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WARUM-Dreieck — ein rhetorisches Hilfsmittel (I)
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In einem Beratungsgespréch brauchen Kunden
Orientierung. Zu viele und bekannte Informa-
tionen sind nicht hilfreich.

Als Interessewecker braucht es gute Argumente
und zeitgemdRe Geprachseinstiege, wie ,warum
ich Sie darauf anspreche.. ,die Idee dahinter
ist... ,konkret geht es um.. - sodass unausge-
sprochene Fragen des Kunden wie ,was bringt mir
das?“,Was habe ich davon?“ beantwortet werden.

Abhilfe schafft das WARUM-Dreieck. Denn:

Wird dem Kunden das WARUM Ihres Beratungs-
gesprachs erklart - d. h. konkrete Informationen
ibermittelt —, stirkt es nicht nur lhre Position im
Beratungsgesprach, sondern erhoht auch die Auf-
merksamkeit des Kunden. Im besten Fall fiihrt dies
bei ihm zu einem ,,Aha-Effekt, im schlimmsten Fall
benétigt er mehr Informationen.

Quelle: Umsatzbrennerei.de (Eigene Darstellung)

Dies ist eine Marketing-Anzeige. Sie dient werblichen Zwecken und ausschlieBlich der Information und wurde mit groRer Sorgfalt erstellt, dennoch wird keine Haftung fur die Vollstandig-
keit, inhaltliche Richtigkeit und Aktualitat der Informationen Gibernommen. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt und das Basisinformationsblatt (PRIIP-KIID) zum jeweiligen Wertpapier
oder Titel, bevor Sie eine endgiiltige Anlageentscheidung treffen. Den Verkaufsprospekt und das PRIIP-KIID zum antea-Fonds finden Sie unter: https://www.antea.online/investmentfonds/
berater-bereich/downloads/. Die Angaben in dieser Unterlage stellen weder ein Angebot dar noch dienen sie als Grundlage fir vertragliche und anderweitige Verpflichtungen und erset-
zen nicht die individuelle Beratung. Es handelt sich lediglich um Annahmen und die Meinungen der antea, die tatsachlichen Ereignisse sowie Ergebnisse konnen von ihnen abweichen. Die
friihere Wertentwicklung lasst nicht auf zukunftige Renditen schlieBen. Quelle aller Daten, soweit nicht anders angegeben: antea ag | Neuer Wall 72 | 20354 Hamburg | www.antea.online
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Ist das WARUM klar herausgefiltert,
verschwindet auch die Angst vor einer ab-
lehnenden Haltung des Kunden. Denn wenn
der Kunde weif3, warum Sie Ihr Beratungs-
gesprach fiihren, nehmen Sie dem Kunden
eine mogliche ,,Bedrohungssituation”

Je besser sich Ihr Kunde abgeholt fiihlt,
desto groRer ist seine Aufmerksamkeit.
Versteht Ihr Kunde nicht, worum es geht,
besteht die Gefahr, dass dieser in eine Ab-
wehrhaltung tibergeht oder in Panik verfillt,
da er sich unter Druck gesetzt fiihlt.

FAZIT:

Beginnen Sie in Ihrem Beratungsgesprach
bewusst mit dem WARUM. Nennen Sie
dem Kunden konkrete Griinde, wieso er in
diesem Beratungsgesprach einen Mehrwert
erhilt und formulieren Sie versténdlich /
kundisch“ statt in Fachchinesisch.

Quelle: Umsatzbrennerei.de (Eigene Darstellung)

Dies ist eine Marketing-Anzeige. Sie dient werblichen Zwecken und ausschlieRlich der Information und wurde mit groRer Sorgfalt erstellt, dennoch wird keine Haftung fur die Vollstandig-
keit, inhaltliche Richtigkeit und Aktualitat der Informationen Gibernommen. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt und das Basisinformationsblatt (PRIIP-KIID) zum jeweiligen Wertpapier
oder Titel, bevor Sie eine endgiiltige Anlageentscheidung treffen. Den Verkaufsprospekt und das PRIIP-KIID zum antea-Fonds finden Sie unter: https://www.antea.online/investmentfonds/
berater-bereich/downloads/. Die Angaben in dieser Unterlage stellen weder ein Angebot dar noch dienen sie als Grundlage fir vertragliche und anderweitige Verpflichtungen und erset-
zen nicht die individuelle Beratung. Es handelt sich lediglich um Annahmen und die Meinungen der antea, die tatsachlichen Ereignisse sowie Ergebnisse konnen von ihnen abweichen. Die
frithere Wertentwicklung ldsst nicht auf zukiinftige Renditen schlieRen. Quelle aller Daten, soweit nicht anders angegeben: antea ag | Neuer Wall 72 | 20354 Hamburg | www.antea.online



