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Ulrike Wachsmund

Kaltakquisition — Aspekte eines besonderen Beziehungsaufbaus

Vorwort

In der Wirtschaft kennt jeder den Spruch: ,Lieber 10 Minuten kalt duschen als 10
Minuten kalt akquirieren.” Viele angehende Supervisorinnen und Supervisoren (zur
Vereinfachung im Folgenden ,Supervisoren”) wiirden sich hier anschlieBen und auch
erfahrene Kollegen greifen erst in letzter Instanz auf diesen Akquisitionsweg zurick.

Ich setze mich in meiner Arbeit vor allem mit dem Thema ,Kaltakquisition” auseinander.
Auch wenn bekannt ist, dass Supervisanden leichter Uber Netzwerke und Kontakte zu
gewinnen sind, bleibt die Kaltakquisition haufig ein notwendiger zusatzlicher Weg, der nicht
grundsatzlich ausgeschlossen werden kann. Ich lege dabei meinen Schwerpunkt auf die
telefonische Akquisition, da hier es im Gegensatz zur Kontaktaufnahme Gber mail/Brief direkt
zu einem Kontakt und einer persénlichen Beziehungsaufnahme kommt. Mich fasziniert diese
spannende Situation mit so vielen Unbekannten. Was passiert bei einem Erstkontakt, bei dem
die Seite des Akquirierenden auf die unbekannte Seite eines Gegenibers trifft, das i.d.R. vollig
unvorbereitet in diese Situation gerat? In den meisten Fallen ist die Reaktion schroff und
ablehnend. Woran liegt das? Wo sind auf beiden Seiten Affekte, Ubertragungen, Abwehr,
Widerstande?

Oder ist die Situation der ersten Anfrage per se einfach so offen, dass Zufall und
gegebene Faktoren wie ein ,Ubersattigter Markt” oder ,,wir sind gerade versorgt” einen so
entscheidenden Einfluss haben, dass Kaltakquise ganz einfach mit groBen Anteilen an
,Lotterie” verbunden ist und meine Frage nach moglichen Einflussfaktoren somit gar nicht so
entscheidend? In den 70er und 80er Jahren, als qualifizierte Supervisoren noch gesucht
wurden, ware Telefonakquise u.U. eine reine Freude gewesen.

Selbst wenn dem so ist, scheint mir die Frage, welche Haltung, Intervention und
Herangehensweise sich positiv auswirken kénnen, um ,den FuR in die Tur zu kriegen”
ausreichend wichtig, um mich auf die Suche nach den Besonderheiten dieses
Beziehungsaufbaus zu machen. Dabei versuche ich, mich mit beiden Seiten
auseinanderzusetzen, auf der einen Seite geht es um die Situation des Supervisors und auf der
anderen Seite um die der angefragten Kontaktperson.

Meine Arbeit gliedert sich in vier Teile. Im ersten Teil geht es um eine Definition des
Begriffes und eine Beschreibung der besonderen Situation der Kaltakquisition.

Im zweiten Teil stehen grundsatzliche Fragen zum Beziehungsaufbau im Mittelpunkt.
Was geschieht und was beeinflusst eine gelungene Kontaktaufnahme? Nachdem wir zuvor
gehort haben, wie sich Beziehung in friiher Kindheit entwickelt und wie die Fahigkeit zum
Beziehungsaufbau gepragt wird, geht es mir darum, wie im Erwachsenenalter
Beziehungsaufbau geschieht und wie friihkindliche Prdagungen in diesem Zusammenhang
wirksam werden.
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Im dritten Teil nehme ich die besondere Situation der/des akquirierenden Supervisors
und seines Gegenlbers in den Blick. Welche Affekte pragen die besondere Situation des
Erstkontaktes in der Akquisition? Welche Widerstande und Abwehrmechanismen sind dabei
vor allem auf Seiten des akquirierenden oder auch , Akquisition vermeidenden” Supervisors
zu beobachten? Im Blick auf das Gegenilber setze ich mich mit den unterschiedlichen
Reaktionen auf das Supervisionsangebot auseinander. Das Spektrum reicht i.d.R. von
freundlicher Sachlichkeit bis hin zu aggressiver Zuriickweisung.

Im Mittelpunkt der Schlussauswertung steht zum einen die Frage, welche Aspekte des
Beziehungsaufbaus in der Kaltakquise bereits Einfluss auf den gelungenen Start eines
moglichen Supervisionsprozesses nehmen koénnen. Zum anderen geht es um die
Beantwortung meiner eingangs formulierten Frage: Zu wie groBen Anteilen ist das Gelingen
eines Akquisitionsprozesses in der Telefonakquisition vom Akquirierendem abhangig, wie
kann er den Beziehungsaufbau erfolgreich gestalten und in einen Prozess bringen? Und vor
allem: Welche Bedeutung hat der Faktor ,,Beziehung” in Zusammenhang mit dem Erstkontakt
in einem Supervisionsprozess?

1. Begriffsklarung und psychoanalytische Grundlagen zum Beziehungsaufbau
im Erwachsenenalter

1.1 “Akquisition” — Definition und Begriffsklarung

Das Wort Akquisition ldsst sich lateinisch auf ,acquirere — hinzuerwerben,
dazugewinnen” zurlickfiihren. Es setzt sich aus dem Zusatz ,ac-, fiir ,,zu“ und dem Verb
,quarere” —suchen, erwerben” zusammen. Der Zusatz ,,ac” steht fiir die Anzeige der Richtung
auf das zu gewinnende Gegenlber.

Der Begriff ,,Akquisition” steht in Profit und Non-Profit Institutionen fiir die Gewinnung
von Kunden, Klienten, Finanzgebern und Sponsoren. In der Betriebswirtschaft, aber auch im
Bereich von Supervision und Coaching und wird zwischen ,Kalt- und Warmakquise”
unterschieden. In Profit Organisationen geht es bei der Warmakquise um erneute
Kontaktaufnahme zu Bestandskunden. Im Bereich Supervision/Coaching fallt der Begriff der
»Warmakquise” selten. Es wird i.d.R. unterschieden zwischen der Kaltakquise, der
Kontaktaufnahme zu einer noch unbekannten Institution und der nicht naher bezeichneten
,hormalen” Akquisition Giber direkte Ansprache von personlichen oder beruflichen Kontakten
und Netzwerken, um Direktkunden oder Multiplikatoren zu gewinnen.

Der Wirtschaftswissenschaftler Erich Gutenberg stellte in den 50er Jahren erstmals die
grofRe Bedeutung von Akquisition heraus. Mit dem Akquisitorischen Potential beschrieb er
alles, was eine Firma neben dem reinen Produkt auszeichnet: Image, Qualitat, Kundenservice,
Erscheinungsbild usw. Er beschreibt damit einen entscheidenden Zusammenhang, der auch
fiir supervisorische Akquisition gilt: Alles hat eine Bedeutung. Der Erfolg einer Akquisition ist
von der gesamten AuBendarstellung des Supervisionsangebots und vor allem der Arbeit und
der Personlichkeit des Akquirierenden abhangig.

ris Newsletter Nr. 16, Juni 2020



Fi5

Fortbildungsinstitut
fur Supervision

Erst spater wurde der Begriff Akquisition hauptsachlich zur Beschreibung der
Gewinnung von Neukunden genutzt und vor allem mit direkten ,Verkaufsgesprachen” in
Verbindung gebracht.

Seit 2013 ist telefonischen Kaltakquise gegentiber Privatkunden nach dem Gesetz gegen
den unlauteren Wettbewerb (UWG, § 20 Abs.2) verboten. Gegeniiber Geschaftstreibenden
und Institutionen ist sie erlaubt, wenn sich aus dem Geschaftsgegenstand eine ,mutmaliliche
Einwilligung” ergeben kann. Die in 2013 erfolgte Gesetzesdanderung lasst darauf schlieRen,
dass es zum damaligen Zeitpunkt Telefonakquisition aus dem gewerblichen Bereich in einem
Ausmald gab, der den Verbraucherschutz verletzte und von daher eingedammt werden sollte.
U.U. ist auch die haufig sehr abweisende Haltung vieler Telefonkontakte auf diese
Zusammenhange zurickzufihren. — So habe ich es z.B. erlebt, dass nach meiner
Namensnennung und kurzen Bedarfsanfrage der Horer vom Gegeniiber einfach aufgelegt
wurde.

1.2. Akquisition im Supervisionsprozess

Unter Akquisition sind im supervisorischen Kontext alle MaBnahmen zu verstehen, die
dem Zustandekommen eines Supervisionsprozesses dienen. Im Mittelpunkt steht dabei die
Kontaktaufnahme auf unterschiedlichen Wegen:

= |m personlichen Gesprach in beruflichen und privaten Netzwerken.

= Durch verschiedene 6ffentliche Prasentationen des Angebots: Internetauftritt, Flyer,
Visitenkarte, Listung in Verbanden und Berufsportalen, ggf. auch social media (man
findet im Netz bereits Blogs, podcasts und facebook Seiten, in denen Supervisoren ihre
Arbeit vorstellen).

= Durch Vortrags- und Seminartatigkeiten flir Zielgruppen, in denen Supervision relevant
ist.

= Durch Kaltakquise in Form von Briefen, mails und Telefonaten, hierbei gibt es i.d.R.
zwei Phasen: 1. Anfrage/Verschickung, 2. Nachfassen und Prasentieren.

Ich mochte mich im Rahmen dieser Arbeit vor allem mit der Kaltakquise durch
Telefonate beschaftigen. Hier geht es in der ersten Phase zunachst einmal darum, den/die
richtige/n Ansprechpartner/in zu ermitteln und im besten Fall personlich zu sprechen. Dieses
Telefonat endet meist mit der Vereinbarung, Material (mail/Flyer usw.) zu schicken. Dabei sind
zwei Varianten denkbar. Entweder heifSt es ,, Wir haben zwar keinen Bedarf, aber schicken Sie
gerne mal was.” Dabei hort man meist schon, ob der Wunsch nach Beendigung des Gesprachs
im Vordergrund steht oder ob eine ernst gemeinte Bitte gedulRert wird. In beiden Fallen
besteht aber die Moglichkeit anzuknipfen und ggf. einen Zeitraum zu erfragen, in dem man
noch einmal nachfragen wird.

Sehr selten begegnet man in der Kaltakquisition der zweiten Variante, bei der man auf
einen Gesprachspartner trifft, der gerade einen Bedarf an Supervision hat oder einen
konkreten in der Zukunft liegenden Zeitraum in Aussicht stellen kann. Hier kommt es dann
i.d.R. schon zu einem Austausch Uber die Ausgangslage/Motivation der Einrichtung/des
Einzelsupervisanden auf der einen Seite und Uber das Angebot und die Arbeit des
Supervisoren auf der anderen Seite.
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Zwischen diesen beide Varianten gibt es schliefllich viele weitere Optionen und
,Vielleichts”, — in Bezug auf den Zeitraum des Beginns eines moglichen Prozesses, die haufig
nicht eindeutigen Entscheidungsstrukturen innerhalb der Einrichtungen u.v.a.m. Das Wissen,
dass ein Telefonat nur sehr selten zu einem Ersttermin fihrt, kann die Situation erleichtern.
Es geht im allerersten Kontakt nur um einen ersten kleinen Schritt, dem i.d.R. viele weitere
folgen. In wirtschaftlichen Zusammenhangen wird davon ausgegangen, dass von 100
gefihrten Telefonaten nur 11% zu einer Anknlipfung oder einem Erstgesprach fihren
(zahlreiche Hinweise im Internet, z.B. unter: www.telefonart.de).

Folgende Aspekte bestimmen den Beziehungsaufbau im Rahmen von Akquisition im
supervisorischen Kontext:

= Akquise geht von einer Person aus, die sich mit dem Ziel der Kundengewinnung an
potentielle Interessenten wendet, die sie nicht kennt und deren Bedirfnisse sie nur
begrenzt einschatzen kann. Sie unterscheidet sich in diesem Punkt deutlich von
Beziehungsaufnahmen im Alltag oder in beruflichen Zusammenhangen, bei der sich
zwei Personen Uber ein gemeinsames Thema ins Gesprach kommen.

= Es geht um das Anbieten einer Dienstleistung gegen Geld. Dieser Zusammenhang
macht Akquisition gerade flir Supervisoren aus sozialen Berufsfeldern schwierig.
»Akquisition, verdeutlicht durch das Bild des aktiven, erfolgreichen Verkaufers einer
Dienstleistung, und das professionelle Selbstverstandnis Beraterin/Supervisorin
scheinen nicht friktionsfrei zueinander zu passen. ... Sehr haufig fehlt in diesem
Zusammenhang die ansonsten unter Beraterinnen durchaus entwickelte Fahigkeit,
zwischen Person und Funktion zu unterscheiden, vollig unter den Tisch. Das bedeutet
erschwerend, dass fiir viele Berater die Entscheidung Uber die Anschlussfahigkeit des
eigenen Angebots seitens der moglichen Kunden zu einer Bewertung der eigenen
Person gerat — mit aller Verletzbarkeit, die damit verbunden ist.” (Anker/Moller 2004)

= |n der ,Hierarchie” scheint wahrend der Akquisition zunadchst der potentielle
Supervisand/Auftraggeber einen groReren Einfluss durch seine Entscheidung fir oder
gegen das Angebot des Supervisors zu haben. , Wie stellt sich ... der Erstkontakt in der
Beratungsbranche dar? Zunachst einmal haben wir es mit einem umgekehrten
Machtverhaltnis zu tun. Ich trage eine Ware .... zu Markte und es ist an den Tragern,
Teams, Vorgesetzten, Personalchefs, Vorstandsvorsitzenden, tber die Qualitat,
Brauchbarkeit, Passung in das Unternehmen zu befinden.” (Anker/Moéller 2004)

Nach dieser kurzen Darstellung der Akquisition und ihren Besonderheiten im
Erstkontakt wird es im Folgenden darum gehen, die Situation der Gesprachspartner in der
Kaltakquisition genauer und vertiefend in den Blick zu nehmen. Was beeinflusst den Verlauf
der Kontaktaufnahme, welche Einflussmoglichkeiten hat der/die Supervisorin im Erstkontakt
mit moglichen Klienten?
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2. Beziehungsaufnahme — Grundlegende Aspekte und ihre Bedeutung fiir die
Akquisition

2.1,,Der erste Eindruck ist entscheidend”

,Der erste Eindruck ist entscheidend” — dieser Hinweis wird Kandidaten im
Bewerbungsgesprach ebenso mitgegeben wie Frauen und Mannern auf ihrem Weg zum
ersten ,Date”. Wir alle urteilen schnell, wenn wir neuen Menschen begegnen. In nur einer
Zehntelsekunde gewinnen wir einen Eindruck, nach dem wir jemanden einschatzen und einen
ersten Eindruck gewinnen. Meist liegen wir mit dieser Einschatzung richtig, wenn sich die
Person authentisch prasentiert. Dieser Prozess lauft unbewusst ab und es wird vermutet, dass
die Fahigkeit, eine erste Einschatzung in dieser enormen Geschwindigkeit vorzunehmen,
evolutionar begriindet ist. Der Urmensch musste sehr schnell die Entscheidung fallen, ob ihm
ein Freund oder Feind gegeniiberstand. Dauerte die Uberlegung zu lange, bedeutete dies
vielleicht den Tod. Teile dieses blitzschnell ablaufenden Analyseprogramms unserer Vorfahren
sind auch heute noch in uns aktiv. Im Mittelpunkt unserer Einschatzung steht dabei die
Eigenschaft der Vertrauenswiirdigkeit. (Willis/Todorov/Wargo 2006)

Dieser erste Eindruck ist jedoch tatsachlich nur ein ,erster”, der vielleicht reicht, iber
»,Freund oder Feind“ zu entscheiden, aber durchaus Tdauschungen unterliegen kann, wenn
Emotionen z.B. nur gespielt werden, das dullere Erscheinungsbild (z.B. im
Bewerbungsgesprach) bewusst im Blick auf das gewiinschte Ergebnis gestaltet wird oder eine
Person sich gerade sehr unsicher fihlt und dadurch irritierende Signale aussendet.

Bedeutsam fur den Akquisitionsprozess sind Erkenntnisse eines italienischen
Forscherteams um Tessa Marzi (2012). Das Team kam zu dem Ergebnis, dass das Gehirn mit
einer Art ,Werkzeugkoffer” fir das Erfassen von Vertrauenswirdigkeit ausgestattet ist.
Vertrauen steht im Mittelpunkt jeder supervisorischen Beziehung. Bereits in der Akquisition
wird hierzu der Grundstein gelegt. Zusammenfassend lassen sich also folgende Hinweise im
Blick auf die Kaltakquisition anfihren:

= Die erste Einschatzung unserer Person wird unbewusst vorgenommen.
= Eingeschatzt wird vor allem unsere Vertrauenswiirdigkeit.
=  Gelingt es uns authentisch zu sein, werden wir authentisch eingeschatzt.

= Unser Gegenlber lasst sich im ersten Eindruck aber auch noch in gewissem Rahmen
,tauschen”.

= Eigene Unsicherheit flihrt voraussichtlich zu verzerrter Einschdtzung unserer Person.

2.2 Mogen oder Ablehnung — wie entscheiden wir?

Welche Faktoren haben nun aber Einfluss auf die Einschatzung des Gegenlibers? Was
entscheidet liber ,Mogen” oder , Ablehnung“? Der US-amerikanische Psychologe Dr. Albert
Mehrabian forschte in den 60er Jahren zu den wesentlichen Faktoren verbaler und
nonverbaler Kommunikation bei ersten Zusammentreffen von sich unbekannten Menschen.
Er stellte die sogenannte 7-38-55 Regel auf, nach der liber Mégen bzw. Ablehnung zu 7% der
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Inhalt einer AuBerung, zu 38% die Stimme und zu 55% die Kérpersprache entscheidet. Dieser
Zusammenhang bedeutet fir die telefonische Akquise und auch den Erstkontakt durch
mail/Brief, dass wir auf den wichtigsten Faktor, unsere Mimik und Korpersprache kaum
zuriickgreifen konnen, bei der telefonischen Akquisition steht unsere Stimme sehr im Fokus ,
bei einer mail/Brief/Flyer kann unser Foto (Mimik, wenn auch , unbewegt”) groBen Einfluss
haben. Der Inhalt unserer Aussagen steht nach Mehrabians Forschungsergebnissen auf jeden
Fall im Hintergrund. Dennoch hangt — wie grundsatzlich — alles zusammen. Es gibt viele
Schnittmengen zwischen Korpersprache, Stimme und Inhalt. Die Kérperhaltung hat Einfluss
auf unsere Stimme, unsere gesamte Haltung und Personlichkeit kommt, — wenn auch durch
das Nadelohr von Stimme und inhaltlichen Aussagen ,,durch das Telefon“. Man kann horen,
ob jemand beim Sprechen lachelt, angespannt, unsicher, angstlich oder locker, frei,
selbstsicher, arrogant usw. ist. Dennoch muss festgehalten werden, dass der Telefonkontakt
durch die eingeschrinkte gegenseitige Wahrnehmung (Korpersprache, Mimik) der
Gesprachspartner nicht leicht ist. Hinzu kommt, dass die Situation fiir den Angerufenen i.d.R.
unvorbereitet kommt. Er hat nicht um das Gesprdach gebeten, er hat keinen Bedarf
angemeldet, erist i.d.R. gerade in ganz anderen Zusammenhangen unterwegs.

2.3 Gleich und gleich gesellt sich gern

Wenn wir davon ausgehen, dass die Entscheidung Gber Mogen/Vertrauen sehr schnell
getroffen wird, stellt sich die Frage, warum Menschen unterschiedlich auf ihr jeweiliges
Gegenliber reagieren. Wieso mogen wir vielleicht jemanden, den andere fiir weniger
sympathisch halten? Im Volksmund gibt es die Sprichworter ,,Gleich und gleich gesellt sich
gern” und ,Gegensatze ziehen sich an“. Es gibt wissenschaftliche Theorien in beide
Richtungen. Der Standford-Forscher Michal Kosinski macht aktuell durch seine Auswertungen
von userdaten im Bereich des socialmedia von sich reden. ,Eine neue Studie widerlegt die
vorhandene Forschung zur Auswahl von Freunden und Partnern. Bisher zeigten die Ergebnisse
von psychologischen Studien, dass Freunde und Partner sich nicht in ihrer Personlichkeit
ahneln, obwohl wir intuitiv davon ausgehen, dass sie genau das tun. Wir fragten uns deshalb,
ob die Wissenschaftler dabei etwas libersehen haben. Unsere Studie schiirt Zweifel an der
Annahme, dass Gegensatze sich anziehen. Das konne sein, sei aber eher die Ausnahme als die
Regel, sagt Kosinski“. (,Und es stimmt doch: Gleich und gleich gesellt sich gern®, in:
Wirtschaftspsychologie aktuell, 8.5.2017) Grundlegend kommt hierbei die von Ruth Schenke
beschriebene Neuronenresonanz zum Tragen. Auch in unserer Ausbildung erlebten wir diesen
Zusammenhang z.B. in den anfanglichen Gruppenfindungsphasen, in denen wir versuchten,
uns jemanden anzuschlieBen, der uns bekannt schien oder mit dem wir vielleicht bereits
kurzen Kontakt hatten.

Die These ,gleich und gleich gesellt sich gern” (Similarity-Attraction-Effekt) wird aber
auch mit der ,Verfliigbarkeit” begriindet. Menschen aus vergleichbaren gesellschaftlichen
Gruppen treffen am haufigsten aufeinander und haben dhnlichen Werte (Watson 2004).
Swann (1994) erklirt die Auswahl des ,Ahnlichen” mit der Wahrscheinlichkeit des positiven
Feedbacks, die beim ,Ahnlichen” deutlich héher ausfillt. LaPrelle (1990), Klohnen und Luo
(2003) stellen die Bedeutung des ,idealen Selbst” heraus: wir mogen die, die wir selbst gerne
waren. Condon und Crano (1998) belegen mit ihren Untersuchungen, dass mehr die
wahrgenommene als die tatsichliche Ahnlichkeit eine Rolle spielt.
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Fir den Zusammenhang der Akquise erscheint mir das Phdanomen auf jeden Fall
bedeutsam. Nach Tidwell (2013) erhéht Ahnlichkeit die Wahrscheinlichkeit, dass wir eine
andere Person mogen. Treffen wir in der Akquisition also auf uns dhnliche Personen, fallt die
Anknilipfung leichter, ist das Gegenilber schneller offen fir ein Gesprach. Im Umkehrfall
kdnnen wir uns ein wenig erfolgreiches Gesprach auch mit zu viel ,,Undhnlichkeit” erklaren,
durch die das Eis nicht gebrochen werden konnte.

Bedeutsam ist dabei auch ein Zusammenhang, den Murray (1938) darstellt. Er zeigt die
Bedeutung von angenommenen Gemeinsamkeiten auf. So reicht z.B. schon die Erwdhnung
eines gemeinsam geschatzten FuBballvereins in einer Kennenlernphase aus, damit zwei
Menschen davon ausgehen, sich auch in anderen Zusammenhadngen zu dhneln und sich
sympathisch finden. In der Akquisition kénnen also die Ankniipfung Uber eine bekannte
Person, einen gemeinsam besuchten Workshop 0.3. wichtige Turoffner sein. Auf zahlreichen
Internetseiten/Flyern von Supervisoren findet man kleine Zitate, die das ,Andocken”
vereinfachen sollen: ,Ich bin ein Kind des Ruhrgebiets”, — ,Ich mag Hunde und das Meer” usw.
In all diesen Phinomenen spielen Ubertragung und Gegeniibertragung eine zentrale Rolle.

2.4 Wie kommt man in Beziehung?

Die Prinzipien von Synchronisation und Resonanz, die sich im Laufe eines
Supervisionsprozesses entfalten, haben schon fiir den ersten Kontakt und Austausch eine
Relevanz: Wenn es uns im Erstkontakt gelingt, die Stimmung, Emotionen und
Grundbediirfnisse unseres Gegenlibers in Ansdtzen empathisch aufzunehmen und mit
unseren Reaktionen in Schwingung zu bringen, sind die Grundlagen fiir den weiteren
Akquisitionsprozess und die spateren Kontraktverhandlungen gelegt.

Entscheidend ist von daher in Erstkontakten, dass wir nicht unser ,Wollen“, also unsere
Suche nach einem Prozess im Fokus haben, sondern den potentiellen Bedarf des Gegenlibers.
Er sollte mit seiner individuellen Situation im Fokus des Gesprdachs stehen. Dieser
Zusammenhang kann sich bereits in der Er6ffnung des Gesprachs zeigen. Starten wir mit ,,...ich
bin auf der Suche nach neuen Klienten” — oder —,,gibt es bei lhnen Bedarf an Supervision?“

3. Das grofRe Unbehagen — warum wir nicht gerne akquirieren

Gedanken an Akquise setzen i.d.R. groBe Unsicherheiten und Angste in uns frei. Fragt
man nach den konkreten Befirchtungen, so bleiben die Antworten zundchst an der
Oberflache und wir versuchen, sie von uns wegzuschieben:

=  Wir mdchten nicht storen, die Einrichtungen sind so (iberlastet und haben keine Zeit.

= Wir wissen, die Einrichtungen haben kein Geld fiir Supervision, die Finanzierung in der
sozialen Arbeit ist so prekar.

= Der Markt ist so Ubersattigt, wer Supervision braucht, hat jemanden oder greift auf
ausreichend vorhandene Empfehlungen zuriick.

= Es bringt doch nichts, ich brauch es zum Gliick nicht, ich konzentriere mich lieber auf
netzwerken.

= |ch mo6chte niemandem etwas Aufschwatzen, Interessenten werden sich schon
melden.
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Bemiiht man sich um ein tieferes Verstehen, kommen biographische Aspekte ins Spiel
und damit auch der Einfluss von Pragungen aus Kindheit und Jugend.! Es geht um die Angst
der Ablehnung durch andere, die fiir einen sicher gebundenen Menschen deutlich leichter zu
bewaltigen ist als fiir jemanden, den ggf. besondere biographische Belastungen beschaftigen.
Wer aufgrund schwieriger Sozialisierungsbedingungen in der Phase des Heranwachsens mit
groRen Selbstzweifeln und Unsicherheiten kampft, wird die Akquisition als besonders
belastend empfinden. Aber auch Menschen, die sich ausreichend selbstsicher und stark
fliihlen, werden in der Akquisition Grenzen erfahren. Jeder wird sich mehr oder weniger
intensiv mit eigenen, biographischen Themen auseinandersetzen missen, um die notwendige
Distanz zu entwickeln, die flr eine erfolgreiche Akquisition so bedeutsam ist. Je intensiver wir
uns fragen und je besser wir erkennen, welche Ubertragungen z.B. im Gespriach mit einer
besonders autoritdaren Fihrungskraft oder einem standig kritisierenden Teammitglied gerade
wirksam sind, umso freier wird unser Umgang in der Situation und in der Nachbetrachtung
sein. Neben den Ubertragungen begegnen uns in der Akquise vor allem auch Themen rund
um das Selbstwertgefiihl. ,Kénnen” wir Uberhaupt genug, reicht unser Wissen, sind wir
Uberhaupt ausreichend qualifiziert? Wird unsere Unfahigkeit nicht entlarvt werden? Die Angst
vor dem Scheitern ist mit der Angst vor Kontrollverlust verbunden: ,Was soll ich machen,
wenn ich plétzlich den Faden verliere, mir nichts mehr einfallt, ich vollig ohnmachtig einer aus
meiner Sicht unldsbaren Situation ausgeliefert bin?“

Mit diesen Angsten nidhern wir uns dem Unbewussten, das in der Akquisition eine ganz
besondere Kraft entfaltet.

3.1 Angst und Scham

Bei Freud ,steht die Angst als Pars pro toto fiir Scham, Trauer, Schuld, Schwache, ja
letztlich fur alle unlustvollen Affektsignale” (Thoma/Wachele, 2008). Alle diese Affekte sind
sehr stark und fihren zu zahlreichen unbewussten Abwehrmechanismen, die im weiteren
Verlauf naher beschrieben werden. Wirft man einen Blick auf die wissenschaftlichen
Beschreibungen Uber die Entstehung von Schamgefiihlen wird die grof3e Kraft und der Einfluss
gerade dieses Affektes deutlich. Auch hier gibt es einen Bezug zu den von Ruth Schenke
vorgestellten friihen Bindungstheorien. ,In der neueren Forschung zur Entstehung von
Schamgefiihlen, in der das Kontaktbedirfnis des Sauglings zur Mutter bzw. zur
Hauptkontaktperson eine zentrale Rolle spielt, werden der Augenkontakt und das
Aufeinander-Bezogensein der Gesichter als entscheidend fiir die gelingende Bindung des
Sauglings angesehen und fir das mogliche Eintreten erster Schamgefiihle: Wenn nicht das
freudig erwartete, zugewandte Muttergesicht erscheine, sondern ein fremdes — oder das der
Mutter ohne den gewohnt liebevollen Blick —, werde die Zuwendung durch das Kind jah
unterbrochen, wobei die kindliche Reaktion alle Merkmale erwachsenen Beschamtseins
aufweise.” (Mario Jacoby 1997)

Seidler beschreibt Scham als einen Affekt, der signalisiert, dass eine urspringliche
Einheit von Selbst und Objekt zerbrochen ist. ,,Das Kind identifiziert sich derart, wie das Objekt
das Kind wahrnimmt, und gewinnt auf diese Weise eine Selbstwahrnehmung, die sich von
seiner urspringlichen Subjektivitat unterscheidet.” (Seidler 1995). Scham ist ein Gefiihl, dass
wir unbedingt vermeiden wollen. Wurmser beschreibt es als , das Gefiihl, von Angst und

1 Siehe dazu den Betrag von Birgit Benzenhéfer ,Das Dritte (er)kennen — Zur Bedeutung der Trianguliren
Kompetenz im Supevisionsprozess” in diesem Newsletter.
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Schmerz, das man empfindet wenn man sich in irgendeiner Art von Schwache, von Versagen
oder Beschmutzung den Blicken eines anderen (oder dem inneren Auge des eigenen
Gewissens) preisgegeben sieht und die Antwort in Form von Missachtung, Entwertung oder
Hohn erwartet oder fiihlt“ (Wurmser 1990) Diese Angste wurzeln tief in uns. ,Die radikalste
Scham ist es schlielllich doch, sich selbst der Liebe anzubieten und als liebensunwert
verstoRen zu empfinden — sich als nicht der Liebe und damit der wesentlichsten Achtung
wirdig zu wissen. Man wird dabei nicht gesehen, fuhlt sich in dieser Individualitat unsichtbar,
des Respekts beraubt.” (Wurmser 1990) Und obwohl wir diese Situation in der Akquisition gar
nicht erleben, projizieren wir die Angst davor in das doch eigentlich rein berufliche und frei
von allen Fragen der Liebe gehaltene Akquisitionsgesprach. Wir flihlen uns in unserem Kern
infrage gestellt. Verbunden mit der im Raum stehenden Frage nach der Bezahlung verbindet
sich im Unbewussten das Schamgefiihl, das Gefiihl des , Nacktseins“ mit dem der bezahlten
Dienstleistung zu der Assoziation von ,,Prostitution”. (Hypothese im Rahmen eines Gesprachs
in unserer Balintgruppe bei G.Wittenberger).

Grundsatzlich darf Scham aber nicht als etwas Negatives bewertet werden. Scham hat
nach Broucek (1982) entwicklungspsychologisch die Aufgabe, ein Bewusstsein tiber das Selbst
und das Fremde zu wecken. ,,In kleinen, unvermeidbaren Dosen kann Scham die Selbst- und
Objektdifferenzierung erhohen und den Individuationsprozess unterstiitzen, da Scham mit
dem akuten Bewusstsein eigener Getrenntheit vom bedeutsamen Anderen verbunden ist.”
(Broucek 1982, S.371). Hier gibt es also einen Hinweis darauf, dass Scham ,richtig dosiert”
durchaus auch dazu beitragen kann, dass wir das richtige Mall an Ndhe und Distanz im
Erstkontakt sensibel im Kontakt zu unserem Gegenliber austarieren und einsetzen. Werden
fiir unseren Telefonpartner Angst und Scham am anderen Ende der Leitung sehr spirbar, wird
es ihm in der Synchronisation ebenso unwohl wie uns und er wird versuchen, das Gesprach
moglichst schnell zu beenden.

Die unbewussten Affekte von Angst und Scham I6sen vielfaltige Vermeidungsstrategien
aus, die im Folgenden naher beschrieben werden sollen. ,Akquisition scheitert dadurch, dass
Akquisiteure mit ihren inneren Befiirchtungen und Angsten nicht umgehen kénnen, von sich
und ihrer Rolle nicht Giberzeugt sind und Akquisition lieber vermeiden” (Ratzkowski 2004, S.4).

3.2 Abwehrmechanismen

,Psychische Abwehr richtet sich von Beginn des Menschenlebens an gegen alles, was
Angst oder Unlust hervorrufen kénnte. Daran ist nichts Krankhaftes: Jeder Mensch setzt
Abwehrmechanismen ein, um sein Wohlbefinden und sein Gefiihl der Sicherheit zu starken”
(Konig 1996).

In der Akquisition werden Abwehrmechanismen in besonderem MalRe aktiv, da wie
oben beschrieben, die Situation von keinerlei Lustgewinn, sondern von Angsten vor
beschamenden Situationen gepragt ist. So lohnt es sich besonders, einen Blick auf typische
Abwehrreaktionen zu werfen. Abwehrmechanismen laufen grundsatzlich im Unbewussten ab.
Die Bewusstmachung hilft, die Abwehr zu schwachen und Aktivitdt zu ermoglichen. Dieser
Zusammenhang ist aus meiner Sicht der zentrale Ausgangspunkt fiir einen erfolgreichen Weg
in die Akquisition. Er hat seine Entsprechung in der Arbeitsweise der Psychoanalyse, ,, ... die
es vor allem darauf abgesehen hat, UnbewuRtes bewul$t zu machen und dem bewuBten Ich
bisher unbewuRBte Ich-Anteile anzugliedern®. (Freud 1933, 5.86)
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Im Folgenden sollen einige ausgewahlte Abwehrmechanismen und ihre Bedeutung fir

die Akquisition beispielhaft ndher beschrieben werden:

Verdrangung: ,Freud unterscheidet Verdrangung, die wadhrend der Kindheit
stattfindet, und Verdrangung nach dem Modell und im Gefolge dieser
»Urverdrangung”. In der Kindheit werden durch die Urverdrangung relevante Inhalte
in das Unbewusste verlagert. Inhalte, die ihnen ahnlich sind, fallen auch spater der
Verdrangung anheim. Man kdnnte sagen, da ein wahrend der Kindheit verdrangter
Inhalt jene Inhalte “ansaugt’, die ihm dhnlich sind“. (Kénig 1996, S.20)

Dieser Zusammenhang bedeutet fiir den Akquisitionsprozess, dass wir genau den
Angsten und Unsicherheiten begegnen werden, die wir in der Kindheit verdringt
haben. Es ist also lohnenswert, sich hier auf die Suche zu machen und durch eine
Aufarbeitung Distanz zu schaffen und handlungsfahig zu werden.

Vermeidung: Nach Konig ist Vermeidung ein Abwehrverhalten, dass im Gegensatz zum
Abwehrmechanismus durch einen Willensakt unterdriickt werden kann. — Das
bedeutet, dass wir das Vermeiden der Akquisition durch einen Willensakt
unterdriicken kénnen. — Wir wiirden am liebsten nicht zum Horer greifen, tun es aber
schlieBlich doch. Vermeiden ist dabei nach Konig immer die Folge unterschiedlicher
Beflirchtungen. Im Blick auf die Akquisition steht hier also die Befiirchtung des
ablehnenden Verhaltens unseres Telefonpartners im Mittelpunkt. ,Vermeidung ist
immer kurzfristig gezielt und bringt oft Nachteile.” (Kénig 1996, S.75). Hier assoziiert
man im Bereich der Akquisition die kurzfristige Entscheidung gegen ein geplantes
Telefonat, die Nachteile liegen dabei auf der Hand. Der Akquisitionsprozess geht nicht
weiter, bzw. beginnt erst gar nicht. Es bleiben der Druck und die Selbstvorwiirfe, es
nicht geschafft zu haben. Die negativen Gefiihle und die Angst wachsen und fiihren zu
weiterer Untatigkeit.

Ersatzbefriedigung: ,Bei der Ersatzbefriedigung wird die Befriedigung eines
Triebwunsches durch die Befriedigung eines anderen Triebwunsches ersetzt”. Nimmt
man den Triebwunsch des ,,gemocht Werdens” in der Akquisition als Primartrieb, so
kommt es in diesem Zusammenhang haufig zu Ersatzbefriedigungen, z.B. in Form von
oraler Befriedigung durch Essen/Trinken oder auch durch selbst geschaffene
,Belohnungen” durch andere Arten des Konsums/Ablenkung.

Reaktionsbildung: ,Bei der Reaktionsbildung kénnen Gefiihle durch gegenteilige
Gefiihle niedergehalten werden” (Konig 1996, S.28). Das Phanomen der
Reaktionsbildung ist im Rahmen von Akquisition zu beobachten, wenn wir besonders
freundlich zu potentiellen Klienten sind, die uns eigentlich unsympathisch sind oder
wenn wir nach ablehnenden Telefonaten aggressive Gefiihle durch betont
zuvorkommende Verabschiedung kompensieren.

Verneinung: Bei der Verneinung kommt es zu einer Negierung des Sachverhaltes: ,Ich
finde Akquisition nicht schwer, mich trifft die Ablehnung gar nicht” oder ,Ich brauche
keine Kaltakquise”. Nach Konig geht es dabei um das Ziel der Objektneutralisierung
(Verdrangung des Affekts gegeniber dem Objekt) oder Selbstneutralisierung
(Interesse am Objekt wird als nicht existent dargestellt). Im Gegensatz zur
Reaktionsbildung, bei der ein gegenteiliges Gefilihl entsteht, wird bei der Verneinung
das Gefiihl verleugnet.

Projektion und projektive Identifizierung: Die Projektion hat im Rahmen der
Kaltakquisition einen besonderen Stellenwert. ,Bei der Projektion werden eigene
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psychische Inhalte, vor allem Affekte, Stimmungen und Impulse, aber auch
Bewertungen anderen Personen zugeschrieben.” (Konig 1996, S. 47) Hier kommen also
all unsere verinnerlichten Angste in Bezug auf Ablehnung und Zuriickweisung zum
Tragen. Wir projizieren die Angste in die Telefonpartner; gehen also davon aus, dass
sie uns genau so sehen und beurteilen, wie wir es aufgrund friiher Pragungen
beflirchten. In der Auseinandersetzung und Bewusstmachung dieser Zusammenhange
konnen wichtige Schritte fir die Bewaltigung der Situation getan werden. Fiihrt man
sich vor Augen, dass die Wahrscheinlichkeit, dass der Telefonpartner uns personlich
tatsachlich ablehnt duRerst gering ist, gelangt man zu einem realistischeren Blick auf
die Situation. ,je fragiler der Bezug zur Realitat ist, desto ungehindert kénnen sich
Projektionen etablieren. Ist der Bezug zur Realitdt dagegen fest, kann eine Projektion
leichter durch das tatsdchliche Verhalten der Person widerlegt werden, auf die
projiziert wird.” (Konig 1996, S.48) Noch weiter entwickelt sich diese Szene, wenn es
zu einer projektiven Identifizierung kommt. Dabei gleichen wir unser Verhalten so an,
dass unser Gegeniber das Verhalten zeigt, das wir erwarten, bzw. beflirchten.
Verhalten wir uns also extrem unsicher, bittend und angstlich, gerat unser Gegentber
schnell in die von uns beflirchtete abweisende Haltung.

Verschiebung: , Die Verschiebung transportiert aggressive oder libidindse Phantasien
und Impuls von der Person, der sie gelten, auf eine andere ...“ (K6nig 1996, S.35) Nimmt
man im erweiterten Sinn die Akquisition als die Person, gegen die wir aggressive
Impulse haben, so sind aggressive Gefiihle, die wir gegeniber duReren Bedingungen
haben, mit dem Mechanismus der Verschiebung zu erklaren: ,,Der Dachverband sollte
mal eine besseres Marketing machen”, , Der Ausbildungstrager sollte nicht so hohe
Forderungen stellen”, ,Der Gesetzgeber sollte Grundlagen fir den Schutz von
qualifizierten Ausbildungen legen” usw.

Rationalisieren und Intellektualisieren: Beim Rationalisieren werden Gefiihle aulSer
Acht gelassen und Sachargumente in den Mittelpunkt der Handlungsmotive gestellt.
In diesen Bereich fallt das groBe Spektrum der oben schon aufgefiihrten Erklarungen,
die das ,nicht Akquirieren” begriinden sollen, z.B. Marktibersattigung, geringe
Erfolgsaussichten bei Kaltakquisition usw.. Das Rationalisieren dient laut Kénig der
Selbstrechtfertigung und kann in Therapien —oder auch im Blick auf das das Vermeiden
von Akquisition — ein grofRes Hindernis sein.

»Wer intellektualisiert, begibt sich auf eine Abstraktionsebene, die ihn vom
unmittelbaren Erleben entfernt. Wer intellektualisierend denkt, erreicht eine innere
Distanzierung.” (Koénig 1996, S. 60). Konig hebt dabei hervor, dass es durch
Intellektualisieren zu Schwierigkeiten in Beziehungen kommen kann (Koénig 1996,
S.61). Dies hat natiirlich auch in Zusammenhang mit Akquisition eine Bedeutung.
Intellektualisierung kann dazu fiihren, dass wir im Gesprach mit potentiellen
Supervisanden wenig zuganglich und sympathisch wirken. Indem Gefiihle aulRen vor
bleiben, ist auch wenig Raum fiir Empathie als wichtige Sdule im Beziehungsaufbau.

3.3 Blick auf die andere Seite: Was bewegt die Angefragten?

Wenn man davon ausgeht, dass fur einen gegliickten Erstkontakt die empathische

Einflhlung in unser Gegenliber wichtig ist, so sollte man sich auch mit der Situation des
Kontaktpartners in der Akquisition auseinandersetzen. Welche Aspekte beschaftigen ihn, wie
sind seine Reaktionen auf unser Kontaktangebot zu beschreiben und zu analysieren? Ein
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wichtiger Faktor ist aus meiner Sicht die Frage nach der ,Komm-“ bzw. ,Bringstruktur”
(Anker/Moller 2004) In der ,Komm-Struktur“ wendet sich ein Interessent/
Ratsuchender/Konsument mit einem Bedarf an einen von ihm gewahlten Dienstleister. Bei
der ,Bringstruktur” bietet ein Dienstleister seine im weitesten Sinne als ,Ware” zu
bezeichnende Dienstleistung an. Dabei ist offen, ob das Gegeniber einen Bedarf hat bzw. ob
es die ,Ware” lUberhaupt so weit kennt, dass die Frage nach dem Bedarf hinreichend geklart
ist. Es geht also um ein offenes, zunachst einmal ,,ungebetenes Angebot”, mit dem sich unser
Gegeniber auseinandersetzen muss. Er kann dabei die Art und Weise, den Zeitpunkt und den
Inhalt der Anfrage nicht selbst bestimmen. Sein Bediirfnis nach Autonomie und
Selbstkontrolle ist so auf der einen Seite eingeschrankt, auf der anderen Seite kann er
umgehend sehr autonom handeln, indem er u.U. schnell und abschlieBend tiber das Angebot
entscheidet.

Sollte das Angebot jedoch auf einen tatsachlich aktuell bestehenden Bedarf treffen, wird
das Thema Selbstbestimmung ganz anders assoziiert und es fiihlt sich fiir unser Gegentiber
u.U. so an, als habe er das Angebot autonom ,herbeigewlinscht”. In diesem Zusammenhang
kommt auch die Haltung und Rolle des anfragenden Supervisors ins Spiel. Wie Gberzeugt ist
er von sich und seiner Arbeit? Steht die drangende Suche nach einem Supervisanden im Fokus
oder tatsachlich das Supervisionsangebot an eine Einrichtung, Gber deren Arbeit man sich
durch Recherche bereits einen Uberblick verschafft hat und deren Bedarf an Supervision man
bereits recht gut einschatzen kann?

Ein weiterer Faktor in der Konfrontation mit einem Supervisionsangebot kann das
Thema Nahe und Distanz sein. Haufig wird ein Bedarf an Supervision fir Leitungskrafte mit
einem Gefiihl von Defizit und Versagen verbunden. — ,Es gibt Konflikte in meinem Team, die
ich nicht lI6sen kann, also brauche ich Supervision.” — Wer in Leitungsposition Konflikte auf
sich personlich bezieht und ggf. als eigenes Versagen interpretiert und nicht als wichtigen Teil
von Teamarbeit, projiziert/verschiebt den Selbstvorwurf ggf. auf den anbietenden Supervisor.
Es konnte dazu kommen, dass man den Anruf quasi als Einmischung in die eigene Arbeit
empfindet, als wolle der Supervisor einem zu nahe kommen und das ,Versagen” aufdecken.
Spricht der Anbietende das Thema Klarung von Teamkonflikten zu offen und direkt an, ist
haufig eine Abwehrreaktion die Folge.

Selbstverstandlich gibt es auch zahlreiche Einrichtungen, fir die regelmaRige
Supervision ein selbstverstandlicher Teil der Arbeit ist. Hier konnen Erstkontakte auf einer
sehr sachlichen Ebene gefiihrt werden. Der anfragende Supervisor erhalt Informationen zum
Ablauf der Auftragsvergabe und kann sich ggf. in das Bewerbungsverfahren einbringen.

Grundsétzlich zeigen sich in diesen ersten Situationen des Beziehungsaufbaus bereits
wichtige Zusammenhénge fiir den spateren Supervisionsprozess: Im Blick auf die Organisation
z.B. stellt sich die Frage, wer ist zustdndig und wer die Entscheidung bzgl. eines
Supervisionsangebotes trifft. Gibt es verschiedene Hierarchieebenen zu durchlaufen, gibt es
Uberhaupt klare Zustdndigkeiten und Entscheidungswege? Im Blick auf zukiinftige
gruppendynamische Aspekte im Team erhélt man im Akquisitionsprozess Hinweise auf den
Umgang und die Atmosphéare im Haus: Wie sieht es z.B. mit der Verbindlichkeit aus, wie
verlasslich wird mit Rickrufbitten umgegangen? Gibt es iberhaupt, und wenn ja in welchem
Zeitraum Rickmeldungen auf mails/Briefe? Wie formell oder personlich ist der Umgang mit
einer Anfrage?
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4. Schlussbemerkungen: Wie kann Kaltakquisition leichter gelingen und welche
Rolle spielt dabei die Beziehung?

Zum Thema , Akquisition” gibt es zahllose Ratgeber, Seminare und Internetseiten/social
media Angebote von selbsternannten Akquise-,,Coaches”, ,,Doktoren” oder ,,Gurus”. Im profit
und auch im non profit Bereich sollen ,Tipps und Tricks“ dem Thema Akquisition den
Schrecken nehmen. In der Regel wird ein bestimmtes Verhalten, eine bestimmte Wortwahl
oder Formulierung vorgeschlagen, mit dem die Akquisition erfolgreich angegangen werden
soll.

Bestimmt ldsst sich hier viel einliben, dennoch bin ich misstrauisch im Blick auf die
Wirksamkeit. So schldgt z.B. Tim Taxis (2018) vor, das Gesprach nach Nennung des Namens
und der Funktion wie folgt zu fuhren: ,Herr/Frau Meier, darf ich gleich auf den Punkt
kommen?“ — Hier wird als vorteilhaft angefiihrt, dass der Angerufene nur mit ,Ja, bitte”
reagieren kann. Als nachster Schritt wird empfohlen, das Anliegen sehr klar und sehr kurz zu
formulieren, z.B. , Ich mochte lhr neuer Supervisor werden” und im Nachsatz ,,wenn es fir Sie
Sinn macht” ... Damit sei man im Gesprach, das Gegenliber weil} sofort, worum es geht, es ist
keine knappe Zeit verschwendet. Dieses Vorgehen wirkt zundachst einmal originell und
berlicksichtigt den Wunsch des Angerufenen nach schneller Aufklarung: ,Wer ruft da warum
an?“ Ich bin mir jedoch nicht sicher, ob die Ubernahme dieser ,Tipps“ grundsatzlich
erfolgsversprechend ist. Splirt mein Gegenliber nicht, dass das nicht meine Worte sind?
Vielleicht flihlt sich der Angerufene iberrumpelt, empfindet die Formulierung des Anrufers
als wenig authentisch. Ich habe eingangs beschrieben, dass nur eine authentische
Kontaktaufnahme in den ersten Momenten dariiber entscheidet, ob man sein Gegenliber als
sympathisch einschatzt.

So kann es aus meiner Sicht nur darum gehen, eine eigene Haltung zum Thema
Akquisition aufzubauen. Ich konnte im Verlauf meiner Recherche zum Thema Akquisition
beobachten, dass ich mit jeder Erkenntnis rund um das Thema freier wurde. Ich erkannte mehr
und mehr, dass Angst und Scham schwacher werden, wenn ich mich mit ihren Wurzeln
auseinandersetzte und mich so der Rolle einer Supervisorin nahere, die etwas zu bieten hat.
Dieser Zusammenhang war mir zwar durch die Auseinandersetzung in unseren
Gruppenphasen bekannt, aber in ein tieferes Verstehen konnte ich erst durch die langfristige
Beschaftigung mit dem Thema gelangen. Dabei spielte wie bei jeder Veranderung der
Widerstand eine grofRe Rolle. Meine Haltung hat sich nur sehr langsam und gegen Widerstand
verandert und dieser Prozess wird auch wohl kein Ende finden. Die Auseinandersetzung mit
der eigenen Supervisorenrolle in der Akquisition hat aus meiner Sicht groBe individuelle
Anteile. Jeder Supervisor hat unterschiedliche biographische Ausgangssituationen in der
Ursprungsfamilie und in der Phase des Heranwachsens durchlaufen. Jeder hat
unterschiedliche Ubertragungsmuster, unterschiedliche Grenzen in Bezug auf seine Angst vor
Ablehnung und das Thema Scham. In einem Theorieblock gab es flir uns im Blick auf
Akquisitionsprobleme den Rat: ,,Gehen Sie davon aus, dass Sie einmal (iber ihre Schamgrenze
gehen missen, erst dann wird es einfach”. Dieser Rat hat bei mir sofort ein deutliches
»,Niemals“ ausgel6st. Ich war mir sicher, es gibt auch einen anderen Weg. Mein Bediirfnis nach
Autonomie sah sich herausgefordert ,,Das werde ich wiederlegen”!
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Urspringlich wollte ich fiir die Erstellung dieser Arbeit mit Videosequenzen arbeiten.
Mein Plan war, mich und vielleicht auch Studienkollegen bei der Telefonakquisition zu filmen
und die Sequenzen anschliefend zu analysieren. Ich habe mit einigen Versuchen begonnen
und dabei festgestellt, wie ich in diesem Setting in eine Distanzierung kam, die mir sehr
geholfen hat, mit den eigenen Akquisitionsdangsten umzugehen. Das Filmen, der Spal an der
Idee, die Hoffnung auf eine originelles Ergebnis und die Vorfreude auf eine vielleicht
erfolgreiche Prisentation im Abschlusskolloquium haben die Angste und Vorbehalte in den
Hintergrund gedrangt. — Die Griinde, warum es im Rahmen dieser Arbeit nun doch keine
Videos gibt, hdngen mit Datenschutzthemen und organisatorischen Schwierigkeiten (Rickrufe
konnten nicht gefilmt werden, so gab es keine ausreichend auswertbaren Sequenzen)
zusammen. Da dieses dullere ,Scheitern” aber mit im Inneren gewonnenen ,,Optimierungen”
einherging, gab es bei mir keine grolRe Enttduschung. Der Aspekt, dass mir dieser Weg sehr
bei meinem weiteren Umgang mit Akquisition geholfen hat, belegt aus meiner Sicht, dass der
Weg immer ein individueller ist. , Tipps und Tricks“ kdnnen anregen und Ideen fiir den eigenen
Weg anstolRen, aber der Weg wird immer ein individueller bleiben.

Fir unser Gruppenthema ,Zur Bedeutung der Beziehung fiir die Wirksamkeit von
Supervision” ist von daher meine zentrale These: Im Bereich der Akquisition geht es vor allem
um die Auseinandersetzung mit der Beziehung zu uns selbst und unserer Rolle als
Supervisor/in.

,Wie immer das sein mag, es steht fest, dafS das Angstproblem ein Knotenpunkt ist, an
welchem die verschiedensten und wichtigsten Fragen zusammentreffen, ein Rétsel, dessen
Lésung eine Fiille von Licht liber unser ganzes Seelenleben ergiefen miifSte.“(Sigmund Freud
1933, Vorlesungen zur Einfiihrung in die Psychoanalyse, Kapitel 25 ,,Die Angst”)
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