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Wie Berater zu ,,Rainmakern“ werden
Teil II: Soft Skills von Rainmakern

I. Einleitung

In den USA werden Menschen ,Rainmaker”
genannt, die ihren Unternehmen neue Kunden,
Auftrage und schlussendlich Profit bringen.
Rainmaker verfligen uber Kenntnisse und
Fahigkeiten, die sich deutlich von anderen
Beratern unterscheiden. Im Kern geht es bei
jeder Auftragserteilung nur um eine Frage:
Warum sollen gerade Sie den Auftrag erhal-
ten und nicht Ihre Wettbewerber? Wer diese
Frage klar und eindeutig beantworten kann,
ist seinen Wettbewerbern einen Schritt voraus.
Im Teil | wurde gezeigt, welche Marketingstra-
tegien und Marketingaktivitaten Rainmaker
verfolgen. Da aber Marketingstrategien und
Marketingaktivitaten nur dann erfolgreich
sein werden, wenn sie professionell umge-
setzt werden, beschaftigt sich Teil Il mit den
Verhaltensweisen und Eigenschaften, den so-
genannten Soft Skills, von Rainmakern.

Il. Eigenschaften von Rainmakern

Ein Rainmaker zu werden, erfordert Studium,
Training, Praxis und Professionalismus. Der
Unterschied zwischen Rainmakern und ge-
wohnlichen Beratern: Rainmaker akquirieren
mehr. Die entscheidende Frage lautet jedoch:
Warum akquirieren Rainmaker mehr? Fol-
gende Eigenschaften zeichnen sie u.a. aus:

*  Sie konnen sich, ihre Leistungen und ihr
Unternehmen ,verkaufen”.

°  Sieverfugen uber rhetorisches
Geschick.

* Sje sind exzellente ,,Netzwerker™.

* Sie haben eine natiirliche Autoritat.

* Sie sind liberzeugend und
vertrauensvoll.

° Sie sind integer, authentisch und
wahrhaftig.

¢ Sie sind selbstbewusst, aber nicht Gber-
heblich oder arrogant.

* Sie sind kontaktfahig und extrovertiert.

e Sieinteressieren sich fiir ihre Kunden
und ihre potenziellen Neukunden.

* Sie behandeln jeden Menschen als ob
es ein Kunde werden kdnnte.

e Sie sind beziehungsfahig.

e Sie Ubertreffen die Erwartungen ihrer
Kunden.

e Sie sind zuverlassig und dankbar.

e Sie sind professionell.

e Sie sind selbstverantwortlich.

Wer sportlich aktiv ist, weil3, dass Meister-
schaften nur durch Training gewonnen wer-
den. Inzwischen ist vielfach auch bekannt,
dass neben dem korperlichen Training in einer
bestimmten Sportart auch das mentale Trai-
ning ein wichtiger - m.E. der entscheidende
- Erfolgsfaktor ist. Wichtig ist jedoch das Wort
.Training”. Viele der o.a. Eigenschaften sind
erlernbar und trainierbar. Erbanlagen werden
dabei haufig in diesem Zusammenhang uber-
schatzt. Wesensziige eines Menschen konnen
forderlich oder hinderlich beim Erwerb der
Eigenschaften eines Rainmakers sein. Wer
introvertiert ist und Uber ausgepragte ana-
lytische Starken verfiigt, wird es bevorzugen
in seinem Biro zu sein und wird selten den
Drang haben mit potenziellen Kunden in Kon-
takt zu treten.

Kontaktfahigkeit ist jedoch eine wichtige
Eigenschaft eines Rainmakers. Sie bekom-
men keine neuen Auftrage, wenn Sie hinter
Ihrem Schreibtisch sitzen bleiben. Dort las-
sen sich Probleme losen und gutachtliche
Stellungnahmen verfassen, aber potenzielle
Auftraggeber werden Sie so nicht finden.
Das gleiche gilt fir den operativ voll ausge-
lasteten Manager. Wer nahezu ausschlief3-
lich Auftrage abarbeitet, hat keine Zeit fur
Neukundenakquisition.

Es wirde den Rahmen dieses Beitrages spren-
gen, wenn ich auf jeden der aufgefihrten
Eigenschaften eines Rainmakers im Einzelnen
eingehen wirde. Zu den Eigenschaften eines
guten Verkaufers habe ich mich bereits im in
dem Beitrag ..Grundsatze, Aufgaben und Werk-
zeuge erfolgreicher Professionals - Teil Il:
Aufgaben™ (BewertungsPraktiker 3/2006,
S. 20 f.) geduBert. Im Folgenden will ich ei-
nige Punkte zum rhetorischen Geschick und
den Networking-Fahigkeiten von Rainmakern
skizzieren.
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Ill. Rhetorisches Geschick von
Rainmakern

Ich méchte hier drei Aspekte von rhetorischem
Geschick eines Rainmakers hervorheben:

*  Einfiihlungsvermdgen (Empathie)
e Gesprachsfihrung
° Prasentationsfahigkeit

Hinter jedem Unternehmen als Kunden stehen
die jeweiligen Mitarbeiter. Diese Mitarbeiter
- egal ob Top-Manager oder Sachbearbeiter
- sind zunachst einmal auch ,.nur” Menschen.
Und diese Menschen haben alle ,,Probleme”.
Sie konnen auch den positiven Begriff ,Her-
ausforderungen” fur das Wort ,,Probleme”
verwenden. Ich meine damit in erster Linie
die Aufgaben, die der jeweilige Mitarbeiter zu
bewaltigen hat. Im positiven Sinne ist jeder
Mitarbeiter demnach auch ein Problemloser;
und der Mitarbeiter, der keine Probleme (0st,
sondern weitere verursacht, wird selten auf
der Karriereleiter des Unternehmens voran-
kommen. Ich mochte ein Beispiel fur Einfih-
lungsvermadgen geben.

Stellen Sie sich ein typisches Bewertungs-
projekt in den ersten Monaten eines neuen
Geschaftsjahres vor, das wahrend der Erstel-
lung des Jahresabschlusses und der daran
anschliefenden Jahresabschlusspriifung statt-
findet. Der Leiter des Rechnungswesens eines
Unternehmens hat also neben seinem Tages-
geschaft zusatzlich die Abschlussprifer, die
Berater des Bewertungsprojektes und - ggf.
bei einer aktienrechtlichen Strukturmafi-
nahme- einen weiteren Priifer in seinem Un-
ternehmen, der seine Kapazitaten in Anspruch
nimmt. Wer hier nicht Uber das notwendige
Einfliihlungsvermogen verfligt und vielleicht
sogar beim ersten Uberschreiten einer Abga-
befrist von Unterlagen mahnende Worte und
dies sogar noch in einem gro3en E-Mail-Ver-
teiler findet, macht sich bei dem betroffenen
Manager nicht unbedingt beliebt, sondern
verkauft auch sein Unternehmen nachhaltig
schlecht. Sicher bedarf es in solchen Fallen
ausreichendes Augenmaf, ob durch das Ver-
saumnis der gesamte Projektplan in Frage
gestellt wird; selten wird dies jedoch der Fall
sein. Positive und konstruktive Fragen und
ehrliches Verstandnis sind Merkmale eines
empathischen Beraters. Im Ubrigen muss sich
der wenig einfiihlsame und mahnende Bera-
ter die Frage nach seinen Zeitpuffern in der
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Projektplanung gefallen lassen. Dies wirde
zumindest die Selbstverantwortlichkeit als
eine weitere Eigenschaft eines Rainmakers
zeigen.

Die Gesprachsfiihrung eines Rainmakers
unterscheidet sich signifikant von anderen
Beratern. Dies beginnt schon bei der Ge-
sprachsvorbereitung. Ein Rainmaker bereitet
detailliert und minutios seine Gesprache so-
wohl mit Kunden als auch mit potenziellen
Neukunden vor. Er sammelt alle ihm zugang-
lichen Informationen iiber seinen Gesprachs-
partner und das Unternehmen im Vorfeld. Die
Gesprachsfiihrung zeichnet sich durch aktives
Zuhoren aus. Das heif3t, er fasst die von sei-
nem Gesprachspartner genannten Punkte
in eigenen Worten zusammen, um so fest-
zustellen, dass er seinen Gesprachspartner
richtig verstanden hat. Sowohl die richtige
Fragetechnik als auch eine der Gesprachs-
situation angemessene Einwandbehandlung
sind wichtige Erfolgsinstrumente eines Rain-
makers. Der Rainmaker ist schlagfertig. Und
auch Schlagfertigkeit ist erlernbar.

Im Unterschied zur Gesprachsfiihrung im Rah-
men von Einzelgesprachen oder Gesprachen
in kleinen Gruppen verfligen Rainmaker auch
Uber ausgepragte Prasentationsfahigkeiten
vor einem grofieren Auditorium. Bei der Pra-
sentation von Zwischen- oder Endergebnissen
im Rahmen von Beratungsprojekten gilt es
einen grofBeren Teilnehmerkreis von den eige-
nen oder den Teamleistungen zu Uberzeugen.
Matthias P6hm zeigt in seinem neuesten Buch
.Prasentieren Sie noch oder faszinieren Sie
schon? Der Irrtum Power Point” eindrucksvoll
die Gefahren bei der Nutzung von Power Point
im Rahmen von Prasentationen. Rainmaker
prasentieren exzellent und wissen genau,
ob, wann, und wie sie Power Point einsetzen.
Auch die Fahigkeit zu prasentieren, kann er-
lernt werden.

IV. Networking-Fahigkeiten von
Rainmakern

Networking ist einer wichtigsten Erfolgsfak-
toren von Rainmakern. Networking setzt jedoch
voraus, dass Sie beziehungsfahig sind. Sie sind
dann beziehungsfahig, wenn Sie sympathisch
sind. Wie wird man jedoch sympathisch? Tim
Sanders widmet ein ganzes Buch dem Thema
.Sympathiefaktor”. Zu den wichtigsten Sym-
pathiefaktoren gehoren fur ihn: Einfihlungs-
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Literaturhinweise:

vermogen, Wahrhaftigkeit und Interesse am
anderen. Alles auch Eigenschaften, die die o.a.
Liste enthalt. Dartber hinaus gehort Freundlich-
keit ebenfalls fiir Sanders zu einem wichtigen
Sympathiefaktor. Sanders zeigt eindrucksvoll,
dass dies alles Eigenschaften sind, die man
erlernen und trainieren kann. Es handelt sich
also keinesfalls dabei um Erbanlagen. Tracy/
Arden/Scheelen zeigen in ihrem Buch .Be
charming!” Wie Sie Menschen fiir sich gewin-
nen konnen, dass Charme erworben werden
kann. Sympathie und Charme sind wichtige
Eigenschaften beim Aufbau von Netzwerken.
Netzwerke funktionieren in der Regel immer
dann, wenn beide Vorteile aus der Beziehung
ziehen konnen. Ein personliches Netzwerk auf-
zubauen braucht seine Zeit. Und Sie missen
alles ganz alleine machen. Denn Ihre Bezie-
hungen sind das Ergebnis gelebter Kontakte.
Und diese Kontakte missen Sie selbst leben.

Der Prozess des Networking kann grundsatz-
lich in drei Phasen eingeteilt werden:

(1) Kontakte kniipfen
(2) Kontakte pflegen
(3) Kontakte nutzen

Nur wenn Zielklarheit besteht, braucht man
sich als nachstes die Frage zu stellen, wel-
che Maoglichkeiten und Wege es gibt, an neue
Kontakte zu bekommen. Ein Rainmaker kennt
seine potenziellen Kunden bzw. Zielgruppen
genau. Er knupft gezielt Kontakte.

Das Kniipfen der Kontakte allein reicht jedoch
nicht aus. Die Kontakte missen gepflegt wer-

den. Und hier beginnt das eigentliche Problem.
Welche Kontakte lohnt es zu pflegen und wel-
che nicht? Der Rainmaker kennt die Antwort
auf diese Frage. Er konzentriert sich auf die
Pflege der wichtigen und wesentlichen Kon-
takte im Hinblick auf seine beruflichen Ziele.
Das sind die Personen, die wesentlichen Ein-
fluss bei der Erteilung von Auftragen haben.
Denn nur, wer seine Kontakte pflegt, wird sie
auch eines Tages nutzen konnen. Der Rainma-
ker nutzt sowohl beim Knipfen der Kontakte
als auch bei der Kontaktpflege eine Vielzahl
von Instrumenten.

Netzwerke sind meist dynamische Gebilde und
keine statischen. Das heifit, dass Personen in
Netzwerke eintreten und austreten konnen.
Mitunter ist das Losen aus einem Netzwerk die
richtige Strategie, um in einem neuen Netz-
werk eintreten zu konnen. Rainmaker verfigen
in jedem Fall Gber ausgezeichnete Netzwerke
und pflegen diese permanent.

V. Zusammenfassung

Rainmaker verfligen tiber Kenntnisse und Fahig-
keiten, die sich wesentlich von anderen Beratern
unterscheiden. Teil | beschaftigte sich mit den
Marketingstrategien und Marketingaktivitaten
von Rainmakern. Teil Il setzte sich mit zwei wich-
tigen Eigenschaften (Soft Skills) von Rainma-
kern auseinander. Dem rhetorischen Geschick
und der Fahigkeit zum Networking. Die unter
II. dargestellten Eigenschaften von Rainmakern
mussen nicht angeboren sein. Sie sind durch
gezieltes Training erlernbar und trainierbar.
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