Personen suchen - zum Beispiel, indem Sie ihnen am ndchsten Tag die

versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhdrer greifen, um ...

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball
bleiben. Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwdchst in
der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante,

weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten konnen. Eine Voraussetzung
hierfiir ist: Sie miissen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer
Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch mdchte
auch als Individuum wertgeschatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die Ihrer
Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine
positive Kritik diber eine neue Opernauffihrung. Dann kdnnen Sie diese kopieren und -
scheinbar ganz ,zweckfrei - an lhre Zielperson senden; beispielsweise mit einem
Anschreiben wie ,Sehr geehrter Herr Miiller, am Wochenende las ich die beiliegende Kritik.
Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fiir Sie. Mit freundlichen GriiRen .... ." Und
schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei lhrer Zielperson gesammelt, und
kommen lhrem Ziel, eine tragfahige, weil personliche Beziehung zu ihr aufzubauen, einen

Schritt naher.
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Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese
erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende funf
Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: Prepare-Phase!

Auch fur das Knupfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse
vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen?
Und: Welches Ziel mdéchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden.

e Situation 1: Sie kénnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der Veranstaltung
anwesend ist. Dann kénnen Sie sich Uber die fur Sie interessanten Personen informieren —
zum Beispiel, indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist es auch sinnvoll, der
Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit folgenden Worten: ,,Sehr geehrter
Herr Mayer, von Frau Miller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang
des Verbands xy sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.“ Ganz Mutige
kénnen auch sofort zum Telefonhdrer greifen!

e Sijtuation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von
welchen Branchen, Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden —
zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des
Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fiur sich ein Ziel definieren — zum Beispiel:
Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem
Kongress vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die
Personen erfullen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT
in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,,Kurzprasentation, mit der Sie sich
und lhre Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen. Beachten Sie dabei:
Ein Elevatorpitch soll das Interesse des Gegenubers wecken und ihn zu Ruckfragen zu motivieren.
Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: Arrival Phase!

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen von Geschéftskontakten ist: Sie mussen lhren
Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf ist, der kommt auch besser an.
Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie
an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie muissen hierflur Uber ihren
Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang
und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen, die die G&ste
empfangen und ihnen ihre Namensschilder tberreichen, zu sagen: ,,Ich sehe, Sie haben eine
Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich
mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,,Ich
sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ihnen gesellen?“ Doch keine Angst! Das
Ansprechen von fremden Leuten kdnnen Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf
einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben Ihnen an und sagen Sie:
»Ist heute nicht ein richtig schénes Wetter?“ Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange
stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter Ihnen: ,Ist hier immer so viel los?*
Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest
wenn man gut drauf ist.

Phase 3: Warming Up-Phase!
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Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdéchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit
geben, mit Thnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,beschnuppern* sich
die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegeniber: sympathisch
oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass
Sie etwas sagen — also die ,,Distanz” zum Gegenuber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen.
Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor
der Kaffee-Ausgabe. Dann geniugt meist schon eine banale Aussage als Gesprachseroffnung
wie: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Angenommen die Person erwidert
knapp ,,JJa.“ Dann mussen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ilhnen der
Vortrag?* Und schon sind Sie im Gespréch.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zun&chst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“ Sie
kénnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher Branche
kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,,Uund was machen Sie dort
konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,Ich arbeite als Controller fur die Bank xy.“ Dann kann eine
Fortsetzung sein: ,,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In lThrem
Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstitzung fast nicht mehr geht?* So
kdénnen Sie das Gespréach allmé&hlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich
als maglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von lhren
Erfahrungen berichten. Oder indem Sie moégliche alternative Problemlésungen ansprechen.

Phase 4: Connect-Phase!

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fur langwierige Experten-
Diskussionen, noch der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil lhre
Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der néchste Vortrag
beginnt. Deshalb sollte 1hr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen lauten: Neue Personen
kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschaftspartner préasentieren und mit ihnen
eine Verabredung treffen, wie der geknipfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, lhnen seine
Visitenkarte zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden.
Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,Uber das Thema, iiber das wir gerade sprachen, las ich
einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach
dem Kongress.* Oder: ,Uber dieses Problem wiirde mich mit lhnen gerne intensiver unterhalten.
Darf ich Sie mal anrufen, um ....“ Daraus wie lhr Gespréchspartner hierauf reagiert, kbnnen Sie
bereits ableiten, wie interessant Sie fir ihn als Partner sind.

Phase 5: Care-Phase!

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen
Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgespréache, die sie fuhrten. Deshalb
sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fur Sie
interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am né&chsten Tag die
versprochenen Infos senden oder direkt zum Telefon greifen.

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben.
Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwachst in der Regel aus

einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte

und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung hierfir
ist: Sie mussen alle Zusagen einhalten! Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie Ihrer Zielperson
signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch mdchte auch als
Individuum gewertschatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die Ihrer Zielperson als
Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber
eine neue Opernauffihrung. Dann kénnen Sie diese kopieren und — scheinbar ganz ,.zweckfrei* —
an lhre Zielperson senden; beispielsweise mit einem Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Muller,
am Wochenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fur
Sie. Mit freundlichen Grif3en .... .“ Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei
lhrer Zielperson gesammelt, und kamen Ihrem Ziel, eine tragfahige, weil perstnliche Beziehung
zu ihr aufzubauen, einen Schritt naher.
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Strategisch zu neuen Geschaftskontakten

Von Barbara Liebermeister

18.04.2013 — Der Aufbau neuer Geschéftskontakte erfordert ein planvolles, stufenweises
Vorgehen.
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Wertvolle Geschaftskontakte und Geschaftsbeziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sie sich erarbeiten. Wenn Sie
die folgenden funf aufeinanderfolgenden Phasen im Hinterkopf haben, sind Sie beim Networking auf einem guten Weg:

Vorbereitungsphase

Auch furs Knipfen von Geschéftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten
Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen:

o Mit wem will ich in Kontakt kommen?

e \Welches Ziel mdchte ich erreichen?

Dabei kbnnen zwei Situationen unterschieden werden. Situation eins: Sie kdnnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der
Veranstaltung anwesend sein wird. Dann kdnnen Sie sich tber die fir Sie interessanten Personen informieren — zum
Beispiel, indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen macht es auch Sinn, der Zielperson vorab eine E-Mail zu senden, etwa
mit folgenden Worten: ,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Miller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem
Empfang des Verbands XY sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.* Ganz Mutige kdnnen auch sofort zum
Telefonhdrer greifen.

Situation zwei: Sie wissen nicht, wer auf der Veranstaltung anwesend sein wird, kdnnen aber — zum Beispiel aufgrund des
Kongress- oder Vortragsthemas oder des Geschéftsfelds des Veranstalters — in etwa einschéatzen, welche Branchen,
Unternehmen oder Berufsgruppen vertreten sein werden. Dann sollten Sie fir sich ein Ziel definieren wie: Ich méchte mit
mindestens zwei Entscheidern in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kdnnten und mit ihnen ein
Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfillen
sollten, zu denen Sie Kontakt suchen.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevator Pitch, also eine Kurzprasentation, mit der Sie sich und lhre Tétigkeit lhren
Zielpersonen vorstellen. Beachten Sie dabei: Ein Elevator Pitch soll das Interesse des Gegenubers wecken und ihn zu
Ruckfragen motivieren. Entsprechend sollte dieser konzipiert sein.

Einstiegsphase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knlpfen von Geschéftskontakten ist: Sie missen lhren Gesprachspartnern sympathisch
sein! Wer gut gelaunt ist, kommt auch besser an. Versuchen Sie also, sich vor der Kontaktaufnahme lhrer Zielpersonen in
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eine gute Stimmung zu versetzen und denken Sie beispielsweise an ein schones Erlebnis, das Sie hatten.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen; sie missen dafir Gber ihren Schatten springen. Das fangt
bereits bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht, wer anwesend sein wird. In
diesem Fall empfiehlt es sich, die Organisatoren, die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder Gberreichen, zu
fragen: ,Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich einmal einen Blick darauf werfen? Ich bin neugierig, wer noch kommt.*

Oder ein anderes Szenario: lhre Zielperson steht mit mehreren Personen an einem Stehtisch und unterhdlt sich. Auch hier
erfordert es Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,Ich sehe, Sie unterhalten sich angeregt. Darf ich mich zu Ihnen
gesellen?” Das Ansprechen fremder Personen lasst sich in einfachen Alltagssituationen ohne Geschaftsbezug erlernen und
trainieren.

Aufwarmphase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdchten, missen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit Ihnen warm zu
werden. Das geschieht beim Smalltalk. Hier beschnuppern sich die Beteiligten wechselseitig und machen sich einen ersten
Eindruck vom Gegeniber. Fir den Beginn des Smalltalks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass
Sie etwas sagen, also die Distanz zum Gegenuber Uberwinden. Wichtig ist auch, wie Sie es sagen. Angenommen Sie stehen
in der Pause einer Veranstaltung in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann geniuigt meist schon eine banale Aussage
als Gesprachseroffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Wenn die entsprechende Person dann
kurz mit ,ja* erwidert, missen Sie eigentlich nur noch nachlegen: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Schon sind Sie im
Gespréach.

Anders stellt sich die Ausgangssituation dar, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten. Dann
sollten Sie zunachst zuhdren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie
gerade gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“ Sie kdnnen aber, wenn das
Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,Aus welcher Branche kommen Sie?* Ist Ihnen das bereits bekannt, konnen
Sie nachfragen: ,Und was machen Sie dort konkret?“

Angenommen |hr Partner erwidert: ,Ich arbeite als Controller fiir eine Bank.“ Dann kann Ihre Fortsetzung lauten: ,,Mit der
Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Threm Unternehmen ist es ja bestimmt auch so, dass ohne
IT-Unterstutzung fast nichts mehr geht?* So kdnnen Sie das Gespréach allmahlich vom Smalltalk in Richtung Businesstalk
lenken, um sich als mdglicher interessanter Geschéaftspartner zu profilieren. Berichten Sie von Ihren Erfahrungen oder
sprechen Sie mdgliche alternative Problemlésungen an!

Vernetzungsphase

Kongresse und Empfange sind aber weder der Ort fur langwierige Experten-Diskussionen, noch der Platz, um Deals unter
Dach und Fach zu bringen. Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen sollte deshalb lauten: Neue Personen
kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschaftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen,
wie der geknipfte Kontakt aufrechterhalten werden kann.

Der erste Schritt hierfir ist in der Regel die Nachfrage nach der Visitenkarte Ihres Gesprachspartners. Diese Frage
beziehungsweise Bitte sollten Sie begriinden. Beispiel: ,Uber das Thema, tiber das wir gerade sprachen, las ich einen
interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,Uber
dieses Problem wirde ich mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie anrufen?” Je nachdem, wie Ihr
Gespréachspartner darauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Nachbereitungsphase

Doch bedenken Sie: Auf Kongressen und Empféangen unterhalten sich die Besucher in der Regel sehr viel. Entsprechend
schnell vergessen Sie bestimmte Einzelgesprache. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten
Kontakt mit den fur Sie interessanten Personen suchen und Ihnen beispielsweise die versprochenen Informationen gleich
am nachsten Tag zusenden oder sie zurlickrufen.
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Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben, denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Geschéftsbeziehung. Eine solche erwéchst in der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen
Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen. Uberlegen Sie sich also,
wie Sie sich diesen Status erarbeiten konnen.

Eine Voraussetzung hierfur: Sie missen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie Ihrer Zielperson
signalisieren, sie auch als Person wahrzunehmen, denn jeder Mensch mochte auch als Individuum wertgeschatzt werden.
Achten Sie deshalb auch auf die Dinge, die Ihrer Zielperson im privaten Bereich wichtig sind und kommen Sie bei einer guten
Gelegenheit darauf zuriick — vollig zweckfrei. So sammeln Sie weitere Sympathiepunkte und legen den Grundstein fir eine
tragféahige, weil personliche Geschéftsbeziehung.
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Professionelles Networking: Wie Sie neue
Geschaftskontakte und wertvolle
Geschéaftsbeziehungen knupfen

-0
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Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle
> 4 Geschaftskontakte knupfen méchte, sollte es nicht
dem Zufall Gberlassen, mit wem er spricht. Zudem
sollte er vor Ort mit den interessanten Personen
bereits Verabredungen treffen, die Uber das Event
hinausgehen.

Wertvolle Geschéaftskontakte und -beziehungen fallen nicht
vom Himmel. Sie mussen sich diese erarbeiten. Doch wie?
Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim
Networken folgende fiinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knupfen von Geschéaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wabhrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten.
Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel
maochte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kénnen im Vorfeld in Erfahrung
bringen, wer bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann kénnen Sie sich, Uber die fiur Sie
interessanten Personen informieren — zum Beispiel, indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist
auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit folgenden Worten: ,,Sehr
geehrter Herr Mayer, von Frau Miller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem
Empfang des Verbands xy sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.* Ganz Mutige
kénnen auch sofort zum Telefonhérer greifen

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von welchen
Branchen, Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel
aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des
Empfangs. Dann sollten Sie fur sich ein Ziel definieren — zum Beispiel: Ich méchte mit mindestens
zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt haben
kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann
ableiten, welche Bedingungen die Personen erfillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum
Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,,Kurzprasentation“, mit der Sie sich und
lhre Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft“ machen. Beachten Sie dabei: Ein
Elevatorpitch soll das Interesse des Gegenubers wecken und ihn zu Rickfragen zu motivieren.
Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen von Geschéftskontakten ist: Sie mussen lhren
Gespréachspartnern sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf” ist, der kommt auch besser an.
Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie
an ein schénes Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie mussen hierfur Uber ihren
Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang
und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen, die die Gaste
empfangen und ihnen ihre Namensschilder tGberreichen, zu sagen: ,Ich sehe, Sie haben eine
Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich
mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,Ich
sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ihnen gesellen?* Doch keine Angst! Das
Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf
einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben lhnen an und sagen Sie:
.Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?* Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen.
Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter lhnen: ,Ist hier immer so viel los?“ Dann
merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man
gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase
Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mochten, mussen Sie ihr die Gelegenheit



geben, mit Thnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,,beschnuppern® sich
die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch
oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass
Sie etwas sagen — also die ,,Distanz zum Gegeniber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen.
Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der
Kaffee-Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine banale Aussage als Gesprachseréffnung wie:
~Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Angenommen die Person erwidert knapp ,,Ja.“
Dann miussen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon
sind Sie im Gespréach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie soeben
gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“ Sie konnen aber,
wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher Branche kommen Sie? “
Und wenn Sie dies wissen, kénnen Sie nachfragen: ,,Und was machen Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,Ich arbeite als Controller fur die Bank xy.“ Dann kann eine
Fortsetzung sein: ,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In lhrem
Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?“ So
kdénnen Sie das Gesprach allméahlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich als
maoglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von lhren
Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mégliche alternative Problemlésungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fir langwierige Experten-Diskussionen,
noch der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil lhre
Gespréchspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag
beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen lauten: Neue Personen
kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschaftspartner prasentieren und mit ihnen
eine Verabredung treffen, wie der geknupfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, lhnen seine Visitenkarte
zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begrinden. Zum Beispiel mit
einer Aussage wie: ,,Uber das Thema, iiber das wir gerade sprachen, las ich einen interessanten
Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich IThnen diesen nach dem Kongress.*“ Oder:
,Uber dieses Problem wiirde mich mit lhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal

anrufen, um ....“ Daraus wie lhr Gespréchspartner hierauf reagiert, kbnnen Sie bereits ableiten,
wie interessant Sie fir ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen
Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgespréche, die sie fihrten. Deshalb sollten
Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fur Sie interessanten
Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am néachsten Tag die versprochenen Infos
senden. Oder indem Sie zum Telefonhorer greifen, um ....

Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben.
Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwachst in der Regel aus
einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte
und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung hierfir
ist: Sie missen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer Zielperson
signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch méchte auch als Individuum
gewertschatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die lhrer Zielperson als Mensch wichtig
sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber eine neue
Opernauffiihrung. Dann kdnnen Sie diese kopieren und — scheinbar ganz ,,zweckfrei“ — an lhre
Zielperson senden; beispielsweise mit einem Anschreiben wie ,Sehr geehrter Herr Muller, am
Wochenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fur Sie.
Mit freundlichen GriRen .... .“ Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei Ihrer
Zielperson gesammelt, und kamen Ihrem Ziel, eine tragféhige, weil personliche Beziehung zu ihr
aufzubauen, einen Schritt ndher.

Uber die Autorin:

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management.
Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes
Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschaftsbeziehung entwickeln®. Naheres unter www.barbara-
liebermeister.de

Das kdnnte Sie auch interessieren
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Systematische Geschaftsbeziehungen kntpfen 12. April 2013
\bn Barbara Liebermeister

Wer auf Empféangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskontakte knupfen mochte, sollte es nicht
dem Zufall Gberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den interessanten Personen bereits
\erabredungen treffen, die Uber das Event hinausgehen.

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten.
Doch wie? Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende flinf Phasen im
Hinterkopf haben.
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Prepare-Phase: sichten und vorbereiten

Auch flr das Kniipfen von Geschéftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfénge, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum
Beispiel indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel méchte ich
erreichen? Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden.

Situation 1: Sie kénnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann
konnen Sie sich uber die fur Sie interessanten Personen informieren — z.B. indem Sie deren Namen googeln.
Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden, z.B. mit folgenden Worten: ,,Sehr
geehrter Herr Mayer, von Frau Miller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang des
XY-\erbands sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.” Ganz Mutige kénnen auch sofort
zum Telefonhdorer greifen.

Barbara Liebermeister ist Expertin flr Business «* Relationship
Management. Sie ist Autorin des im F.A.Z.-\erlag erschienenen Buchs
Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln

Barbara Liebermeister, Obere Romerhofstr. 53, 61381 Friedrichsdorf,
Tel. 0172-6585918 oder 06172-499615, bl@barbara-liebermeister.de
www.barbara-liebermeister.de

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen, von welchen Branchen,
Unternehmen * oder Berufsgruppen \Vertreter anwesend sein werden — z.B. aufgrund des Kongress- oder
\ortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fiir sich ein Ziel
definieren (z B : Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen die
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definieren (z.B.: Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben kénnten, und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren).

Hieraus konnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt
suchen (z.B. dass sie fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein sollten).

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevator Pitch — also eine ,,Kurzprasentation®, mit der Sie sich und lhre
Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen. Beachten Sie dabei: Eine solche
Elevator Speech soll das Interesse des Gegeniibers wecken und ihn zu Riickfragen motivieren. Entsprechend
sollte der Pitch konzipiert sein.

Arrival-Phase: auftreten und ansprechen

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen von Geschéftskontakten ist: Sie miissen lhren Gesprachspartnern
sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf ist, der kommt auch besser an. \ersetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune, z.B. indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen; sie missen hierflr tber ihren Schatten
springen. Das féngt bei der Ankunft an. Angenommen, Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht,
wer kommt. Dann empfiehlt es sich z.B., zu den Damen, die die G&ste empfangen und ihnen ihre

N amensschilder Giberreichen, zu sagen: ,,Ich sehe, Sie haben eine Gésteliste. Darf ich mal einen Blick darauf
werfen? Ich bin neugierig, wer noch kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich mit ihnen.
Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,,Ich sehe, dass Sie sich
angeregt unterhalten. Darf.>h mich zu Ihnen gesellen? Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden
Leuten konnen Sielernen  und trainieren, z.B. wenn Sie auf einen Bus warten. L&cheln Sie dann doch
einfach mal die Person neben lhnen an und sagen Sie: ,,Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?** Oder
wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter
Ihnen: ,,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht
schwierig — zumindest wenn man gut drauf ist.

Warming-up-Phase: ins Gesprach kommen

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mochten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit
Ihnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,,beschnuppern* sich die Beteiligten
wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

Fir das Eroffnen von Small Talk gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas
sagen — also die ,,Distanz” zum Gegenuber berwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Abermals ein
Beispiel: Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffeeausgabe.
Dann geniigt meist schon eine banale Aussage als Gesprachseroffnung: ,,Brauchen Sie nach dem \ortrag
auch einen Kaffee?* Angenommen die Person erwidert knapp ,,Ja.”“ Dann missen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?* Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten — z.B.
an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zuné&chst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort
ergreifen und etwa sagen: ,,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung
gemacht, dass ...* Sie kdénnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher
Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,,Und was machen Sie dort
konkret?*

Angenommen, lhr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fir die Bank XY.* Dann kann eine
Fortsetzung sein: ,,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Ihrem
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Unternehmen & ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?** So kdnnen Sie
das Gespréch allmahlich vom Small Talk in Richtung Business Talk lenken, um sich als moglicher
interessanter Geschaftspartner zu profilieren — z.B. indem Sie von Ihren Erfahrungen berichten. Oder indem
Sie mdgliche alternative Problemlésungen ansprechen.

Connect-Phase: Verbindungen finden

Doch \orsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort flr langwierige Expertendiskussionen noch der
Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — u.a., weil Ihre Gespréachspartner eigentlich stets auf dem
Sprung sind, z.B. weil der n&chste \ortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen
\kranstaltungen lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver
Geschaftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der gekniipfte Kontakt
aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gesprachspartner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu geben —
sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden, z.B. mit einer Aussage wie: ,,Uber das
Thema, Uber das wir gerade sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte

geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress.*
Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen,
um ...* Daraus wie Ihr Gespréchspartner hierauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie flr
ihn sind.

Care-Phase: dranbleiben und nachsetzen

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen.
Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fiihrten. Deshalb sollten Sie nach solchen
\eranstaltungen zeitnah & den erneuten Kontakt mit den fir Sie interessanten Personen suchen — z.B. indem
Sie ihnen am néchsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhdrer greifen.

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein
einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel aus einer Vielzahl von
Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente
Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung hierfur ist: Sie
mussen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie Ihrer Zielperson signalisieren: Ich
nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch mdchte auch als Individuum wertgeschatzt werden.
Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die Ihrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie geraten an
einen Opernfan und lesen eine positive Kritik Gber eine neue Auffiihrung. Dann kénnen Sie den Ausschnitt
kopieren und — scheinbar ganz ,,zweckfrei“ — an Ihre Zielperson senden, z.B. mit einem Anschreiben wie
»oehr geehrter Herr Muller, am Wochenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die Oper wére
vielleicht etwas fur Sie. Mit freundlichen GriRen ...* Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte
bei Ihrer Zielperson gesammelt, und kommen Ihrem Ziel, eine tragfahige, weil personliche Beziehung
aufzubauen, einen Schritt naher.
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Alpha-Kommunikation: Stark riberkommen und wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man immer wieder fest: Manche Personen haben in ihnen das Sagen — selbst wenn sie selten das Wort ergreifen. Das liegt vor
allem an der Art, wie diese , Alpha-Menschen“ kommunizieren und wie sie sich prasentieren.

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit von Teams registriert man oft: Gewisse Frauen oder Manner haben in ihnen das Sagen. Das sind
nicht immer die ranghdchsten Personen. Haufig préagen auch informelle Leader durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den Verlauf von Diskussionen, sondern
auch die Entscheidungen stark. Diese ,Alpha-Menschen® haben folgende gemeinsamen Merkmale.

Alpha-Menschen sind , selbst-bewusst" und strahlen dies aus. Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kdnnen, und zu
welchen Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergangenheit bereits geleistet haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend
selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem zupackenden
Handedruck. Und darin, dass sie Gespréachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher,
sondern selbst-sicher.

Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache. Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in
langen Schachtelsatzen, um den hei3en Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige Sétze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man konnte ...“,
sondern ,Wir sollten ...."“ Oder: ,Ich werde ..." Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer gespickt mit solch relativierenden Adverbien wie
Leigentlich* und ,vielleicht.

Alpha-Menschen kénnen sich selbst motivieren. Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie
haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich, wenn es darauf ankommt, innerlich
einen Ruck, und motivieren sich selbst fir die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ihren letzten Urlaub denken. So
beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht. Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren
dann vielmehr fir sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft
gesprochen, dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fiihrung gefragt. Gerade dann ist es nétig, den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu
geben. Entsprechend klar und pointiert ist gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das heif3t, sie fliichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie
LWir kénnten erwagen...."“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,Aus meiner Warte haben wir zwei Méglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere
dafir, dass wir ..., weil ...“ Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stof3en — was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh,
dass endlich jemand die Fiihrung Gibernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

Alpha-Menschen tibernehmen Verantwortung. Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu tibernehmen,
wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich
Bedingungen, die hierfir erfillt sein mussen. ,Dafir bendtige ich ..... “ Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ....“

Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut préapariert). Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren
sie die Situation und wégen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und begriindet sind in der Regel
ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nur in absoluten Notféllen unvorbereitet beispielsweise in Meetings
oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Moglichkeiten gibt es? Was spricht dafir und was dagegen? Und
was ist folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen — geméan der
Maxime ,Schauen wir mal, was da kommt*.

Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen (ver-)fithren. Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren,
stets das ubergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kdnnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegenuber?
Welche Bedurfnisse artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wabhr, und kénnen ihre Aussagen deshalb
so formulieren, dass andere ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne filhren lassen. Sie kdnnen zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren — zum
Beispiel, indem sie diese davon traumen lassen, wie schon es wéare, wenn das Ubergeordnete Ziel erreicht wiirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn
wirde sich verdoppeln. Dann ...." Oder: ,...., wir wirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....“

Alpha-Menschen nutzen (Kérper-)Sprache als Instrument. Alpha-Menschen wissen: Es hangt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel
erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegentiiber oder der Gesprachssituation — sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre
Korpersprache setzen sie gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt reicht es,
jetzt miissen wir endlich zu Potte kommen.

Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt. Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie das Gefiihl
haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die Initiative und sagen beispielsweise: ,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt.

Aus meiner Warte haben wir drei Moglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen spricht,.... Fur 2 spricht, ... Dagegen spricht..... Deshalb schlage
ich vor: Realisieren wir Mdglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorziige: ....".

Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie es auch zum
Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,gegen den Strich gehen®. Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist
schwer zu widerlegen. Das wissen auch die Menschen, die mit ihnen regelmafig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft schon
vorab: ,Was sagt wohl der Mayer..."“ oder ,,...die Miller dazu?" Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch
deshalb haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes
Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln* (Homepage: www.barbara-liebermeister.de; Tel.: 06172/499 615;
Email: bi@barbara-liebermeister.de). Am 10. Mai und am 7. Juni fuhrt Barbara Liebermeister mit dem bekannten Sprecher Olaf Pessler in Frankfurt zwei offene
Tagesseminare zum Thema ,Alphakommunikation“ durch.
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Business Networking: Neue, wertvolle Geschéaftskontakte kntpfen

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie? Einfach
gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende fuinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Kniipfen von Geschéftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange,
Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mdchte ich
erreichen?

Dieses Ziel kann zum Beispiel lauten: Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt
haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erftllen
sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,Kurzprasentation®, mit der Sie sich und Ihre Téatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,schmackhaft*
machen.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschaftskontakten ist: Sie mussen lhren Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,gut drauf* ist, der
kommt auch gut an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie missen hierfir Giber ihren Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie
besuchen einen Empfang und wissen nicht, wer noch kommt. Dann empfiehlt es sich zu den Damen, die die Gaste begriRen und ihnen ihre Namensschilder
Uberreichen, zu sagen: ,Darf ich mal einen Blick auf die Gasteliste werfen? Ich bin neugierig, wer noch kommt.“

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe
zuzugehen und zu sagen: ,Ich sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu lhnen gesellen?" Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden
Leuten kdnnen Sie trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben lhnen an und sagen Sie: st
heute nicht ein richtig schones Wetter?“ Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zur Person hinter lhnen: ,Ist
hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen méchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit Ihnen warm zu werden. Das geschieht beim Small
Talk. Bei ihm ,beschnuppern® sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegeniiber: sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen — also die ,Distanz* zum Gegenuber
Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-
Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine so banale Aussage als Gesprachserdffnung wie: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Angenommen
die Person erwidert knapp ,Ja." Dann missen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im Gespréch.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich bereits unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie
zunéchst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,lhre Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die
Erfahrung gemacht, dass ..." Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,Aus welcher Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie
dies wissen, nachfragen: ,Und was machen Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,Ich arbeite als Controller fir die Bank xy.“ Dann kann eine Fortsetzung sein: ,Mit der Finanzbranche haben wir als
IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Ihrem Unternehmen ist es gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?* So kdnnen Sie das Gespréach
allmahlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich als mdglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfénge sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich
stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als
potenzieller attraktiver Geschéftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der geknuipfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, lhnen seine Visitenkarte zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte
sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,Uber das Thema, Uber das wir sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir Ihre
Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal
anrufen, um ...." Daraus wie lhr Gespréchspartner hierauf reagiert, kénnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fir ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empféngen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die einzelnen
Gesprache. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fur Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel,
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indem Sie ihnen am nachsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhérer greifen, um ....

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine
Beziehung erwachst in der Regel erst aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich
kompetente Person erweisen.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes
Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln. Am 10. Mai und am 7. Juni fihrt Barbara Liebermeister in Frankfurt
zwei offene Tagesseminare zum Thema ,Alphakommunikation® durch, in denen auch das Thema Networking intensiv behandelt wird. Nahere Infos: www.barbara-
liebermeister.de.
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Fachartikel, 11.04.2013

Business Networking

Wertvolle Geschaftskontakte knupfen
Von Barbara Liebermeister

Wer auf Business-Events interessante Geschéaftskontakte knipfen mdéchte, sollte die Networking-
Ausbeute nicht dem Zufall Uberlassen.

Wertvolle Geschéftskontakte fallen nicht vom Himmel. Sie mussen
erarbeitet werden. Doch wie? Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie
beim Networken folgende funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Kniupfen von Geschéaftskontakten gilt: Nur wer gezielt
vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf
Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie
sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel
mochte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kénnen

Grundvoraussetzung fr im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der Veranstaltung anwesend ist.
erfolgreiches Business Networking Dann kénnen Sie sich, tUber die fur Sie interessanten Personen informieren
und eine der groéRten Stolperfallen — zum Beispiel, indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist auch

auf Business Events: der Small sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit

Talk! folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Muller habe ich

erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang des Verbands xy
sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.“ Ganz Mutige kénnen auch sofort zum Telefonhdrer
greifen

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von welchen Branchen,
Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel aufgrund des Kongress-
oder Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fur sich ein
Ziel definieren — zum Beispiel: Ich méchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt
kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress
vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfillen sollten, mit denen
Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,,Kurzpréasentation®, mit der Sie sich und Ihre
Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,schmackhaft* machen. Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll
das Interesse des Gegenubers wecken und ihn zu Rickfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert
sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knlupfen von Geschaftskontakten ist: Sie muissen lhren Gesprachspartnern
sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf* ist, der kommt auch besser an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie missen hierfiir Gber ihren Schatten springen.

Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht, wer kommt.
Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen, die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder
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Uberreichen, zu sagen: ,,Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin
neugierig, wer noch kommt.“

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhélt sich mit ihnen.
Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,lIch sehe, dass Sie sich
angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ihnen gesellen?“ Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden
Leuten kdnnen Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch
einfach mal die Person neben Ihnen an und sagen Sie: , Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?*“ Oder wenn
Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter lhnen: ,,Ist
hier immer so viel los?“ Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig —
zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen madchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit
Ilhnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,,beschnuppern sich die Beteiligten
wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

FUr das Er6ffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas
sagen — also die ,,Distanz” zum GegenuUber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel.
Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann genigt
meist schon eine banale Aussage als Gesprachserdffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen
Kaffee?* Angenommen die Person erwidert knapp ,,Ja.”“ Dann mussen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten — zum
Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunéachst zuhdren und Informationen sammeln, bevor Sie das
Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe
die Erfahrung gemacht, dass ...“ Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschdpft ist, auch fragen:
»Aus welcher Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kénnen Sie nachfragen: ,,Und was machen Sie
dort konkret?“

Angenommen lhr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fur die Bank xy.“ Dann kann eine Fortsetzung
sein: ,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Threm Unternehmen ist es ja
gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstitzung fast nicht mehr geht?*“ So kdnnen Sie das Gespréach allméhlich vom
Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich als méglicher interessanter Geschéftspartner zu
profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von lhren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mdégliche alternative
Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fur langwierige Experten-Diskussionen, noch der
Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil lhre Gesprachspartner eigentlich stets
auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der néchste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei
solchen Veranstaltungen lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver
Geschéaftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der geknipfte Kontakt
aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu geben —
sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie:
»Uber das Thema, iiber das wir gerade sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre
Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit
Ilhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ....“ Daraus wie lhr Gespréachspartner hierauf
reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen.
Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgespréche, die sie fihrten. Deshalb sollten Sie nach solchen
Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fur Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel,
indem Sie ihnen am nachsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhdrer greifen,
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um ...

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein
einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel aus einer Vielzahl von
Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person
erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten konnen. Eine Voraussetzung hierfur ist: Sie
mussen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lIhrer Zielperson signalisieren: Ich
nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch méchte auch als Individuum gewertschatzt werden.
Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein
Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber eine neue Opernauffihrung. Dann kénnen Sie diese kopieren
und — scheinbar ganz ,,zweckfrei“ — an lhre Zielperson senden; beispielsweise mit einem Anschreiben wie ,,Sehr
geehrter Herr Miller, am Wochenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht
etwas fir Sie. Mit freundlichen GriaRen .... .“ Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei lhrer
Zielperson gesammelt, und kamen lhrem Ziel, eine tragfahige, weil persdnliche Beziehung zu ihr aufzubauen,
einen Schritt naher.

QUERVERWEIS

Buchtipp
Effizientes Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
b | Geschaftsbeziehung entwickeln

Wie entwickelt man gefestigte Geschaftsbeziehungen? Der vorliegende Ratgeber aus der
bewédhrten Reihe Kompakt gibt darauf knapp und praxisnah Antwort - vom Erstkontakt zum
Business Relationship Management. Mit jeder Menge Praxisbeispielen ist dieses Buch fur alle,
die mehr aus ihren Kontakten machen maochten.

]
=]

» weitere Informationen

http://www.amazon.de/gp/product/3899812786/ref=as_li_tf tI?ie=UTF8&camp=1638&creative=6742&
creativeASIN=3899812786&linkCode=as2&tag=perspektivemi-21

ZUM AUTOR

Uber Barbara Liebermeister
barbara-liebermeister.de

Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin
des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln*

barbara-liebermeister.de
Obere Romerhofstr. 53
61381 Friedrichsdorf

= +49-6172-499615
= bl@barbara-liebermeister.de

3von4 12.04.2013 11:29



Alpha-Kommunikation: Stark riiberkommen und wirkungsvoll sprechen http://www.horizontjobs.de/bewerber/karriere/tipps/Alpha-Kommunika...

HORIZONT.NET HORIZONTJobs

HORIZONTJobs \)

KARRIEREPORTAL FUR MARKETING, WERBUNG UND MEDIEN

Tipps
11. April 2013

Alpha-Kommunikation: Stark riberkommen und wirkungsvoll sprechen

Barbara
Liebermeister

In Gruppen stellt man immer wieder fest: Manche Personen haben in ihnen das Sagen — selbst wenn sie
selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem an der Art, wie diese , Alpha-Menschen“ kommunizieren
und wie sie sich prasentieren. Coach und Beraterin Barbara Liebermeister gibt einige Tipps, wie die
Alpha-Kommunikation im Berufsleben erfolgreich eingesetzt wird.

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit von Teams registriert man oft: Gewisse Frauen
oder Manner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die ranghtchsten Personen. Haufig pragen auch
informelle Leader durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den Verlauf von Diskussionen, sondern auch die
Entscheidungen stark. Diese ,,Alpha-Menschen” haben folgende gemeinsamen Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind , selbst-bewusst” und strahlen dies aus. Fur fast alle offiziellen und informellen
Leader gilt: Sie wissen, was sie kdnnen, und zu welchen Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was
sie in der Vergangenheit bereits geleistet haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbst-bewusst agieren
sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem
zupackenden Handedruck. Und darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem
entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache. Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und
ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen Schachtelsétzen, um den heif3en Brei herum. Sie bevorzugen
kurze, knackige Séatze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man konnte ...“, sondern ,Wir sollten ...."
Oder: ,Ich werde ..." Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer gespickt mit solch relativierenden
Adverbien wie ,eigentlich* und ,vielleicht".

3. Alpha-Menschen kdnnen sich selbst motivieren. Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und
sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal
einen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich, wenn es darauf ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren
sich selbst fur die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schdnes wie ihren letzten Urlaub
denken. So beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht. Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig
wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann vielmehr fir sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt
Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen,
den Kopf einzuziehen, ist Fihrung gefragt. Gerade dann ist es nétig, den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung
und Haltung zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das heif3t,
sie flichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kénnten erwagen....". Stattdessen sagen sie
beispielsweise: ,Aus meiner Warte haben wir zwei Mdglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafir,
dass wir ..., weil ..." Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stof3en — was jedoch selten geschieht.
Denn meist sind die anderen froh, dass endlich jemand die Fihrung Gbernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen Ubernehmen Verantwortung. Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht,
Verantwortung auch dann zu tbernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen
sie zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfir
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erflllt sein missen. ,Dafir bendtige ich ..... “ Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prépariert). Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im
Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die Situation und wagen zum Beispiel die Pros und
Contras ab. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und begriindet sind in der Regel ihre
Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nur in absoluten Notféllen
unvorbereitet beispielsweise in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist
das Thema? Welche Mdglichkeiten gibt es? Was spricht dafir und was dagegen? Und was ist folglich meine
Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings
schlurfen — gemal der Maxime ,,Schauen wir mal, was da kommt®.

7. Alpha-Menschen kdnnen und wollen andere Personen (ver-)fiihren. Echte Leader haben, wenn sie mit
anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das tbergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet
sind, kénnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegentiber? Welche Bedurfnisse
artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen
ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne fihren lassen. Sie
kénnen zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese davon traumen lassen,
wie schon es wére, wenn das Ubergeordnete Ziel erreicht wiirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn
wiurde sich verdoppeln. Dann ...." Oder: ..., wir wirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann

8. Alpha-Menschen nutzen (Korper-)Sprache als Instrument. Alpha-Menschen wissen: Es héngt oft davon
ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom
Gegenuber oder der Gesprachssituation — sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kdrpersprache setzen sie
gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen:
Jetzt reicht es, jetzt missen wir endlich zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt. Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb
werden sie innerlich unruhig, wenn sie das Gefiihl haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie
irgendwann die Initiative und sagen beispielsweise: ,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte
haben wir drei Mdglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen spricht,.... Fur 2 spricht, ... Dagegen
spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir Moglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorzuge: ...."

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen.
Entsprechend klar bringen sie es auch zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,gegen den
Strich gehen®. Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen.
Das wissen auch die Menschen, die mit ihnen regelméRig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in
Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer..." oder ,,...die MUller dazu?* Sie beziehen
also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren
Unternehmen meist ein sehr starkes Standing. Barbara Liebermeister
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Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskontakte knipfen méchte,
sollte es nicht dem Zufall Uberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den
interessanten Personen bereits Verabredungen treffen, die Uber das Event hinausgehen.

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese
erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt lhnen dies, wenn Sie beim Networken folgende funf
Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knupfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg.
Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit
wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel méchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kdnnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der
Veranstaltung anwesend ist. Dann kénnen Sie sich, Uber die fir Sie interessanten Personen informieren — zum Beispiel,
indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit
folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Miller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem
Empfang des Verbands xy sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.” Ganz Mutige kénnen auch sofort
zum Telefonhdrer greifen.

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kbnnen aber in etwa einschatzen von welchen Branchen, Unternehmen
oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder
des Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fur sich ein Ziel definieren — zum Beispiel: Ich
mochte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt
haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche
Bedingungen die Personen erfullen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren
Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine , Kurzpréasentation*, mit der Sie sich und lhre Tatigkeit lhren
Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft“ machen. Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des
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Gegenubers wecken und ihn zu Ruckfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen von Geschéaftskontakten ist: Sie mussen lhren Gesprachspartnern sympathisch
sein. Und wer ,,gut drauf” ist, der kommt auch besser an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in
gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schdnes Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie mussen hierfur Gber ihren Schatten springen. Das
fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt
es sich zum Beispiel, zu den Damen, die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder tberreichen, zu sagen:
»Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich mit ihnen. Auch dann
erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,lIch sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf
ich mich zu Ihnen gesellen?* Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kdénnen Sie lernen und trainieren.
Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben Ihnen an und sagen
Sie: ,Ist heute nicht ein richtig schdones Wetter?* Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie
dann doch einfach mal zu der Person hinter lhnen: ,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen
von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen méchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit lhnen warm
zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,beschnuppern® sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich
einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eréffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen — also
die ,,Distanz“ zum Gegenuber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen
in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann genltigt meist schon eine banale Aussage
als Gesprachseroffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Angenommen die Person erwidert
knapp ,Ja.“ Dann mussen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel lhnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie
im Gesprach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten — zum Beispiel an
einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunéchst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: ,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass
..." Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher Branche kommen Sie? “ Und
wenn Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,,Und was machen Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fur die Bank xy.“ Dann kann eine Fortsetzung sein: ,Mit der
Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Ilhrem Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass
ohne IT-Unterstitzung fast nicht mehr geht?”“ So kénnen Sie das Gesprach allmahlich vom Small-Talk in Richtung
Business-Talk lenken, um sich als mdglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von
Ihren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mdgliche alternative Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fur langwierige Experten-Diskussionen, noch der Ort, um
Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil lhre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung
sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen
lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschéaftspartner prasentieren und mit ihnen
eine Verabredung treffen, wie der geknupfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu geben — sofern er
dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,,Uber das Thema,
Uber das wir gerade sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich lhnen
diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit lhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich
Sie mal anrufen, um ....“ Daraus wie lhr Gesprachspartner hierauf reagiert, kénnen Sie bereits ableiten, wie interessant
Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend
schnell vergessen Sie die Einzelgespréche, die sie fuhrten. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den
erneuten Kontakt mit den fur Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten Tag die
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versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhérer greifen, um ...

Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie
sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung hierfiir ist: Sie missen alle
Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als
Person wahr. Denn jeder Mensch méchte auch als Individuum gewertschatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge,
die lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik tber
eine neue Opernauffihrung. Dann kénnen Sie diese kopieren und — scheinbar ganz ,,.zweckfrei“ — an lhre Zielperson
senden; beispielsweise mit einem Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Muller, am Wochenende las ich die beiliegende
Kritik. Dabei dachte ich, die Oper wére vielleicht etwas fur Sie. Mit freundlichen Gruf3en .... .“ Und schon haben Sie
wieder ein paar Sympathiepunkte bei lhrer Zielperson gesammelt, und kamen lhrem Ziel, eine tragféahige, weil
personliche Beziehung zu ihr aufzubauen, einen Schritt naher.

Die Autorin

Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag
erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschéaftsbeziehung
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Wer auf Empféngen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskontakte kniipfen mdchte,
sollte es nicht dem Zufall Gberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den
interessanten Personen bereits Verabredungen treffen, die Gber das Event hinausgehen.

Wertvolle Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich
diese erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt lhnen dies, wenn Sie beim Networken
folgende funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Kniipfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse
vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt
kommen? Und: Welches Ziel mdchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kénnen im Vorfeld in
Erfahrung bringen, wer bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann kdnnen Sie sich, Uber die
fiir Sie interessanten Personen informieren — zum Beispiel, indem Sie deren Namen googeln.
Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit
folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Miiller habe ich erfahren, dass Sie
am 18. Juni auch auf dem Empfang des Verbands xy sein werden. Ich freue mich darauf, Sie
kennenzulernen.* Ganz Mutige kdnnen auch sofort zum Telefonhdrer greifen

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschétzen von welchen
Branchen, Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel
aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des
Empfangs. Dann sollten Sie fir sich ein Ziel definieren — zum Beispiel: Ich mdchte mit
mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem
Produkt haben kdnnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus
konnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfullen sollten, mit denen Sie
Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fir die IT in ihren Unternehmen verantwortlich
sein.



Uberlegen Sie sich zudem einen Elevator Pitch — also eine ,,Kurzprisentation®, mit der Sie
sich und Thre Tétigkeit Thren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen. Beachten
Sie dabei: Ein Elevator Pitch soll das Interesse des Gegentibers wecken und ihn zu
Rickfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschaftskontakten ist: Sie mussen lhren
Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf™ ist, der kommt auch besser an.
Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel,
indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie mussen hierfur tber ihren
Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen
Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen,
die die Géste empfangen und ihnen ihre Namensschilder iiberreichen, zu sagen: ,,Ich sehe, Sie
haben eine Gésteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch
kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt
sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu
sagen: ,,Ich sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Thnen gesellen?* Doch
keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen und trainieren. Zum
Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person
neben Thnen an und sagen Sie: ,,Ist heute nicht ein richtig schones Wetter? Oder wenn Sie
beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter
Ihnen: ,,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden
Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mochten, miissen Sie ihr die Gelegenheit
geben, mit Thnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,,beschnuppern®
sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegeniiber:
sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist,
dass Sie etwas sagen — also die ,,Distanz® zum Gegeniiber iiberwinden; des Weiteren, wie Sie
es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der
Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann gentigt meist schon eine banale Aussage als
Gesprichseroffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?*
Angenommen die Person erwidert knapp ,,Ja.“ Dann miissen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,,Wie gefiel IThnen der Vortrag?* Und schon sind Sie im Gespréch.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zundchst zuhdren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,,Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...* Sie
konnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher



Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, konnen Sie nachfragen: ,,Und was
machen Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fiir die Bank xy.* Dann kann
eine Fortsetzung sein: ,,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun.
In Threm Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr
geht?* So konnen Sie das Gesprach allméhlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk
lenken, um sich als moglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren. Zum Beispiel,
indem Sie von lhren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mdgliche alternative
Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort flr langwierige Experten-
Diskussionen, noch der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil
Ihre Gespréachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste
Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veranstaltungen lauten: Neue
Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschaftspartner prasentieren
und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der gekniipfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gespréachspartner bitten, lhnen seine
Visitenkarte zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie
begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,,Uber das Thema, iiber das wir gerade
sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir Ihre Visitenkarte geben, maile ich
Thnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit Thnen gerne
intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ....* Daraus wie Ihr Gesprachspartner
hierauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fiir ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empféangen reden die Besucher meist mit vielen
Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fiihrten. Deshalb
sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fir Sie
interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten Tag die
versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhorer greifen, um ....

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball
bleiben. Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in
der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante,
weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten konnen. Eine Voraussetzung
hierfir ist: Sie mussen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer
Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch mdéchte
auch als Individuum gewertschatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die Ihrer
Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine
positive Kritik Uber eine neue Opernauffuhrung. Dann kénnen Sie diese kopieren und —
scheinbar ganz ,,zweckfrei” — an Ihre Zielperson senden; beispielsweise mit einem
Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Miiller, am Wochenende las ich die beiliegende Kritik.
Dabei dachte ich, die Oper wire vielleicht etwas fiir Sie. Mit freundlichen Griilen .... .“ Und



schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei Ihrer Zielperson gesammelt, und
kamen lhrem Ziel, eine tragfahige, weil personliche Beziehung zu ihr aufzubauen, einen
Schritt néher.

Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management. Sie ist Autorin
des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs , Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine
werthaltige Geschéaftsbeziehung entwickeln” (Homepage: www.barbara-liebermeister.de).
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Business Relationship | Mit dem 5-Phasen Modell Geschaftskontakte aufbauen

= Diusseldorf, 10.04.2013 15:11 Uhr (Gastautor)

Barbara Liebermeister, Expertin fir Business Relationship, stelltin 5-Phasen den Aufbau erfolgreicher
Geschaftsbeziehungen vor. Fihrungskréfte profitieren von praxisnahen Tipps.

Wertvolle Geschéftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie? Am
einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende finf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knipfen von Geschéftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also
sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem
will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mdchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kdnnen im Vorfeld in Erfahrung bringen, wer bei der
Veranstaltung anwesend ist. Dann kdnnen Sie sich, Uber die fur Sie interessanten Personen informieren — zum Bei-spiel,
indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit
folgenden Worten: ,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Muller habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem
Empfang des Verbands xy sein werden. Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.” Ganz Mutige kénnen auch sofort zum
Telefonhdrer greifen

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschétzen von welchen Branchen, Unternehmen oder
Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder Vortragsthe-mas. Oder des
Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fiir sich ein Ziel definieren — zum Beispiel: Ich méchte mit
mindestens zwei Entschei-dern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kénnten und
mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die
Personen erfillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen
verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,Kurzpréasentation®, mit der Sie sich und lhre Tétigkeit Ihren
Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen. Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des
Gegenubers wecken und ihn zu Rickfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knlpfen von Geschéfts-kontakten ist: Sie missen Ihren Gesprachspartnern sympathisch
sein. Und wer ,gut drauf” ist, der kommt auch besser an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie missen hierfir Gber ihren Schatten springen. Das fangt
bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum
Beispiel, zu den Damen, die die Gaste empfangen und ihnen inre Namensschilder Uberreichen, zu sagen: ,Ich sehe, Sie
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haben eine Gésteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.“

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich mit ihnen. Auch dann
erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: ,Ich sehe, dass Sie sich angeregt un-terhalten. Darf ich
mich zu Ihnen gesellen?” Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen und trainieren. Zum
Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Per-son neben Ihnen an und sagen Sie: ,Ist
heute nicht ein richtig schones Wetter?* Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch
einfach mal zu der Person hinter Ihnen: ,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden
Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen moéchten, missen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit Ih-nen warm zu
werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,beschnuppern” sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen
ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen — also
die ,Distanz" zum Gegeniber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in
der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine banale Aussage als
Gespréachseroffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* An-genommen die Person erwidert knapp
»Ja." Dann mussen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im
Gespréach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten — zum Beispiel an
einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunéchst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: ,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfah-rung gemacht, dass ...“
Sie kbnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,Aus welcher Branche kommen Sie? “ Und wenn
Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,Und was machen Sie dort konkret?*

Angenommen |hr Partner erwidert ,Ich arbeite als Controller fir die Bank xy.“ Dann kann eine Fortsetzung sein: ,,Mit der
Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In Threm Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne
IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?* So kénnen Sie das Gesprach allmahlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk
lenken, um sich als mdglicher in-teressanter Geschéftspartner zu profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von Ihren Erfahrungen
berichten. Oder indem Sie mégliche alternative Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empféange sind weder der Ort fur langwierige Experten-Diskussionen, noch der Ort, um Deals
unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum
Beispiel, weil der néchste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen Veran-staltungen lauten: Neue
Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Geschéftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung
treffen, wie der gekniipfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ilhren Ge-sprachspartner bitten, IThnen seine Visitenkarte zu geben — sofern er dies
nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,Uber das Thema, iiber das wir
gerade sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir Ihre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem
Kongress.* Oder: ,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ...
Daraus wie |hr Gesprachspartner hierauf reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fir ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase
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Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend
schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fuhrten. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den
erneuten Kontakt mit den fir Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten Tag die
versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhdrer greifen, um...

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein einmaliger
Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwachst in der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich
immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kdnnen. Eine Voraussetzung hierfirr ist: Sie miissen alle
Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person
wabhr. Denn jeder Mensch mdchte auch als Individuum gewertschéatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die lhrer
Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber eine neue
Opernauffihrung. Dann kdnnen Sie diese kopieren und — scheinbar ganz ,zweckfrei“ — an lhre Zielperson senden;
beispielsweise mit ei-nem Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Milller, am Wo-chenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei
dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fur Sie. Mit freundlichen GriRen .... ." Und schon haben Sie wieder ein paar
Sym-pathiepunkte bei lhrer Zielperson gesammelt, und kamen lhrem Ziel, eine tragféhige, weil personliche Beziehung zu ihr
aufzubauen, einen Schritt naher.

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Ein Portrait von ihr finden Sie auf Business
Personalities...

Portalsystem © 2013 SCHULZMedienberatung
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Business-Relationship | 5-Phasenmodell fur wertvolle
Geschéaftsbeziehungen

Business Relationship Expertin Barbara Liebermeister: 10. April 2013

Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle
Geschéftskontakte knupfen mochte, sollte es nicht dem Zufall
Uberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den
interessanten Personen bereits Verabredungen treffen, die tber das
Event hinausgehen.

Wertvolle Geschéaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie mussen sich
diese erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt lhnen dies, wenn Sie beim Networken
folgende funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Kniuipfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse
vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt
kommen? Und: Welches Ziel méchte ich erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kénnen im Vorfeld in
Erfahrung bringen, wer bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann kdnnen Sie sich, Uber
die fur Sie interessanten Personen informieren — zum Beispiel, indem Sie deren Namen
googeln. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum
Beispiel mit folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Muller habe ich
erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang des Verbands xy sein werden. Ich
freue mich darauf, Sie kennenzulernen.“ Ganz Mutige kénnen auch sofort zum
Telefonhorer greifen.

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von
welchen Branchen, Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden —
zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder Vortragsthemas. Oder des Geschéaftsfelds des
Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fur sich ein Ziel definieren — zum Beispiel:
Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben kdnnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem
Kongress vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die
Personen erfillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die
IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine , Kurzprasentation“, mit der Sie
sich und lhre Tatigkeit lhren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen.
Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des Gegenibers wecken und ihn
zu Ruckfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knupfen von Geschaftskontakten ist: Sie mussen lhren
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Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,gut drauf* ist, der kommt auch besser an.
Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel,
indem Sie an ein schénes Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie mussen hierfur Uber
ihren Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf
einen Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den
Damen, die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder tberreichen, zu sagen:

Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf
werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und
unterhalt sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen
und zu sagen: ,Ich sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu lhnen
gesellen?* Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen und
trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach
mal die Person neben lhnen an und sagen Sie: ,Ist heute nicht ein richtig schones
Wetter?“ Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch
einfach mal zu der Person hinter lhnen: ,Ist hier immer so viel los?“ Dann merken Sie
rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut
drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen méchten, miussen Sie ihr die
Gelegenheit geben, mit lhnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm
.beschnuppern“ sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck
vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender
ist, dass Sie etwas sagen — also die ,Distanz” zum Gegeniber Uberwinden; des Weiteren,
wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines
Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann gentigt meist schon eine banale
Aussage als Gesprachseroffnung wie: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen
Kaffee?“ Angenommen die Person erwidert knapp ,Ja.“ Dann mussen Sie eigentlich nur
noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel IThnen der Vortrag?*“ Und schon sind Sie im Gespréch.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“
Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen: ,,Aus welcher
Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,Und was
machen Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,Ich arbeite als Controller fir die Bank xy.“ Dann kann
eine Fortsetzung sein: ,,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu
tun. In Threm Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstitzung fast
nicht mehr geht?”“ So kdnnen Sie das Gespréch allmahlich vom Small-Talk in Richtung

Business-Talk lenken, um sich als moglicher interessanter Geschaftspartner zu profilieren .

Zum Beispiel, indem Sie von lhren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mogliche
alternative Problemlésungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange
sind weder der Ort fur langwierige
B— Experten-Diskussionen, noch der Ort, um
Deals unter Dach und Fach zu bringen —
unter anderem, weil lhre Gespréachspartner
eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum
Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt.
s Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen
— — \ Veranstaltungen lauten: Neue Personen
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kennenlernen, sich ihnen als potenzieller
attraktiver Geschéaftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der
geknupfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gesprachspartner bitten, lhnen seine
Visitenkarte zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie
begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie:

Uber das Thema, Uiber das wir gerade sprachen, las ich einen
interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich
Ihnen diesen nach dem Kongress.

Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit lhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich
Sie mal anrufen, um ...“ Daraus wie lhr Gesprachspartner hierauf reagiert, kdnnen Sie
bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit
vielen Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fuhrten.
Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den
fur Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am nachsten Tag
die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhoérer greifen, um...

Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball
bleiben. Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéachst
in der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als
interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung
hierfir ist: Sie mussen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie
lhrer Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch
mochte auch als Individuum gewertschéatzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die
lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie lesen
eine positive Kritik Uber eine neue Opernauffihrung. Dann kénnen Sie diese kopieren und
— scheinbar ganz ,.zweckfrei“ — an lIhre Zielperson senden; beispielsweise mit einem
Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Miller, am Wochenende las ich die beiliegende
Kritik. Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fur Sie. Mit freundlichen GriRen ...
.“ Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei lhrer Zielperson gesammelt,
und kamen Ihrem Ziel, eine tragfahige, weil personliche Beziehung zu ihr aufzubauen,
einen Schritt naher.

(Foto: Gerd Altmann/pixelio.de)
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Business Networking: Neue
Geschaftskontakte und wertvolle
Geschaftsbeziehungen kniipfen

9. April 2013
von Varoquier Frank - Autorin: Barbara Liebermeister

\Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschaftskontakte
knupfen mdchte, sollte es nicht dem Zufall Uberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte
er vor Ort mit den interessanten Personen bereits Verabredungen treffen, die tber das
Event hinausgehen.

Wertvolle Geschéftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich
diese erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken
folgende fiinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fiir das Kniipfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit
hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und
Kongresse vorbereiten. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in
Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mdchte ich erreichen?

http://www.finanzpraxis.com/2013/04/business-networking-neue-gescha...
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Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie konnen im Vorfeld in
Erfahrung bringen, wer bei der \eranstaltung anwesend ist. Dann kénnen Sie sich, Gber
die fiir Sie interessanten Personen informieren — zum Beispiel, indem Sie deren Namen
googeln. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson vorab eine Mail zu senden. Zum
Beispiel mit folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Mller habe ich
erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang des \Verbands xy sein werden. Ich
freue mich darauf, Sie kennenzulernen.“ Ganz Mutige kénnen auch sofort zum

Telefonhorer greifen

1. Betrachte dich selbst als ,,nachhaltige Marke” und entwickele diese langfristig
Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kénnen aber in etwa einschatzen von
welchen Branchen, Unternehmen oder Berufsgruppen \ertreter anwesend sein werden —
zum Beispiel aufgrund des Kongress- oder \brtragsthemas. Oder des Geschéftsfelds des
\kranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fiir sich ein Ziel definieren — zum Beispiel:
Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserem Produkt haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem
Kongress vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die
Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fiir die

IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,,Kurzpréasentation*, mit der Sie
sich und Ihre Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft* machen.
Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch soll das Interesse des Gegenubers wecken und ihn

zu Riickfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschéftskontakten ist: Sie missen lhren
Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf* ist, der kommt auch besser an.
\ersetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel,

indem Sie an ein schénes Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie miissen hierfir Giber
ihren Schatten springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf
einen Empfang und wissen nicht, wer kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu
den Damen, die die Gaste empfangen und ihnen ihre Namensschilder tiberreichen, zu
sagen: ,,Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf werfen. Ich

bin neugierig, wer noch kommt.*

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und
unterhalt sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen
und zu sagen: ,,Ich sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu lhnen
gesellen?” Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kénnen Sie lernen
und trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch
einfach mal die Person neben Ihnen an und sagen Sie: ,,Ist heute nicht ein richtig schénes
Wetter?** Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch
einfach mal zu der Person hinter Ihnen: ,,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie
rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut

drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdchten, missen Sie ihr die
Gelegenheit geben, mit IThnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm
,,beschnuppern* sich die Beteiligten wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck
vom Gegenilber: sympathisch oder unsympathisch, interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender
ist, dass Sie etwas sagen — also die ,,Distanz** zum Gegeniber iiberwinden; des Weiteren,
wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines
Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann gentigt meist schon eine
banale Aussage als Gesprachserdffnung wie: ,,Brauchen Sie nach dem \brtrag auch einen
Kaffee?“ Angenommen die Person erwidert knapp ,,Ja.* Dann miissen Sie eigentlich nur

noch Hinterherschieben: ,,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im
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Gespréach.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich
unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunéchst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,,Was Sie
soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...
Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschdpft ist, auch fragen: ,,Aus welcher
Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kénnen Sie nachfragen: ,,Und was
machen Sie dort konkret?*

Angenommen Ihr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fir die Bank xy.“ Dann
kann eine Fortsetzung sein: ,,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch
viel zu tun. In Ihrem Unternehmen ist es ja gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung
fast nicht mehr geht?* So kénnen Sie das Gesprach allméhlich vom Small-Talk in
Richtung Business-Talk lenken, um sich als mdglicher interessanter Geschéftspartner zu
profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von Ihren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie
mdgliche alternative Problemlésungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch \orsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fiir langwierige Experten-
Diskussionen, noch der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem,
weil Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der
nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel bei solchen \eranstaltungen
lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver
Geschéftspartner prasentieren und mit ihnen eine \erabredung treffen, wie der gekniipfte
Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Gespréchspartner bitten, Ihnen seine
Visitenkarte zu geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie
begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,,Uber das Thema, (iber das wir gerade
sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile
ich Ihnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen
gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ....* Daraus wie Ihr
Gesprachspartner hierauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn
als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit
vielen Personen. Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fihrten.
Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den
flr Sie interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am ndchsten Tag
die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhorer greifen, um ...

Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball
bleiben. Denn ein einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst
in der Regel aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als
interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine \oraussetzung
hierfur ist: Sie missen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie
Ihrer Zielperson signalisieren: Ich nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch
mdchte auch als Individuum gewertschétzt werden. Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die
lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein Opernfan, und Sie
lesen eine positive Kritik Gber eine neue Opernauffiihrung. Dann kdnnen Sie diese
kopieren und — scheinbar ganz ,,zweckfrei* — an lhre Zielperson senden; beispielsweise
mit einem Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Muller, am Wochenende las ich die
beiliegende Kritik. Dabei dachte ich, die Oper ware vielleicht etwas fir Sie. Mit
freundlichen GriiRen ... .* Und schon haben Sie wieder ein paar Sympathiepunkte bei
lhrer Zielperson gesammelt, und kamen lhrem Ziel, eine tragfahige, weil personliche
Beziehung zu ihr aufzubauen, einen Schritt naher.

Barbara Liebermeister

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management.
Sie ist Autorin des im FAZ-\erlag erschienenen Buchs ,,Effizientes Networking: Wie Sie
aus einem Kontakt eine werthaltige Gescaftsbeziehung entwickeln* (Homepage:
www.barbara-liebermeister.de).
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Wertvolle Geschéaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese
erarbeiten. Doch wie? Einfach gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende funf Phasen im
Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fiur das Knupfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfénge, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum
Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel méchte
ich erreichen?

Dieses Ziel kann zum Beispiel lauten: Ich mdchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in
Kontakt kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem
Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfillen
sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fir die IT in ihren Unternehmen
verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevator Pitch - also eine "Kurzprasentation", mit der Sie sich und lhre
Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und "schmackhaft" machen.

Phase 2: die Arrival-Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschéftskontakten ist: Sie missen Ihren
Gesprachspartnern sympathisch sein. Und wer "gut drauf" ist, der kommt auch gut an. \ersetzen Sie sich
also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schdnes Erlebnis
denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie missen hierfir Gber ihren Schatten
springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie besuchen einen Empfang und wissen nicht, wer
noch kommt. Dann empfiehlt es sich zu den Damen, die die Gaste begriiien und ihnen ihre
Namensschilder Gberreichen, zu sagen: "Darf ich mal einen Blick auf die Gésteliste werfen? Ich bin
neu-gierig, wer noch kommt."

Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an einem Stehtisch und unterhalt sich mit
ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe zuzugehen und zu sagen: "Ich sehe, dass Sie
sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Thnen gesellen?" Doch keine Angst! Das Ansprechen von
fremden Leuten kdnnen Sie trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann
doch einfach mal die Person neben lhnen an und sagen Sie: "Ist heute nicht ein richtig schones Wetter?"
Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zur Person hinter
Ihnen: "Ist hier immer so viel los?" Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht
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schwierig - wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming-up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit
Ihnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm "beschnuppern™ sich die Beteiligten
wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

Fir das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas
sagen - also die "Distanz" zum Gegeniiber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein
Beispiel. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe.
Dann gentigt meist schon eine so banale Aussage als Gesprachserdffnung wie: "Brauchen Sie nach dem
\ortrag auch einen Kaffee?" Angenommen die Person erwidert knapp "Ja." Dann mussen Sie eigentlich
nur noch Hinterherschieben: "Wie gefiel Ihnen der Vortrag?" Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich bereits unterhalten -

zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und Informationen sammeln, bevor

Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: "lhre Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die
Erfahrung gemacht, dass ..." Sie kbnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen:
"Aus welcher Branche kommen Sie? " Und wenn Sie dies wissen, nachfragen: "Und was machen Sie dort
konkret?"

Angenommen lhr Partner erwidert "Ich arbeite als Controller fiir die Bank xy." Dann kann eine
Fortset-zung sein: "Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In IThrem
Unternehmen ist es gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstiitzung fast nicht mehr geht?" So kénnen Sie das
Gespréch allméhlich vom Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich als moglicher
interessanter Geschaftspartner zu profilieren.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Morsicht! Kongresse und Empfange sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen -
unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der
néchste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen
als potenzieller attraktiver Geschaftspartner prasentieren und mit ihnen eine \erabredung treffen, wie der
geknlpfte Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gesprachspartner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu geben
- sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer Aussage
wie: "Uber das Thema, (iber das wir sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre
Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress." Oder: "Uber dieses Problem wiirde mich
mit Thnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ...." Daraus wie Ihr
Gespréachspartner hierauf reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Perso-nen.
Entsprechend schnell vergessen Sie die einzelnen Gespréche. Deshalb sollten Sie nach solchen
\kranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fir Sie interessanten Personen suchen - zum
Beispiel, indem Sie ihnen am n&chsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum
Telefonhorer greifen, um ....

Was angemessen ist, missen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein
einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel erst aus einer
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Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich
kompetente Person erweisen. (oe)

Die Autorin Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des
im FAZ-V\erlag erschienenen Buchs "Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln”.

Kontakt: Tel.: 06172/499 615, E-Mail: bl@barbara-liebermeister.de, Internet: www.barbara-
liebermeister.de

Hinweis: Am 10. Mai und am 7. Juni fuhrt Barbara Liebermeister mit dem bekannten Sprecher Olaf
Pessler in Frankfurt zwei offene Tagesseminare zum Thema "Alpha-Kommunikation” durch. Nahere Infos:

www.barbara-liebermeister.de?.
Links im Artikel:
1 http://www.barbara-liebermeister.de/
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Drucken | & CLEAR

Kommunikation

Lernen von den Alpha-Tieren

Manche Menschen treten auf und tUberzeugen wie ein Chef, ohne es zu sein. Kann man das lernen?
Wir fragten Kommunikationsexpertin Barbara Liebermeister, die Seminare zum Thema ,,Alpha-
Kommunikation* veranstaltet.

Anzeige

Fotolia 4

Nicht ohne Grund bemuht der Wolksmund Analogien aus dem Tierreich, um Dominanz und Fihrungsstérke
bei bestimmten Menschen zu beschreiben: "Platzhirsch”, " Alphatier" oder "Rudelfiihrer”. Die Art und
Weise, wie solche Menschen kommunizieren, ist Thema von Seminaren wie z.B. von Barbara Liebermeister.

Frau Liebermeister, wann haben dominante Menschen das Zeug zum Chef und wann sind sie einfach nur
Unsympathen?

Barbara Liebermeister: Alpha-Menschen sind ,,selbst-bewusst®. Fur fast alle offiziellen und informellen
Leader gilt: Sie wissen, zu welchen Leistungen sie bereit und fahig sind. Darauf sind sie stolz, sie zeigen sich
selbstbewusst, auch in ihrer Korpersprache: die Kdrperhaltung ist aufrecht, der Handedruck fest. Sie schauen
Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen. Ihre Sprache ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher. Sie
sprechen eine klare Sprache, reden nicht um den heiRRen Brei. Sie bevorzugen kurze, knackige Sétze mit einer
klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,,Man konnte ...*, sondern ,,Wir sollten ....* Oder: ,,Ich werde ...* Und
ihre Aussagen sind nicht gespickt mit relativierenden Adverbien wie ,,eigentlich” und ,,vielleicht*. Alpha-
Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert.
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Leistungsorientiert oder einfach ""'nur* fleissig? Worin liegt der Unterschied?

Fangen wir bei den Grundlagen an: Alpha-Menschen kdnnen sich motivieren. Alpha-Menschen wollen etwas
bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie mal
einen schlechten Tag haben, geben sie sich einen Ruck und motivieren sich selbst fur die anstehenden
Aufgaben. Sie beeinflussen ihre Laune und Ausstrahlung positiv.

Alpha-Menschen ducken sich auch nicht, sondern beziehen Position. Denn sie wissen: Gerade wenn die
meisten Menschen dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Filhrung gefragt. Und gerade dann ist es nétig, den
Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben.

Das zeigt sich am auffalligsten in ihrer Sprache: statt vager Konjunktiv-Aussagen wie ,,Wir kdnnten
erwéagen....“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,,Wir haben zwei Mdglichkeiten: Entweder wir ..., oder
wir... Ich pladiere daftr, dass wir ..., weil ...“ Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stoRen —
was selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh, dass endlich jemand die Entscheidung vorantreibt
und Verantwortung tbernimmt, vor allem wenn die Aufgabe risikobehaftet ist. Alpha-Menschen sind
Tat-Menschen. Von ihnen horen Sie Satze wie: ,,Ich kiimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch
zugleich Bedingungen, die hierfir erfillt sein massen. ,,Daflr bendtige ich ....” Oder: ,,Im Gegenzug erwarte
ich....“

Spontan durfte das aber nicht jedem gelingen.

Natdrlich sind Alpha-Menschen keine Hasardeure, sondern im Gegenteil gut prapariert! Bevor sie das Wort
ergreifen, analysieren sie die Situation. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert sind ihre
Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nicht unvorbereitet in
Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr vorab: Was ist das Thema? Welche
Mdglichkeiten gibt es? Was spricht dafiir und was dagegen? Und was ist folglich meine Position? Deshalb
hinterlassen sie einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen — gemaR der
Maxime ,,Schauen wir mal, was da kommt*.

Sind Alpha-Menschen Karrieristen? Klingt unsympathisch.

Alpha-Menschen wollen andere Personen (ver-)fiihren. Echte Leader haben, wenn sie mit Menschen
beruflich kommunizieren, stets das tGibergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, konnen
sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegeniber? Welche Beddirfnisse artikuliert er?
Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren,
dass andere ihnen vertrauen. Und sie kénnen andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese
davon trdumen lassen, wie schon es ware, wenn das Ubergeordnete Ziel erreicht wiirde.

Was ist mit dem subtilen Instrumentarium wie der Korpersprache?

Alpha-Menschen nutzen natirlich auch ihre Koérper-Sprache als Instrument und setzen sie gezielt ein. Es
héngt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre
Worte abhangig vom Gegenuber oder der Gesprachssituation — bewusst oder intuitiv. Zum Beispiel um
Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt mussen wir zu Potte kommen.
Und sie markieren ihr Revier. Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was nicht. Entsprechend klar
bringen sie es auch ihre Ablehnung potenzieller Entscheidungen zum Ausdruck. Und da sie gut vorbereitet
sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen auch die Personen, die mit ihnen
regelméfig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,,Was sagt
wohl der Mayer...“ oder ,,...die Muller dazu?* Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen bereits
in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes
Standing.

Die Fragen stellte Corinne Schindlbeck
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Alpha-Kommunikation

Auftreten wie ein Leader

Von Barbara Liebermeister

29.05.2013 - Leader-Personlichkeiten haben in Gruppen oder Teams das Sagen. Dies liegt
vor allem daran, wie sie kommunizieren und sich prasentieren.

Schlagworte: Selbstmarketing, Kommunikation, Persdnlichkeit

Praxistipp

In Meetings, bei Verhandlungen oder in der Zusammenarbeit von Teams gibt es Menschen, die das Sagen haben. Dies
missen aber nicht automatisch die ranghtchsten Personen sein. Haufig pragen auch informelle Leader den Verlauf von
Diskussionen oder Entscheidungen durch ihr Auftreten und Verhalten. Diese Personen kennzeichnen gemeinsamen
Merkmale:

Selbstbewusste Ausstrahlung

Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kbnnen und zu welchen Leistungen sie bereit und
fahig sind. Sie wissen auch, was sie in der Vergangenheit geleistet haben und sind stolz darauf. Entsprechend selbstbewusst
agieren sie, was sich auch bei ihrer Kérpersprache zeigt (zum Beispiel aufrechte Kérperhaltung). Ihr Handedruck ist
zupackend und sie sehen ihren Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen.

Klare und kraftvolle Sprache

Leader sind leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen Schachtelsatzen um den heiRen Brei herum,
sondern bevorzugen kurze, knackige Satze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kénnte ...“, sondern ,Wir sollten
...." oder ,Ich werde ...“. In ihren Aussagen kommen auch keine Begriffe vor, die fir ein Z6gern beziehungsweise fur
Relativieren stehen, also etwa Begriffe wie ,eigentlich* oder ,vielleicht".

Sich selbst motivieren

Leader kénnen und wollen etwas bewegen, sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie strahlen sie aus und motivieren sich
selbst fur die anstehenden Aufgaben. Sie beeinflussen ihre Stimmung bewusst positiv, um an eine Herausforderung
entsprechend herantreten zu kénnen.

Position beziehen

Leader gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren vielmehr fur sich die Situation, um zum
passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Gerade wenn Mitarbeiter beginnen den Kopf einzuziehen oder zu resignieren,
geben sie ihnen Orientierung und Halt. Entsprechend klar und pointiert ist in solchen Situationen ihre Sprache. Konkret heif3t
das: Sie fluchten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kbnnten erwégen ...“. Stattdessen formulieren sie aktiv:
»Meiner Ansicht nach haben wir zwei Moglichkeiten ...“ Oder: ,Ich pladiere dafir, dass wir ..."“. Dabei nehmen sie auch
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Widerspruch in Kauf, wobei die meisten Kollegen in der Regel froh dartber sind, dass jemand die Fihrung tbernimmt und
die Entscheidung vorantreibt.

Verantwortung Ubernehmen

Leader sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu tbernehmen, wenn eine Entscheidung oder
Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ...“. Sie nennen jedoch gleichzeitig
Bedingungen, die hierfur erfullt sein mussen. ,Dafir benétige ich ...“ oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ...".

Fokussiert sein

Leader sind keine Hasardeure. Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die Situation und wagen Pro und Contra ab.
Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und begrundet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die anderen
ihnen gerne folgen. Leader gehen auch nur in absoluten Notféllen unvorbereitet in Meetings oder Verhandlungen. Sie fragen
sich im Vorfeld:

e Um welches Thema geht es?
e Welche Moglichkeiten gibt es?
e Was spricht dafur und was dagegen?

e Was ist folglich meine Position?

Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als jene, die sich nicht vorbereiten.

Andere ,verfihren*

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das ubergeordnete Ziel vor Augen.
Weil sie gut vorbereitet sind, knnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren:

e Was sagt mein Gegenuber?
e Welche Bedirfnisse artikuliert er?

e Welche Signale sendet er aus?

Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wahr und kdnnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass Andere ihnen
vertrauen und sich von ihnen gerne fihren lassen. Zudem kdénnen sie bei Bedarf Andere motivieren: ,Stellen Sie sich einmal
vor, unser Gewinn wurde sich verdoppeln. Dann ...“. Oder: ,Stellen Sie sich vor, wir wiirden dieses innovative Produkt auf den
Markt bringen ...".

(Korper-)Sprache nutzen

Leader wissen: Ob ein Ziel erreicht wird, hangt oft davon ab, wie man etwas sagt. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre
Worte, abhangig vom Gegenuber oder der Gespréachssituation, bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kdrpersprache setzen sie
gezielt ein. Sei es, um Aufmerksamkeit und Zustimmung zu signalisieren oder um zu zeigen, dass nun endlich Taten folgen
mussen.

Dinge auf den Punkt bringen

Leader wollen etwas bewegen, deshalb werden sie unruhig, wenn Dinge zerredet werden. In einer solchen Situation
ergreifen sie meist die Initiative, vertreten Ihren Standpunkt, wagen ab, machen Vorschldge und benennen die Vorzuge.
Beispiel: ,Ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Sicht haben wir drei Mdglichkeiten: ... Flr Variante eins spricht ...
Dagegen spricht ... Fur Variante zwei spricht ... Dagegen spricht ... Deshalb schlage ich Mdglichkeit drei vor, denn diese hat
folgende Vorzige: ...".
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Revier markieren

Leader wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie zum Ausdruck, wenn ihnen
(potenzielle) Entscheidungen missfallen. Da sie in der Regel gut vorbereitet sind, I&sst sich ihre Argumentation meist schwer
widerlegen. Das wissen auch die Mitarbeiter, die regelmafig mit ihnen zu tun haben, weshalb sie schon im Vorfeld von
Entscheidungen die Position des Leaders in ihre Argumentation beziehungsweise Planungen einbeziehen. Auch deshalb
haben Leader in Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

Uber die Autorin

Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie untersttitzt
vorwiegend Dienstleistungsunternehmen beim Auf- und Ausbau eines professionellen
Beziehungsmanagements und vermittelt ihnren Mitarbeitern die hierfir erforderlichen Fahigkeiten.
Sie ist zertifizierte Trainerin, Coach und Vortragsrednerin der German Speaker Association.

Anschrift Barbara Liebermeister
Obere Romerhofstr. 53
61381 Friedrichsdorf

Tel. 06172-499615
E-Mail bl@barbara-liebermeister.de
Web www.barbara-liebermeister.de

© 2013 www.business-wissen.de
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Sicher & wirkungsvoll kommunizieren!
Posted By Barbara Liebermeister On 17. Mai 2013 @ 12:06 In Selbstandigkeit | No Comments

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit von Teams registriert man oft:
Gewisse Frauen oder Ma&nner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die ranghdchsten
Personen. Haufig pragen auch informelle Leader durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den
Verlauf von Diskussionen, sondern auch die Entscheidungen stark. Diese ,,Alpha-Menschen“ haben
folgende gemeinsamen Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind selbstbewusst und strahlen dies
aus!

Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kénnen, und zu welchen
Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergangenheit bereits geleistet
haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbstbewusst agieren sie. Das artikuliert sich
auch in ihrer Korpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem
zupackenden Handedruck. Und darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen
schauen. Dem entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbstsicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle
Sprache!

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen
Schachtelsédtzen, um den heif3en Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige Satze mit einer
klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kénnte ...“, sondern ,Wir sollten ....“ Oder: ,lch werde ...“
Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer, gespickt mit solch relativierenden
Adverbien wie ,eigentlich* und ,vielleicht*.

3. Alpha-Menschen kénnen sich selbst motivieren!

Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel
Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlechten Tag
haben? Dann geben sie sich, wenn es darauf ankommet, innerlich einen Ruck, und motivieren sich
selbst fur die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ihren letzten
Urlaub denken. So beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich
nicht!

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann
vielmehr fur sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie
wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen, den Kopf
einzuziehen, ist Fihrung gefragt. Gerade dann ist es ndtig, den Mitarbeitern oder Kollegen
Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist gerade in solchen
Situationen ihre Sprache. Das heil3t, sie fluchten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir
kénnten erwagen....“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,,Aus meiner Warte haben wir zwei
Mdoglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafur, dass wir ..., weil ...“ Dabei nehmen
sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stol3en — was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die
anderen froh, dass endlich jemand die Filhrung Gbernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen iUbernehmen Verantwortung!

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu
Ubernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum
Beispiel: ,,lch kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die
hierfur erfullt sein mussen. ,,Dafur bendétige ich .....“ Oder: ,,Im Gegenzug erwarte ich ....*

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prapariert)!
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Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren
sie die Situation und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie Position.
Entsprechend fundiert und begriindet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen
gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nur in absoluten Notfallen unvorbereitet beispielsweise
in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema?
Welche Mdglichkeiten gibt es? Was spricht dafir und was dagegen? Und was ist folglich meine
Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in
Meetings schlurfen — gemal der Maxime ,,Schauen wir mal, was da kommt®.

7. Alpha-Menschen kdnnen und wollen andere Personen
(ver-)fuhren!

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das
Ubergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kénnen sie ihre
Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegentber? Welche Bedurfnisse
artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen
wahr, und kdnnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen und sich
von ihnen gerne filhren lassen. Sie kdnnen zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren — zum
Beispiel, indem sie diese davon traumen lassen, wie schon es ware, wenn das Ubergeordnete Ziel
erreicht wirde. ,,Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn wirde sich verdoppeln. Dann ....“ Oder:
.-, WIir wiirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....*

8. Alpha-Menschen nutzen (Koérper-)Sprache als
Instrument!

Alpha-Menschen wissen: Es hangt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht.
Entsprechend gezielt wéahlen sie ihre Worte abhéngig vom Gegeniber oder der Gespréachssituation
— sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kérpersprache setzen sie gezielt ein. Sei es um
Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt
reicht es, jetzt mussen wir endlich zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt!

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie das
Gefluhl haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die Initiative und
sagen beispielsweise: ,,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte haben wir drei
Moglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen spricht,.... FUr 2 spricht, ... Dagegen
spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir Mdglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorzige:

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier!

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie
es auch zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,gegen den Strich gehen®. Und
da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das
wissen auch die Menschen, die mit ihnen regelmé&fRig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in
Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...“ oder ,,...die Muller dazu?“
Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb
haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

(Bild: © davis — Fotolia.com)

¢ Projektausschreibungen zum Thema “System-Administration” auf freelancermap.de
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Selbstbewusstsein und kraftvolle Sprache

Das zeichnet Alpha-Menschen in Meetings aus

Datum: 06.05.2013
URL: http://www.channelpartner.de/2605800

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit von Teams registriert man oft: Gewisse
Frauen oder Manner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die ranghdchsten Personen. Haufig
pragen auch informelle Leader durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den \Verlauf von Diskussionen,
sondern auch die Entscheidungen stark. Diese "Alpha-Menschen” haben folgende gemeinsamen
Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind selbstbewusst und strahlen dies aus.

Fir fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kénnen, und zu welchen
Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergangenheit bereits geleistet haben.
Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbstbewusst agieren sie. Das artikuliert sich auch in ihrer
Kaorpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Koérperhaltung. Und ihrem zupackenden Handedruck. Und
darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene
Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbstsicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache.

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen
Schachtelsétzen, um den heilRen Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige Séatze mit einer klaren
Botschaft. Sie sagen nicht "Man kénnte ...", sondern "Wir sollten ...." Oder: "Ich werde ..." Und ihre
Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer gespickt mit solch relativierenden Adverbien wie
"eigentlich” und "vielleicht".

3. Alpha-Menschen koénnen sich selbst motivieren.

Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie
haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlechten Tag haben? Dann
geben sie sich, wenn es darauf ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren sich selbst fiir die
anstehenden Aufgaben - zum Beispiel, indem sie an etwas Schones wie ihren letzten Urlaub denken. So
beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht.

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann vielmehr fir
sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die
meisten Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Filhrung gefragt. Gerade
dann ist es nétig, den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend klar

1von3 17.05.2013 15:51



ChannelPartner http://www.channelpartner.de/_misc/article/print/index.cfm?pid=301&...

und pointiert ist gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das heif3t, sie fliichten sich nicht in vage
Konjunktiv-Aussagen wie "Wir konnten erwégen....". Stattdessen sagen sie beispielsweise: "Aus meiner
Warte haben wir zwei Mdglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafir, dass wir ..., weil
..." Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf Widerspruch stoRRen - was jedoch selten geschieht. Denn meist
sind die anderen froh, dass endlich jemand die Fiihrung Gbernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

Verantwortung iibernehmen

5. Alpha-Menschen Ubernehmen Verantwortung.

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu Gbernehmen,
wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: "Ich kiimmere
mich darum, dass ...." Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfr erfullt sein missen. "Dafur
bendtige ich ....." Oder: "Im Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prapariert).

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die
Situation und wégen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend
fundiert und begrundet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-
Menschen gehen auch nur in absoluten Notféllen unvorbereitet beispielsweise in Meetings oder gar
\Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Mdglichkeiten gibt es?
Was spricht dafiir und was dagegen? Und was ist folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie stets
einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen - gemall der Maxime
"Schauen wir mal, was da kommt".

7. Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen (ver-)fuhren.

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das ibergeordnete
Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kdnnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren:
Was sagt mein Gegenuber? Welche Bedurfnisse artikuliert er? Welche Signale sendet er aus?
Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wahr, und kdnnen ihre Aussagen deshalb so formulieren,
dass andere ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne fiihren lassen. Sie kdnnen zudem bei Bedarf andere
Menschen motivieren - zum Beispiel, indem sie diese davon traumen lassen, wie schon es wére, wenn das
ubergeordnete Ziel erreicht wiirde. "Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn wiirde sich verdoppeln.
Dann ...." Oder: "..., wir wirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ...."

8. Alpha-Menschen nutzen (Kdrper-)Sprache als Instrument.

Alpha-Menschen wissen: Es héngt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht.
Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegeniber oder der Gesprachssituation - sei es
bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kdrpersprache setzen sie gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder
Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt miis-sen wir
endlich zu Potte kommen.

Dinge auf den Punkt bringen

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt.

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie das Gefunhl
haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die Initiative und sagen
beispielsweise: "Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte haben wir drei
Mdglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Flr 1 spricht,.... Dagegen spricht,.... Flr 2 spricht, ... Dagegen spricht.....
Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir Moglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorziige: ....".

2von 3 17.05.2013 15:51



ChannelPartner http://www.channelpartner.de/_misc/article/print/index.cfm?pid=301&...

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier.

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen - und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie es auch
zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen "gegen den Strich gehen™. Und da sie in der
Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen auch die
Menschen, die mit ihnen regelmaRig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft
schon vorab: "Was sagt wohl der Mayer..." oder "...die Muller dazu?" Sie beziehen also die Position der
Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren
Unternehmen meist ein sehr starkes Standing. (oe)

Die Autorin Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des
im FAZ-V\erlag erschienenen Buchs "Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln”.

Kontakt: Tel.: 06172/499 615, E-Mail: bl@barbara-liebermeister.de, Internet: www.barbara-

liecbermeister.de!

Hinweis? Am 10. Mai und am 7. Juni fiihrt Barbara Liebermeister mit dem bekannten Sprecher Olaf
Pessler in Frankfurt zwei offene Tagesseminare zum Thema "Alpha-Kommunikation” durch. Nahere Infos:

www.barbara-liebermeister.de®.
Links im Artikel:

1 http://www.barbara-liebermeister.dehinweis/
2 http://www.barbara-liebermeister.dehinweis/
3 http://www.barbara-liebermeister.de/
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Management & People Skills

Starkes Auftreten: 10 Merkmale von
Menschen, die das Sagen haben! 29.05.13

In Meetings und Verhandlungen sowie in
der Zusammenarbeit von Teams registriert
man oft: Gewisse Frauen oder Ménner
haben in ihnen das Sagen - selbst wenn
sie selten das Wort ergreifen. Das sind
nicht immer die ranghéchsten Personen.
Haufig préagen auch informelle Leader
durch ihr Auftreten und Verhalten nicht
nur den Verlauf von Diskussionen,
sondern auch die Entscheidungen stark.

Das liegt vor allem an der Art, wie diese
,Alpha-Menschen* kommunizieren und
wie sie sich prasentieren. Diese ,Alpha-
Menschen“ haben folgende gemeinsamen Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind ,selbstbewusst” und strahlen dies aus

Fir fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kdnnen, und zu
welchen Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergangenheit
bereits geleistet haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbstbewusst agieren
sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Kdrpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten
Korperhaltung. Und ihrem zupackenden Héandedruck. Und darin, dass sie
Gespréchspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene
Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbstsicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in
langen Schachtelsdtzen, um den heien Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige
Sétze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kdnnte ...“, sondern ,Wir soliten
... Oder: ,Ich werde ...“ Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer gespickt
mit solch relativierenden Adverbien wie ,eigentlich” und ,vielleicht".

3. Alpha-Menschen kénnen sich selbst motivieren

Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas  [Whorush: 7 sites by this AdSense ID 2]
bewegen. Und sie haben Ziele.
Entsprechend viel Energie haben sie und
strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder
Mensch mal einen schlechten Tag haben?
Dann geben sie sich, wenn es darauf
ankommt, innerlich einen Ruck, und
motivieren sich selbst fir die anstehenden
Aufgaben - zum Beispiel, indem sie an
etwas Schones wie ihren letzten Urlaub
denken. So beeinflussen sie ihre Laune und
damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen
Position und verstecken sich nicht

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren
dann vielmehr fir sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen.
Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen,
den Kopf einzuziehen, ist Fiihrung gefragt. Gerade dann ist es nétig, den Mitarbeitern
oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist
gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das heift, sie flichten sich nicht in vage
Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kénnten erwdgen....“. Stattdessen sagen sie
beispielsweise: ,Aus meiner Warte haben wir zwei Mdglichkeiten: Entweder wir ..., oder
wir... Ich pladiere dafir, dass wir ..., weil ..." Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf
Widerspruch stof3en — was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh,
dass endlich jemand die Fiihrung iibernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen tibernehmen Verantwortung

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann
zu (ibernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie
zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich
Bedingungen, die hierfur erfillt sein missen. ,Dafur bendtige ich ..... “ Oder: ,Im
Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prapariert)

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen,
analysieren sie die Situation und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann
beziehen sie Position. Entsprechend fundiert und begriindet sind in der Regel ihre
Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nur in
absoluten Notféllen unvorbereitet beispielsweise in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie
fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Mdglichkeiten gibt es? Was
spricht daftir und was dagegen? Und was ist folglich meine Position? Deshalb
hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings
schlurfen — gemaR der Maxime ,Schauen wir mal, was da kommt‘.

7. Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen (ver-)fuhren

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das
Ubergeordnete Ziel vor Augen Und weil sie gut vorbereitet sind kdnnen sie ihre
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Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegentiber? Welche Bedirfnisse
artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen
vertrauen und sich von ihnen gerne fihren lassen. Sie kdnnen zudem bei Bedarf andere
Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese davon trdumen lassen, wie schén
es ware, wenn das Ubergeordnete Ziel erreicht wirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, unser
Gewinn wirde sich verdoppeln. Dann ....“ Oder: ,..., wir wirden dieses innovative
Produkt auf den Markt bringen. Dann ...

8. Alpha-Menschen nutzen (Korper-)Sprache als Instrument

Alpha-Menschen wissen: Es héngt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel
erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhéngig vom Gegenuber oder der
Gesprachssituation — sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kdrpersprache setzen sie
gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um
beispielsweise zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt missen wir endlich zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie
das Geftihl haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die
Initiative und sagen beispielsweise: ,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner
Warte haben wir drei Mdglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fiir 1 spricht,.... Dagegen spricht,....
Fir 2 spricht, ... Dagegen spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir Mdglichkeit
3. Denn sie hat folgende Vorzige: ....".

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar
bringen sie es auch zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen ihnen ,gegen den
Strich gehen”. Und da sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist
schwer zu widerlegen. Das wissen auch die Menschen, die mit ihnen regelméafig zu tun
haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt
wohl der Mayer...“ oder ,...die Miller dazu?* Sie beziehen also die Position der Alpha-
Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren
Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

(Bild: © olly — Fotolia.de)

Weiteres zu: kommunikation, Selbstbewusstsein, team, verhalten
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Wissen fur Unternehmer und Manager
Onpulson durchsuchen

PERSONAL

Alpha-Menschen zeigen Wirkung

Am 29. Mai 2013 von Barbara
Liebermeister
Noch kein Kommentar

In Gruppen stellt man ©ft fest: Einzelne Personen haben in ihnen das Sagen — obwohl sie selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem daran, wie diese
sogenannten Alpha-Menschen kommunizieren und sich présentieren.

In Meetings und Verhandlungen registriert man oft: Gewisse Frauen oder Manner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die ranghdchsten Personen. Haufig pragen auch
informelle Leader den Verlauf der Diskussion. Diese ,Alpha-Menschen“ haben folgende Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind ,selbst-bewusst®. Fir fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, zu welchen Leistungen sie bereit und fahig sind. Und hierauf sind sie stolz.
Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich auch in ihrer Korpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Korperhaltung. Und ihrem festen Handedruck. Und darin, dass
sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare Sprache. Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht um den heilen Brei. Sie bevorzugen kurze,
knackige Satze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kénnte ...“, sondern ,Wir sollten ....“ Oder: ,Ich werde ..." Und ihre Aussagen sind nicht gespickt mit relativierenden
Adverbien wie ,eigentlich” und ,vielleicht".

3. Alpha-Menschen kénnen sich motivieren. Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie mal
einen schlechten Tag haben? Dann geben sich die Alpha-Menschen einen Ruck und motivieren sich fiir die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ihren
letzten Urlaub denken. So beeinflussen sie ihre Laune und Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position. Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann vielmehr die Situation, um zum passenden Zeitpunkt
Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten Menschen dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fiihrung gefragt. Und gerade dann ist es nétig, den Mitarbeitern
oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend pointiert ist in solchen Situationen ihre Sprache. Sie fliichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kdnnten
erwéagen....". Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,Wir haben zwei Méglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafir, dass wir ..., weil ...“ Dabei nehmen sie in Kauf,
dass sie auf Widerspruch stoRen — was selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh, dass endlich jemand die Entscheidung vorantreibt.

5. Alpha-Menschen Gbernehmen Verantwortung. Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, auch dann Verantwortung zu tibernehmen, wenn eine Entscheidung oder
Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: ,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfur erfillt sein mussen. ,Daftir
benétige ich ....“ Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ....“

6. Alpha-Menschen sind gut prapariert. Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die Situation. Erst dann beziehen sie Position.
Entsprechend fundiert sind ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nicht unvorbereitet in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen
sich vielmehr vorab: Was ist das Thema? Welche Mdglichkeiten gibt es? Was spricht dafiir und was dagegen? Und was ist folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie einen
besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen — geméal? der Maxime ,Schauen wir mal, was da kommt*.

7. Alpha-Menschen wollen andere Personen (ver-)fiihren. Echte Leader haben, wenn sie mit Menschen beruflich kommunizieren, stets das libergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut
vorbereitet sind, konnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegentiber? Welche Bedurfnisse artikuliert er? Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen
wabhr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen. Sie kdnnen zudem andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese davon traumen
lassen, wie schon es wére, wenn das uUbergeordnete Ziel erreicht wiirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, wir wiirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....*

8. Alpha-Menschen nutzen (K6rper-)Sprache als Instrument. Alpha-Menschen wissen: Es hangt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend gezielt wéhlen
sie ihre Worte abhangig vom Gegeniiber oder der Gesprachssituation — bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kérpersprache setzen sie gezielt ein. Zum Beispiel um Zustimmung zu
signalisieren. Aber auch um zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt mussen wir zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was nicht. Entsprechend klar bringen sie es auch ihre Ablehnung potenzieller Entscheidungen zum
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Ausdruck. Und da sie gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen die Personen, die mit ihnen regelméRig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich
in Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...“ oder ,....die Muller dazu?“ Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen bereits in ihre Planungen ein.
Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein starkes Standing.

Mehr zum Thema

Alpha-Menschen

Uber den Autor
Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Expertin flr Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln“. www.barbara-liebermeister.de

0 Kommentare
Es wurde bisher noch kein Kommentar verfasst. Starten Sie die Diskussion!
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Fachartikel, 04.06.2013

Alpha-Kommunikation

Was wir von Alpha-Menschen lernen kdnnen
Von Barbara Liebermeister

In Gruppen stellt man immer wieder fest: Manche Personen haben in ihnen das Sagen — selbst
wenn sie selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem an der Art, wie diese ,,Alpha-Menschen*
kommunizieren und wie sie sich prasentieren.

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit von Teams
registriert man oft: Gewisse Frauen oder Manner haben in ihnen das
Sagen. Das sind nicht immer die ranghdchsten Personen. Haufig préagen
auch informelle Leader durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den
Verlauf von Diskussionen, sondern auch die Entscheidungen stark. Diese
»Alpha-Menschen“ haben folgende gemeinsamen Merkmale.

1. Alpha-Menschen sind ,,selbst-bewusst* und strahlen dies aus

Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie
kénnen, und zu welchen Leistungen sie bereit und fahig sind; des
Weiteren, was sie in der Vergangenheit bereits geleistet haben. Und
hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das

"Alpha-Tiere" sind sich ihrer artikuliert sich auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten
Wirkung wohl bewusst und setzen Korperhaltung. Und ihrem zupackenden Handedruck. Und darin, dass sie
ihre Starken zielgerichtet ein. Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre

gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen
Schachtelsatzen, um den heifen Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige Satze mit einer klaren Botschaft.
Sie sagen nicht ,Man kénnte ...“, sondern ,Wir sollten ....“ Oder: ,,Ich werde ...“ Und ihre Aussagen sind nicht,
wie bei einem Zauderer gespickt mit solch relativierenden Adverbien wie ,eigentlich” und ,,vielleicht*.

3. Alpha-Menschen kdénnen sich selbst motivieren

Alpha-Menschen kénnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel Energie haben sie
und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich,
wenn es darauf ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren sich selbst fiir die anstehenden Aufgaben —
zum Beispiel, indem sie an etwas Schones wie ihren letzten Urlaub denken. So beeinflussen sie ihre Laune und
damit Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann vielmehr fur sich
die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die meisten
Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fihrung gefragt. Gerade dann ist es
notig, den Mitarbeitern oder Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist
gerade in solchen Situationen ihre Sprache. Das heil3t, sie flichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie
SWir kdnnten erwagen....”. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,,Aus meiner Warte haben wir zwei
Moglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafur, dass wir ..., weil ... Dabei nehmen sie in Kauf,
dass sie auf Widerspruch stoRen — was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh, dass endlich
jemand die Fihrung tbernimmt und die Entscheidung vorantreibt.
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5. Alpha-Menschen Gbernehmen Verantwortung

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu tlbernehmen, wenn
eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: ,,Ich kimmere mich darum,
dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfur erflllt sein mussen. ,,Dafur bendtige ich .....“
Oder: ,,Im Gegenzug erwarte ich ....“

6. Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prépariert)

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren sie die
Situation und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend
fundiert und begriindet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen gerne folgen. Alpha-
Menschen gehen auch nur in absoluten Notfallen unvorbereitet beispielsweise in Meetings oder gar
Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema? Welche Méglichkeiten gibt es? Was
spricht dafur und was dagegen? Und was ist folglich meine Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen
besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen — gemaf der Maxime ,,Schauen wir
mal, was da kommt*“.

7. Alpha-Menschen kdnnen und wollen andere Personen (ver-)fuhren

Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das Ubergeordnete Ziel
vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, konnen sie ihre Aufmerksamkeit darauf konzentrieren: Was sagt
mein GegenlUber? Welche Bedurfnisse artikuliert er? Welche Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel
nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen
vertrauen und sich von ihnen gerne fihren lassen. Sie kdnnen zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren
— zum Beispiel, indem sie diese davon trdumen lassen, wie schdn es wéare, wenn das Ubergeordnete Ziel
erreicht wirde. ,,Stellen Sie sich einmal vor, unser Gewinn wirde sich verdoppeln. Dann ....“ Oder: ..., wir
wirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....*“

8. Alpha-Menschen nutzen (Korper-)Sprache als Instrument

Alpha-Menschen wissen: Es hédngt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend
gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegentiber oder der Gespréachssituation — sei es bewusst oder
intuitiv. Auch ihre Korpersprache setzen sie gezielt ein. Sei es um Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu
signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt missen wir endlich zu Potte
kommen.

9. Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie das Gefuhl haben:
Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die Initiative und sagen beispielsweise: ,,Also,
ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte haben wir drei Méglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1
spricht,.... Dagegen spricht,.... FUr 2 spricht, ... Dagegen spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir

Moglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorzige: ....“.

10. Alpha-Menschen markieren ihr Revier

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie es auch zum
Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,,gegen den Strich gehen*. Und da sie in der Regel gut
vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen auch die Menschen, die mit
ihnen regelmé&Rig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt
wohl der Mayer...* oder ,,...die Muller dazu?“ Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre
Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

QUERVERWEIS

Buchtipp
Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschéaftsbeziehung
entwickeln
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Mehr Mut zum ersten Schritt (/personality/mehr-mut-zum-ersten-schritt)

Vero6ffentlicht von Erstellt am Kategorie: Zugriffe:

Barbara Liebermeister 27.Juni 2013 Personality 5673

Viele Menschen haben Angst, fremde Menschen anzusprechen — beruflich und privat. Dabei kann das
Kontaktieren anderer Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen Smalltalk hat. Viele
Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Morich*, der als
Lobbyist in Brissel sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr schiichtern. Und haufig bekam er einen
roten Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen sprach — speziell Frauen. Er war ein
echter ,,Bicherwurm®, der sich nicht traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mdorich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem
Mittelmeer-Strand. Vor ihnen, nur zehn Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer
Decke. Die ganze Zeit Uberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen
kénnten — ohne dumm, aufdringlich und wie plumpe Aufreil’er zu wirken. So verstreicht die Zeit. Da nahern
sich von einer Strand-bar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem Six-Pack Bier unterm Arm. Lassig schlurfen
sie auf die Frauen zu. Und dort angekommen, fragt einer von ihnen in niederbayrischem Akzent: ,Wollt's ‘n
Bier?“. Und keine zwei Minuten spéater sitzen die beiden Manner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe
Stunde spéter schlurfen sie mit ihnen davon. Und die beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am
Strand und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Morich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu Uberwinden,
zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz einfach sein, wenn
man sich traut.Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie
beruflich und privat in Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wirden. Zum Beispiel, weil
ihnen die Person sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fur ihr
berufliches Fortkommen wichtig sein kénnte. Oder weil die Person fir ein Unternehmen arbeitet, das .....
Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, Uberlegen sie endlos hin und her: Wie kénnte ich das
Gesprach erdffnen, ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge
Er6ffnung einfallt, lassen sie die Chance verstreichen. Und anschlielend argern sie sich, dass ihnen der Mut
fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht priméar
wichtig, was man zur Gesprachserdffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hatte es bei den
beiden Studenten vermutlich genugt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen
geblieben wéaren und zu ihnen mit einem Lacheln gesagt hatten: ,Na, seid lhr auch in Urlaub?“ Oder: ,Wart
Ilhr schon im Wasser. Ist es kalt?“ Und schon waren sie im Gespréach gewesen, sofern die Frauen ebenfalls
Lust auf einen Plausch gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es &hnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontaktbotrse.
Meist genugt es dort, wenn Sie zur Person neben lhnen sagen: ,Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen
Sie mir etwas empfehlen?“ Und schon sind Sie im Gesprach. Und wenn Sie eine bestimmte Person
kontaktieren mochten? Dann sollten Sie zunéchst die Lage sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken,
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die sich als Gesprachsaufhanger eignen. Angenommen die Person steht etwas abseits. Dann kann die
Aussage ,Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?“ eine Gesprachseréffnung sein. Oder
angenommen die Person hélt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann kann die Aussage ,Trinken Sie auch
lieber Orangensaft als Sekt?* ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn dann strahlen Sie dies
auch aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen
Sie das Smalltal-ken sein. Denn mit einem ,Miesmuffel“ redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich
zunéchst in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schénes Erlebnis denken — vielleicht lhren letzten
Urlaub. Oder indem Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann
verbessert sich lhre Laune vermutlich und lhre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlasse. Dort genigt es eine Person, mit der Sie am selben
Stehtisch stehen, zu fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?“ Oder: ,,Sind Sie haufig auf
solchen Kongressen?“ Und schon sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur
Person vor oder hinter lhnen sagen: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Auch dann sind
Sie im Gespréach.

Im Alltag Uben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut haben,
den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zuriick? Dann Uben Sie es doch im Alltag. Zum Beispiel,
wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der Kasse in der
Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen
fur einen Plausch offen — fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im
Kontaktieren fremder Menschen. Und irgendwann sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie
Carsten Morich, der das Anbahnen und Pflegen von Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.

*Name geandert
Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des

im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéaftsbeziehung entwickeln* www.barbara-liebermeister.de (http://www.barbara-liebermeister.de)
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- Neue Geschaftskontakte knupfen - 21. Juni 2013

Wer auf Empfangen oder Kongressen
Geschéaftskontakte kniipfen moéchte, sollte es nicht
dem Zufall Uberlassen, mit wem er spricht. Er
sollte vor Ort bereits mit interessanten Personen
Vereinbarungen treffen, die Uber das Event
hinausgehen.

Geschéaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom
Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie?
Einfach gelingt lhnen dies, wenn Sie beim Networken
folgende funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase
Auch fur das Knupfen von Geschéaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Bereiten Sie sich also auf Empfange, Tagungen und Kongresse vor. Zum Beispiel,
indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mochte ich
erreichen?

Zieldefinition

Ein Ziel kann sein: Ich moéchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserer Software haben konnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren.
Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Per-sonen erfullen sollten, mit denen Sie
Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fir die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch - also eine "Kurzprédsentation”, mit der Sie sich und Ihre
Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und "schmackhaft" machen.

Phase 2: die Arrival-Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knuipfen von Geschéftskontakten ist: Sie mussen lhren Gesprachspartnern
sympathisch sein. Doch: Nur wer "gut drauf” ist, kommt gut an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schénes Erlebnis denken.

Kleine Ubungen im Alltag

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Dabei ist das Kontaktekniipfen meist einfach.
Und man kann es trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach
mal die Person neben lhnen an und sagen Sie: "Ist heute nicht ein schénes Wetter?" Oder wenn Sie beim
Einkaufen in der Schlange stehen. Sagen Sie dann doch einfach mal zur Person hinter Ihnen: "Ist hier
immer so viel los?" Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig -
wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mochten, muissen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit
Ihnen warm zu werden. Das geschieht im Small Talk. Fur das Eréffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen,
ist eigentlich egal. Wichtiger ist, dass Sie etwas sagen - also die "Distanz" uberwinden; des Weiteren, wie
Sie es sagen. Erneut ein Beispiel: Angenommen, Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange
vor der Kaffee-Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine so banale Aussage als Gesprachseréffnung wie:
"Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?" Angenommen, die Person erwidert knapp #Ja.% Dann
mussen Sie eigentlich nur noch fragen: "Wie gefiel Ihnen der Vortrag?" Und schon sind Sie im Gesprach.

Beispiel Gruppe ansprechen

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten - zum
Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zun&chst zuhdren und Informationen sammeln, bevor Sie
das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: "lIhre Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die
Erfahrung gemacht, dass "

Phase 4: die Connect-Phase -~
Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen &
unter anderem, weil lhre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der
nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen
als potenzieller attraktiver Partner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der geknupfte
Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie Ihren Gesprachspartner bitten, Ihnen seine Visitenkarte zu
geben. Begriinden Sie diese Bitte. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: "Uber das Thema, lber das wir
sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen
nach dem Kongress." Oder: "Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf
ich Sie mal anrufen, um ." Daraus, wie lhr Gesprachspartner hierauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten,
wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Auf Kongressen und Empféngen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend schnell
verges-sen sie die einzelnen Gesprache. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den
erneuten Kontakt mit den interessanten Personen suchen - zum Beispiel, indem Sie ihnen am néachsten
Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhorer greifen, um

Was angemessen ist, missen Sie entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein Kontakt
ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel erst aus einer Vielzahl von Kontakten, in
denen Sie sich immer wieder als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Barbara Liebermeister

Die Autorin ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag
erschienenen Buchs "Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschaftsbeziehung entwickeln” (Homepage: www.barbara-liebermeister.de).

Autor(en): Barbara Liebermeister
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Alpha-Kommunikation: Stark riberkommen und
wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man immer wieder fest: Manche
Personen haben in ihnen das Sagen — selbst wenn sie
selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem an der Art,
wie diese ,,Alpha-Menschen* kommunizieren und wie sie
sich prasentieren.

In Meetings und Verhandlungen sowie in der Zusammenarbeit
von Teams registriert man oft: Gewisse Frauen oder Manner
haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht immer die
ranghéchsten Personen. Haufig pragen auch informelle Leader
durch ihr Auftreten und Verhalten nicht nur den Verlauf von
Diskussionen, sondern auch die Entscheidungen stark. Diese
»Alpha-Menschen“ haben folgende gemeinsamen Merkmale.

Alpha-Menschen sind ,,selbst-bewusst* und strahlen dies aus.

Fur fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, was sie kénnen, und zu welchen
Leistungen sie bereit und fahig sind; des Weiteren, was sie in der Vergangenheit bereits geleistet
haben. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich auch
in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem zupackenden
Handedruck. Und darin, dass sie Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem
entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher, sondern selbst-sicher.

Alpha-Menschen sprechen eine klare und kraftvolle Sprache.

Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden deshalb nicht in langen
Schachtelsatzen, um den heiBen Brei herum. Sie bevorzugen kurze, knackige Satze mit einer
klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man kénnte ...“, sondern ,Wir sollten ....“ Oder: ,Ich werde ...*
Und ihre Aussagen sind nicht, wie bei einem Zauderer gespickt mit solch relativierenden Adverbien
wie ,.eigentlich* und ,vielleicht*.

Alpha-Menschen kdnnen sich selbst motivieren.

Alpha-Menschen kdnnen und wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend viel
Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie wie jeder Mensch mal einen schlechten Tag
haben? Dann geben sie sich, wenn es darauf ankommt, innerlich einen Ruck, und motivieren sich
selbst fur die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schénes wie ihren letzten
Urlaub denken. So beeinflussen sie ihre Laune und damit Ausstrahlung positiv.

Alpha-Menschen beziehen Position und verstecken sich nicht.

Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie analysieren dann
vielmehr fur sich die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie
wissen: Gerade wenn die meisten Menschen, bildhaft gesprochen, dazu neigen, den Kopf
einzuziehen, ist Fuhrung gefragt. Gerade dann ist es ndtig, den Mitarbeitern oder Kollegen
Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend klar und pointiert ist gerade in solchen
Situationen ihre Sprache. Das heif3t, sie fliichten sich nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir
kénnten erwéagen....“. Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,,Aus meiner Warte haben wir zwei
Méglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafir, dass wir ..., weil ... Dabei nehmen sie
in Kauf, dass sie auf Widerspruch stofen — was jedoch selten geschieht. Denn meist sind die
anderen froh, dass endlich jemand die FUhrung Gbernimmt und die Entscheidung vorantreibt.

Alpha-Menschen Uibernehmen Verantwortung.

Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, Verantwortung auch dann zu
ubernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum
Beispiel: ,,Ich kimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die
hierfar erfillt sein mussen. ,,Dafur benétige ich .....“ Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ....“

Alpha-Menschen sind fokussiert (und gut prapariert).

Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen, analysieren
sie die Situation und wagen zum Beispiel die Pros und Contras ab. Erst dann beziehen sie Position.
Entsprechend fundiert und begrindet sind in der Regel ihre Aussagen, weshalb die anderen ihnen
gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nur in absoluten Notféallen unvorbereitet beispielsweise
in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich vielmehr im Vorfeld: Was ist das Thema?
Welche Méglichkeiten gibt es? Was spricht dafur und was dagegen? Und was ist folglich meine
Position? Deshalb hinterlassen sie stets einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in
Meetings schlurfen — gemaf der Maxime ,,Schauen wir mal, was da kommt*.

Alpha-Menschen kénnen und wollen andere Personen (ver-)fuhren.



Echte Leader haben, wenn sie mit anderen Menschen beruflich kommunizieren, stets das
Ubergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kénnen sie ihre Aufmerksamkeit
darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegenuber? Welche Bedurfnisse artikuliert er? Welche
Signale sendet er aus? Entsprechend sensibel nehmen sie Stimmungen wahr, und kénnen ihre
Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen und sich von ihnen gerne fuhren
lassen. Sie kénnen zudem bei Bedarf andere Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese
davon traumen lassen, wie schon es wére, wenn das lUbergeordnete Ziel erreicht wirde. ,,Stellen
Sie sich einmal vor, unser Gewinn wurde sich verdoppeln. Dann ....* Oder: ,,..., wir wirden dieses
innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....“

Alpha-Menschen nutzen (Korper-)Sprache als Instrument.

Alpha-Menschen wissen: Es héangt oft davon ab, wie man etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht.
Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abhangig vom Gegenuber oder der Gespréchssituation
— sei es bewusst oder intuitiv. Auch ihre Korpersprache setzen sie gezielt ein. Sei es um
Aufmerksamkeit oder Zustimmung zu signalisieren. Aber auch um beispielsweise zu zeigen: Jetzt
reicht es, jetzt mussen wir endlich zu Potte kommen.

Alpha-Menschen bringen die Dinge auf den Punkt.

Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Deshalb werden sie innerlich unruhig, wenn sie das Gefuhl
haben: Hier werden die Dinge zerredet. Dann ergreifen sie irgendwann die Initiative und sagen
beispielsweise: ,,Also, ich habe unsere Diskussion verfolgt. Aus meiner Warte haben wir drei
Méglichkeiten: 1.... 2.... 3.... Fur 1 spricht,.... Dagegen spricht,.... FUr 2 spricht, ... Dagegen
spricht..... Deshalb schlage ich vor: Realisieren wir Mdglichkeit 3. Denn sie hat folgende Vorzuge:

Alpha-Menschen markieren ihr Revier.

Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was sie nicht wollen. Entsprechend klar bringen sie
es auch zum Ausdruck, wenn (potenzielle) Entscheidungen, ihnen ,gegen den Strich gehen“. Und da
sie in der Regel gut vorbereitet sind, ist ihre Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das
wissen auch die Menschen, die mit ihnen regelmafig zu tun haben. Deshalb fragen sie sich in
Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...“ oder ,,...die Muller dazu?*
Sie beziehen also die Position der Alpha-Menschen schon in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben
Alpha-Menschen in ihren Unternehmen meist ein sehr starkes Standing.

Uber die Autorin:
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Wer auf Empfangen oder Kongressen neue, wertvolle Geschéaftskontakte knupfen moéchte, sollte es nicht
dem Zufall Uberlassen, mit wem er spricht. Zudem sollte er vor Ort mit den interessanten Personen bereits
Verabredungen treffen, die Uber das Event hinausgehen. Wertvolle Geschéaftskontakte und -beziehungen
fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie? Am einfachsten gelingt Ihnen dies,
wenn Sie beim Networken folgende funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fir das Knupfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher
Wahrscheinlichkeit Erfolg. Also sollten Sie sich auf Empfange, Tagungen und Kongresse vorbereiten. Zum
Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mdéchte ich
erreichen?

Dabei gilt es zwei Situationen zu unterscheiden. Situation 1: Sie kdénnen im Vorfeld in Erfahrung bringen,
wer bei der Veranstaltung anwesend ist. Dann kdnnen Sie sich, Uber die fur Sie interessanten Personen
informieren — zum Beispiel, indem Sie deren Namen googeln. Zuweilen ist auch sinnvoll, der Zielperson
vorab eine Mail zu senden. Zum Beispiel mit folgenden Worten: ,,Sehr geehrter Herr Mayer, von Frau Muller
habe ich erfahren, dass Sie am 18. Juni auch auf dem Empfang des Verbands xy sein werden. Ich freue mich
darauf, Sie kennenzulernen.“ Ganz Mutige kénnen auch sofort zum Telefonhérer greifen.

Situation 2: Sie wissen nicht, wer kommt. Sie kdnnen aber in etwa einschatzen von welchen Branchen,
Unternehmen oder Berufsgruppen Vertreter anwesend sein werden — zum Beispiel aufgrund des Kongress-
oder Vortragsthemas. Oder des Geschaftsfelds des Veranstalters des Empfangs. Dann sollten Sie fur sich ein
Ziel definieren — zum Beispiel: Ich méchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt
kommen, die Interesse an unserem Produkt haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress
vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfiullen sollten, mit
denen Sie Kontakt suchen. Zum Bei-spiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.
Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,Kurzprasentation“, mit der Sie sich und lhre
Tatigkeit lhren Zielpersonen vorstellen und ,schmackhaft“ machen. Beachten Sie dabei: Ein Elevatorpitch
soll das Interesse des Gegenubers wecken und ihn zu Rickfragen zu motivieren. Entsprechend sollte er
konzipiert sein.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniupfen von Geschaftskontakten ist: Sie mussen lhren Gesprachspartnern
sympathisch sein. Und wer ,,gut drauf* ist, der kommt auch besser an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie
Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schénes Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Sie mussen hierfur Gber ihren Schatten
springen. Das fangt bei der Ankunft an. Angenommen Sie kommen auf einen Empfang und wissen nicht, wer
kommt. Dann empfiehlt es sich zum Beispiel, zu den Damen, die die Gaste empfangen und ihnen ihre
Namensschilder Uberreichen, zu sagen: ,Ich sehe, Sie haben eine Gasteliste. Darf ich mal einen Blick darauf
werfen. Ich bin neugierig, wer noch kommt.“ Angenommen lhre Zielperson steht mit ein, zwei Personen an
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einem Stehtisch und unterhélt sich mit ihnen. Auch dann erfordert es zuweilen Mut, auf die Gruppe
zuzugehen und zu sagen: ,lIch sehe, dass Sie sich angeregt unterhalten. Darf ich mich zu Ihnen gesellen?*
Doch keine Angst! Das Ansprechen von fremden Leuten kdnnen Sie lernen und trainieren. Zum Beispiel,
wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch einfach mal die Person neben lhnen an und sagen
Sie: ,Ist heute nicht ein richtig schénes Wetter?* Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen.
Sagen Sie dann doch einfach mal zu der Person hinter Ihnen: ,Ist hier immer so viel los?*“ Dann merken Sie
rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — zumindest wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen mdéchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit
lhnen warm zu werden. Das geschieht beim Small Talk. Bei ihm ,beschnuppern“ sich die Beteiligten
wechselseitig und bilden sich einen ersten Eindruck vom Gegenuber: sympathisch oder unsympathisch,
interessant oder uninteressant?

Fur das Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas
sagen — also die ,,Distanz“ zum Gegenuber Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Erneut ein Beispiel.
Angenom-men Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann
genugt meist schon eine banale Aussage als Gesprachser6ffnung wie: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch
einen Kaffee?* Angenommen die Person erwidert knapp ,Ja.“ Dann missen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der Vortrag?*“ Und schon sind Sie im Gespréch.

Anders ist die Ausgangssituation, wenn Sie sich zu mehreren Personen gesellen, die sich unterhalten — zum
Bei-spiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das
Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,Was Sie soeben gesagt haben, ist sehr interessant. Auch ich habe
die Erfahrung gemacht, dass ...“ Sie kdnnen aber, wenn das Thema offensichtlich erschopft ist, auch fragen:
»Aus welcher Branche kommen Sie? “ Und wenn Sie dies wissen, kdnnen Sie nachfragen: ,,Und was machen
Sie dort konkret?*

Angenommen lhr Partner erwidert ,,Ich arbeite als Controller fur die Bank xy.“ Dann kann eine Fortsetzung
sein: ,Mit der Finanzbranche haben wir als IT-Dienstleister auch viel zu tun. In lThrem Unternehmen ist es ja
gewiss auch so, dass ohne IT-Unterstutzung fast nicht mehr geht?* So kdnnen Sie das Gespréch allméhlich
vom Small-Talk in Richtung Business-Talk lenken, um sich als mdglicher interessanter Geschéaftspartner zu
profilieren. Zum Beispiel, indem Sie von lhren Erfahrungen berichten. Oder indem Sie mdgliche alternative
Problemldsungen ansprechen.

Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind weder der Ort fur langwierige Experten-Diskussionen, noch
der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich
stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel
bei solchen Veranstaltungen lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver
Geschéftspartner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der geknupfte Kontakt
aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist, dass Sie lhren Ge-sprachspartner bitten, lhnen seine Visitenkarte zu
geben — sofern er dies nicht von sich aus tut. Diese Bitte sollten Sie begriinden. Zum Beispiel mit einer
Aussage wie: ,,Uber das Thema, tber das wir gerade sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie
mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde
mich mit lhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um .“ Daraus wie |hr
Gespréachspartner hierauf reagiert, kdnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase
Doch denken Sie daran: Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen.
Entsprechend schnell vergessen Sie die Einzelgesprache, die sie fuhrten. Deshalb sollten Sie nach solchen
Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den fir Sie interessanten Personen suchen — zum
Beispiel, indem Sie ihnen am néachsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie zum
Telefonhorer greifen, um ....

Was angemessen ist, mussen Sie situativ entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein
einmaliger Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst in der Regel aus einer Vielzahl von
Kontakten, in denen Sie sich immer wieder als interessante, weil inte-ressierte und fachlich kompetente
Person erweisen.

Uberlegen Sie sich also, wie Sie sich diesen Status erarbeiten kénnen. Eine Voraussetzung hierfiir ist: Sie
mussen alle Zusagen einhalten. Mindestens ebenso wichtig ist, dass Sie lhrer Zielperson signalisieren: Ich
nehme Sie auch als Person wahr. Denn jeder Mensch mdchte auch als Individuum gewertschatzt werden.
Achten Sie deshalb auf alle Dinge, die lhrer Zielperson als Mensch wichtig sind. Angenommen sie ist ein
Opernfan, und Sie lesen eine positive Kritik Uber eine neue Opernauffihrung. Dann kdénnen Sie diese
kopieren und — scheinbar ganz ,zweckfrei“ — an lhre Zielperson senden; beispielsweise mit einem
Anschreiben wie ,,Sehr geehrter Herr Muller, am Wo-chenende las ich die beiliegende Kritik. Dabei dachte
ich, die Oper ware vielleicht etwas fur Sie. Mit freundlichen GriRRen .... .“ Und schon haben Sie wieder ein
paar Sympathiepunkte bei lhrer Zielperson gesammelt, und kamen lhrem Ziel, eine tragfahige, weil
personliche Beziehung zu ihr aufzubauen, einen Schritt ndher.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relati-onship Management. Sie ist Autorin des
im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln* www.barbara-liebermeister.de (http://www.barbara-liebermeister.de)
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Geschaftskontakte auf Kongressen und Empfangen knipfen

Wer auf Empfangen oder Kongressen Geschaftskontakte kniipfen moéchte,
sollte es nicht dem Zufall Uberlassen, mit wem er spricht. Er sollte zudem vor
Ort bereits mit den interessanten Personen Vereinbarungen treffen, die Uber
das Event hinausreichen.

Ein Beitrag von Barbara Liebermeister
0 1 0
Empfehlen Twittern Mitteilen

Geschaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie mussen sich diese
erarbeiten. Doch wie? Einfach gelingt lhnen dies, wenn Sie beim Networken folgende
funf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase

Auch fur das Knupfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit
hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Bereiten Sie sich also auf Empfange, Tagungen und
Kongresse vor. Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt
kommen? Und: Welches Ziel mdchte ich erreichen?

Ein Ziel kann sein: Ich méchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in
Kontakt kommen, die Interesse an unserer Software haben konnten und mit ihnen ein
Telefonat nach dem Kongress vereinbaren. Hieraus kdnnen Sie dann ableiten, welche
Bedingungen die Personen erflllen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum
Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — also eine ,Kurzprasentation“, mit der
Sie sich und lhre Tatigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,,schmackhaft“ machen.

Phase 2: die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Knipfen von Geschéftskontakten ist: Sie missen
Ihren Gesprachspartnern sympathisch sein. Doch: Nur wer ,,gut drauf” ist, kommt gut
an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen kontaktieren, in gute Laune. Zum
Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen fallt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Dabei ist das Kontakte-
knipfen meist einfach. Und man kann es trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf
einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch mal die Person neben Ilhnen an und sagen:
»Ist heute nicht ein schones Wetter?“ Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange
stehen. Fragen Sie dann doch mal die Person hinter lhnen: ,lIst hier immer so viel
los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig
— wenn man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen méchten, missen Sie ihr die
Gelegenheit geben, mit IThnen warm zu werden. Das geschieht im Small Talk. Fur das
Eroffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist,
dass Sie etwas sagen — also die ,,Distanz” Gberwinden; des Weiteren, wie Sie es
sagen. Ein Beispiel:. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der
Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann genligt meist schon eine so banale Aussage
als Gesprachseroffnung wie: ,,.Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?"
Angenommen die Person erwidert knapp ,Ja.“ Dann mussen Sie eigentlich nur noch
Hinterherschieben: ,Wie gefiel lhnen der Vortrag?“ Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu Personen gesellen, die sich unterhalten
— zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und
Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,,lhre
Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“

http://www.foerderland.de/drucken/news/fachbeitraege/beitrag/geschae...
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Phase 4: die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empfange sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und
Fach zu bringen — unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem
Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr
oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller
attraktiver Partner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der
Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist: Sie bitten lhren Gesprachspartner, lhnen seine
Visitenkarte zu geben. Begriinden Sie diese Bitte. Zum Beispiel mit einer Aussage
wie: ,Uber das Thema, iiber das wir sprachen, las ich einen interessanten Artikel.
Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ilhnen diesen nach dem Kongress.*
Oder: ,,Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf
ich Sie mal anrufen, um ....“ Daraus wie Ihr Gespréachspartner hierauf reagiert, kbnnen
Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner sind.

Phase 5: die Care-Phase

Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen.
Entsprechend schnell vergessen sie die einzelnen Gesprache. Deshalb sollten Sie nach
solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den interessanten
Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am néchsten Tag die versprochenen
Infos senden. Oder indem Sie zum Telefonhorer greifen, um ....

Was angemessen ist, miussen Sie entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball
bleiben. Denn ein Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwachst erst aus
einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich als interessante, weil interessierte und
fachlich kompetente Person erweisen.

0 1 0

Empfehlen Twittern Mitteilen

UBER DEN AUTOR

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist
Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige Geschéaftsbeziehung entwickeln*
www.barbara-liebermeister.de
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Geschéftskontakte auf Empfangen und Kongressen eingehen

Am 4. Juli 2013 von Barbara
Liebermeister
Noch kein Kommentar
0 0 r O <ongressen Geschéaftskontakte kniipfen machte, sollte es nicht dem Zufall iiberlassen, mit wem er spricht. Er sollte zudem vor

Ort haraite mit don jntaracganten Personen Vereinbarungen treffen, die Gber das Event hinausreichen.
Twitterr  Gefallt mir

Geschéftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie mussen sich diese erarbeiten. Doch wie? Einfach gelingt Ihnen dies, wenn Sie beim Networken folgende finf Phasen im
Hinterkopf haben.

Phase 1: Die Prepare-Phase

Auch fur das Kniipfen von Geschaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Bereiten Sie sich daher auf Empfange, Tagungen und Kongresse vor.
Zum Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich einen Geschaftskontakt eingehen? Und: Welches Ziel méchte ich erreichen?

Ein Ziel kann sein: Ich méchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die Interesse an unserer Software haben kdnnten und mit ihnen ein Telefonat nach
dem Kongress vereinbaren. Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fiir die IT in ihren

Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch — das heilt eine ,Kurzprésentation®, mit der Sie sich und lhre Tétigkeit Ihren Zielpersonen vorstellen und ,schmackhaft* machen.

Phase 2: Die Arrival Phase

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschéftskontakten ist: Sie mussen Ihren Gespréachspartnern sympathisch sein. Doch: Nur wer ,gut drauf ist, kommt gut an. Versetzen Sie
sich daher, bevor Sie Menschen kontaktieren bzw. Geschéftskontakte eingehen, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken.

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Dabei ist das Kontakte-kniipfen meist einfach. Und man kann es trainieren. Zum Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten.

Lacheln Sie dann doch mal die Person neben Ihnen an und sagen: ,Ist heute nicht ein schénes Wetter?“ Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Fragen Sie dann doch mal
die Person hinter Ihnen: ,Ist hier immer so viel los?* Dann merken Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig — wenn man gut drauf ist.

Phase 3: Die Warming Up-Phase

Wenn Sie mit einer Person ein Geschatskontakt eingehen mochten, muissen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit lhnen warm zu werden. Das geschieht im Small Talk. Fir das Erdffnen des
Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen — das heif3t die ,Distanz* tiberwinden; des Weiteren, wie Sie es sagen. Ein Beispiel:.
Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-Ausgabe. Dann gentigt meist schon eine so banale Aussage als Gespréachseroffnung wie:
,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?“ Angenommen die Person erwidert knapp ,Ja.“ Dann mussen Sie eigentlich nur noch Hinterherschieben: ,Wie gefiel Ihnen der

Vortrag?“ Und schon sind Sie im Gesprach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu Personen gesellen, die sich unterhalten — zum Beispiel an einem Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuh6ren und Informationen sammeln,
bevor Sie das Wort ergreifen und beispielsweise sagen: ,lhre Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass ...“

Phase 4: Die Connect-Phase

Doch Vorsicht! Kongresse und Empféange sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen — unter anderem, weil Ihre Gesprachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind.
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Zum Beispiel, weil der néchste Vortrag beginnt. Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver Partner prasentieren und mit
ihnen eine Verabredung treffen, wie der Kontakt aufrechterhalten wird.

Der erste Schritt hierzu ist meist: Sie bitten Ihren Gespréchspartner, Ihnen seine Visitenkarte zu geben. Begriinden Sie diese Bitte. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: ,Uber das Thema,
liber das wir sprachen, las ich einen interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich lhnen diesen nach dem Kongress.“ Oder: ,Uber dieses Problem wiirde mich mit
lhnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um ....“ Daraus wie lhr Gesprachspartner hierauf reagiert, konnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fur ihn als Partner
sind.

Phase 5: Die Care-Phase

Auf Kongressen und Empféangen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend schnell vergessen sie die einzelnen Gespréche. Deshalb sollten Sie nach solchen
Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit den interessanten Personen suchen — zum Beispiel, indem Sie ihnen am néchsten Tag die versprochenen Infos senden. Oder indem Sie
zum Telefonhorer greifen, um ...

Was angemessen ist, miissen Sie entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben und Geschaftskontakte pflegen. Denn ein Kontakt ist noch keine Beziehung. Eine Beziehung

erwéchst erst aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich als interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen.

Empfehlen Registriere dich, um die Empfehlungen deiner Freunde sehen zu kénnen.

Twittern Teilen Senden

Auch auf Onpulson

Positionierung im Marketing: Auf die Starken und Schwachen des Kunden eingehen
Mit Business-Relationship Management erfolgreich Kontakte kniipfen
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Uber den Autor
Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Expertin flr Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus
einem Kontakt eine werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln“. www.barbara-liebermeister.de
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Networking: Geschéaftskontakte auf Kongressen und Empfangen kntipfen

Barbara
Liebermeister

Wer auf Empfangen oder Kongressen Geschaftskontakte kniipfen mdchte, sollte es nicht dem Zufall Giberlassen,
mit wem er spricht. Er sollte zudem vor Ort bereits mit den interessanten Personen Vereinbarungen treffen, die
Uber das Event hinausreichen.

Geschéaftskontakte und -beziehungen fallen nicht vom Himmel. Sie missen sich diese erarbeiten. Doch wie?
Einfach gelingt Thnen dies, wenn Sie beim Networken folgende fiinf Phasen im Hinterkopf haben.

Phase 1: die Prepare-Phase Auch fir das Kniipfen von Geschéaftskontakten gilt: Nur wer gezielt vorgeht, hat mit
hoher Wahrscheinlichkeit Erfolg. Bereiten Sie sich also auf Empfénge, Tagungen und Kongresse vor. Zum
Beispiel, indem Sie sich vorab fragen: Mit wem will ich in Kontakt kommen? Und: Welches Ziel mochte ich
erreichen?

Ein Ziel kann sein: Ich méchte mit mindestens zwei Entscheidern in Unternehmen in Kontakt kommen, die
Interesse an unserer Software haben kénnten und mit ihnen ein Telefonat nach dem Kongress vereinbaren.
Hieraus kénnen Sie dann ableiten, welche Bedingungen die Personen erfiillen sollten, mit denen Sie Kontakt
suchen. Zum Beispiel: Sie sollten fur die IT in ihren Unternehmen verantwortlich sein.

Uberlegen Sie sich zudem einen Elevatorpitch also eine Kurzprasentation , mit der Sie sich und Ihre Téatigkeit
Ilhren Zielpersonen vorstellen und schmackhaft machen.

Phase 2: die Arrival Phase DIE EXPERTIN

Eine Erfolgsvoraussetzung beim Kniipfen von Geschéftskontakten ist: Sie  Barbara Liebermeister ist

mussen Ihren Gesprachspartnern sympathisch sein. Doch: Nur wer gut Expertin fur Business

drauf ist, kommt gut an. Versetzen Sie sich also, bevor Sie Menschen Relationship Management. Sie

kontaktieren, in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schdnes ist Autorin des im FAZ-Verlag

Erlebnis denken. erschienenen Buchs
~Effizientes Networking: Wie

Vielen Menschen féllt es schwer, fremde Leute anzusprechen. Dabei ist Sie aus einem Kontakt eine

das Kontaktekntipfen meist einfach. Und man kann es trainieren. Zum werthaltige

Beispiel, wenn Sie auf einen Bus warten. Lacheln Sie dann doch mal die Geschaftsbeziehung

Person neben Ihnen an und sagen: Ist heute nicht ein schénes Wetter? entwickeln®.

Oder wenn Sie beim Einkaufen in der Schlange stehen. Fragen Sie dann

doch mal die Person hinter Ihnen: Ist hier immer so viel los? Dann merken  www.barbara-liebermeister.de
Sie rasch: Das Ansprechen von fremden Leuten ist nicht schwierig wenn

man gut drauf ist.

Phase 3: die Warming Up-Phase
Wenn Sie mit einer Person eine Beziehung aufbauen méchten, mussen Sie ihr die Gelegenheit geben, mit lhnen

warm zu werden. Das geschieht im Small Talk. Flr das Eréffnen des Small-Talks gilt: Was Sie sagen, ist
eigentlich egal. Entscheidender ist, dass Sie etwas sagen also die Distanz Uberwinden; des Weiteren, wie Sie es
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sagen. Ein Beispiel:. Angenommen Sie stehen in der Pause eines Kongresses in der Schlange vor der Kaffee-
Ausgabe. Dann geniigt meist schon eine so banale Aussage als Gesprachseroffnung wie: Brauchen Sie nach
dem Vortrag auch einen Kaffee? Angenommen die Person erwidert knapp Ja. Dann missen Sie eigentlich nur
noch Hinterherschieben: Wie gefiel Ihnen der Vortrag? Und schon sind Sie im Gespréach.

Anders sollten Sie vorgehen, wenn Sie sich zu Personen gesellen, die sich unterhalten zum Beispiel an einem
Stehtisch. Dann sollten Sie zunachst zuhéren und Informationen sammeln, bevor Sie das Wort ergreifen und
beispielsweise sagen: lhre Aussagen sind sehr interessant. Auch ich habe die Erfahrung gemacht, dass

Phase 4: die Connect-Phase

Vorsicht! Kongresse und Empféange sind nicht der Ort, um Deals unter Dach und Fach zu bringen unter anderem,
weil lhre Gespréachspartner eigentlich stets auf dem Sprung sind. Zum Beispiel, weil der nachste Vortrag beginnt.
Deshalb sollte Ihr oberstes Ziel lauten: Neue Personen kennenlernen, sich ihnen als potenzieller attraktiver
Partner prasentieren und mit ihnen eine Verabredung treffen, wie der Kontakt aufrechterhalten wird. Der erste
Schritt hierzu ist meist: Sie bitten Ihren Gesprachspartner, Ihnen seine Visitenkarte zu geben. Begriinden Sie
diese Bitte. Zum Beispiel mit einer Aussage wie: Uber das Thema, (iber das wir sprachen, las ich einen
interessanten Artikel. Wenn Sie mir lhre Visitenkarte geben, maile ich Ihnen diesen nach dem Kongress. Oder:
Uber dieses Problem wiirde mich mit Ihnen gerne intensiver unterhalten. Darf ich Sie mal anrufen, um . Daraus
wie lhr Gesprachspartner hierauf reagiert, kbnnen Sie bereits ableiten, wie interessant Sie fir ihn als Partner
sind.

Phase 5: die Care-Phase

Auf Kongressen und Empfangen reden die Besucher meist mit vielen Personen. Entsprechend schnell vergessen
sie die einzelnen Gesprache. Deshalb sollten Sie nach solchen Veranstaltungen zeitnah den erneuten Kontakt mit
den interessanten Personen suchen zum Beispiel, indem Sie ihnen am néchsten Tag die versprochenen Infos
senden. Oder indem Sie zum Telefonhdrer greifen, um .

Was angemessen ist, missen Sie entscheiden. Wichtig ist aber, dass Sie am Ball bleiben. Denn ein Kontakt ist
noch keine Beziehung. Eine Beziehung erwéchst erst aus einer Vielzahl von Kontakten, in denen Sie sich als
interessante, weil interessierte und fachlich kompetente Person erweisen. Barbara Liebermeister
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Stark riiberkommen -- wirkungsvoll sprechen

In Gruppen stellt man oft fest: Einzelne Personen haben in ihnen das Sagen — obwohl sie
selten das Wort ergreifen. Das liegt vor allem daran, wie diese ,Alpha-Menschen*
kommunizieren und sich présentieren. Ein paar Tipps auch fir Ihre wirkungsvolle Rhetorik ...

In Meetings und Verhandlungen registriert man oft: Gewisse Frauen oder Méanner haben in ihnen das Sagen. Das sind nicht
immer die ranghéchsten Personen. Haufig pragen auch informelle Leader den Verlauf der Diskussion. Diese ,,Alpha-Menschen*
haben folgende Merkmale:

1. Alpha-Menschen sind , selbst-bewusst”. Fir fast alle offiziellen und informellen Leader gilt: Sie wissen, zu welchen
Leistungen sie bereit und féhig sind. Und hierauf sind sie stolz. Entsprechend selbst-bewusst agieren sie. Das artikuliert sich
auch in ihrer Kérpersprache. Zum Beispiel ihrer aufrechten Kérperhaltung. Und ihrem festen Handedruck. Und darin, dass sie
Gesprachspartnern selbstsicher in die Augen schauen. Dem entspricht ihre gesprochene Sprache. Sie ist nicht unsicher,
sondern selbst-sicher.

2. Alpha-Menschen sprechen eine klare Sprache. Alpha-Menschen sind extrem leistungs- und ergebnisorientiert. Sie reden
deshalb nicht um den heif3en Brei. Sie bevorzugen kurze, knackige Satze mit einer klaren Botschaft. Sie sagen nicht ,Man
kénnte ...“, sondern ,Wir sollten ....“ Oder: ,Ich werde ...“ Und ihre Aussagen sind nicht gespickt mit relativierenden Adverbien
wie ,eigentlich* und ,vielleicht".

3. Alpha-Menschen kdnnen sich motivieren. Alpha-Menschen wollen etwas bewegen. Und sie haben Ziele. Entsprechend
viel Energie haben sie und strahlen sie aus. Und wenn sie mal einen schlechten Tag haben? Dann geben sie sich einen Ruck
und motivieren sich fir die anstehenden Aufgaben — zum Beispiel, indem sie an etwas Schodnes wie ihren letzten Urlaub denken.
So beeinflussen sie ihre Laune und Ausstrahlung positiv.

4. Alpha-Menschen beziehen Position. Alpha-Menschen gehen, wenn es brenzlig wird, nicht auf Tauchstation. Sie
analysieren dann vielmehr die Situation, um zum passenden Zeitpunkt Position zu beziehen. Denn sie wissen: Gerade wenn die
meisten Menschen dazu neigen, den Kopf einzuziehen, ist Fihrung gefragt. Und gerade dann ist es nétig, den Mitarbeitern oder
Kollegen Orientierung und Haltung zu geben. Entsprechend pointiert ist in solchen Situationen ihre Sprache. Sie flichten sich
nicht in vage Konjunktiv-Aussagen wie ,Wir kdnnten erwégen....". Stattdessen sagen sie beispielsweise: ,Wir haben zwei
Maoglichkeiten: Entweder wir ..., oder wir... Ich pladiere dafir, dass wir ..., weil ...“ Dabei nehmen sie in Kauf, dass sie auf
Widerspruch stoRen — was selten geschieht. Denn meist sind die anderen froh, dass endlich jemand die Entscheidung
vorantreibt.

5. Alpha-Menschen ibernehmen Verantwortung. Alpha-Menschen sind Tat-Menschen. Sie scheuen sich nicht, auch dann
Verantwortung zu Glbernehmen, wenn eine Entscheidung oder Aufgabe risikobehaftet ist. Dann sagen sie zum Beispiel: ,,Ich
kiimmere mich darum, dass ....“ Sie benennen jedoch zugleich Bedingungen, die hierfir erfullt sein missen. ,,Dafiir benétige ich
...." Oder: ,Im Gegenzug erwarte ich ...."

6. Alpha-Menschen sind gut préapariert. Alpha-Menschen sind keine Hasardeure. Im Gegenteil! Bevor sie das Wort ergreifen,
analysieren sie die Situation. Erst dann beziehen sie Position. Entsprechend fundiert sind ihre Aussagen, weshalb die anderen
ihnen gerne folgen. Alpha-Menschen gehen auch nicht unvorbereitet in Meetings oder gar Verhandlungen. Sie fragen sich
vielmehr vorab: Was ist das Thema? Welche Mdglichkeiten gibt es? Was spricht dafiir und was dagegen? Und was ist folglich
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meine Position? Deshalb hinterlassen sie einen besseren Eindruck als Kollegen, die unvorbereitet in Meetings schlurfen —
gemal der Maxime ,Schauen wir mal, was da kommt".

7. Alpha-Menschen wollen andere Personen (ver-)fihren. Echte Leader haben, wenn sie mit Menschen beruflich
kommunizieren, stets das Gibergeordnete Ziel vor Augen. Und weil sie gut vorbereitet sind, kénnen sie ihre Aufmerksamkeit
darauf konzentrieren: Was sagt mein Gegeniiber? Welche Bedurfnisse artikuliert er? Entsprechend sensibel nehmen sie
Stimmungen wahr, und kénnen ihre Aussagen deshalb so formulieren, dass andere ihnen vertrauen. Sie kbnnen zudem andere
Menschen motivieren — zum Beispiel, indem sie diese davon traumen lassen, wie schén es wére, wenn das tUbergeordnete Ziel
erreicht wirde. ,Stellen Sie sich einmal vor, wir wiirden dieses innovative Produkt auf den Markt bringen. Dann ....*

8. Alpha-Menschen nutzen (Kérper-)Sprache als Instrument. Alpha-Menschen wissen: Es héngt oft davon ab, wie man
etwas sagt, ob man sein Ziel erreicht. Entsprechend gezielt wahlen sie ihre Worte abh&ngig vom Gegenuber oder der
Gesprachssituation — bewusst oder intuitiv. Auch ihre Kérpersprache setzen sie gezielt ein. Zum Beispiel um Zustimmung zu
signalisieren. Aber auch um zu zeigen: Jetzt reicht es, jetzt miissen wir zu Potte kommen.

9. Alpha-Menschen markieren ihr Revier. Alpha-Menschen wissen, was sie wollen — und was nicht. Entsprechend klar
bringen sie es auch ihre Ablehnung potenzieller Entscheidungen zum Ausdruck. Und da sie gut vorbereitet sind, ist ihre
Argumentation meist schwer zu widerlegen. Das wissen die Personen, die mit ihnen regelmaRig zu tun haben. Deshalb fragen
sie sich in Entscheidungssituationen oft schon vorab: ,Was sagt wohl der Mayer...“ oder ,,...die Miiller dazu?“ Sie beziehen also
die Position der Alpha-Menschen bereits in ihre Planungen ein. Auch deshalb haben Alpha-Menschen in ihren Unternehmen
meist ein starkes Standing.

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management und Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs
LEffizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln®
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Kommunikation

Smalltalk: Mehr Mut zum ersten Schritt

Viele Frauen und Manner haben Angst, fremde Menschen anzusprechen. Dabei kann
das Kontaktieren anderer Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen
Smalltalk hat.

Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management.

Viele Menschen geraten beruflich und privat immer wieder in Situationen, in denen sie gerne eine
Person kontaktieren wirden. Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, Uberlegen sie oft
endlos hin und her: Wie konnte ich das Gesprach eroffnen, ohne dumm, aufdringlich oder
anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Eroffnung einfallt, lassen sie die Chance
verstreichen. Und anschlieRend argern sie sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu
tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht
primér wichtig, was man zur Gesprachser6ffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt.

Angenommen Sie sind bei einer Party oder einem Empfang. Dort ist das Buffet die ideale
Kontaktbdrse. Meist genlgt es, wenn Sie am Buffet zur Person neben Ihnen sagen: ,Hier gibt es
viele leckere Sachen. Kénnen Sie mir etwas empfehlen?” Und schon sind Sie im Gesprach. Und
wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren mdchten? Dann empfiehlt es sich, zunachst die
Lage zu sondieren, um Gesprachsaufhéanger zu entdecken. Angenommen die Person steht etwas
abseits. Dann kann die Aussage ,Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?“ eine
Gesprachseroffnung sein. Oder die Person hélt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann kann die
Aussage ,,Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?* ein Tur6ffner sein.

Mehr Uber
Erfolg
Kommunikation
Partner

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist: Sie haben selbst Lust auf ein Gespréach. Denn dann strahlen Sie dies
auch aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt, dann lassen Sie das Smalltalken sein. Denn mit
einem ,,Miesmuffel“ redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zunachst in gute Laune. Zum
Beispiel, indem Sie an ein schdnes Erlebnis denken — vielleicht lhren letzten Urlaub. Dann
verbessert sich lhre Laune vermutlich und lhre Lust auf Smalltalk steigt.
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Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlasse. Dort genlugt es eine Person, mit der Sie am
selben Stehtisch stehen, zu fragen: ,,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?* Und schon
sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur Person vor oder hinter
Ihnen sagen: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?* Auch dann sind Sie im
Gespréach.

Im Alltag Uben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den
Mut haben, den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen oft davor zuriick? Dann uUben Sie es doch im
Alltag. Zum Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im
Supermarkt an der Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute
Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen offen flur einen Plausch — fast egal, was Sie sagen.
Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen.

Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im
FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine
werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln* (Homepage: www.barbara-liebermeister.de).

Verwandte Artikel
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ChannelPartner

Lernen Sie Kommunizieren

Smalltalk — mehr Mut zum ersten Schritt

Datum: 20.08.2013
URL: http://www.channelpartner.de/2610546

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Mdrich
(Name geéndert), der als Lobbyist in Brissel sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr schiichtern.
Und h&ufig bekam er einen roten Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen sprach —
speziell Frauen. Er war ein echter "Blicherwurm”, der sich nicht traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mdrich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem
Mittelmeerstrand. Vor ihnen, nur zehn Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer
Decke. Die ganze Zeit tiberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen
kdnnten — ohne dumm, aufdringlich und wie plumpe Aufreil3er zu wirken.

So verstreicht die Zeit. Da nahern sich von einer Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem
Six-Pack Bier unterm Arm. L&ssig schlurfen sie auf die Frauen zu. Und dort angekommen, fragt einer von
ihnen in niederbayrischem Akzent: "Wollt*s a Bier?". Und keine zwei Minuten spater sitzen die beiden
Ménner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe Stunde spéter schlurfen sie mit ihnen davon. Und die
beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vor dem ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Morich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu
uberwinden, zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz
einfach sein, wenn man sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und
privat in Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wirden. Zum Beispiel, weil ihnen die
Person sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fir ihr berufliches
Fortkommen wichtig sein konnte. Oder weil die Person fiir ein Unternehmen arbeitet, zu dem ein
geschaftlicher Kontakt aufgebaut werden konnte.

Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, tiberlegen sie endlos hin und her: Wie kdnnte ich das
Gesprach erdffnen, ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge
Erdffnung einfallt, lassen sie die Chance verstreichen. Und anschlieRend argern sie sich, dass ihnen der
Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf der n&chsten Seite lesen Sie u.a., wie die Gesprachseroffnung aussehen konnte.
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Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht primar
wichtig, was man zur Gespréachser6ffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hétte es bei den
beiden Studenten vermutlich geniigt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen
geblieben waren und zu ihnen mit einem Lacheln gesagt hatten: "Na, seid Ihr auch in Urlaub?" Oder:
"Wart Ihr schon im Wasser. Ist es kalt?" Und schon wéren sie im Gesprach gewesen, sofern die Frauen
ebenfalls Lust auf einen Plausch gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es ahnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontakthorse.
Meist gentigt es dort, wenn Sie zur Person neben Ihnen sagen: "Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen
Sie mir etwas empfehlen?" Und schon sind Sie im Gesprach.

Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren mochten? Dann sollten Sie zunéchst die Lage
sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als Gesprachsaufhanger eignen. Angenommen die
Person steht etwas abseits. Dann kann die Aussage "Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?"
eine Gesprachserdffnung sein. Oder angenommen die Person halt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann
kann die Aussage "Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?" ein Turdffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gespréch. Denn dann strahlen Sie dies
auch aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen
Sie das Smalltalken sein. Denn mit einem "Miesmuffel” redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich
zundchst in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones Erlebnis denken — vielleicht Ihren letzten
Urlaub. Oder indem Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann
verbessert sich lhre Laune vermutlich und Ihre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlasse. Dort gentigt es eine Person, mit der Sie am selben
Stehtisch stehen, zu fragen: "Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?" Oder: "Sind Sie haufig auf
solchen Kongressen?" Und schon sind Sie im Gespréach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange
zur Person vor oder hinter Ihnen sagen: "Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?" Auch dann
sind Sie im Gesprach.

Im Alltag iiben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut
haben, den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zuriick? Dann (iben Sie es doch im Alltag. Zum
Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der
Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute Laune ausstrahlen, sind die
meisten Menschen fir einen Plausch offen — fast egal, was Sie sagen.

Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen. Und irgendwann
sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie Carsten Mdérich, der das Anbahnen und Pflegen von
Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat. (oe)

Die Autorin Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist Autorin
des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs "Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine

werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln” (Homepage: www.barbara—liebermeister.del).

2 von 3 03.09.2013 15:33



Wie man Kontakte kniipft - Onpulson http://www.onpulson.de/themen/5235/wie-man-kontakte-knuepft/

1von3

Wissen fur Unternehmer und Manager

Onpulson durchsuchen

Management & Strategie
Marketing & Vertrieb

IT & E-Business
Personal

Soft-Skills

Wirtschaft & Politik
mehr

SOFT SKILLS

Wie man Kontakte knupft

Am 8. August 2013 von Barbara
Liebermeister
Noch kein Kommentar

0 S 0 r 0 | fremde Menschen anzusprechen — beruflich und privat. Dabei kann das Kontaktieren anderer Menschen ganz einfach sein,
wenrt man ~nlkhet Loet ~f ~inan Smglltalk hat
Twittern Gefallt mir .

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Mdérich*, der als Lobbyist in Briissel sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr
schiichtern. Und héufig bekam er einen roten Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen sprach und Kontakte kniipfen wollte — speziell Frauen. Er war ein echter
,Buicherwurm®, der sich nicht traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mérich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem Mittelmeer-Strand. Vor ihnen, nur zehn Meter entfernt, liegen zwei etwa
gleichaltrige Frauen auf einer Decke. Die ganze Zeit Uiberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen kénnten — ohne dumm, aufdringlich und wie plumpe
AufreiRer zu wirken. So verstreicht die Zeit. Da nahern sich von einer Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem Six-Pack Bier unterm Arm. Lassig schlurfen sie auf die Frauen zu.
Und dort angekommen, fragt einer von ihnen in niederbayrischem Akzent: ,Wollt's ‘n Bier?“. Und keine zwei Minuten spéter sitzen die beiden M&nner neben den Frauen im Sand. Und
eine halbe Stunde spéter schlurfen sie mit ihnen davon. Und die beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern mit ihnrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt beim Kontakte kntipfen

In den beiden Studenten erkannte sich Mérich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu tiberwinden und Kontakte zu kniipfen, zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen
von fremden Menschen kann ganz einfach sein, wenn man sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und privat in Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wiirden. Zum
Beispiel, weil ihnen die Person sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fiir ihr berufliches Fortkommen wichtig sein konnte. Oder weil die Person fir
ein Unternehmen arbeitet, das ..... Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, tiberlegen sie endlos hin und her: Wie kénnte ich das Gespréch eréffnen und den wichtigen
Kontakt knupfen, ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Eréffnung einféllt, lassen sie die Chance verstreichen. Und anschlieBend &rgern sie
sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf das Wie beim Kontakte kntipfen kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht priméar wichtig, was man zur Gespréachserdffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es
sagt. So hétte es bei den beiden Studenten vermutlich gentigt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen geblieben waren und zu ihnen mit einem Lacheln gesagt
hatten: ,Na, seid lhr auch im Urlaub?“ Oder: ,Wart Ihr schon im Wasser. Ist es kalt?* Und schon wéren sie im Gespréach gewesen, sofern die Frauen ebenfalls Lust auf einen Plausch

gehabt héatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert das Kontakte kntpfen ahnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontaktb&rse. Meist gentigt es dort, wenn Sie zur Person neben lhnen
sagen: ,Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen Sie mir etwas empfehlen? Und schon sind Sie im Gesprach. Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren mochten? Dann
sollten Sie zun&chst die Lage sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als Gespréachsaufhénger eignen. Angenommen die Person steht etwas abseits. Dann kann die

Aussage ,Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?* eine Gesprachseroffnung sein. Oder angenommen die Person halt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann kann die
Aussage ,Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?“ ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fuir den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gespréch. Denn dann strahlen Sie dies auch aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust
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zum Plaudern, dann lassen Sie das Smalltalken sein. Denn mit einem ,Miesmuffel“ redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zunéchst in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein
schones Erlebnis denken — vielleicht lhren letzten Urlaub. Oder indem Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann verbessert sich lhre Laune
vermutlich und Ihre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlésse. Dort genligt es eine Person, mit der Sie am selben Stehtisch stehen, zu fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?*
Oder: ,,Sind Sie haufig auf solchen Kongressen?“ Und schon sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur Person vor oder hinter Ihnen sagen: ,Brauchen
Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?“ Auch dann sind Sie im Gespréach.

Im Alltag Kontakte knupfen Giben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut haben, den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zurtick? Dann tiben Sie es
doch im Alltag. Zum Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn
Sie gute Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen fiir einen Plausch offen — fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im Kontaktieren fremder
Menschen. Und irgendwann sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie Carsten Mérich, der das Anbahnen und Pflegen von Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.

*Name geandert

Empfehlen Empfiehl dies deinen Freunden.
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Business Relationship — Mehr Mut zum ersten
Schritt

AUGUST 5, 2013 / MAGAZIN, MITTELSTAND /

Von Barbara Liebermeister, Business Reletaionship Beraterin. Viele
Frauen und Manner haben Angst, fremde Menschen
anzusprechen. Dabei kann das Kontaktieren anderer Menschen

ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen Smalltalk hat.

Viele Menschen geraten beruflich und privat immer wieder in

Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wirden.
Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, Uberlegen sie
oft endlos hin und her: Wie konnte ich das Gesprach eréffnen, ohne dumm, aufdringlich oder
anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Er6ffnung einfallt, lassen sie die Chance
verstreichen. Und anschlieRend argern sie sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht
primdr wichtig, was man zur Gesprachseroffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt.

Angenommen Sie sind bei einer Party oder
einem Empfang. Dort ist das Buffet die ideale
Kontaktborse. Meist genligt es, wenn Sie am
Buffet zur Person neben lhnen sagen: , Hier gibt
es viele leckere Sachen. Kénnen Sie mir etwas
empfehlen?” Und schon sind Sie im Gesprach.
Und wenn Sie eine bestimmte Person
kontaktieren mochten? Dann empfiehlt es sich,
zundchst die Lage zu sondieren, um

Gesprachsaufhdnger zu entdecken.

Angenommen die Person steht etwas abseits.
Dann kann die Aussage , Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?“ eine
Gesprachseroffnung sein. Oder die Person hélt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann kann die
Aussage , Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?” ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig flir den Erfolg ist: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn dann strahlen Sie dies auch
aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt, dann lassen Sie das Smalltalken sein. Denn mit einem
»Miesmuffel” redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zundchst in gute Laune. Zum Beispiel,
indem Sie an ein schones Erlebnis denken — vielleicht Ihren letzten Urlaub. Dann verbessert sich lhre
Laune vermutlich und lhre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanldsse. Dort geniigt es eine Person, mit der Sie am selben
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Stehtisch stehen, zu fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?“ Und schon sind Sie im

Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur Person vor oder hinter lhnen sagen:

,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?” Auch dann sind Sie im Gesprach.

Im Alltag Giben und trainieren

selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen.

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu
kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den
Mut haben, den ersten Schritt zu tun. Sie
scheuen oft davor zurlick? Dann liben Sie es
doch im Alltag. Zum Beispiel, wenn Sie an einer
Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn
Sie im Supermarkt an der Kasse in der Schlange
stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute
Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen
offen fiir einen Plausch — fast egal, was Sie
sagen. Und mit der Zeit werden Sie immer

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fir

Business Relationship Management. Sie ist

Autorin des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs , Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt

eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln” (lhr Portrait auf Business Personalities).

(Fotos: Giinter Havlena / pixelio.de und Peter Freitag / pixelio.de)

http://fmm-magazin-specials.de/business-relationship-mehr-mut-zum-e...

23.08.2013 14:51



: Smalltalk: Warum es keine Kunst ist, Kontakte zu knlipfen - Creditrefo...  http://www.creditreform-magazin.de/content/_b=216035, p=422, t=ftpr...
-
Creditreform ;.o
der Verlagsgruppe Handelsblatt

19.08.2013 ARTIKEL: Drucken SchlieRen

Smalltalk: Warum es keine Kunst ist, Kontakte zu kntpfen

Viele Menschen haben Angst, fremde Menschen anzusprechen — beruflich und privat. Dabei
kann das Kontaktieren anderer Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst nur Lust auf
einen Smalltalk hat. Auf das Wie kommt es an.

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Mérich*, der als Lobbyist in Briissel
sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr schiichtern. Und haufig bekam er einen roten Kopf und begann zu stottern,
wenn er mit fremden Menschen sprach — speziell Frauen. Er war ein echter ,Bicherwurm®, der sich nicht traute, andere
Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mdérich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem Mittelmeer-Strand.
Vor ihnen, nur zehn Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer Decke. Die ganze Zeit liberlegen sich die
beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen kdnnten — ochne dumm, aufdringlich und wie plumpe Aufrei3er zu
wirken. So verstreicht die Zeit. Da ndhern sich von einer Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem Six-Pack Bier unterm
Arm. L&ssig schlurfen sie auf die Frauen zu. Und dort angekommen, fragt einer von ihnen in niederbayrischem Akzent: ,Wollt's ‘n
Bier?“. Und keine zwei Minuten spéter sitzen die beiden Manner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe Stunde spater
schlurfen sie mit ihnen davon. Und die beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Mérich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu tberwinden, zumal ihm die
Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz einfach sein, wenn man sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und privat in Situationen, in
denen sie gerne eine Person kontaktieren wiirden. Zum Beispiel, weil ihnen die Person sympathisch ist und sie Lust auf einen
Plausch haben. Oder weil die Person fur ihr berufliches Fortkommen wichtig sein kénnte. Oder weil die Person fir ein
Unternehmen arbeitet, das ..... Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, tiberlegen sie endlos hin und her: Wie
koénnte ich das Gesprach erdffnen, ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Er6ffnung
einfallt, lassen sie die Chance verstreichen. Und anschlieRend &rgern sie sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu
tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht primér wichtig, was man zur
Gespréachserdffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hatte es bei den beiden Studenten vermutlich gentigt, wenn sie
auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen geblieben wéren und zu ihnen mit einem Lacheln gesagt hatten: ,Na, seid
lhr auch in Urlaub?* Oder: ,Wart lhr schon im Wasser. Ist es kalt?* Und schon wéren sie im Gesprach gewesen, sofern die
Frauen ebenfalls Lust auf einen Plausch gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es &hnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontaktbdrse. Meist gentigt es dort,
wenn Sie zur Person neben lhnen sagen: ,Hier gibt es viele leckere Sachen. Kdnnen Sie mir etwas empfehlen?* Und schon sind

1von?2 01.11.2013 15:01



: Smalltalk: Warum es keine Kunst ist, Kontakte zu knlipfen - Creditrefo...  http://www.creditreform-magazin.de/content/_b=216035, p=422, t=ftpr...

Sie im Gesprach. Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren moéchten? Dann sollten Sie zunéchst die Lage sondieren,
um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als Gesprachsaufhdnger eignen. Angenommen die Person steht etwas abseits.
Dann kann die Aussage ,Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?* eine Gesprachseréffnung sein. Oder angenommen
die Person halt ein Glas Orangensatft in der Hand. Dann kann die Aussage , Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?" ein
Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn dann strahlen Sie dies auch aus! Sind Sie
hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen Sie das Smalltalken sein. Denn mit einem
~Miesmuffel“ redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zunachst in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schones
Erlebnis denken — vielleicht Ihren letzten Urlaub. Oder indem Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen
schneiden. Auch dann verbessert sich lhre Laune vermutlich und lhre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanldsse. Dort gentigt es eine Person, mit der Sie am selben Stehtisch stehen, zu
fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?* Oder: ,Sind Sie haufig auf solchen Kongressen?“ Und schon sind Sie
im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur Person vor oder hinter lhnen sagen: ,,Brauchen Sie nach dem
Vortrag auch einen Kaffee?" Auch dann sind Sie im Gespréach.

Im Alltag Uben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut haben, den ersten Schritt zu
tun. Sie scheuen davor oft zuriick? Dann Uben Sie es doch im Alltag. Zum Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den
Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute
Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen fiir einen Plausch offen — fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit werden Sie
immer selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen. Und irgendwann sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie
Carsten Morich, der das Anbahnen und Pflegen von Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.

Uber die Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fiir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im

FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige Geschaftsbeziehung
entwickeln®.
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Fachartikel, 02.08.2013

Die Kunst des kleinen Plauschs

Smalltalk — mehr Mut zum ersten Schritt

Von Barbara Liebermeister

Viele Menschen haben Angst, fremde Menschen anzusprechen — beruflich und privat. Dabei kann
das Kontaktieren anderer Menschen ganz einfach sein. Denn der Smalltalk liegt uns eigentlich im
Blut. Ob wir und unser Gegeniuiber daraus Positives ziehen, entscheidet sich allein am "Wie" und
"Was".

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer.
So auch Carsten Morich*, der als Lobbyist in Brussel sein Geld verdient.
Er war in jungen Jahren sehr schiichtern. Und haufig bekam er einen
roten Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen
sprach — speziell Frauen. Er war ein echter ,,Bicherwurm®, der sich nicht
traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mdérich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge
Studenten sonnen sich an einem Mittelmeer-Strand. Vor ihnen, nur zehn
Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer Decke. Die
ganze Zeit Uberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die
Frauen ansprechen kdnnten — ohne dumm, aufdringlich und wie plumpe
Aufreiler zu wirken. So verstreicht die Zeit. Da nahern sich von einer
Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem Six-Pack Bier unterm Arm. Lassig schlurfen sie auf die
Frauen zu. Und dort angekommen, fragt einer von ihnen in niederbayrischem Akzent: ,Wollt's ‘n Bier?“. Und
keine zwei Minuten spéater sitzen die beiden Manner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe Stunde spater
schlurfen sie mit ihnen davon. Und die beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern
mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Morich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu Gberwinden,
zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz einfach sein, wenn man
sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und
privat in Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wiirden. Zum Beispiel, weil ihnen die Person
sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fir ihr berufliches Fortkommen
wichtig sein kdnnte. Oder weil die Person fur ein Unternehmen arbeitet, das ..... Doch statt die Gelegenheit
beim Schopf zu packen, tUberlegen sie endlos hin und her: Wie kdnnte ich das Gesprach eroffnen, ohne
dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Eroffnung einfallt, lassen sie die
Chance verstreichen. Und anschlielend argern sie sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht primér wichtig,
was man zur Gesprachseroffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hatte es bei den beiden
Studenten vermutlich gentigt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen geblieben
waren und zu ihnen mit einem Lacheln gesagt hatten: ,Na, seid lhr auch in Urlaub?* Oder: ,Wart lhr schon im
Wasser. Ist es kalt?“ Und schon wéaren sie im Gesprach gewesen, sofern die Frauen ebenfalls Lust auf einen
Plausch gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es &hnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontaktbérse. Meist
genugt es dort, wenn Sie zur Person neben Ihnen sagen: ,Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen Sie mir
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etwas empfehlen?“ Und schon sind Sie im Gespréach. Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren
mochten? Dann sollten Sie zunachst die Lage sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als
Gesprachsaufhanger eignen. Angenommen die Person steht etwas abseits. Dann kann die Aussage ,,Kennen
Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?“ eine Gesprachserdffnung sein. Oder angenommen die Person hélt
ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann kann die Aussage ,,Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?* ein
Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprédch. Denn dann strahlen Sie dies auch
aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen Sie das
Smalltalken sein. Denn mit einem ,Miesmuffel“ redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zunachst in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schoénes Erlebnis denken — vielleicht lhren letzten Urlaub. Oder indem
Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann verbessert sich lhre Laune
vermutlich und lhre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlasse. Dort genlgt es eine Person, mit der Sie am selben
Stehtisch stehen, zu fragen: ,Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?“ Oder: ,,Sind Sie haufig auf
solchen Kongressen?“ Und schon sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange zur
Person vor oder hinter lhnen sagen: ,Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?“ Auch dann sind Sie
im Gesprach.

Im Alltag Uben und trainieren

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut haben,
den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zuriick? Dann Uben Sie es doch im Alltag. Zum Beispiel, wenn
Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der Kasse in der Schlange
stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute Laune ausstrahlen, sind die meisten Menschen fir einen
Plausch offen — fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im Kontaktieren
fremder Menschen. Und irgendwann sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie Carsten Mérich, der
das Anbahnen und Pflegen von Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.

*Name geandert

QUERVERWEIS

Buchtipp

Effizientes Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Networking

Geschéaftsbeziehung entwickeln

m Wie entwickelt man gefestigte Geschaftsbeziehungen? Der vorliegende Ratgeber aus der

- bewédhrten Reihe Kompakt gibt darauf knapp und praxisnah Antwort - vom Erstkontakt zum
Business Relationship Management. Mit jeder Menge Praxisbeispielen ist dieses Buch fur alle,

die mehr aus ihren Kontakten machen méchten.

» weitere Informationen
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Aus Kontakten Kontrakte machen (/personality/aus-kontakten-kontrakte-machen)

Vero6ffentlicht von Erstellt am Kategorie:

Barbara Liebermeister 17. September 2013 Personality

-

Vielen Verkaufern gelingt es nicht, persénliche Beziehungen zu ihren Zielkunden aufzubauen. Deshalb
erkalten ihre lauwarmen Kontakte schnell wieder.

Viele Verkaufer knipfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider erkalten die lauwarmen
Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht systematisch gepflegt werden. Also werden aus den
Kontakten auch keine Kontrakte — sprich Auftrage und wertvolle Geschéftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt:

1. Achtsam sein. Fiur fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich gebahrden. Sie
haben auch Winsche und Bedirfnisse, Angste und Befiirchtungen, die sie zumindest verbal nicht
artikulieren. Trotzdem beeinflussen sie ihre Entscheidung ,,Mit dieser Person oder Organisation gehe ich
eine (Geschafts-)Beziehung ein“.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung ,Mit diesem
Partner kooperiere ich“, stets auch emotionale oder irrationale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam
sollten Verkaufer und (Kunden-)Berater im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten all ihre
Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was signalisiert mir mein Gegenuber zum Beispiel durch seine
Koérpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat er mir seine Wortwahl tber seine Motive? Und was sagt er mir
aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume? Denn dann kdnnen sie mit ihrer
(Kdrper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine Vermutung richtig, dass Sie
...?* So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr Gesprachspartner hat das
Gefluhl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhdrt und mich versteht.

2. Personliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen
werden — und nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer. Also sollten Sie als Verkaufer oder Kundenberater
Ilhrem Partner auch signalisieren: Ich nehme Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was
kénnten Aufhanger fiur ein personliches Gesprach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person,
wenn Sie es nicht verspuren. Denn dies spurt Ihr Gegentber sofort. Sorgen Sie vielmehr dafur, dass Sie
entspannt und relaxt — und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gespréch gehen. Denn nur
dann sind Sie offen fur Ihr Gegenluber und strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gesprach Notizen. Zum Beispiel: ,,... hat eine achtjahrige Tochter
namens Laura“, ,,... hat sich einen neuen BMW gekauft“, ,,... bereitet sich auf einen Marathon vor“. Denn dann
kénnen Sie lhren Partner beim néchsten Gesprach positiv Uberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen:
,und wie fahrt lhr neuer BMW?“ Oder: ,Und wie war lhr Marathon?“ Und schon sind sie wieder in einem
personlichen Gespréch.

3. Personlichkeit zeigen. Fur viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein
Ei dem anderen. Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dresscode vorgab, sondern weil sie meist ahnliche,
wenn nicht gar dieselben Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr
Gesprachsaufbau ist weitgehend identisch. Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie
oft auf ihr Gegenuber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch,
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wie Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fur den Kunden Uberraschende Fragen stellen. Oder indem
Sie ihm, nachdem er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen.
Oder indem Sie Uberraschend die Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine persdnliche Bemerkung
oder ein Kompliment einflieBen lassen.

1. FUr eine angenehme Atmosphére sorgen. Profi-Verkéufer setzen sich fur ihre Kundengesprache
Ziele — doch leider meist nur rationale wie: ,,Ich will danach wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde
hat“. Oder: ,Ich mdéchte einen Erstauftrag erhalten.“ Entsprechend sachlich nichtern verlaufen die
Gespréache.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fur ihre Gesprache auch
emotionale Ziele. Zum Beispiel: ,Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut lachen“ — weil Lachen
verbindet und Vertrauen schafft. Oder: ,lch mdchte in dem Gespréach etwas neues Persdnliches Uber Herrn
Mayer (oder Frau Muller) erfahren”“ — um einen Aufhénger fur kinftige Gesprache zu haben. Oder: ,,Ich will
den Kunden mindestens einmal positiv Uberraschen“ — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir fiur
die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

1. Grof3zigig sein. Mit ,Erbsenzéhlern* und ,Pfennigfuchsern* arbeitet fast niemand gern zusammen —
schon gar nicht langerfristig auf der Basis von Kontrakten. Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt
als grof3zuigiger und unkomplizierter Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel,
indem Sie im Gespréch nicht die Probleme betonen, die gewisse Losungen mit sich bringen — denn
Probleme hat der Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem Mehraufwand ,,herumreiten“, den
das Erfullen gewisser Kundenwinsche erfordert. Denn dann fangen beim Kunden die Alarmglocken an zu
schrillen: Als wie umsténdlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter erst in der alltéglichen
Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fur den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm
diese auch aktiv an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine lukrative
Geschéftsbeziehung erwéchst. Dann empfiehlt Sie Ihr Gegenuber jedoch als attraktiven Partner weiter.

1. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt
mit vielen Personen. Entsprechend schnell geraten Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie
sich etwa 72 Stunden, nachdem Sie eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang —
kennengelernt haben, bei dieser in Erinnerung bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem
Telefonat. Fruher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile lThnen morgen die Broschtre“ oder ,Ich rufe Sie
dazu morgen an“. Dann mussen Sie dieses Versprechen selbstverstandlich einhalten. Denn niemand mdchte
mit einem Dienstleister kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschrédnken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschire nicht auf das Erfullen
Ihrer Pflicht. Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei personliche Satze wie ,,Uber lhre
Aussage ,...° dachte ich noch lange nach, weil .. Oder: ,Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei lhrem Marathon.
Informieren Sie mich danach bitte Uber lhre Zeit. Das wirde mich sehr freuen.“ Denn lhr Ziel lautet, eine
personliche Beziehung zu lhrem Gegenuber aufzubauen und sein Vertrauen zu gewinnen.

1. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen
getroffen werden — zum Beispiel, weil an der Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil
erst die Budgets freigegeben werden muissen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen
anderen Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen
nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch: ,Ilch muss am Ball bleiben,
damit der Kontakt nicht erkaltet.” Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelmafig in Erinnerung —
jedoch nicht, indem sie alle zwei, drei Tage anrufen und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?“
Denn ein solches Verhalten erzeugt Druck beim Gegenuber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein,
sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden,
was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Uber eine Studie Uber die Entwicklung der
Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankiindigung einer neuen Oper — sofern die Kontaktperson sich fur
Opern interessiert.

Indem Sie als Verkaufer lhrem Gegenuber so das Geftuhl vermitteln ,Da ist jemand, der an mich denkt und
mich als Person schéatzt* erwerben Sie schrittweise sein Vertrauen. Also entscheidet sich Ihre Kontaktperson,
wenn die Entscheidung reif ist, fur Sie als Partner.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin flir Business Relationship Management. Sie ist Autorin des
im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschéftsbeziehung entwickeln“. www.barbara-liebermeister.com (http://www.barbara-liebermeister.com)

Bild: Fotolia.com
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Small Talk - Mut zum ersten Schritt

© Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister kennt die Angst, die einen davon abhalt, fremde Leute anzusprechen. Letztlich ist
sie unbegriindet: Wer selbst gut drauf ist, kommt auch gut an.

9. Sep 2013 von Barbara Liebermeister

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Mérich
(Name geéndert), der als Lobbyist in Brissel sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr schiichtern.
Und héaufig bekam er einen roten Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen sprach —
speziell Frauen. Er war ein echter "Blicherwurm”, der sich nicht traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Morich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem
Mittelmeerstrand. Vor ihnen, nur 10 Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer
Decke. Die ganze Zeit tiberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen
kénnten — ohne dumm, aufdringlich und wie plumpe Aufreil3er zu wirken.

So verstreicht die Zeit. Da ndhern sich von einer Strandbar zwei Jungs in Muscle-Shirts mit einem
Six-Pack Bier unterm Arm. L&ssig schlurfen sie auf die Frauen zu. Und dort angekommen, fragt einer von
ihnen in niederbayrischem Akzent: "Wollt‘s a Bier?". Und keine zwei Minuten spéter sitzen die beiden
Ménner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe Stunde spéter schlurfen sie mit ihnen davon. Und die
beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern mit ihrem Schicksal.

Keine Angst vor dem ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Morich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu
uberwinden, zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz
einfach sein, wenn man sich traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und
privat in Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wirden. Zum Beispiel, weil ihnen die
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Person sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fiir ihr berufliches
Fortkommen wichtig sein konnte. Oder weil die Person fiir ein Unternehmen arbeitet, zu dem ein
geschaftlicher Kontakt aufgebaut werden konnte.

Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu packen, tiberlegen sie endlos hin und her: Wie kdnnte ich das
Gesprach erdffnen, ohne dumm, aufdringlich oder anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge
Erdffnung einfallt, lassen sie die Chance verstreichen. Und anschlieRend argern sie sich, dass ihnen der
Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht primar
wichtig, was man zur Gespréachser6ffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hétte es bei den
beiden Studenten vermutlich geniigt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen
geblieben waren und zu ihnen mit einem Ldcheln gesagt hatten: "Na, seid Ihr auch in Urlaub?" Oder:
"Wart Ihr schon im Wasser. Ist es kalt?" Und schon wéren sie im Gesprach gewesen, sofern die Frauen
ebenfalls Lust auf einen Plausch gehabt héatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es ahnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontakthorse.
Meist gentigt es dort, wenn Sie zur Person neben Ihnen sagen: "Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen
Sie mir etwas empfehlen?" Und schon sind Sie im Gesprach.

Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren méchten? Dann sollten Sie zunéchst die Lage
sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als Gesprachsaufhanger eignen. Angenommen die
Person steht etwas abseits. Dann kann die Aussage "Kennen Sie hier ebenso wenig Menschen wie ich?"
eine Gesprachserdffnung sein. Oder angenommen die Person halt ein Glas Orangensaft in der Hand. Dann
kann die Aussage "Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt?" ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn dann strahlen Sie dies
auch aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen
Sie das Smalltalken sein. Denn mit einem "Miesmuffel” redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich
zunachst in gute Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schdnes Erlebnis denken — vielleicht lhren letzten
Urlaub. Oder indem Sie an einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann
verbessert sich Ihre Laune vermutlich und Ihre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlasse. Dort genigt es eine Person, mit der Sie am selben
Stehtisch stehen, zu fragen: "Wie wurden Sie auf den Kongress aufmerksam?" Oder: "Sind Sie haufig auf
solchen Kongressen?" Und schon sind Sie im Gespréach. Dasselbe gilt, wenn Sie in der Kaffee-Schlange
zur Person vor oder hinter Ihnen sagen: "Brauchen Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee?" Auch dann
sind Sie im Gesprach.

Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach sein — sofern Sie den Mut
haben, den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen davor oft zurlick? Dann tben Sie es doch im Alltag. Zum
Beispiel, wenn Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im Supermarkt an der
Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute Laune ausstrahlen, sind die
meisten Menschen fur einen Plausch offen — fast egal, was Sie sagen.

Und mit der Zeit werden Sie immer selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen. Und irgendwann
sind Sie ein echter Profi im Smalltalken — ebenso wie Carsten Mdérich, der das Anbahnen und Pflegen von
Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.
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Barbara
Liebermeister

Beruflich und privat: Viele Menschen haben Angst, Fremde anzusprechen. Dabei kann das Kontaktieren anderer
Menschen ganz einfach sein, wenn man selbst Lust auf einen Smalltalk hat. Wie es richtig geht weif3
Beziehungsmanagement-Beraterin und FAZ-Buchautorin Barbara Liebermeister.

Viele Manner und Frauen, die 1A-Networker sind, waren das nicht immer. So auch Carsten Mdrich*, der als
Lobbyist in Briissel sein Geld verdient. Er war in jungen Jahren sehr schiichtern. Und haufig bekam er einen roten
Kopf und begann zu stottern, wenn er mit fremden Menschen sprach speziell Frauen. Er war ein echter
Bicherwurm , der sich nicht traute, andere Menschen anzusprechen.

Doch dann las Mérich in einem Roman folgende Geschichte: Zwei junge Studenten sonnen sich an einem
Mittelmeer-Strand. Vor ihnen, nur zehn Meter entfernt, liegen zwei etwa gleichaltrige Frauen auf einer Decke. Die
ganze Zeit tberlegen sich die beiden jungen Intellektuellen, wie sie die Frauen ansprechen kénnten ohne dumm,
aufdringlich und wie plumpe Aufreil3er zu wirken. So verstreicht die Zeit. Da nahern sich von einer Strandbar zwei
Jungs in Muscle-Shirts mit einem Six-Pack Bier unterm Arm. Lassig schlurfen sie auf die Frauen zu. Und dort
angekommen, fragt einer von ihnen in niederbayrischem Akzent: Wollt s n Bier? . Und keine zwei Minuten spater
sitzen die beiden M&nner neben den Frauen im Sand. Und eine halbe Stunde spater schlurfen sie mit ihnen
davon. Und die beiden Studenten? Sie liegen weiterhin allein am Strand und hadern mit ihnrem Schicksal.

Keine Angst vorm ersten Schritt

In den beiden Studenten erkannte sich Morich wieder. Und er beschloss seine Kontaktscheu zu tiberwinden,
zumal ihm die Geschichte zeigte: Das Ansprechen von fremden Menschen kann ganz einfach sein, wenn man sich
traut.

Ahnlich wie die beiden Studenten verhalten sich viele Menschen. Immer wieder geraten sie beruflich und privat in
Situationen, in denen sie gerne eine Person kontaktieren wiirden. Zum Beispiel, weil ihnen die Person
sympathisch ist und sie Lust auf einen Plausch haben. Oder weil die Person fiir ihr berufliches Fortkommen wichtig
sein konnte. Oder weil die Person fur ein Unternehmen arbeitet, das .. Doch statt die Gelegenheit beim Schopf zu
packen, tberlegen sie endlos hin und her: Wie kénnte ich das Gespréach erdffnen, ohne dumm, aufdringlich oder
anbiedernd zu wirken? Und weil ihnen keine kluge Eréffnung einfallt, lassen sie die Chance verstreichen. Und
anschlieBend argern sie sich, dass ihnen der Mut fehlte, den ersten Schritt zu tun.

Auf das Wie kommt es an

Dabei kann das Ansprechen von Menschen ganz einfach sein. Denn beim Smalltalk ist es nicht primar wichtig,
was man zur Gesprachseroffnung sagt. Entscheidend ist, wie man es sagt. So hétte es bei den beiden Studenten
vermutlich genuigt, wenn sie auf dem Weg zum Wasser kurz bei den Frauen stehen geblieben waren und zu ihnen
mit einem Lacheln gesagt hatten: Na, seid lhr auch in Urlaub? Oder: Wart lhr schon im Wasser. Ist es kalt? Und
schon waren sie im Gesprach gewesen, sofern die Frauen ebenfalls Lust auf einen Plausch gehabt hatten.

Bei einer Party oder einem Empfang funktioniert es &hnlich. Dort ist das Buffet die ideale Kontaktbdrse. Meist
genugt es dort, wenn Sie zur Person neben lhnen sagen: Hier gibt es viele leckere Sachen. Kénnen Sie mir etwas
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empfehlen? Und schon sind Sie im Gesprach. Und wenn Sie eine bestimmte Person kontaktieren méchten? Dann
sollten Sie zunachst die Lage sondieren, um Gemeinsamkeiten zu entdecken, die sich als Gesprachsaufhanger
eignen. Angenommen die Person steht etwas abseits. Dann kann die Aussage Kennen Sie hier ebenso wenig
Menschen wie ich? eine Gespréachseroffnung sein. Oder angenommen die Person hélt ein Glas Orangensaft in der
Hand. Dann kann die Aussage Trinken Sie auch lieber Orangensaft als Sekt? ein Turoffner sein.

Wer gut drauf ist, kommt gut an

Wichtig fur den Erfolg ist vor allem: Sie haben selbst Lust auf ein Gesprach. Denn dann strahlen Sie dies auch
aus! Sind Sie hingegen schlecht gelaunt und haben eigentlich keine Lust zum Plaudern, dann lassen Sie das
Smalltalken sein. Denn mit einem Miesmuffel redet niemand gern. Oder Sie versetzen sich zunachst in gute
Laune. Zum Beispiel, indem Sie an ein schénes Erlebnis denken vielleicht Ihren letzten Urlaub. Oder indem Sie an
einem stillen Ort vorm Spiegel ein paar Grimassen schneiden. Auch dann verbessert sich lhre Laune vermutlich
und Ihre Lust auf Smalltalk steigt.

Auch auf Kongressen gibt es viele Kontaktanlésse. Dort geniigt es eine DIE EXPERTIN

Person, mit der Sie am selben Stehtisch stehen, zu fragen: Wie wurden

Sie auf den Kongress aufmerksam? Oder: Sind Sie haufig auf solchen Barbara Liebermeister ist

Kongressen? Und schon sind Sie im Gesprach. Dasselbe gilt, wenn Sie in Expertin fur Business

der Kaffee-Schlange zur Person vor oder hinter Ihnen sagen: Brauchen Relationship Management. Sie

Sie nach dem Vortrag auch einen Kaffee? Auch dann sind Sie im ist Autorin des im FAZ-Verlag

Gesprach. erschienenen Buchs
<Effizientes Networking: Wie Sie

Im Alltag Giben und trainieren aus einem Kontakt eine

werthaltige Geschéftsbeziehung
Sie sehen: Mit anderen Leuten in Kontakt zu kommen, kann ganz einfach entwickeln* (Homepage:
sein sofern Sie den Mut haben, den ersten Schritt zu tun. Sie scheuen www.barbara-
davor oft zurlick? Dann Uben Sie es doch im Alltag. Zum Beispiel, wenn liebermeister.de).
Sie an einer Bushaltestelle auf den Bus warten. Oder wenn Sie im
Supermarkt an der Kasse in der Schlange stehen. Dann merken Sie schnell: Wenn Sie gute Laune ausstrahlen,
sind die meisten Menschen fiir einen Plausch offen fast egal, was Sie sagen. Und mit der Zeit werden Sie immer
selbstsicherer im Kontaktieren fremder Menschen. Und irgendwann sind Sie ein echter Profi im Smalltalken
ebenso wie Carsten Mérich, der das Anbahnen und Pflegen von Kontakten sogar zu seinem Beruf gemacht hat.
Barbara Liebermeister

*Name geandert
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Kundenmanagement & CRM

Geschéftsbeziehungen zielgerichtet aufbauen

23.10.2013 - Werthaltige (Geschéfts-)Beziehungen sind das Salz in der Suppe des Vertriebs. Denn die hohe Kunst des
wahren Verkaufs beginnt erst nach dem Verkauf —wenn es darum geht, das Vertrauen des Kunden aufzubauen und zu
verstarken und zur Grundlage weiterer Geschéafte zu machen. Davon ist Springer-Autor Hans-Peter Rentzsch

tberzeugt.

»Positive Kundenkontakte stellen sich nicht von selbst ein. Man muss etwas dafir tun“, schreibt Hans-Peter Rentzsch in seinem
Buch ,Kundenorientiert verkaufen im Technischen Vertrieb® (http://www.springer-professional.de/978-3-8349-4283-8---kundenorientiert-

verkaufen-im-technischen-vertrieb/3657262.html;jsessionid=D557844A95DF4819DEOCDE739FBFFF3B.sprprofitc0203) (Springer Gabler,

- 2013), das inzwischen in der 5. Auflage vorliegt. Ohne eine gute Gespréachsbeziehung zu den mafl3geblichen Leuten im
Kundenunternehmen seien kaum gute Verkaufserfolge zu erzielen. Ziel des systematischen Kontaktaufbaus ist es fiir Rentzsch,
Quelle: fotolia eine emotionale Beziehung zwischen den Gespréachspartnern zu entwickeln. Deshalb ist die akribische und systematische
© fotomek

Vorbereitung auf jedes Gesprach mit dem Kunden so wichtig.

Um langfristige Kundenbeziehungen herzustellen, ist
eine systematische Kontaktpflege ndtig,

Wie der Beziehungsaufbau gelingt

Die Managementberaterin Barbara Liebermeister (http:/mww.barbara-liebermeister.com/)  hat indes beobachtet, dass es vielen Verkéufern und Key Accountern nicht gelingt, personliche
Beziehungen zu ihren Zielkunden aufzubauen. ,Deshalb erkalten ihre lauwarmen Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht systematisch gepflegt werden®, bedauert sie. Die

Expertin fur Business Relationship Management hat sieben Tipps zusammengestellt, mit deren Hilfe der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt:

. Achtsam sein: Welche Wiinsche, Bediirfnisse, Angste und Beflirchtungen signalisiert der (potenzielle) Kunde zum Beispiel durch seine Kérpersprache, Mimik oder Gestik?
. Personliches Interesse zeigen: Jeder Mensch méchte auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden und nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer.

. Personlichkeit zeigen: Heben Sie sich in Ihrem Verhalten von 08/15-Verkaufern ab, zum Beispiel durch eine personliche Bemerkung, ein Kompliment oder iberraschende Fragen.

A W N P

. Fur eine angenehme Atmosphére sorgen: Setzen Sie sich fir Ihre Gesprache auch emotionale Ziele, zum Beispiel: mindestens einmal mit dem Kunden laut lachen oder ihn mindestens

einmal positiv tiberraschen.

o

. GroRzugig sein: Erbringen Sie bereitwillig Vorleistungen fiir den potenziellen Kunden und bieten Sie diese auch aktiv an.

6. Verbindlich und zuverléssig sein: Bringen Sie sich etwa 72 Stunden nach dem Erstkontakt bei dem Kunden in Erinnerung, etwa mit einer Mail oder einem Telefonat. Damit signalisieren
Sie ernsthaftes Interesse und Zuverlassigkeit.

7. Geduldig und gelassen sein: Reagieren Sie entspannt, etwa wenn es nicht sofort mit dem Auftrag klappt, aber bleiben Sie am Ball, indem Sie sich regelméRig positiv in Erinnerung

bringen. Zum Beispiel, indem Sie dem Kunden etwas senden, was ihn wirklich interessieren kénnte oder ihm einen Nutzen bietet.
»Indem Sie Ihrem Gegenuber so das Gefihl vermitteln: ,Da ist jemand, der an mich denkt und mich als Person schétzt', erwerben Sie schrittweise sein Vertrauen“, meint Barbara Liebermeister.

Das Vertrauen und die Zufriedenheit des Kunden sind die Grundvoraussetzungen fur langfristige und werthaltige Geschéftsbeziehungen. Hans-Peter Rentzsch weil3 zudem: , Zufriedene
Kunden fiihren Ihnen weitere Kunden zu.“ Die wesentliche Erkenntnis des Vertriebstrainers fir ein erfolgreiches Beziehungsmanagement lautet deshalb: ,Ziel des Verkaufsprozesses ist der
Auftrag. Zweck des Verkaufsprozesses ist die Gewinnung eines Kunden auf Dauer.”

Lesen Sie auch

Kunden honorieren Ehrlichkeit und Interesse (http://www.springer-professional.de/kunden-honorieren-ehrlichkeit-und-interesse

13678434.html;jsessionid=D557844A95DF4819DEOCDE739FBFFF3B.sprprofitc0203)
Quelle: Gabi Béttcher | Redaktion Springer fiir Professionals

Von der Redaktion empfohlen - lesen Sie jetzt gy

e Hans-Peter Rentzsch: Kimmern Sie sich um die Loyalitat Ihrer Kunden. In Kundenorientiert verkaufen im Technischen Vertrieb - Erfolgreiches Beziehungsmanagement im Business-
to-Business, Gabler Verlag Wiesbaden, 2013, Seite 173-181 weiter

e Hartmut Biesel: Die Grundlagen eines Key-Account-Entwicklungsplans. In Key Account Management erfolgreich planen und umsetzen - Mehrwert-Konzepte fiir Ihre Top-Kunden,
Springer Fachmedien Wiesbaden Wiesbaden, 2013, Seite 153-165 weiter
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Fachartikel, 22.10.2013

Beziehungsmanagement

Wie aus Kontakten Kontrakte werden
Von Barbara Liebermeister

Allein Kontakte knupfen bringt noch keinen Umsatz. Die wahre Kunst liegt darin, lose,
unverbindliche Geschaftskontakte in umsatzwirksame, nachhaltige Geschaftsbeziehungen zu
wandeln.
" Vielen Verk&ufern und Key-Accountern, aber auch Selbststdndigen und
| Unternehmern fallt es schwer, perstnliche Beziehungen zu ihren
! s Zielkunden aufzubauen, von einer nachhaltigen Beziehungspflege ganz zu
_, schweigen. Die Folge: Selbst warme Business-Kontakte erkalten — mit
entsprechenden Auswirkungen auf ihr Geschéaft. Nachfolgend einige Tipps,
wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt.

1. Achtsam sein

Far fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich
gebahrden. Sie haben auch Wiinsche und Bediirfnisse, Angste und
Befurchtungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren. Trotzdem
beeinflussen sie ihre Entscheidung ,,Mit dieser Person oder Organisation

Was fur das Networking gilt, gilt gehe ich eine (Geschafts-)Beziehung ein®.
auch fur geschaftliche Kontakte
allgemein: Kontakte, die keinen Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei

Nutzen bringen, sind verlorene

Zeit der Entscheidung ,,Mit diesem Partner kooperiere ich* stets auch
elt.

emotionale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam sollten Verkaufer,

(Kunden-)Berater und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden
sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was signalisiert mir mein Gegeniiber zum
Beispiel durch seine Kérpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat mir seine Wortwahl Uber seine Motive? Und
was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume? Denn dann kénnen sie mit ihrer
(Korper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine Vermutung richtig, dass Sie ...?"
So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verk&ufer gibt. Und ihr Gesprachspartner hat das Gefihl:
Ich spreche mit einer Person, die mir zuhért und mich versteht.

2. Personliches Interesse zeigen

Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden — und nicht nur als (mdoglicher)
Umsatzbringer. Also sollten Sie als Verkaufer oder Kundenberater lhrem Partner auch signalisieren: Ich nehme
Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kdnnten Aufhéanger fur ein personliches Gespréch sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person,
wenn Sie es nicht versplren. Denn dies spurt Ihr Gegeniuber sofort. Sorgen Sie vielmehr dafir, dass Sie
entspannt und relaxt — und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gesprach gehen. Denn nur dann
sind Sie offen fur Ihr Gegenuber und strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gesprach Notizen. Zum Beispiel: ,,... hat eine achtjahrige Tochter
namens Laura®“, ,,... hat sich einen neuen BMW gekauft®, ,,... bereitet sich auf einen Marathon vor“. Denn dann
koénnen Sie lhren Partner beim nachsten Gespréch positiv Uberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen:
,und wie fahrt lhr neuer BMW?“ Oder: ,,Und wie war Ihr Marathon?“ Und schon sind sie wieder in einem
personlichen Gespréach.
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3. Personlichkeit zeigen

Far viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei dem anderen. Weniger weil
ihnen ihr Arbeitgeber ein Dress-Code vorgibt, sondern weil sie meist ahnliche, wenn nicht gar dieselben
Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gesprachsaufbau ist weitgehend
identisch. Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft auf ihr Gegenuber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch, wie
Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fir den Kunden tberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie ihm,
nachdem er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem
Sie Uberraschend die Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine persdnliche Bemerkung oder ein
Kompliment einflieBen lassen.

4. FUr eine angenehme Atmosphare sorgen

Verkaufer setzen sich fur ihre Kundengesprache meist Ziele — doch leider nur rationale wie: ,,Ich will danach
wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat“. Oder: ,,Ich mdchte einen Erstauftrag erhalten.” Entsprechend
sachlich nuchtern verlaufen die Gespréche.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fur ihre Gesprache auch emotionale
Ziele. Zum Beispiel: ,,Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut lachen* — weil Lachen verbindet und
Vertrauen schafft. Oder: ,Ich méchte in dem Gespréch etwas neues Personliches tber Herrn Mayer (oder Frau
Muller) erfahren“ — um einen Aufhanger fur kunftige Gesprache zu haben. Oder: ,,Ich will den Kunden
mindestens einmal positiv Uberraschen* — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir fur die Leistung x
nicht der beste Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

5. GroRRzugig sein

Mit ,,Erbsenzahlern* und ,Pfennigfuchsern® arbeitet fast niemand gern zusammen — schon gar nicht langerfristig
auf der Basis von Kontrakten. Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als grof3ziigiger und
unkomplizierter Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im Gespréach
nicht die Probleme betonen, die gewisse Losungen mit sich bringen — denn Probleme hat der Kunde genug; des
Weiteren indem Sie nicht auf dem Mehraufwand ,,herumreiten”, den das Erflllen gewisser Kundenwiinsche
erfordert. Denn dann fangen beim Kunden die Alarmglocken an zu schrillen: Als wie umsténdlich und
kompliziert wird sich dieser Anbieter erst in der alltaglichen Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fur den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm
diese auch aktiv an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine lukrative
Geschaftsbeziehung erwéachst. Dann empfiehlt Sie I|hr Gegenlber jedoch als attraktiven Partner weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein

Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt mit vielen Personen. Entsprechend schnell
geraten Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden, nachdem Sie eine Person —
zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in Erinnerung bringen.
Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Fruher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile Thnen morgen die Broschire* oder ,,Ich rufe Sie
dazu morgen an“. Dann mussen Sie das Versprechen selbstverstandlich einhalten. Denn niemand méchte mit
einem Dienstleister kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschranken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschure nicht auf das Erflllen lhrer
Pflicht. Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei persénliche Satze wie ,,Uber lhre Aussage
,.... dachte ich noch lange nach, weil ...“ Oder: ,,Ilch wiinsche Ihnen viel Erfolg bei lhrem Marathon. Informieren
Sie mich danach bitte Uber Ihre Zeit. Das wirde mich sehr freuen.” Denn Ihr Ziel lautet, eine personliche
Beziehung zu lhrem Gegenulber aufzubauen und sein Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein

In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden — zum Beispiel, weil an
der Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets freigegeben werden mussen.
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Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen
nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch: ,Ich muss am Ball bleiben, damit
der Kontakt nicht erkaltet.” Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelmaRig in Erinnerung — jedoch nicht,
indem sie alle zwei, drei Tage anrufen und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?“ Denn ein solches
Verhalten erzeugt Druck beim Gegeniber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein, sie bringen sich bei
den Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden, was ihnen einen echten
Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Gber eine Studie Uber die Entwicklung der Branche des Zielkunden sein.
Oder die Ankiindigung einer neuen Oper — sofern die Kontaktperson sich hierfur interessiert. Oder eine
Checkliste, um ....

Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter lThrem GegenuUber so das Gefuhl vermitteln ,,Da ist jemand, der an
mich denkt und mich als Person schéatzt“ erwerben Sie schrittweise sein Vertrauen. Also entscheidet sich lIhre
Kontaktperson, wenn die Entscheidung reif ist, fur Sie als Partner.

QUERVERWEIS

Buchtipp
Effiziantes Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
ottt | Geschaftsbeziehung entwickeln

Wie entwickelt man gefestigte Geschéftsbeziehungen? Der vorliegende Ratgeber aus der
bewéhrten Reihe Kompakt gibt darauf knapp und praxisnah Antwort - vom Erstkontakt zum
Business Relationship Management. Mit jeder Menge Praxisbeispielen ist dieses Buch fur alle,
die mehr aus ihren Kontakten machen mochten.

]
==

» weitere Informationen

http://www.amazon.de/gp/product/3899812786/ref=as_li_tf_tl?ie=UTF8&camp=1638&creative=6742&

creativeASIN=3899812786&linkCode=as2&tag=perspektivemi-21
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Uber Barbara Liebermeister
barbara-liebermeister.de

Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin
des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt
eine werthaltige Geschaftsbeziehung entwickeln*

barbara-liebermeister.de
Obere Romerhofstr. 53
61381 Friedrichsdorf

= +49-6172-499615
=1 bl@barbara-liebermeister.de
b http://www.barbara-liebermeister.de
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Beziehungsmanagement

So werden aus Kontakten Kontrakte

Von Barbara Liebermeister

16.10.2013 — Verkaufer und Key-Accounter sollten wissen, wie sie persdnliche Beziehungen
zu ihren Zielkunden aufbauen.

© coramax - Fotolia.com

Viele Unternehmen knlpfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden, die dann oft wieder erkalten, weil sie nicht
systematisch gepflegt werden. Mit folgenden Tipps werden aus diesen Kontaken auch tatséchlich Kontrakte:

Achtsam sein

Menschen artikulieren nicht unbedingt verbal inre Wiinsche, Bediirfnisse und Angste. Trotzdem beeinflussen diese ihre
Entscheidung, ob sie mit einem bestimmten Unternehmen eine Geschéftsbeziehung eingehen. Bei der Frage, ob man mit
einem Partner kooperiert, spielen also auch emotionale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam sollten Verkaufer,
Kundenberater und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten versuchen zu registrieren:

e Was signalisiert mein Gegentber zum Beispiel durch seine Koérpersprache, Mimik und Gestik?
e Was verrat mir seine Wortwahl uber seine Motive?

e Was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume?

Wenn das geklart ist, kdnnen Verkaufer entsprechend reagieren: ,Ist meine Vermutung richtig, dass Sie ...?" So gelangen
sie an Informationen, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Er hat das Gefiihl mit einer Person zu sprechen, die ihm
zuhort und versteht.

Personliches Interesse zeigen

Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden — und nicht nur als moglicher Umsatzbringer. Also
sollten Verkaufer ihrem Partner dies auch signalisieren. Im Kontakt sollten sie darauf achten, wie ein Aufhanger fur ein
persénliches Gesprach aussehen kdnnte. Doch Vorsicht: Keinesfalls Interesse an der Person heucheln! Stattdessen
vielmehr dafir sorgen, entspannt und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck in das Gesprach gehen. Nur dann sind Verkaufer und
Key-Accounter offen fir inr Gegenulber und strahlen dies auch aus.

Zweitens: Nach dem Gespréch Notizen machen, zum Beispiel Uber private Dinge des Gesprachspartners. Dieser kann dann
beim néchsten Gespréch positiv tberrascht werden, wenn sich der Verkdufer an eine bestimmte Sache erinnert und diese
zur Sprache bringt.

Personlichkeit zeigen

Viele Verkaufer und Kundenberater ahneln sich, weil sie alle die gleichen Schulungen durchlaufen. Also stellen sie auch die

01.11.2013 14:44
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gleichen Fragen und ihr Gesprachsaufbau ist weitgehend identisch. Entsprechend langweilig wirken sie auf ihr Gegenuber.

Verkaufer sollten stattdessen versuchen, sich durch ihr Verhalten von diesen langweiligen Personen abzuheben, zum
Beispiel durch das Stellen Uberraschender Fragen. Oder durch ein Uberraschendes Wechseln der Gesprachsebene, indem
sie eine personliche Bemerkung oder ein Kompliment einflieRen lassen.

Fur eine angenehme Atmosphare sorgen

Verkaufer setzen sich fir ihre Kundengesprache meist Ziele, doch meist nur rationale wie: ,Ich will hinterher wissen, welches
Umsatzpotenzial im Kunden steckt.” Oder: ,Ich mdchte einen Erstauftrag erhalten.” Entsprechend sachlich nlchtern verlaufen
die Gesprache.

Top-Kontakter agieren anders: Sie setzen sich fur ihre Gespréache auch emotionale Ziele wie: ,Ich will mit dem Kunden
mindestens einmal laut lachen. Lachen verbindet und schafft Vertrauen.” Oder: ,,Ich mdchte in dem Gespréach etwas
Personliches tber Herrn X erfahren, um einen Aufhanger fur kiinftige Gesprache zu haben.” Oder: ,Ich will den Kunden
mindestens einmal positiv Uberraschen, indem ich ihm klar sage, dass wir fir diese Leistung nicht der beste Anbieter sind
und ich ihm einen Mitbewerber empfehle.”

Grol3zlgig sein

Mit Erbsenzahlern und Pfennigfuchsern arbeitet niemand gerne zusammen — schon gar nicht langerfristig auf der Basis von
Kontrakten. Verkaufer sollten also versuchen, sich im Kundenkontakt als groR3ziigiger und unkomplizierter Partner zu
profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Beispiele:

e Im Gesprach nicht die Probleme bestimmter Lésungen betonen.

e Nicht auf dem Mehraufwand herumreiten, den das Erfillen gewisser Kundenwiinsche erfordert.

Wenn Verkaufer dies tun, lassen sich Riickschlisse auf die tagliche Zusammenarbeit mit dem Anbieter ziehen. Sie sollten
daher vielmehr bereitwillig Vorleistungen fur den potenziellen Kunden erbringen und ihm diese auch aktiv anbieten. Selbst
wenn daraus keine Geschéaftsbeziehung entsteht, ist es mdglich, dass der Gegeniiber das Unternehmen trotzdem als
attraktiven Partner weiterempfiehlt.

Verbindlich und zuverlassig sein

Weil Entscheidungstrager Kontakt mit vielen Personen haben, geraten einzelne schnell in Vergessenheit. Verkaufer sollten
sich deshalb etwa 72 Stunden, nachdem sie einen potenziellen Kunden kennengelernt haben, bei ihm in Erinnerung bringen,
beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Eine frihere Kontaktaufnahme wirkt schnell zu engagiert.

Anders verhalt es sich, wenn sie einer Person eine konkrete Kontaktaufnahme zusagen. Dann geht es darum, dieses
Versprechen auch selbstverstandlich einzuhalten, denn niemand mdéchte mit einem unzuverlassigen Dienstleister
kooperieren.

Verkaufer sollten sich jedoch bei dieser Aktion — zum Beispiel beim Zusenden einer Broschire — nicht auf das Erfullen einer
Pflicht beschranken. Stattdessen geht es darum, in einem entsprechenden Begleitschreiben ein paar personliche Séatze zu
formulieren. Beispiele: ,Uber Ihre Aussage dachte ich noch lange nach, weil ...“ Oder: ,Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei
Ihrem Marathon. Informieren Sie mich danach bitte Uber Ihre Zeit. Das wirde mich sehr freuen.”

Geduldig und gelassen sein

In Unternehmen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden. Erfahrene Verkéufer wissen das und
reagieren entsprechend gelassen, wenn ein potenzieller Kunde nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt.
Gleichzeitig missen sie aber auch am Ball bleiben, damit der Kontakt nicht erkaltet. Sie missen sich bei ihren Zielkunden
regelmaRig in Erinnerung bringen, was nicht heif3t, alle zwei Tage anzurufen und sich nach der Entscheidung zu erkundigen!
Dies wiirde nur Druck und emotionale Distanz beim potenziellen Kunden erzeugen.
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Besser ist es, sich bei den Zielpersonen positiv in Erinnerung zu bringen. Warum diesen also stattdessen nicht etwas
zusenden, das einen echten Mehrwert bietet? Dies kann zum Beispiel ein Artikel Gber eine Studie sein, in dem es um die
Entwicklung der Branche des Zielkunden geht. Wenn Verkaufer oder Key-Accounter inrem Gegenuber so ein Gefuhl der
Wertschatzung vermitteln, erwerben sie schrittweise sein Vertrauen. So stehen die Chancen gut, dass sich die
Kontaktperson am Ende fir sie als Partner entscheidet.

Uber die Autorin

Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie unterstitzt
vorwiegend Dienstleistungsunternehmen beim Auf- und Ausbau eines professionellen
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Beziehungsmanagement

Wie aus Kontakten Kunden werden

Gute Verkaufer wissen, dass der Erfolg von den persodnlichen Beziehungen zum Zielkunden abhangig ist. Wie man
die aufbaut und pflegt, erkléart Beraterin Barbara Liebermeister in einem Gastbeitrag.

Was Sie bei der Teamfihrung beachten missen

alle Bilder

Keine virtuellen Teams

Eine Harvard-Studie hat herausgefunden, dass Teams, die physisch zusammenarbeiten,
besser harmonieren und funktionieren, als virtuelle Gruppen. Nur per E-Mail und Telefon zu
kommunizieren, verschlechtert das Arbietsergebnis also. Wer virtuelle Teams trotzdem nicht
umgehen kann, findet hier einige Tipps, wie sich deren Fiihrung verbessern lasst.

Bild: Fotolia

Viele Kontakte zu potenziellen Kunden zu kntipfen, ist fur jedes Unternehmen liberlebensnotwendig. Doch oft erkalten
lauwarme Geschaftskontakte schnell wieder. Das dirfte vor allem daran liegen, dass sie nicht systematisch gepflegt werden.
Und so kommt manche potenziell wertvolle Geschéaftsbeziehung gar nicht erst zustande. Nachfolgend einige Tipps, wie der
Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt, damit aus Kontakten Kontrakte werden:

1. Achtsam sein. Der Homo oeconomicus ist bekanntlich ein Phantom. Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so
rational, wie sie sich gebarden. Sie haben emotionale Bediirfnisse und Angste, die sie zumindest verbal nicht duRern.
Trotzdem beeinflussen diese die Entscheidung dariiber, mit welcher Person oder Organisation sie eine Geschaftsbeziehung
eingehen.

Entsprechend achtsam sollten Verkaufer, Berater und Key-Accounter im Kontakt mit potenziellen Kunden sein. Sie sollten all
ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was signalisiert mein Gegeniiber durch seine Kérpersprache, Mimik und Gestik?
Was verrat mir seine Wortwabhl tiber seine Motive? Und was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die
Blume? Denn dann kénnen sie mit ihrer (Kérper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine
Vermutung richtig, dass Sie ...?" So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr
Gesprachspartner hat das Gefihl: Ich spreche mit jemandem, der mir zuh6rt und mich versteht.

2. Persdnliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahrgenommen werden - nicht nur als
Umsatzbringer. Also sollten Sie als Verkaufer oder Kundenberater Ihrem Partner auch signalisieren: Ich nehme Sie als Person
wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kdnnten Aufhénger fiir ein persdnliches Gesprach sein?

Vorsicht! Zweierlei gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person, wenn Sie es nicht
versplren. Denn das spiirt man sofort. Sorgen Sie vielmehr dafiir, dass Sie entspannt und ohne Zeitdruck in das Gesprach
gehen. Denn nur dann sind Sie offen und strahlen dies auch aus.

Zweitens: Machen Sie sich nach dem Gespréch Notizen. Zum Beispiel: ... hat eine achtjahrige Tochter namens Laura®, ,,...
hat sich einen neuen BMW gekauft”, ,.... bereitet sich auf einen Marathon vor“. Denn dann kénnen Sie Ihren Partner beim
nachsten Mal positiv Uberraschen, indem Sie ihn fragen: ,Und wie féhrt 1hr neuer BMW?* Oder: ,Wie war Ihr Marathon?* Und
schon sind sie wieder in einem personlichen Gesprach.

3. Personlichkeit zeigen. Viele Verkaufer und Kundenberater gleichen sich wie ein Ei dem anderen. Weniger weil ihnen ihr
Arbeitgeber einen Dress-Code vorschreibt, sondern weil sie meist ahnliche Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie
dieselben Fragen und sind entsprechend langweilig.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch, wie Sie sich
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verhalten. Zum Beispiel, indem Sie Uberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie ihm, nachdem er eine Frage stellte, erst
mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem Sie Uberraschend die Gesprachsebene wechseln
und ins Gesprach eine personliche Bemerkung oder ein Kompliment einflieRen lassen.

Wie man Debatten gewinnt

T

a3

1 J2I83d 5 6w.7 8 g alle Bilder

Die bis heute wohl beste Sammlung von Diskussionstricks ist die ,Eristische Dialektik* von
Arthur Schopenhauer. Er nennt darin 38 Kunstgriffe, ,Recht zu behalten®. Die meisten davon
sind aus Talkshows und Bundestagsdebatten gut bekannt.

Bild: Fotolia

Setzen Sie sich emotionale Ziele!

4. Fir eine angenehme Atmosphére sorgen. Verkaufer setzen sich fir ihre Kundengesprache meist nur rationale Ziele:
Lch will wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat“. Oder: ,Ich méchte einen Erstauftrag erhalten. Entsprechend
sachlich niichtern verlaufen die Gesprache.

Spitzen-Verkaufer machen es anders: Sie setzen sich auch emotionale Ziele. Zum Beispiel: ,,Ich will mit dem Kunden
mindestens einmal laut lachen® — weil Lachen verbindet und Vertrauen schafft. Oder: ,Ich mdchte in dem Gespréach etwas
Persdnliches Uber Herrn Mayer erfahren” — um einen Aufhénger fir kunftige Gesprache zu haben. Oder: ,Ich will den Kunden
mindestens einmal positiv Uberraschen” — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir fir die Leistung x nicht der beste
Anbieter sind, und ihm einen Mitbewerber empfehle.

5. GrofRziigig sein. Mit ,Erbsenzéhlern“ und ,Pfennigfuchsern” arbeitet niemand gern zusammen. Versuchen Sie sich deshalb
als grof3ziigiger und unkomplizierter Partner zu profilieren. Zum Beispiel, indem Sie im Gespréch nicht die Probleme betonen,
die gewisse Ldsungen mit sich bringen, und indem Sie nicht auf dem Mehraufwand ,herumreiten”, den das Erfilllen gewisser
Wiinsche erfordert. Denn dann schrillen beim Geschaftspartner die Alarmglocken: Wie kompliziert wird dieser Anbieter erst in
der alltaglichen Zusammenarbeit sein!

Bieten Sie Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fir den potenziellen Kunden an. Das lohnt sich fir Sie auf jeden
Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine lukrative Geschaftsbeziehung erwéchst. Dann empfiehlt Sie Ihr Gegeniiber weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben unzahlige Kontakte.
Entsprechend schnell geraten Einzelne in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie sich, nachdem Sie eine Person — zum Beispiel
auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in Erinnerung rufen. Beispielsweise mit einer Mail oder
einem Telefonat. Aber erst nach zwei oder drei Tagen, sonst wirken Sie aufdringlich.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile Ihnen morgen die Broschiire” oder ,Ich rufe Sie dazu morgen
an“. Dann mussen Sie das Versprechen selbstverstandlich einhalten.

Beschranken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschire aber nicht darauf. Formulieren Sie im Begleitschreiben
noch ein, zwei personliche Sétze wie ,Uber Ihre Aussage ,...* dachte ich noch lange nach, weil ...“ Oder: ,Ich wiinsche Ihnen
viel Erfolg bei Ihrem Marathon.” Das Ziel soll sein, eine personliche Beziehung aufzubauen und Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden —
zum Beispiel, weil daran mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets freigegeben werden missen. Oder weil
die Organisation noch anderweitig gebunden ist.

Erfahrene, gute Verkaufer wissen das. Sie reagieren gelassen, wenn ein
WEITERE ARTIKEL potenzieller Kunde nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie
wissen aber auch, dass man am Ball bleiben muss, damit der Kontakt nicht

A .
dam Grant Helfen macht erfolgreich erkaltet. Also bringen sie sich regelmafig in Erinnerung — aber nicht mit nervenden

Kommunikation Die Korpersprache Anrufen alle zwei Tage: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?" Das erzeugt
der Macht verstehen Druck beim Gegeniiber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein, sie

Sozialpsychologie Warum "das Wir" bringen sich positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden,
nicht gut entscheidet was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Gber eine Studie

Uber die Entwicklung der Branche des Zielkunden sein — oder auch die
Besprechung einer neuen Oper.
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Wie aus Kontakten Kontrakte werden

Vielen Verkaufern und Key-Accountern fallt es schwer, personliche Beziehungen zu ihren Zielkunden
aufzubauen. Deshalb erkalten selbst warme Business-Kontakte wieder.

Barbara Liebermeister ist Expertin flr Business Relationship Management.
Quelle: Die PRofilBerater GmbH

Viele Unternehmen kntpfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider erkalten die (lau-)warmen
Business-Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht systematisch gepflegt werden. Also werden aus den
Kontakten keine Kontrakte — sprich Auftrdge und wertvolle Geschaftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt.

1. Achtsam sein. Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich gebahrden. Sie haben auch
Wiinsche und Beduirfnisse, Angste und Befiirchtungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren. Trotzdem
beeinflussen sie ihre Entscheidung ,,Mit dieser Person oder Organisation gehe ich eine (Geschéafts-)Beziehung ein“.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung ,,Mit diesem Partner
kooperiere ich“ stets auch emotionale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam sollten Verkaufer, (Kunden-)Berater
und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu
registrieren: Was signalisiert mir mein Gegentber zum Beispiel durch seine Kérpersprache, Mimik und Gestik? Was
verrat mir seine Wortwahl Uber seine Motive? Und was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch
die Blume? Denn dann kénnen sie mit ihrer (Kérper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist
meine Vermutung richtig, dass Sie ...?" So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr
Gesprachspartner hat das Gefuhl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhdrt und mich versteht.

2. Personliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden — und
nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer. Also soll-ten Sie als Verkédufer oder Kundenberater lhrem Partner auch
signalisieren: Ich nehme Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kdnnten Aufhénger fur ein
personliches Gesprach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person, wenn Sie
es nicht versplren. Denn dies spurt Ihr Gegentuber sofort. Sorgen Sie vielmehr dafur, dass Sie entspannt und relaxt —
und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gesprach gehen. Denn nur dann sind Sie offen fur lhr
Gegenlber und strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gespréach Notizen. Zum Beispiel: ,,... hat eine achtjahrige Tochter namens
Laura“, ,,... hat sich einen neuen BMW gekauft®, ,,... bereitet sich auf einen Marathon vor“. Denn dann kdnnen Sie lhren
Partner beim nachsten Gesprach positiv Uberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen: ,,Und wie fahrt Ihr neuer
BMW?*“ Oder: ,,Und wie war Ihr Marathon?“ Und schon sind sie wieder in einem personlichen Gespréach.

3. Personlichkeit zeigen. Fir viele Verkéufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei dem
anderen. Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dress-Code vorgibt, sondern weil sie meist ahnliche, wenn nicht gar
dieselben Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gesprachsaufbau ist weitgehend
identisch. Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft auf ihr Gegenuber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch, wie Sie
sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fir den Kunden Uberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie ihm, nachdem
er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem Sie Uberraschend
die Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine personliche Bemerkung oder ein Kompliment einflieRen lassen.

4. Fur eine angenehme Atmosphare sorgen. Verkaufer setzen sich fur ihre Kundengesprache meist Ziele — doch



leider nur rationale wie: ,,Ich will danach wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat*“. Oder: ,,Ich méchte einen
Erstauftrag erhalten.” Entsprechend sachlich nichtern verlaufen die Gespréache.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fur ihre Gesprache auch emotionale Ziele.
Zum Beispiel: ,,Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut lachen* — weil Lachen verbindet und Vertrauen schafft.
Oder: ,,Ich moéchte in dem Gesprach etwas neues Personliches Uber Herrn Mayer (oder Frau Muller) erfahren® — um
einen Aufhanger fir kiinftige Gespréche zu haben. Oder: ,Ich will den Kunden mindestens einmal positiv Uberraschen*
— zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir fur die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm einen
Mitbewerber empfehle.

5. Grof3zlugig sein. Mit ,Erbsenzéhlern* und ,,Pfennigfuchsern* arbeitet fast niemand gern zusammen — schon gar
nicht langerfristig auf der Basis von Kontrakten. Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als groRzugiger und
unkomplizierter Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im Gesprach nicht die
Probleme betonen, die gewisse Losungen mit sich bringen — denn Probleme hat der Kunde genug; des Weiteren indem
Sie nicht auf dem Mehraufwand ,herumreiten”, den das Erfullen gewisser Kundenwinsche erfordert. Denn dann
fangen beim Kunden die Alarmglocken an zu schrillen: Als wie umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter
erst in der alltadglichen Zusammenarbeit erwei-sen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fur den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm diese
auch aktiv an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine lukrative Geschéftsbeziehung
erwéachst. Dann empfiehlt Sie Ihr Gegenuber jedoch als attraktiven Partner weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt mit vielen
Personen. Entsprechend schnell geraten Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden,
nachdem Sie eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in
Erinnerung bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Friher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile lhnen morgen die Broschiure” oder ,,Ich rufe Sie dazu
morgen an“. Dann mussen Sie das Versprechen selbstverstandlich einhalten. Denn niemand mdchte mit einem
Dienstleister kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschranken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschire nicht auf das Erflllen Ihrer Pflicht.
Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei personliche Satze wie ,,Uber Ihre Aussage ,...* dachte ich
noch lange nach, weil ...“ Oder: ,Ich win-sche Ihnen viel Erfolg bei lhrem Marathon. Informieren Sie mich danach
bitte Uber lIhre Zeit. Das wiirde mich sehr freuen.* Denn lhr Ziel lautet, eine personliche Beziehung zu lhrem
Gegenlber aufzubauen und sein Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen
werden — zum Beispiel, weil an der Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets
freigegeben werden muissen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen nicht gleich
bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch: ,,Ich muss am Ball bleiben, damit der Kontakt nicht
erkaltet.“ Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelmaRig in Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle zwei, drei
Tage anrufen und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?“ Denn ein solches Verhalten erzeugt Druck beim
Gegenuber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein, sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv in
Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden, was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein
Artikel Uber eine Studie Uber die Entwicklung der Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankiindigung einer neuen
Oper — sofern die Kontaktperson sich hierfur interessiert. Oder eine Checkliste, um ....

Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter lhrem Gegenluber so das Gefuhl vermitteln ,Da ist jemand, der an mich
denkt und mich als Person schatzt” erwerben Sie schrittweise sein Vertrauen. Also entscheidet sich Ihre
Kontaktperson, wenn die Entscheidung reif ist, fur Sie als Partner.

Zur Autorin: Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management. Sie ist Autorin des im
FAZ-Verlag erschienenen Buchs ,Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine werthaltige
Geschaftsbeziehung entwickeln“ (Homepage: www.barbara-liebermeister.com).
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Business Relationship Management: Wie aus Kontakten Kontrakte werden

= Rheinland, 10.10.2013 18:33 Uhr (Gastautor)

Vielen Verkaufern und Key-Accountern fallt es schwer, persénliche Beziehungen zu ihren Zielkunden aufzubauen.
Deshalb erkalten selbst warme Business-Kontakte wieder. Ein Beitrag von Barbara Liebermeister.

Viele Unternehmen kniipfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider erkalten die (lau-)warmen Business-
Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht systematisch gepflegt werden. Also werden aus den Kontakten keine
Kontrakte — sprich Auftrage und wertvolle Geschéaftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch
Organisationen gelingt.

1. Achtsam sein. Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich gebahrden. Sie haben auch Wiinsche
und Bediirfnisse, Angste und Befiirchtungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren. Trotzdem beeinflussen sie ihre
Entscheidung ,Mit dieser Person oder Organisation gehe ich eine (Geschéfts-)Beziehung ein®.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung ,Mit diesem Partner kooperiere
ich” stets auch emotionale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam sollten Verkaufer, (Kunden-)Berater und
Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was
signalisiert mir mein Gegeniiber zum Beispiel durch seine Kérpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat mir seine Wortwahl
Uber seine Motive? Und was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume? Denn dann kénnen
sie mit ihrer (Kérper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine Vermutung richtig, dass Sie ...?“ So
gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr Gesprachspartner hat das Gefuhl: Ich spreche mit
einer Person, die mir zuhdrt und mich versteht.

2. Persodnliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden — und nicht
nur als (méglicher) Umsatzbringer. Also sollten Sie als Verkaufer oder Kundenberater lhrem Partner auch signalisieren: Ich
nehme Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kénnten Aufhanger fur ein persdnliches Gespréach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person, wenn Sie es
nicht verspiren. Denn dies spirt Ihr Gegeniber sofort. Sorgen Sie vielmehr dafiir, dass Sie entspannt und relaxt — und nicht
unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gesprach gehen. Denn nur dann sind Sie offen fiir Ihr Gegenuber und strahlen
dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gespréach Notizen. Zum Beispiel: ,.... hat eine achtjahrige Tochter namens Laura“,
»... hat sich einen neuen BMW gekauft®, ,.... bereitet sich auf einen Marathon vor”. Denn dann kénnen Sie lhren Partner beim
nachsten Gespréach positiv tiberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen: ,Und wie fahrt Ihr neuer BMW?* Oder: ,Und
wie war lhr Marathon?* Und schon sind sie wieder in einem personlichen Gesprach.

3. Persodnlichkeit zeigen. Fur viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei dem anderen.
Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dress-Code vorgibt, sondern weil sie meist ahnliche, wenn nicht gar dieselben
Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gesprachsaufbau ist weitgehend identisch.
Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft auf ihr Gegenuber.
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Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch, wie Sie sich
verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fur den Kunden Uberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie ihm, nachdem er eine
Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem Sie Uberraschend die
Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine persdnliche Bemerkung oder ein Kompliment einflieRen lassen.

4. Fur eine angenehme Atmosphére sorgen. Verkaufer setzen sich fur ihre Kundengesprache meist Ziele — doch leider
nur rationale wie: ,Ich will danach wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat‘. Oder: ,Ich mdchte einen Erstauftrag
erhalten.” Entsprechend sachlich niichtern verlaufen die Gespréache.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fur ihre Gesprache auch emotionale Ziele. Zum
Beispiel: ,Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut lachen” — weil Lachen verbindet und Vertrauen schafft. Oder: ,Ich
mochte in dem Gesprach etwas neues Persdnliches tiber Herrn Mayer (oder Frau Mdller) erfahren” — um einen Aufhanger far
kiinftige Gesprache zu haben. Oder: ,Ich will den Kunden mindestens einmal positiv Uberraschen” — zum Beispiel, indem ich
ihm klar sage, dass wir fur die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

5. GroRRzugig sein. Mit ,Erbsenzahlern“ und ,Pfennig-fuchsern“ arbeitet fast niemand gern zusammen — schon gar nicht
langerfristig auf der Basis von Kontrakten. Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als groRziigiger und unkomplizierter
Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im Gesprach nicht die Probleme betonen, die
gewisse Ldsungen mit sich bringen — denn Probleme hat der Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem
Mehraufwand ,herumreiten“, den das Erfillen gewisser Kundenwiinsche erfordert. Denn dann fangen beim Kunden die
Alarmglocken an zu schrillen: Als wie umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter erst in der alltaglichen
Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fir den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm diese auch aktiv
an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine lukrative Geschéftsbeziehung erwéchst. Dann
empfiehlt Sie Ihr Gegeniiber jedoch als attraktiven Partner weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt mit vielen
Personen. Entsprechend schnell geraten Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden,
nachdem Sie eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in
Erinnerung bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Frilher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile Ihnen morgen die Broschire® oder ,Ich rufe Sie dazu morgen
an“. Dann missen Sie das Versprechen selbstverstandlich einhalten. Denn niemand méchte mit einem Dienstleister
kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschréanken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschiire nicht auf das Erflllen Ihrer Pflicht.
Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei persénliche Séatze wie ,Uber Ihre Aussage ,...' dachte ich noch
lange nach, weil ... Oder: ,Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei Threm Marathon. Informieren Sie mich danach bitte tber Ihre
Zeit. Das wiirde mich sehr freuen.” Denn lhr Ziel lautet, eine persénliche Beziehung zu lhrem Gegeniiber aufzubauen und
sein Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden —
zum Beispiel, weil an der Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets freigegeben werden
missen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen nicht gleich bei
den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch: ,Ich muss am Ball bleiben, damit der Kontakt nicht erkaltet.”
Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelmagig in Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle zwei, drei Tage anrufen
und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?“ Denn ein solches Verhalten erzeugt Druck beim Gegenuber und lasst
ihn emotional auf Distanz gehen. Nein, sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie
ihnen etwas senden, was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Gber eine Studie Gber die Entwicklung der
Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankiindigung einer neuen Oper — sofern die Kontaktperson sich hierfir interessiert.
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Oder eine Checkliste, um ...

Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter Ihrem Gegenuber so das Gefuhl vermitteln ,Da ist jemand, der an mich denkt
und mich als Person schéatzt‘ erwerben Sie schrittweise sein Vertrauen. Also entscheidet sich Ihre Kontaktperson, wenn die
Entscheidung reif ist, fur Sie als Partner.

Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management.

Portalsystem © 2013 SCHULZMedienberatung
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Aus Kontakten Kontrakte machen

¥

Auch wenn es Mithe macht: Wer
seine Kontakte zu den Kunden
pflegt, fahrt Auftrage ein.

Foto: Yuri Arcurs - Fotolia.com

Viele Unternehmen kniipfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider erkalten die
lauwarmen Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht systematisch gepflegt werden. Also
werden aus den Kontakten auch keine Kontrakte — sprich Auftrdge und wertvolle Geschéftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt.
1. Achtsam sein

Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich gebdrden. Sie haben auch Wiinsche
und Bediirfnisse, Angste und Beflirchtungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren. Trotzdem
beeinflussen sie ihre Entscheidung "Mit dieser Person oder Organisation gehe ich eine
(Geschafts-)Beziehung ein™.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung "Mit diesem
Partner kooperiere ich™, stets auch emotionale oder irrationale Faktoren eine Rolle. Entsprechend achtsam
sollten \erkaufer, (Kunden-)Berater und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie
sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was signalisiert mir mein Gegenuber zum Beispiel
durch seine Korpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat er mir seine Wortwahl tiber seine Motive? Und
was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume?

Denn dann kdnnen sie mit ihrer (Koérper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: "Ist
meine Vermutung richtig, dass Sie ...?" So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem \erkaufer
gibt. Und ihr Gesprachspartner hat das Gefuhl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhort und mich

versteht.

2. Personliches Interesse zeigen

Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernst genommen werden — und nicht nur als (mdglicher)
Umsatzbringer. Also sollten Sie als Verkéufer oder Kundenberater Ihrem Partner auch signalisieren: Ich
nehme Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kénnten Aufhanger fur ein personliches
Gesprach sein?
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Doch \orsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der
Person, wenn Sie es nicht verspuren. Denn dies spurt Ihr Gegenuber sofort. Sorgen Sie vielmehr dafiir,
dass Sie entspannt und relaxt — und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gesprach gehen.
Denn nur dann sind Sie offen fiir Thr Gegeniiber und strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gesprach Notizen. Zum Beispiel: "... hat eine achtjéhrige

Tochter namens Laura”, "... hat sich einen neuen BMW gekauft"”, "... bereitet sich auf einen Marathon
vor". Denn dann kénnen Sie Ihren Partner beim nachsten Gespréch positiv Uberraschen — zum Beispiel,
indem Sie ihn fragen: "Und wie fahrt Ihr neuer BMW?" Oder: "Und wie war lhr Marathon?" Und schon

sind sie wieder in einem personlichen Gesprach.
3. Personlichkeit zeigen

Fur viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei dem anderen. Weniger
weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dresscode vorgab, sondern weil sie meist &hnliche, wenn nicht gar
dieselben Schulungen durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gesprachsaufbau ist
weitgehend identisch. Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft auf ihr
Gegenlber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als
dadurch, wie Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fuir den Kunden tiberraschende Fragen stellen.
Oder indem Sie ihm, nachdem er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und
schweigen. Oder indem Sie Uberraschend die Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine personliche
Bemerkung oder ein Kompliment einflielRen lassen.

Auf der nachsten Seite geht es mit vier anderen Tipps weiter.

4. Fur eine angenehme Atmosphare sorgen

Profi-\erkéufer setzen sich fur ihre Kundengesprache Ziele — doch leider meist nur rationale wie: "lch will
danach wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat". Oder: "Ich mdchte einen Erstauftrag erhalten.”
Entsprechend sachlich nichtern verlaufen die Gesprache.

Anders agieren echte Spitzen-\erkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fiir inre Gesprache auch
emotionale Ziele. Zum Beispiel: "Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut lachen™ - weil Lachen
verbindet und Vertrauen schafft. Oder: "Ich mdchte in dem Gesprach etwas neues Personliches tiber Herrn
Mayer (oder Frau Miuiller) erfahren” — um einen Aufhanger fur kiinftige Gesprache zu haben. Oder: "Ich
will den Kunden mindestens einmal positiv tiberraschen” — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir
fir die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

5. GroRzigig sein

Mit "Erbsenzéhlern” und "Pfennigfuchsern™ arbeitet fast niemand gern zusammen — schon gar nicht
langerfristig auf der Basis von Kontrakten. \ersuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als groRzlgiger
und unkomplizierter Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im
Gesprach nicht die Probleme betonen, die gewisse Lésungen mit sich bringen — denn Probleme hat der
Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem Mehraufwand "herumreiten”, den das Erfillen
gewisser Kundenwiinsche erfordert. Denn dann fangen beim Kunden die Alarmglocken an zu schrillen:
Als wie umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter erst in der alltdglichen Zusammenarbeit
erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fiir den potenziellen Kunden und bieten Sie
ihm diese auch aktiv an. Das lohnt sich fiir Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem Kontakt keine
lukrative Geschéftsbeziehung erwéchst. Dann empfiehlt Sie Ihr Gegentiber jedoch als attraktiven Partner
weiter.
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6. Verbindlich und zuverlassig sein

Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt mit vielen Personen. Entsprechend
schnell geraten Einzelpersonen in \ergessenheit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden, nachdem Sie
eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in
Erinnerung bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Friher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen "Ich maile Ihnen morgen die Broschire” oder "Ich rufe
Sie dazu morgen an". Dann missen Sie dieses \Versprechen selbstverstandlich einhalten. Denn niemand
mochte mit einem Dienstleister kooperieren, der unzuverléssig ist.

Doch Morsicht! Beschrénken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschiire nicht auf das Erfillen
Ihrer Pflicht. Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei personliche Satze wie "Uber
Ihre Aussage ,...* dachte ich noch lange nach, weil ..." Oder: "Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei IThrem
Marathon. Informieren Sie mich danach bitte Gber Ihre Zeit. Das wirde mich sehr freuen.” Denn Ihr Ziel
lautet, eine personliche Beziehung zu Ihrem Gegeniiber aufzubauen und sein \ertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein

In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden - zum Beispiel,
weil an der Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets freigegeben werden
mussen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen Lieferanten gebunden ist.

Am Ball bleiben

Das wissen erfahrene \erk&ufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde
ihnen nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch: "Ich muss am Ball
bleiben, damit der Kontakt nicht erkaltet.” Also bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelmalig in
Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle zwei, drei Tage anrufen und fragen: "Wie sieht es mit der
Entscheidung aus?" Denn ein solches Verhalten erzeugt Druck beim Gegentiber und lasst ihn emotio-nal
auf Distanz gehen. Nein, sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem
sie ihnen etwas senden, was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Uber eine Studie
uber die Entwicklung der Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankiindigung einer neuen Oper — sofern
die Kontaktperson sich fiir Opern interessiert. Oder eine Checkliste, um ....

Indem Sie als \erk&ufer oder Key-Accounter IThrem Gegentiber so das Gefuhl vermitteln "Da ist jemand,
der an mich denkt und mich als Person schétzt" erwerben Sie schrittweise sein \ertrauen. Also entscheidet
sich Ihre Kontaktperson, wenn die Entscheidung reif ist, fur Sie als Partner. (oe)

Die Autorin Barbara Liebermeister ist Expertin fir Business Relationship Management. Sie ist Autorin
des im FAZ-Verlag erschienenen Buchs "Effizientes Networking: Wie Sie aus einem Kontakt eine
werthaltige Geschéftsbeziehung entwickeln™ Internet: [1] www.barbara-liebermeister.com

Enthaltene Links:
[1] http://www.barbara-liebermeister.com/
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Barbara Liebermeister: Business Relationship — Wie aus Kontakten
Kontrakte werden

Vielen Verkaufern und Key-Accountern fallt es schwer, persodnliche Beziehungen zu
ihren Zielkunden aufzubauen. Deshalb erkalten selbst warme Business-Kontakte
wieder. Wichtig ist ein effektives Business Relationship Management.

Viele Unternehmen knupfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider
erkalten die (lau-)warmen Business-Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht
systematisch gepflegt werden. Also werden aus den Kontakten keine Kontrakte — sprich
Auftrage und wertvolle Geschaftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu
Personen, aber auch Organisationen gelingt.

Achtsam sein. Fur fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie
1. sich gebéhrden. Sie haben auch Wiinsche und Bediirfnisse, Angste und
Befurchtungen, die sie zumindest verbal nicht artikulieren. Trotzdem beeinflussen sie
ihre Entscheidung ,,Mit dieser Person oder Organisation gehe ich eine (Geschafts-)Beziehung
ein.”

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung
.Mit diesem Partner kooperiere ich* stets auch emotionale Faktoren eine Rolle.
Entsprechend achtsam sollten Verkaufer, (Kunden-)Berater und Key-Accounter im Kontakt
mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren:
Was signalisiert mir mein Gegeniiber zum Beispiel durch seine Kdrpersprache, Mimik und
Gestik? Was verrat mir seine Wortwahl tGber seine Motive? Und was sagt er mir aufgrund
seiner Betonung und Sprechweise durch die Blume? Denn dann kdnnen sie mit ihrer
(Koérper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,,Ist meine Vermutung
richtig, dass Sie ...?“ So gelangen sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt.
Und ihr Gesprachspartner hat das Gefuhl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhért und
mich versteht.

Personliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und
* ernstgenommen werden — und nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer. Also sollten
Sie als Verkaufer oder Kundenberater lhrem Partner auch signalisieren: Ich nehme
Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kdnnten Aufhanger fur ein
personliches Gesprach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein
Interesse an der Person, wenn Sie es nicht verspiren. Denn dies spirt Ihr Gegenliber
sofort. Sorgen Sie vielmehr dafir, dass Sie entspannt und relaxt — und nicht unter Zeit- und
Umsatzdruck stehend — in das Gesprach gehen. Denn nur dann sind Sie offen fir Ihr
Gegenuber und strahlen dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gesprach Notizen. Zum Beispiel: ,,... hat eine
achtjahrige Tochter namens Laura“, ,,... hat sich einen neuen BMW gekauft, ,,... bereitet sich
auf einen Marathon vor“. Denn dann kénnen Sie lhren Partner beim néchsten Gesprach
positiv Uberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen: ,,Und wie fahrt Ihr neuer BMW?“
Oder: ,,Und wie war lhr Marathon?“ Und schon sind sie wieder in einem persénlichen
Gespréch.

Personlichkeit zeigen. Fur viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie
3. gleichen sich wie ein Ei dem anderen. Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein
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Dress-Code vorgibt, sondern weil sie meist &hnliche, wenn nicht gar dieselben Schulungen
durchlaufen haben. Also stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gesprachsaufbau ist
weitgehend identisch. Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft
auf ihr Gegeniber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verkaufern abzuheben — weniger durch
AuRerlichkeiten, als dadurch, wie Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fur den
Kunden Uberraschende Fragen stellen. Oder indem Sie ihm, nachdem er eine Frage stellte,
erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem Sie
Uberraschend die Gesprachsebene wechseln und ins Gesprach eine personliche Bemerkung
oder ein Kompliment einflieBen lassen.

Fur eine angenehme Atmosphéare sorgen. Verkaufer setzen sich fur ihre
4. Kundengespréache meist Ziele — doch leider nur rationale wie: ,,Ich will danach
wissen, welches Umsatzpotenzial der Kunde hat“. Oder: ,Ich méchte einen
Erstauftrag erhalten.” Entsprechend sachlich nichtern verlaufen die Gesprache.

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fir ihre
Gespréche auch emotionale Ziele. Zum Beispiel: ,,Ich will mit dem Kunden mindestens
einmal laut lachen* — weil Lachen verbindet und Vertrauen schafft. Oder: ,,Ich méchte in
dem Gesprach etwas neues Personliches Giber Herrn Mayer (oder Frau Muller) erfahren” —
um einen Aufhanger fur kiinftige Gesprache zu haben. Oder: ,,Ich will den Kunden
mindestens einmal positiv Uberraschen“ — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir
fur die Leistung x nicht der beste Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

GrofRzugig sein. Mit ,Erbsenzéhlern® und ,Pfennigfuchsern* arbeitet fast niemand
* gern zusammen — schon gar nicht langerfristig auf der Basis von Kontrakten.

Versuchen Sie sich deshalb im Kundenkontakt als groRziigiger und unkomplizierter
Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im Gesprach
nicht die Probleme betonen, die gewisse Losungen mit sich bringen — denn Probleme hat der
Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem Mehraufwand ,herumreiten®”, den das
Erfullen gewisser Kundenwiinsche erfordert. Denn dann fangen beim Kunden die
Alarmglocken an zu schrillen: Als wie umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter
erst in der alltdglichen Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fur den potenziellen Kunden
und bieten Sie ihm diese auch aktiv an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn
aus dem Kontakt keine lukrative Geschéftsbeziehung erwéchst. Dann empfiehlt Sie Ihr
Gegenuber jedoch als attraktiven Partner weiter.

Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in
* Unternehmen haben Kontakt mit vielen Personen. Entsprechend schnell geraten
Einzelpersonen in Vergessenheit. Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden, nachdem
Sie eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben,
bei dieser in Erinnerung bringen. Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Friher
wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile Ihnen morgen die Broschire*
oder ,,Ich rufe Sie dazu morgen an“. Dann mussen Sie das Versprechen selbstverstandlich
einhalten. Denn niemand mdchte mit einem Dienstleister kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschranken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschire nicht auf
das Erfillen Ihrer Pflicht. Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei
personliche Satze wie ,,Uber Ihre Aussage ,...* dachte ich noch lange nach, weil ... Oder:
»Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei Ihrem Marathon. Informieren Sie mich danach bitte Uber
lhre Zeit. Das wiurde mich sehr freuen.”“ Denn lhr Ziel lautet, eine personliche Beziehung zu
Ilhrem Gegeniber aufzubauen und sein Vertrauen zu gewinnen.

Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis
* Investitionsentscheidungen getroffen werden — zum Beispiel, weil an der
Entscheidung mehrere Personen beteiligt sind. Oder weil erst die Budgets
freigegeben werden mussen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen
Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein
(potenzieller) Kunde ihnen nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie
wissen aber auch: ,lch muss am Ball bleiben, damit der Kontakt nicht erkaltet.”“ Also bringen
sie sich bei ihren Zielkunden regelméaRig in Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle zwei,
drei Tage anrufen und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?* Denn ein solches
Verhalten erzeugt Druck beim Gegenuber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein,
sie bringen sich bei den Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen
etwas senden, was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel Gber eine
Studie Uber die Entwicklung der Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankindigung einer
neuen Oper — sofern die Kontaktperson sich hierfur interessiert. Oder eine Checkliste, um...
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Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter lhrem Gegenuber so das Gefuihl vermitteln ,Da
ist jemand, der an mich denkt und mich als Person schatzt* erwerben Sie schrittweise sein
Vertrauen. Also entscheidet sich Ihre Kontaktperson, wenn die Entscheidung reif ist, fur Sie
als Partner.

Barbara Liebermeister ist Expertin fur Business Relationship Management.

OBEN



Wie \erkaufer aus Kontakten Kontrakte machen - Onpulson http://www.onpulson.de/themen/5292/wie-verkaeufer-aus-kontakten-kon...

Wissen fur Unternehmer und Manager
Onpulson durchsuchen
L]
L]

MARKETING & VERTRIEB

Wie Verkaufer aus Kontakten Kontrakte machen

Am 3. November 2013 von Barbara
Liebermeister

Noch kein Kommentar

Vielen Verkaufern und Key-Accountern féllt es schwer, personliche Beziehungen zu ihren Zielkunden aufzubauen. Deshalb erkalten selbst warme
Business-Kontakte wieder.

Viele Unternehmen knuipfen zahlreiche Kontakte zu potenziellen Kunden. Doch leider erkalten die (lau-)warmen Business-Kontakte schnell wieder — unter anderem, weil sie nicht
systematisch gepflegt werden. Deswegen werden aus den Kontakten keine Kontrakte — sprich Auftrage und wertvolle Geschaftsbeziehungen.

Nachfolgend einige Tipps, wie der Beziehungsaufbau zu Personen, aber auch Organisationen gelingt.

1. Achtsam sein. Fir fast alle Menschen gilt: Sie ticken nicht so rational, wie sie sich gebahrden. Sie haben auch Wiinsche und Bediirfnisse, Angste und Befiirchtungen, die sie zumindest
verbal nicht artikulieren. Trotzdem beeinflussen sie ihre Entscheidung ,Mit dieser Person oder Organisation gehe ich eine (Geschéfts-)Beziehung ein”.

Denn: Gute Produkte und Dienstleister gibt es viele. Deshalb spielen bei der Entscheidung ,Mit diesem Partner kooperiere ich* stets auch emotionale Faktoren eine Rolle. Entsprechend
achtsam sollten Verkéaufer, (Kunden-)Berater und Key-Accounter im Kontakt mit (potenziellen) Kunden sein. Sie sollten all ihre Antennen ausfahren, um zu registrieren: Was signalisiert mir
mein Gegeniiber zum Beispiel durch seine Korpersprache, Mimik und Gestik? Was verrat mir seine Wortwahl {iber seine Motive? Und was sagt er mir aufgrund seiner Betonung und
Sprechweise durch die Blume? Denn dann kdnnen sie mit ihrer (Kdrper-)Sprache hierauf reagieren und zum Beispiel nachfragen: ,Ist meine Vermutung richtig, dass Sie ...?" So gelangen
sie an Infos, die der Kunde nicht jedem Verkaufer gibt. Und ihr Gesprachspartner hat das Gefiihl: Ich spreche mit einer Person, die mir zuhdrt und mich versteht.

2.Personliches Interesse zeigen. Jeder Mensch will auch als Individuum wahr- und ernstgenommen werden — und nicht nur als (mdglicher) Umsatzbringer. Deswegen sollten Sie als
Verkéaufer oder Kundenberater lhrem Partner auch signalisieren: Ich nehme Sie als Person wahr. Achten Sie im Kontakt darauf: Was kdnnten Aufhanger fur ein personliches Gesprach sein?

Doch Vorsicht! Zwei Punkte gilt es hierbei zu beachten. Erstens: Heucheln Sie kein Interesse an der Person, wenn Sie es nicht verspuren. Denn dies spurt Ihr Gegentiber sofort. Sorgen
Sie vielmehr dafir, dass Sie entspannt und relaxt — und nicht unter Zeit- und Umsatzdruck stehend — in das Gespréch gehen. Denn nur dann sind Sie offen fur Ihr Gegentiber und strahlen
dies auch aus.

Und zweitens: Machen Sie sich nach dem Gespréch Notizen. Zum Beispiel: ... hat eine achtjahrige Tochter namens Laura“, ... hat sich einen neuen BMW gekauft”, ... bereitet sich auf
einen Marathon vor“. Denn dann kdnnen Sie Ihren Partner beim nachsten Gesprach positiv tiberraschen — zum Beispiel, indem Sie ihn fragen: ,Und wie fahrt Ihr neuer BMW?* Oder: ,Und
wie war lhr Marathon?“ Und schon sind sie wieder in einem personlichen Gesprach.

3. Personlichkeit zeigen. Fur viele Verkaufer, Kundenberater und -betreuer gilt: Sie gleichen sich wie ein Ei dem anderen. Weniger weil ihnen ihr Arbeitgeber ein Dress-Code vorgibt,
sondern weil sie meist &hnliche, wenn nicht gar dieselben Schulungen durchlaufen haben. Deswegen stellen sie dieselben Fragen. Auch ihr Gespréachsaufbau ist weitgehend identisch.
Entsprechend langweilig und als Person uninteressant wirken sie oft auf ihr Gegentiber.

Versuchen Sie sich von solchen 08/15-Verk&ufern abzuheben — weniger durch AuRerlichkeiten, als dadurch, wie Sie sich verhalten. Zum Beispiel, indem Sie fiir den Kunden tiberraschende
Fragen stellen. Oder indem Sie ihm, nachdem er eine Frage stellte, erst mal drei, vier Sekunden in die Augen schauen und schweigen. Oder indem Sie (iberraschend die Gesprachsebene

wechseln und ins Gesprach eine personliche Bemerkung oder ein Kompliment einflieBen lassen.

4. Fur eine angenehme Atmosphare sorgen. Verkéufer setzen sich fur ihre Kundengesprache meist Ziele — doch leider nur rationale wie: ,Ich will danach wissen, welches Umsatzpotenzial
der Kunde hat“. Oder: ,Ich mdchte einen Erstauftrag erhalten.“ Entsprechend sachlich niichtern verlaufen die Gesprache.

1von4 13.11.2013 14:18



Wie \erkaufer aus Kontakten Kontrakte machen - Onpulson http://www.onpulson.de/themen/5292/wie-verkaeufer-aus-kontakten-kon...

2 von 4

Anders agieren echte Spitzen-Verkaufer und Top-Kontakter: Sie setzen sich fiir ihre Gesprache auch emotionale Ziele. Zum Beispiel: ,Ich will mit dem Kunden mindestens einmal laut
lachen* — weil Lachen verbindet und Vertrauen schafft. Oder: ,Ich méchte in dem Gesprach etwas neues Personliches Giber Herrn Mayer (oder Frau Miiller) erfahren — um einen Aufhanger
fur kiinftige Gespréche zu haben. Oder: ,Ich will den Kunden mindestens einmal positiv Uberraschen — zum Beispiel, indem ich ihm klar sage, dass wir fur die Leistung x nicht der beste
Anbieter sind und ihm einen Mitbewerber empfehle.

5. Grofziigig sein. Mit ,Erbsenzahlern” und ,Pfennigfuchsern” arbeitet fast niemand gern zusammen — schon gar nicht l&ngerfristig auf der Basis von Kontrakten. Versuchen Sie sich deshalb
im Kundenkontakt als groRziigiger und unkomplizierter Partner zu profilieren, mit dem man gerne kooperiert. Zum Beispiel, indem Sie im Gespréch nicht die Probleme betonen, die gewisse
Ldsungen mit sich bringen — denn Probleme hat der Kunde genug; des Weiteren indem Sie nicht auf dem Mehraufwand ,herumreiten®, den das Erfiillen gewisser Kundenwiinsche erfordert.
Denn dann fangen beim Kunden die Alarmglocken an zu schrillen: Als wie umstandlich und kompliziert wird sich dieser Anbieter erst in der alltdglichen Zusammenarbeit erweisen?

Erbringen Sie vielmehr gerne und bereitwillig Vorleistungen fir den potenziellen Kunden und bieten Sie ihm diese auch aktiv an. Das lohnt sich fur Sie auf jeden Fall — selbst wenn aus dem
Kontakt keine lukrative Geschéftsbeziehung erwéachst. Dann empfiehlt Sie Ihr Gegeniiber jedoch als attraktiven Partner weiter.

6. Verbindlich und zuverlassig sein. Die meisten Entscheidungstrager in Unternehmen haben Kontakt mit vielen Personen. Entsprechend schnell geraten Einzelpersonen in Vergessenheit.
Deshalb sollten Sie sich etwa 72 Stunden, nachdem Sie eine Person — zum Beispiel auf einem Kongress oder Empfang — kennengelernt haben, bei dieser in Erinnerung bringen.
Beispielsweise mit einer Mail oder einem Telefonat. Friiher wirkt schnell zu engagiert.

Anders ist es, wenn Sie einer Person versprachen ,Ich maile Ihnen morgen die Broschiire* oder ,Ich rufe Sie dazu morgen an“. Dann missen Sie das Versprechen selbstverstandlich
einhalten. Denn niemand mdchte mit einem Dienstleister kooperieren, der unzuverlassig ist.

Doch Vorsicht! Beschranken Sie sich zum Beispiel beim Zusenden einer Broschiire nicht auf das Erfullen Ihrer Pflicht. Formulieren Sie vielmehr im Begleitschreiben noch ein, zwei
personliche Satze wie ,Uber Ihre Aussage ,...* dachte ich noch lange nach, weil ...“ Oder: ,Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei Ihrem Marathon. Informieren Sie mich danach bitte tiber lhre
Zeit. Das wirde mich sehr freuen.“ Denn lhr Ziel lautet, eine personliche Beziehung zu Ihrem Gegenuiber aufzubauen und sein Vertrauen zu gewinnen.

7. Geduldig und gelassen sein. In Organisationen dauert es oft lange, bis Investitionsentscheidungen getroffen werden — zum Beispiel, weil an der Entscheidung mehrere Personen beteiligt
sind. Oder weil erst die Budgets freigegeben werden miissen. Oder weil die Organisation vertraglich noch an einen anderen Lieferanten gebunden ist.

Das wissen erfahrene Verkaufer. Entsprechend gelassen reagieren sie, wenn ein (potenzieller) Kunde ihnen nicht gleich bei den ersten Treffen einen Auftrag erteilt. Sie wissen aber auch:
,Ich muss am Ball bleiben, damit der Kontakt nicht erkaltet.“ Deswegen bringen sie sich bei ihren Zielkunden regelméaRig in Erinnerung — jedoch nicht, indem sie alle zwei, drei Tage anrufen
und fragen: ,Wie sieht es mit der Entscheidung aus?* Denn ein solches Verhalten erzeugt Druck beim Gegeniber und lasst ihn emotional auf Distanz gehen. Nein, sie bringen sich bei den
Zielpersonen positiv in Erinnerung. Zum Beispiel, indem sie ihnen etwas senden, was ihnen einen echten Mehrwert bietet. Das kann ein Artikel tiber eine Studie Uber die Entwicklung der
Branche des Zielkunden sein. Oder die Ankiindigung einer neuen Oper — sofern die Kontaktperson sich hierfur interessiert. Oder eine Checkliste, um ....

Indem Sie als Verkaufer oder Key-Accounter Ihrem Gegeniiber so das Gefiihl vermitteln ,Da ist jemand, der an mich denkt und mich als Person schatzt* erwerben Sie schrittweise sein

Vertrauen. Deswegen entscheidet sich Ihre Kontaktperson, wenn die Entscheidung reif ist, fir Sie als Partner.

Empfehlen Registriere dich, um die Empfehlungen deiner Freunde sehen zu kénnen.

Twittern Teilen Senden

Mehr zum Thema

Kunde, Verkaufer
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0 Kommentare
Es wurde bisher noch kein Kommentar verfasst. Starten Sie die Diskussion!

Was ist Ihre Meinung?
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