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6. Kapitel
Wie Sie Einwande entkraften

Man wehrt Sie ab? Dieses Kapitel zeigt, wie Sie Aussagen, die ein man-
gelndes Interesse signalisieren, in echte Chancen verwandeln kénnen.

Auch wenn Sie die tiberzeugendsten Worte finden sollten, wird das Schwei-
gen vielleicht nicht durch ein positives Signal, sondern durch einen Einwand
unterbrochen. Ein Einwand ist gewohnlich eine Feststellung oder eine Auf-
forderung und keine Frage: »Schicken Sie mir doch Thre Bewerbungsunterla-
gen« oder »Ich habe keine Zeit« oder »Wir haben momentan keinen Bedarf«.

Das klingt nach einer definitiven Absage, aber fast alle Einwinde kon-
nen — vorausgesetzt, man begegnet ihnen richtig — doch noch zu einem
Bewerbungsgesprich fiihren. Hiufig verbergen sich dahinter echte Chancen.
Dieser Abschnitt zeigt Ihnen, wie Sie sie erfolgreich ergreifen konnen. Ach-
ten Sie darauf, in welcher Weise Ihre eigenen Antworten positive Signale aus-
senden: Sie sollten jeweils mit einer Frage enden, die es Ihnen ermoglicht,
mehr tiber den Grund des Einwands zu erfahren, ihn zu entkriften und
erneut auf ein personliches Gesprich hinzuarbeiten.

Wenn Sie Einwinden wirksam begegnen wollen, gewinnen Sie nichts durch
Konfrontation, aber sehr viel dadurch, dass Sie den Standpunkt des anderen
anerkennen. Nehmen Sie Threm Gesprichspartner den Wind aus den Segeln,
indem Sie zuerst Verstindnis fiir seinen Standpunkt zum Ausdruck bringen.
Beginnen Sie Thre Antwort immer mit: »Ich verstehe« oder »Ich kann Thren
Standpunkt nachvollziehen« oder »Ich verstehe Thr Argument« oder »Selbst-
verstindlich«, dem Sie ein »Jedoch ...« oder »Beriicksichtigen Sie auch ...«
oder eine dhnliche Wendung folgen lassen, die das Gesprach voranbringt.

Denken Sie daran, dass Sie diese Antworten nicht lernen sollten, um sie
stur zu wiederholen. Sie miussen lediglich ithren Sinn verstehen und anwen-
den, die Konzeption begreifen und die Antworten in Thre eigenen Worte fas-
sen. Passen Sie alle Vorschlige Threr Personlichkeit und Threm Redestil an.

© Campus Verlag GmbH



64 Das Startsignal

o Einwand: »Schicken Sie mir doch Thre Bewerbungsunterlagen. «

Aufgepasst! Als erster Schritt des Bewerbungsprozesses mag lhr Gesprichs-
partner ernsthaft an Ihren Unterlagen interessiert sein, es kann aber auch eine
hofliche Art sein, Sie abzuwimmeln. Sie sollten den wahren Grund heraus-
finden, ohne Ablehnung zu provozieren. Zugleich sollten Sie versuchen, das
Gesprich zu entkrampfen. Eine gute Antwort wire: »Selbstverstindlich, Herr
Schmidt. Wiirden Sie mir Thre genaue Positionsbezeichnung, die Abteilung
und die vollstindige Anschrift nennen? ... Vielen Dank. Damit ich sicher
sein kann, dass meine Qualifikationen Thren Anforderungen entsprechen,
wiisste ich gern, welche Fihigkeiten Sie fiir diese Position erwarten.«
Beachten Sie die Schritte:

* Sie signalisieren zunichst Zustimmung.

e Sie demonstrieren Respekt.

e Am Ende stellen Sie eine Frage, um den Dialog zu steuern.

Wenn Sie auf diese Art antworten, werden Sie das Gesprich entkrampfen.
Unser hypothetischer Herr Schmidt wird Thnen jetzt die fiir thn wichtigen
Aspekte der Stelle aufzihlen. Mit diesem Wissen kénnen Sie Herrn Schmidt
Ihre Fihigkeiten am Telefon schmackhaft machen. AuBerdem werden Sie in
der Lage sein, in Zukunft Thre Fihigkeiten auf diesen speziellen Gebieten
herauszustellen, und zwar in:

* weiterfilhrenden Gesprichen

e dem Anschreiben zu Ihrer Bewerbung

e dem kommentierten Lebenslauf

e im Rahmen eines personlichen Vorstellungsgesprichs

e Threr Nachbereitung dieses Telefonats

Die Informationen, die Sie in Erfahrung bringen, stirken Ihre Position und
erhohen Thre Chancen, ein Vertragsangebot zu erhalten.

o Einwand: »Ich habe keine Zeit. «

Wenn Thr Gespriachspartner zu beschiftigt ist, um Sie personlich kennen zu
lernen, hat er ein Problem, und wenn Sie das erkennen, konnen Sie sich viel-
leicht als derjenige prisentieren, der die Losung dafiir bietet. Sie sollten jedoch
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Wie Sie Einwande entkraften 65

eine Konfrontation vermeiden. Es ist wichtig, [hrem Gesprichspartner zu zei-
gen, dass Sie sich in seine Lage versetzen konnen. Stimmen Sie thm zu, fithlen
Sie sich in ihn ein, und stellen Sie eine Frage, die das Gesprich voranbringt.

»Ich kann mir vorstellen, dass Sie sehr beschiftigt sind.Vielleicht kann ich
Sie zu einer glinstigeren Zeit wieder anrufen. Wann wire es Thnen angeneh-
mer, morgens oder nachmittags?«

Der Unternehmensvertreter wird sich entweder die Zeit nehmen, jetzt
mit [hnen zu sprechen, oder er wird einen Zeitpunkt nennen, an dem es flir
sie beide giinstiger ist, sich weiter zu unterhalten.

Hier nun drei andere Formulierungen, wie Sie auf den gleichen Einwand
reagieren konnen: »Da Sie so viel zu tun haben, sagen Sie mir doch, welche
Tageszeit Ihnen am liebsten wire. Ganz frith morgens? Oder ist der Nach-
mittag eine ruhigere Zeit?« oder »Ich werde morgen in IThrer Nihe sein;
wiirde es sich da nicht anbieten, vorbeizukommen und Sie aufzusuchen?«.

Sie kénnen natiirlich auch die beiden kombinieren: »Ich werde morgen in
Threr Nihe sein, und kénnte vorbeischauen und mit Ihnen sprechen. Haben
Sie morgens oder abends mehr Zeit?« Indem Sie die Einladung zu einem
Treffen als gegeben voraussetzen, machen Sie es fiir Ihren Gesprichspartner
schwerer, etwas dagegen einzuwenden. Und wenn er wirklich keine Zeit hat,
wird Thr Vorschlag es ihm sogar noch schwerer machen, etwas dagegen ein-
zuwenden.

o Einwand: »Ihr Einkommen sprengt unsere Gehaltsstruktur. «

Sie hitten Thr Gehalt tiberhaupt nicht zur Sprache bringen sollen. Kommen
Sie gleich zur Sache. Wenn der Kiufer dieses Problem aufwirft, ist das ein
positives Signal, das im letzten Kapitel erortert wurde. Wenn die Position
tatsichlich zu gering dotiert ist, sind Sie zumindest um eine Erfahrung rei-
cher. Gehen Sie verfrithten Auseinandersetzungen iiber das Gehalt aus dem
Wege. Wie Sie sich erfolgreich aus dieser scheinbaren Sackgasse befreien,
wird im nichsten Kapitel behandelt.

o Einwand: »Wir besetzen freie Stellen nur intern. «

Sie konnten so antworten: »Ich bin mir dartiber im Klaren, Herr Schmidt.
Ihre Mitarbeiterforderung ist einer der Hauptgriinde, warum ich an einer
Mitarbeit in Threm Unternehmen interessiert bin. Ich kann mich sehr schnell
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66 Das Startsignal

in neue Wissensgebiete einarbeiten, bin tiberdurchschnittlich engagiert und
mochte fur ein leistungsorientiertes Unternehmen arbeiten. Welche Voraus-
setzungen missen externe Bewerber erfiillen?«

Die Antwort endet mit einer Frage, die das Gesprich voranbringt und
Ihnen erneut Gelegenheit gibt, sich zu verkaufen. Beachten Sie, dass IThre
Antwort voraussetzt, das Unternehmen stelle externe Bewerber ein, obwohl
Ihr Gesprichspartner das Gegenteil zu verstehen gegeben hat. Auf diese
Weise zwingen Sie ihn, Farbe zu bekennen, aber auf professionelle und ein-
vernehmliche Art.

o Einwand: »Sie miissen sich an die Personalabteilung wenden. «

Sie antworten: »Gern, Herr Schmidt. Wer ist dort mein Ansprechpartner?«

Mit dieser Antwort kommen Sie ein gutes Stiick weiter. Sie finden heraus,
ob es tatsichlich eine offene Stelle gibt oder ob man Sie an die Personal-
abteilung abwimmelt, um deren und lhre Zeit zu vergeuden. Auflerdem
bringen Sie das Gesprich voran und haben das Blatt zu Ihren Gunsten
gewendet. Denken Sie sich eine spezifische, stellenbezogene Frage aus, wih-
rend Thr Gesprichspartner Thre erste Frage beantwortet. Sie kann Thnen
einen erfolgversprechenden Weg eroffnen, den Sie weiterverfolgen sollten.
Wenn Sie eine unspezifische Antwort bekommen, bohren Sie etwas tiefer.
Eine Nachfrage wie:»Das ist interessant, erzihlen Sie mir bitte mehr dartiber«
oder: »Wie kommt das?« wird gewdhnlich den Zweck erfiillen.

Sie kénnen auch fragen: »Wenn ich mit der Personalabteilung spreche,
geht es dann um eine bestimmte Position in Ihrer Abteilung oder um eine
Stelle in einer anderen Abteilung?«

Mit dieser Information gertistet, kénnen Sie mit der Personalabteilung
tiber Ihr Gesprich mit Herrn Schmidt sprechen. Denken Sie daran, sich den
Namen einer bestimmten Person geben zu lassen, an die Sie sich wenden,
und daran, dabei Ihren vorherigen Gesprichspartner zu erwihnen. Beispiel:

»Guten Morgen, Frau Wilhelm. Herr Schmidt, der Bezirksvertriebsleiter,
hat mir empfohlen, mich an Sie zu wenden, um ein Bewerbungsgesprich zu
vereinbaren.«

Auf diese Weise zeigen Sie den Mitarbeitern der Personalabteilung, dass
Sie keine Zeitvergeudung flir sie darstellen. Da Sie bereits zu einer anderen
Person des Unternehmens Kontakt gekniipft haben, auf die Sie sich bezie-
hen konnen, wird man Sie nicht zu den zahlreichen Blindbewerbern zihlen,
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Wie Sie Einwande entkraften 67

die sich tiglich melden. Da die Personalabteilung im Allgemeinen sehr belas-
tet und gleichzeitig meistens unterbesetzt ist, wird man das zu schitzen wis-
sen. Entscheidend ist jedoch, dass Sie sich profilieren und man auf Sie auf-
merksam wird.

Betrachten Sie die Personalabteilung nicht als Hiirde; sie birgt vielleicht
mehrere Chancen. Weil ein grofles Unternehmen unter Umstinden viele
verschiedene Abteilungen hat, die etwas mit lhren Fihigkeiten anfangen
konnen, ist die Personalabteilung wahrscheinlich die einzige, die alle oftenen
Stellen kennt. Das erhoht Ihre Chancen auf eine Einladung zu einem Vor-
stellungsgesprich.

o Einwand: »Ich suche eigentlich einen Mitarbeiter mit Hochschulabschluss. «

Darauf konnten Sie erwidern: »Herr Schmidt, ich verstehe Thren Stand-
punkt. Aus personlichen Griinden bin ich sehr frith ins Berufsleben einge-
stiegen. Ich bin sicher, dass ich Sie in einem personlichen Gesprich von den
Vorteilen meiner langjihrigen praktischen Berufserfahrung tiberzeugen
kann. Ich werde morgen und nichste Woche in der Nihe Ihres Unterneh-
mens sein. Wann wiirde es Thnen passen?«

Wenn das nicht funktioniert, fragen Sie, in welcher Weise das Unterneh-
men seine Mitarbeiter zu beruflicher Weiterbildung ermuntert und unter-
stutzt.

o Einwand: »Derzeit haben wir keinen Bedarf.«

Abgesehen von der Empfehlung, der Arbeitgeber moge jemanden feuern,
um fur Sie Platz zu schaffen, sind die Chancen, bei diesem Unternehmen
eine Einladung zu einem Bewerbungsgesprich zu erhalten, gering. Aber mit
der richtigen Frage wird Ihr Gesprichspartner Sie moglicherweise an jeman-
den verweisen, der flir Ihre Talente und Fihigkeiten Verwendung hat. Wie
man solche Fragen stellt, ist eine Sache des Networking. Dieses Thema
wurde bereits behandelt und wird im nichsten Kapitel noch einmal aufge-
griffen. In den Fillen, in denen Sie auch mit den Techniken zur R eaktion auf
positive Signale und zur Entkriftung von Einwinden nicht zu einem Bewer-
bungsgesprich eingeladen werden, werden Sie mit den Tipps zum Thema
»Von der Sackgasse zum Dialog« sicherlich Erfolg haben.
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