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Ins Gesprachkommen

Klientenbeziehungen verbessern und Auftréage gewinnen

Wir alle haben es zig Male erlebt: Das personliche Gesprach war letztendlich entscheidend fur die Gewinnung eines
Klienten bzw. eines Auftrags. Das anschaulichste Beispiel dafiir ist ein Offentlicher Vortrag: Nehmen wir an, Sie wurden
als Vortragender von der ortlichen Bank oder einer anderen Institution eingeladen. Sie haben sich auferordentlich gut
vorbereitet und Ihr Vortrag war ein voller Erfolg. Ob es lhnen allerdings gelungen ist, Klienten bzw. Auftrage zu
gewinnen, hing letztlich jedoch davon ab, welche — personlichen — Gespréche Sie in der Pause oder nach dem Vortrag
gefuhrt haben. Nicht dass der Vortrag unwichtig war, nein, ganz im Gegenteil. Er ist die Voraussetzung, jedoch er
alleine ist zu wenig, um eine Beziehung herzustellen und Auftrdge zu gewinnen.

Einbahn-Kommunikation oder Gesprach?

Jeder Mensch, der einen Berater sucht, mochte Uber seine Winsche, seine Anliegen, seine Bedurfnisse und seine
,Geheimnisse* reden. Er mdchte ein Gespréch fihren.

Wodurch zeichnet sich ein Gesprach aus?

m Es ist von Mensch zu Mensch und nicht ,,von Unternehmen zu Unternehmen®. Obwohl jeder eine Rolle in einem
Unternehmen hat, ein Gespréach istimmer persoénlich.

m Beide Seiten reden und was der eine sagt, hangt davon ab, was der andere gerade gesagt hat.
m Beide Seiten versuchen ein Problem zu 16sen; es geht nicht darum wer gewinnt.

m Ein Gespréach sollte unterschiedliche Standpunkte und Meinungen zulassen.

Die allgemeinen Charakteristika eines Gesprachs haben eine entscheidende Bedeutung fir das Marketing einer
Steuerberatungskanzlei: Marketing — die Gewinnung von Auftrdgen — wird erst dann wirksam, wenn es gelingt die
tbliche ,,Einbahn-Kommunikation* des Marketing in ein Gesprach zu verwandeln.

Der oben erwéhnte Vortrag ist eine typische ,Einbahn-Kommunikation“. Trotz der Mdglichkeit der Teilnehmer wahrend
des Vortrags Fragen an Sie zu stellen, ist die Kommunikation immer noch Uberwiegend in eine Richtung.
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Marketing als Gespréach?

Die Wirksamkeit des Marketings von Beratungsleistungen hangt nicht davon ab, wie viele Menschen lhre ,Botschaften
horen, sondern wie viele Menschen bereit sind, mit lhnen ihre Sorgen und Anliegen zu besprechen. Das gilt sowohl flr
die bestehenden Klienten wie auch fir potenzielle Klienten.

Die groRe Herausforderung besteht darin, die traditionellen Marketing-Instrumente darauf auszurichten, dass Sie
moglichst oft die Gelegenheit haben, mit Klienten ,,ins Gesprach zu kommen*.

Sie erkennen, dass unter diesem Gesichtpunkt die Bilanzbesprechung einen unschétzbaren Wert hat. Und Sie erkennen
auch, dass Sie mit einem Besuch im Unternehmen des Klienten die allerbesten Chancen haben, nicht nur die
Beziehung zu verbessern, sondern auch Auftrdge zu gewinnen. Dariiber hinaus gibt es aber eine Reihe weiterer
Maoglichkeiten fir ,,Gesprache*:

m RegelméaRige Unternehmermeetings (z.B. in Form eines Friihstiicks oder eines Mittagessens) in lhrer Kanzlei in kleinen
Gruppen; ein kurzer Impulsvortrag lhrerseits (oder eines Mitarbeiters) und danach eine Diskussion des Themas.
Verwenden Sie keine Prasentationen. Stellen Sie provokante Thesen auf und hinterfragen Sie die Meinungen der
Klienten dazu. Dazu reichen Fragen wie ,,Warum?“ und ,,Warum nicht?“.

m Tun statt Reden — verwandeln Sie Angebotsprasentationen in Echt-Beratungsgesprache.

m Forcieren Sie die Interaktivitat Ihres Web-Auftrittes. Bieten Sie dem Klienten echte Unterstitzung, wertvolle Tipps und
einfache Kontaktmdglichkeiten auf Ihrer Homepage.
m Erganzen Sie Ihren Newsletter durch einen Blog. Weblogs (Blogs) sind stark im Kommen. Derzeit werden weltweit

taglich 75.000 Blogs eingerichtet.

m Schaffen Sie in der Kanzlei die rAumlichen Mdglichkeiten, um leichter und 6fter mit Klienten ins Gesprach zu kommen.
Z.B. durch Stehtische anstelle von Sitzecken im Empfang oder Besprechungszimmer, in denen man sich rundherum
wohl fuhlt.

m Halbjéhrlich stattfndende ,,Focus groups* mit ausgewéhlten Klienten und Klienteninterviews als Erganzung zu

Klientenbefragungen.

Die Mdglichkeiten ins Gesprach zu kommen, sind vielfaltiger als man auf den ersten Blick sieht.
Ich freue mich auf das ,Gesprach* mit lhnen. Uber
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