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Einleitung

Behauptest Du noch, oder argumentierst Du schon?

telle Dir vor, Du hast einen Nachbarn, der stadndig mitten in
Sder Nacht seine elektrischen Rollléden betatigt und Dich
dabei weckt. Wie kannst Du ihn Uberzeugen, die brummenden
Rollldden bereits am frGhen Abend zu schlieBene Oder Du
mochtest wegen eines toxischen Kollegen die Abteilung in
Deiner Firma wechseln. Wie Uberzeugst Du Deinen Vorgesetzten
davon? Als Rhetoriktrainer treffe ich jeden Tag Menschen, die
alle im Kern dasselbe wissen mdchten: Wie kann ich meinen
Gesprdachspartner mit dem besseren Argument Uberzeugen?

Du argumentierst taglich. Und auch Du mé&chtest Gberzeugen,
denn das ist ein naturliches GrundbedUrfnis von uns Menschen,
unsere Mitmenschen zu beeinflussen. Doch wo hast Du das
richtige Argumentieren eigentlich gelernt2 In der Schule? In
der Ausbildung? Im Studium? Die Antwort ist: Die meisten von
uns haben das Uberzeugen mit guten Argumenten nie von der
Pike auf gelernt, sondern argumentieren eher nach Gefuhl.
Das ist natUrlich suboptimal.



Menschen zu Uberzeugen ist kein Zufall, sondern eine
erlernbare Kunst.

Es gibt, allgemein gesprochen, zwei Wege, einen Menschen
von etwas zu Uberzeugen: Der offene und ehrliche Weg mit
besseren Argumenten und der verdeckte und manipulative
Weg mit Scheinargumenten und psychologischen Tricks. Den
zweiten Weg nenne ich ,,Dunkle Rhetorik" — und wenn Dich
diese Seite der Rhetorik auch interessiert, dann habe ich dazu
ein gleichnamiges Buch geschrieben.

Doch die meisten Menschen wollen mit fiesen kommunikativen
Tricks nichts zu fun haben. Sie bevorzugen den ehrlichen und
tfransparenten Weg in ihrer Kommunikation. Diesen Weg nenne
ich ,WeiBe Rhetorik”. Und genau um diese argumentative
Seite der Rhetorik geht es in diesem Buch.

Vielen geht es taglich genauso wie Dir: Du méchtest zwar
Uberzeugen, bringst Argumente, aber der Andere bleibt
dennoch bei seiner alten Meinung. Egal was Du sagst. Das
ist natUrlich frustrierend. Was Dir fehlt, ist schlicht und einfach
eine Tool-Box, wie man gute Argumente aufbauen und sie
starken kann.

Das Schéne am Argumentieren ist, dass die gleichen Regeln
Uberall gelten. Das heiBt, egal welche soziale Rolle Du gerade
spielst (Kollege, Chefin, Vater, Kundin): Mithilfe der hier
vorgestellten fUnf Facetten des Uberzeugens wirst Du dazu in
der Lage sein, Deine Ideen besser zu begrinden und Dich in
Beruf und Alltag durch mehr Uberzeugungskraft durchzusetzen.



Wie kannst Du Dich also mithilfe dieses Buches argumentativ
verbesserne

Dabei helfen Dir zundchst die 10 Gebote des Argumentierens.
Darum wird es im ndchsten Abschnitt gehen (Abschnitt I.). Und
weil Du natUrlich wissen solltest, welche Art von Argumenten
bei Deinem Gesprdchspartner am besten funktioniert, werde
ich Dir die 7 Stufen des Zuhorens nahebringen (Abschnitt Il.).
AnschlieBend présentiere ich Dir die 5 Wege der Widerlegung
(Abschnitt 1ll.), damit Du weiBt, wie Du schlechte Argumente
Deines Gesprachspartners auf eine freundliche, aber sachlich
glasklare Art und Weise entkraften kannst. Im vorletzten
Abschnitt geht es um die 3 besten Fragetechniken, mit denen
Du an die fur Dich relevanten Informationen kommen wirst
(Abschnitt IV.). Und zum Schluss verrate ich Dir noch eine
spannende Wahrheit darGber, wie Du schnell von anderen
Menschen Sympathiepunkte bekommst (Abschnift V.).
Ubrigens, kannst Du - wenn Dich das Thema interessiert -
meinen Spiegel-Bestseller ,,WeiBe Rhetorik: Uberzeugen statt
manipulieren* erwerben. Aber der Vorteil dieses E-Books ist,
dass die WeiBe Rhetorik hier kurz & knapp auf den Punkt
gebracht ist.

Genug der Vorrede! Lerne die fUnf Facetten des Uberzeugens
und frumpfe mit dem besseren Argument!






Die 5 Facetien
des Uberzeugens

Du musst dieses E-Book nicht chronologisch lesen. Springe

gleich zu dem Abschnitt, der Dich am meisten interessiert:

Die 10 Gebote des Argumentierens
zur ersten Facette des Uberzeugens

Die 7 Stufen des Zuhorens

zur zweiten Facette des Uberzeugens
Die 5§ Wege der Widerlegung

zur dritten Facette des Uberzeugens
Die 3 besten Fragetechniken

zur vierten Facette des Uberzeugens

Die 1 Wahrheit, wie Du schnell Sympathie aufbaust

zur fUnften Facette des Uberzeugens






|. Die 10 Gebote des
Argumentierens

(N J
U berzeugen ist, wie gesagt, kein Zufall, sondern eine

erlernbare Kunst. Und um diese Kunst zu beherrschen,
mochte ich Dir gleich zu Anfang die 10 fundamentalen
Grundregeln des Argumentierens nahebringen. Es geht
darum, diese 10 Regeln in jeder Situation anzuwenden,
in der Du jemanden Uberzeugen willst. Je mehr Du von
diesen 10 Regeln in einem Gesprdch gleichzeitig beachtest,
desto wahrscheinlicher wirst Du Deinen Gesprdchspartner
Uberzeugen.

Das richtige Argumentieren ist die erste und wichtigste Facette
der tfransparenten Kommunikation. Und hier sind sie - die 10
Gebote des Argumentierens.

Argumentations-Gebot #1: Mache das Thema
relevant!

Jeder gute Kommunikator weiB, dass er — bevor er fUr oder
gegen etwas argumentieren kann —zeigen muss, dass und
warum sein Thema fUr den Gesprdchspartner Uberhaupt
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von Bedeutung ist oder sein sollte. Einfaches Beispiel zur
Veranschaulichung: Der beste Autoverkdufer der Welt wird
Dich wohl nicht zu einem Autokauf Uberzeugen kénnen, wenn
Du vor 3 Wochen bereits ein neues Auto gekauft hast.

Das Thema, von dem ich den Anderen Uberzeugen will, muss
fur meinen Gesprdchspartner eine akfuelle Bedeutung haben.
Das Argumentieren setzt also immer eine gewisse Kenntnis
meines Gesprdchspartners voraus. Wenn ich nicht wei, was
mein Gesprdachspartner will oder was er braucht, dann muss
ich das in einem Vorgesprdch herausfinden (siehe dazu spater
die beiden Abschnitte 7 Stufen des Zuhdérens und 3 beste
Fragetechniken).

Zu argumentieren, bevor man weiB3, was fir den Anderen
gerade wichtig ist, ist wie blind schieBen.

Nachdem Du einige Informationen Uber Deinen
Gespréchspartner gesammelt hast, geht es darum, ihm zu
erklaren, warum dieses Thema fur ihn relevant ist oder sein
sollte. Am einfachsten ist es hier, einen konkreten Nutzen
des Themas gleich am Anfang des Uberzeugungsprozesses
mifzuteilen (sogenanntes ,,Nutzenargument*).

Gerade das Nutzenargument ist eine Deiner starksten
Uberzeugungswaffen. Warum?2 Ganz einfach: Wir Menschen,
auch wenn wir es nicht immer zugeben wollen, suchen in allen
und allem nach einem Vorteil fir uns selbst. Und wenn mir mein
Gesprdchspartner einen Nutzen klar und deutlich vermittelt,
dann lasse ich mich doch gerne von ihm uberzeugen!
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Argumentations-Gebot #2: Die These muss klar und
deutlich sein!

Jeder gute Kommunikator weiB, dass der Gesprdchspartner
gleich von Anfang an verstehen muss, worum es im Gesprdch
gehen wird. Klingt einfach. Geht aber im Alltag ziemlich haufig
daneben. Stelle Dir vor, jemand mdchte Dich von ,Facebook-
Pixel" Uberzeugen. Dabei weiB er ganz genau, was er meint.
Aber Du horst den Begriff zum ersten Mal. Und verstehst erst
einmal nur Bahnhof.

Und der Andere redet und redet und redet. Und z&hlt Vorteile
auf. Und weitere Vorteile. Und noch weitere Vorteile. Aber Du
weiBt Uberhaupt nicht, worum es eigentlich geht und was er
von Dir will. Kein Problem, sagst Du, ich kann doch einfach
mal nachfragen. Das ist auch richtig. Nur trauen sich leider
viele Menschen nicht, nachzufragen, weil sie sich dann dumm
vorkommen. Viele lassen die Rede des Anderen kurz Uber
sich ergehen — und legen fur alle Zeiten den Hérer auf oder
schmeiBen die Visitenkarte gleich in den MUlI.

Wenn Du also fur etwas argumentierst, dann stelle bitte sicher,
dass der Ausgangspunkt Deiner Argumentation, also Deine
These, glasklar und verstandlich ist. Definiere gleich am Anfang
genau, worum es Dir in diesem konkreten Gesprédch geht (das
kdnnen natdrlich auch mehrere Thesen/Themen sein).

Im Zweifel muss ein 6-jahriger Dich perfekt verstehen kdnnen.
Nicht umsonst heit es so schon: ,,Erkldre es mir, als wdare ich
6 Jahre alt!” Dieser Spruch hat seine Daseinsberechtigung

12



nur deshalb, weil Menschen grundlegende Begriffe bereits
am Anfang nicht gut erkldren. Und alles, was danach
in der BegrUndung kommt, ist fur die Katz‘, wenn mein
Gesprdachspartner nach der EinfGhrung gar nicht wei3, worum
es Uberhaupt geht!

Argumentations-Gebot #3: Begrinde die These mit
Fakten!

Jeder gute Kommunikator weil3, dass Fakten auf jeden
Gesprdachspartner eine magische Wirkung haben. Einfach nur
sagen, eine bestimmte Methode wird dem Unternehmen so
und so viel Geld einsparen, ist erst einmal nur eine erweiterte
Behauptung. Erst die Fakten sind der Beweis. Wenn es eine
unabhdngige wissenschaftliche Studie dazu gibt, dass
eine bestimmte Methode dem Unternehmen so und so
viel Geld einsparen kann, dann erhéht diese Studie Deine
Uberzeugungskraft immens.

Und selbst wenn Du keine Studie hast, kannst Du Vergleiche
ziehen: Haben andere Unternehmen diese Methode
angewendete Andere Filialen? Wie sehen die Zahlen dort aus?
Daher: Zahlen/Daten/Fakten solltest Du jeder Argumentation
beifUgen. Die Realitdt sieht leider so aus, dass Viele sich nicht
ausreichend vorbereiten und leider nur mit der erweiterten
Behauptung kommen: ,Das wird uns viel bringen!* — ohne die
Behauptung mit Zahlen zu stUtzen. Der gute Kommunikator wird
immer viel Zeit in die Vorbereitung stecken und mit konkreten
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Zahlen argumentieren.

Lwar lieben die Menschen Fakten, wir sollten es aber
naturlich nicht mit den Zahlen und Daten Ubertreiben und
dem Gesprdchspartner gleich 10 oder 20 Zahlen an den
Kopf werfen. Zwei bis drei Zahlen sind absolut ausreichend
und machen Dein Argument stdrker. Und je anerkannter die
Zahlen, also je anerkannter die zugrundeliegende Statistik,
desto Uberzeugender ist es.

~Anerkannt” bedeutet natirlich in jeder Branche etwas
anderes: FUr Juristen ist das eine aktuelle BGH-Entscheidung,
fur Manager aktuelle Quartalszahlen usw.

Es macht Sinn, die Zahlen an eine Tafel oder einen Flipchart
(oder bei einem 1-zu-1 Gesprdch auf ein Blatt Papier) zu
schreiben. So bleiben sie beim Gesprdchspartner mehr in
Erinnerung, als wenn Du die Zahlen einmal nur mundlich
nennst. Falls Du ein hUbsches Diagramm oder eine vielsagende
Abbildung hast, dann bietet sich PowerPoint an. Aber bitte
kein death by PowerPoint mit 100 Slides pro Minute!

Argumentations-Gebot #4: Je tiefer die Begrindung,
desto besser!

Jeder gute Kommunikator wei3, dass er keine 2-3 Sdatze
der Begriundung braucht, sondern funf bis zehn Sdtze, und
manchmal sogar mehr. Stelle Dir vor, ein Kanzlerkandidat wirde
sagen, man sollte ihn wdéhlen, weil er sich in wirtschaftlichen
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Fragen gut auskennt und weil er viel Erfahrung in der freien
Wirtschaft gesammelt hat.

Das sind zwar zwei Begrundungen. Diese sind aber Uberhaupt
nicht ausgefuhrt und gehen gar nicht in die Tiefe. Was heil3t,
er ,kennt sich gut aus in wirtschaftlichen Fragen"¢ In welchen
Fragen genau?¢ Woher kennt er sich aus?¢ Und was heiBt ,viel
Erfahrung*e War er selber Manager? Oder woher kommen
seine tiefen wirtschaftlichen Kenntnisse?¢

H&ufig sind wir selber kritisch, wenn Andere nicht hinreichend
begriunden und sagen (haufig innerlich): ,Hat mich nicht
Uberzeugt!*

Wenn wir selber argumentieren, dann sollten wir immer
ausfUhrlich und tief begrinden. Denn nur wer ausfihrlich
begrindet, hat eine Chance, dass sich seine Ansicht im
Kopf des Anderen durchsetzt. Sonst wird unser Argument als
oberflachlich abgetan und entfaltet keine Wirkung.

Argumentations-Gebot #5: Umstrittene Punkte
ausfuhrlicher begrinden!

Jeder gute Kommunikator weiB, dass er nur umstrittene Punkte
ausfUhrlicher begrinden muss. Einfaches Beispiel: Dass Paris
die Hauptstadt von Frankreich ist, darauf muss man keine
Begriundungsarbeit verschwenden - das ist allen klar. Aber
viele Dinge sind umstritten. Zum Beispiel alle Prognosefragen,
also was in Zukunft wohl passieren wird, sind umstritten.
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Manche Fragen sind ein wenig umstritten. Manche Fragen
sind sehr umstritten. Welche Fragen das sind, ist natUrlich von
Branche zu Branche unterschiedlich. Ebenso von Firma zu
Firma.

Was als Grundregel der Argumentation aber immer gilt: Je
umstrittener eine Sache, desto mehr Begrindungsaufwand
muss ich erbringen, damit ich Gberhaupt eine Chance habe,
Andere von meinem Punkt zu Uberzeugen.

Argumentations-Gebot #6: Wichtigste Begruindung
zuerst!

Jeder gute Kommunikator weiB, dass die Aufmerksamkeitskurve
mit der Zeit immer weiter nach unten geht. Egal wie gut Du
rhetorisch bist: Je Idnger Du redest, desto mehr schaltet Dein
Zuhodrer ab. Auch bei Obama hdéren nach 45min nicht mehr
alle aufmerksam zu. Erst recht gilt das fUr nicht so talentierte
Redner.

Daraus ergibt sich, dass wir den wichtigsten Punkt an den
Anfang stellen mussen, wo noch die Aufmerksamkeit bei 100%
ist.

Viele Menschen haben leider eine umgekehrte Idee. Sie
sagen: ,Mein stdrkstes Argument bringe ich als Highlight zum
Schluss!!™ — Schade nur, dass da keiner mehr zuhort...



Argumentations-Gebot #7: Strukturiere Deine
Begrundungspunkte!

Jeder gute Kommunikator wei3, dass er — um klarer zu sein -
eine klare Struktur seiner Unterpunkte braucht. Und im Alltag
sieht man es leider viel zu oft: Den Menschen fehlt eine klare
Struktur.

Daher: Immer eine klare Struktur im Kopf haben, aber bitte nicht
Uberstrukturieren. Es geht nicht darum, 17 Begrindungspunkte
zu haben. Meistens kann sich keiner an mehr als 3 Punkte nach
einem Gesprdch erinnern.

Deswegen hat es sich eingeburgert, dass man als Richtschnur
sagt: Nie mehr als 3 Punkte. Und diese auch am Anfang der
Rede ankUndigen, damit das Publikum von Anfang an weiB,
wohin die Reise geht.

Das groBe Storytelling Uberlassen wir daher am besten den
Hollywood-Filmen. Im Berufsalltag wollen unsere ungeduldigen
Kollegen gleich wissen, was sie erwartet. Erlésen wir sie und
geben ihnen gleich zu Anfang des Gesprdchs bzw. unserer
Prasentation eine klare Struktur.



Argumentations-Gebot #8: Habe ein anschauliches
Beispiel!

Jeder gute Kommunikator weiBB, dass Beispiele eine Rede
lebendig machen und leichter zuganglich sind als abstrakte
Begrundungen. Doch gute Beispiele muss man erst einmal
finden. Viele Leute machen sich nicht die MUhe, ein passendes
Beispiel zu finden — und reden abstrakt, also an den Kdpfen,
vorbei.

Ohne ein einziges Beispiel verlierst Du aber die Chance, beim
Zuhorer in Erinnerung zu bleiben. Schon Aristoteles hat dafur
pl&diert, Beispiele in seine Argumentation zu integrieren — und
aus Erfahrung weiB ich, dass Menschen sich an gute Beispiele
noch 10 Jahre danach erinnern kdnnen.

Und das ist keine Ubertreibung: Noch 10 Jahre danach kénnen
wir uns an ein auBergewdhnliches Beispiel in einer Rede
erinnern. Der Beweis? Auch Du hast sicher 1-2 gute Beispiele
aus anderen Reden im Kopf, die Du schon vor vielen Jahren
gehort hast — die aber trotzdem hdngengeblieben sind.

Argumentations-Gebot #9: Entkrafte die Einwande im
Voraus!

Jeder gute Kommunikator weil3, dass es zu seinem Argument
bestimmte Gegenargumente gibt. Zu jeder These |14sst sich
mindestens ein richtig gutes Gegenargument finden. Und meist
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steht dieses Gegenargument entweder unausgesprochen im
Raum — oder ein kritischer Zuhorer bringt dieses Gegenargument
in einer Zwischenfrage an.

Was tun? Ganz einfach: Einwdnde im Voraus entkraften — das
wussten schon die alten Griechen. lhr antikes Wort dafur war
Prolepsis. Unser modernes Wort: Einwandvorbehandlung.

Ein Kommunikator, der auch mit Gegenargumenten gut
umgehen kann, ist glaubwduUrdiger, weil er auch die andere
Seite der Medaille sieht — und nicht nur verbohrt auf seine
Position schaut. Wenn Du also Gegenargumente ansprichst
und in Deine Argumentation integrierst, wirkst Du neutraler und
besonnener.

Argumentations-Gebot #10: Bedenke die Ausnahmen!

Jeder gute Kommunikator weil3, dass Aussagen nicht IMMER
oder NIE stimmen, sondern dass es immer Ausnahmen zu einem
Argument gibt. Selbst der Grundsatz ,,Du sollst nicht téten” gilt
nicht absolut. Denn Notwehr ist eine akzeptierte Ausnahme,
bei der die Tétung eines Anderen gerechtfertigt sein kann.

Und das gilt naturlich auch fur Themen des Alltags. Auch hier
gibt es immer Ausnahmen, wo die eigene These nicht komplett
zutrifft. Ein Kommunikator, der diese Ausnahmen bedacht hat
und sie auch in der Rede duBert, wirkt viel Uberlegter, als
jemand, der ausnahmslos und borniert an seiner These festhdlt.



Dazu gibt es auch diesen schénen Spruch von Wendell
Johnson: ,Always and never are two words that you should
always remember never to use”.

Bonus-Teil: Argumente verbessern mit zwei Zusatztipps

Jetzt, wo Du die 10 Gebote kennst, bist Du im Argumentieren
schon 10 Schritte weiter als die meisten Anderen. Das
Argumentieren ist, wie gesagt, das HerzstUck der transparenten
Kommunikation. Da ich aus der Erfahrung meiner Seminare
weil, dass Menschen mit den 10 Geboten zufrieden sind, aber
einige noch 1-2 Schritte weitergehen wollen, hier noch zwei
Lusatztipps, mit denen Du Deine Argumente auf ein noch
héheres Level bringen kannst:

Erster Zusatz-Tipp: Keine logischen Springe, bitte!

Argumente verbessern heiBt vor allem, bei einem
Begriundungsstrang zu bleiben. Viele Menschen springen
in ihren Reden von Punkt zu Punkt, ohne eine Idee richtig
grundlich auszufUhren. Grundlich ausfUhren bedeutet, Uber
einen bestimmten Aspekt mindestens 10 /ogisch aufeinander
folgende Sdtze zu sprechen, bevor man zu einem anderen
Begrindungsstrang Ubergeht. Ein Begriundungsstrang bedeutet,
dass man zum Beispiel Uber die wirtschaftlichen Folgen einer
Entscheidung redet.
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Der haufige Fehler im Alltag: Nach 2-3 Satzen springt man
von den wirtschaftlichen Folgen auf einen komplett anderen
Punkt — zum Beispiel, was diese oder jene Entscheidung an
personellen oder ,politischen Folgen fUr das Unternehmen
haben kénnte. Doch mit 2-3 Satzen Uberzeugt man niemanden
von einer neuen ldee. Nicht umsonst gibt es das schéne
deutsche Wort Begrindungsaufwand. Man muss tatséchlich
viele Satze zu ein und derselben Idee beisteuern, um seine
Behauptung ausreichend zu stUtzen.

Ich spreche an dieser Stelle gern Uber die ,,10-Satze-Regel”:
Bevor ich also auf einen neuen Aspekt eingehen darf, muss
ich der ersten Idee mindestens 10 Satze widmen. Sonst denken
Deine Zuhodrer, dass Deine Begrundung zu oberfldchlich war.

Daher weiB der gute Kommunikator: Es geht nicht um die
Quantitadt der Argumente, sondern um deren Qualitat. Oder
anders formuliert: Besser ein gut ausgefihrtes Argument als
funf schlecht ausgefihrte Argumente.

Iweiter Zusatz-Tipp Schwachen starken!

Jedes Argument ist angreifbar. Und jedes Argument hat seine
eigenen Schwachstellen, an denen es besonders einfach
widerlegt werden kann. Was Argumentations-Profis daher
immer machen: Sie suchen ganz bewusst nach Schwdchen
des eigenen Arguments und stérken diese Schwdchen.

Mit anderen Worten: Wo ist Dein Argument am einfachsten
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angreifbare

Wenn Du diese Stellen ausfindig gemacht hast, gibt es zwe/
Loésungsansdtze: Entweder |dsst Du die schwache Stelle
ganz weg. Oder Du starkst die Schwachen durch zusatzliche
Begrindungen, Beispiele, Analogien oder Studien.

Doch wie findest Du diese Schwdchen am leichtesten?

Die Losung: Du fragst einen Kollegen, der sich Dein Argument
anhért und fragst ihn, wo aus seiner Sicht Deine Argumentation
wackelig ist. Auch wenn der Kollege in der Regel kein besseres
Argument aus dem Stand prasentieren wird, so kannst Du ihm
allein schon dafir dankbar sein, dass er die Schwachstelle
Uberhaupt ausfindig gemacht hat. Und diese Schwachstelle
dann zu Hause selber ,flicken®.

22






ll. Die 7 Stufen des Zuhorens

)ie zweitwichtigste Facette des Uberzeugens ist die
Fahigkeit, richtig zuhéren zu kdnnen.

, Wenn Reden Silber und Schweigen Gold ist, dann ist Zuhdren
Platin”, schrieb Andrzej Majewski. Doch Zuhoren ist nicht
gleich Zuhdren. Wir Menschen kbnnen mit unterschiedlichen
Intensitdtsgraden einer anderen Person zuhodren. Insgesamt
unterscheide ich zwischen 7 Stufen des Zuhorens.

Doch bevor wir zu den 7 Stufen kommen: Warum ist Zuhdren
Platin?g Ist es einfach nur ein netter Aphorismus von Herrn
Majewskie Oder ist da tatsdchlich was wirklich Wahres dran?

Die Antwort ist einfach: Der gute Kommunikator muss wissen,
wo er seinen Gesprdachspartner ,abholen* muss. Und zwar
sowohl intellektuell, als auch emotional. Wenn ein Experte zum
DurchschnittsbUrger spricht, muss er erst auf dessen Niveau
herunterkommen. Ansonsten kommuniziert der Experte am
DurchschnittsbUrger vorbei.

Genauso ist es auf emotionaler Ebene: Wenn jemand witend
ist, dann muss ich das als guter Kommunikator bei meiner
eigenen Botschaft berUcksichtigen. Mit einem witenden
Gespréchspartner muss ich naturlich anders (viel vorsichtiger)
kommunizieren, als mit jemandem, der mit bester Laune
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meinen SpracherguUssen folgt.

Der einzige Weg, um fUr mich herauszufinden, in welchem
intellektuellen und emotionalen Zustand sich jemand befindet,
ist es, ihm genau zuzuhoéren.

Je mehr ich zuhdére, desto mehr erfahre ich Uber meinen
GegenuUber. Und je aufmerksamer ich zuhore, desto mehr weiB
ich, welche Argumente bei ihm eher fruchten werden.

Doch wie aufmerksam hérst Du zu2 Oder anders gefragt:
Welche Zuhérstufen gibt es, mit denen wir unserem Gegenuber
unser Ohr leihen kédnnen?

Meine Stufenleiter beginnt mit Stufe 0 - dem ,,Weghoren* und
geht bis zur Stufe 7, dem ,,Empathischen Zuhoéren. Legen wir
los und lernen diese Stufen des Zuhdrens kennen!

STUFE 0: WEGHOREN = IGNORIEREN
(den Anderen nicht beachten)

Es gibt ab und zu Situationen, da wollen wir aktiv weghdren.
Alles, was der Andere sagt, ist ein Stérungsfaktor.

Beispiel: Jemand erzdahlt was, und der Andere whatsappt
wdhrenddessen fleiig weiter und hort aktiv weg. Er schaut
den Sprecher gar nicht erst an und moéchte nonverbal auch
die Botschaft vermitteln: Ich hére Dir nicht zu! In diesem Fall
kdnnen wir erst gar nicht vom Zuhdren sprechen (daher auch
Stufe 0!).
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STUFE 1: VORTAUSCHEN (den Anderen Raum geben,
ihm aber nicht zuhoren)

Die erste Stufe des Zuhdrens ist das Vortduschen. Wir nicken
und schauen, denken aber an unsere eigenen Dinge und
Aufgaben. Unerwartet und sténdig schieBen uns ganz plétzlich
Gedanken durch den Kopf, die uns emotional bewegen. Und
dies passiert natirlich hdaufig auch mitten im Gesprdach mit
einem anderen Menschen.

Nun haben wir zwei Mdglichkeiten, wie wir damit umgehen:
Entweder wir geben zu, dass wir kurz abgelenkt waren. Oder
aber, und das passiert in dieser Zuhdrstufe, wir tduschen das
Zuhdren vor.

HeiBt: Wir nicken, halten weiter den Blickkontakt, stoBen ein
teilnahmsloses ,mmhhh*, ,aha” oder , verstehe” aus uns
heraus und haben dabei keinen bloBen Schimmer, was der
Andere vorhin gesagt hat. Wer dies noch nie gemacht hat,
werfe den ersten Stein!

STUFE 2: PROJIZIEREN (nur einzelne Worter/
Sdatze heraushoren und diese auf eigene Weise
interpretieren)

Stell Dir vor, jemand hért nur das Wort ,,Uberstunden® - sonst
hort er nicht weiter zu — und interpretiert in das Gesagte hinein,
dass der Gesprachspartner sich mal wieder Uber seine Arbeit
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beschwert.

Beim Projizieren hort jemand lediglich sporadisch zu und bildet
sich aufgrund einzelner SatzbruchstlUcke seine Meinung.

Warum tun Menschen das¢ Nun, das Zuhdren erfordert
viel Konzentration, und damit viel Energie. Und wenn wir
selber mUde oder lustlos sind, dann ist es einfacher, etwas
unkonzentrierter zu sein, weil es weniger Energie verbraucht.
Also hdéren wir nicht 100% zu, auch nicht zu 50%, sondern
vielleicht nur zu 20% oder gar nur zu 10%.

Das Fatale: Haufig héren wir nur das, was wir héren wollen oder
was wir erwarten. Wir verpassen entscheidende Nuancen und
verfehlen damit komplett den Punkt unseres Gesprdchspartners.
Das wohl bekannteste Beispiel fUr projizierendes Zuhdren ist
eine Geschichte Uber den Kénig Krésus, den letzten Kénig von
Lydien.

Krésus wollte gegen den verfeindeten Perserkdnig Kyros Il.
in den Krieg ziehen. Doch um vorher sicherzugehen, dass
sein Vorhaben von Erfolg gekrént sein wirde, ging er vorher
zum Orakel von Delphi. Das Orakel war sagenumwoben
und eine Art Google der Antike. Es wusste alles und auf die
Weissagungen konnte man sich verlassen.

Als nun Krdsus beim Orakel war und gefragt hat, ob sein
Kriegszug gegen den verhassten Perserkdnig von Erfolg gekront
sein wlrde, antwortete das Orakel:

., Wenn Krosus den Halys (Fluss) Uberschreitet, wird er ein groBes

27



Reich zerstoren.”

Was hat da unser Krésus herausgehorte Er projizierte das
zerstdérte Reich sofort auf seinen Gegner und war ganz
siegesgewiss. Er horte nur, was er hdren wollte. Doch meinte
das Orakel nicht das Perserreich, sondern sein eigenes. Und
so ist Krosus als der letzte Kénig von Lydien in die Geschichte
eingegangen.

Und bevor wir jetzt auf Krosus mit dem Finger zeigen: Wie oft
haben wir nur das gehort, was wir hdéren wollten?

Viel haufiger als wir glauben. In der Psychologie spricht man
vom sogenannten Bestatigungsfehler. Der Begriff bezeichnet
einen Mechanismus, bei dem wir unbewusst Informationen
konsumieren und verarbeiten, die unsere eigenen Ansichten
bestatigen. Und gleichzeitig blockieren wir (unbewusst) alle
Informationen, die unserem Weltbild widersprechen.

Krésus wollte nicht héren, dass er den Krieg verlieren kdénnte.
Und er hat es deswegen auch nicht gehdrt. Mit fatalen Folgen.

Er hat seine Hoffnungen in die Weissagung des Orakels projiziert
und wurde somit Opfer seines Bestatigungsfehlers.

Daher: Wenn Du nicht willst, dass Du dem Bestdatigungs- oder
dem Projektionsfehler auf den Leim gehst, solltest Du auf
jedes Wort achten und es aus unterschiedlichen Perspektiven
interpretieren. Doch das erfordert eine héhere Zuhérstufe, zu
der wir noch kommen.
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STUFE 3: KURZEN (dem Anderen zuhéren, ihn jedoch in
seinem Redefluss begrenzen)

Du kennst auch die Situationen, wo jemand sténdig auf die
Uhr schaut oder plétzlich aufsteht und schon mal in Richtung
TUr geht. Damit gibt uns der Gesprdchspartner (bewusst oder
unbewusst) ein klares Signal, dass er nicht mehr zuhdren
mochte.

Er hat eine Weile zugehort, aber nun hat er keine Geduld
oder keine Zeit mehr. Eine typische Aussage fUr diese dritte
Zuhorstufe: ,,Komm endlich auf den Punkt!*

NatUrlich ist jeder mal ungeduldig. Doch das KiUrzen hat
einen entscheidenden Nachteil: Man bekommt von seinem
Gesprdachspartner nicht die komplette Information. Ein
kUrzender Zuhorer kann héchstens vermuten, was der Andere
spater gesagt hatte, er kann es aber niemals zu 100% wissen.
Und geht damit ein Risiko ein, den Anderen nicht verstehen
ZU kénnen.

Immerhin ist diese Stufe aber besser als die zweite Stufe, weil
der Zuhorer hier zumindest eine kurze Zeit aufmerksam ist und
nicht wie bei Stufe 2 nur einzelne Wortfetzen wahrnimmt.

29



STUFE 4: ANTWORTSUCHTIGES ZUHOREN (zuhdren, um zu
widerlegen/widersprechen)

Es gibt einige Menschen, die héren anderen gerne zu. Doch
nicht, um den Gesprdchspartner zu verstehen, sondern nur,
um zu antworten und ihn ggf. zu widerlegen oder ihm zu
widersprechen. Diese Menschen sind ihrer Natur nach sehr
kompetitiv. Es geht ihnen darum, im Gespréch zu ,gewinnen*.

Jede Unterhaltung ist fUr den antwortsGchtigen Zuhorer
eine Debatte, bei der nicht um die Wahrheit, sondern
um das Rechthaben geké&mpft wird. Haufig beginnen die
Antwortsichtigen ihre Satze mit dem lauten Wortchen ,, Aber..!"

Und ebenfalls hdufig sagen unsere Antwortsichtigen voller
Stolz: ,,Das sehe ich ganz anders!” und anschlieBend teilen sie
ihre kontrare Meinung auf eine Art und Weise mit, als hatten
sie die Wahrheit mit einem groBen Loffel gegessen.

STUFE 5: AUFMERKSAM ZUHOREN (ehrlicher Versuch
mitzubekommen, was der Andere sagt)

Erst bei dieser Zuhdrstufe kénnen wir zum ersten Mal von
einem ,echten" Zuhoren sprechen. Beim ,,aufmerksamen
Zuhéren” stoppt der Zuhorer seinen inneren Monolog. Wahrend
er zuhért, schenkt er seinem Gegenuber dabei seine volle
Aufmerksamkeit und versucht, keine wichtige Information zu
verpassen.
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Der aufmerksame Zuhdrer hat den aufrichtigen Wunsch, seinen
Gesprachspartner zu verstehen und scheut sich auch nicht
davor, Notizen zu machen, um auch nichts zu verpassen.
Typisches Verhalten: Er ist still er unterbricht nie, er halt konstant
Blickkontakt.

Erst auf Stufe 5 hdéren wir zu, um zu verstehen, nicht um zu
antworten. Es geht uns auf Stufe 5 nicht darum, auch unsere
eigene Meinung mitzuteilen, sobald der Gesprachspartner
aufgehort hat zu sprechen.

Auch wenn es auf den ersten Blick so aussieht, als sei Stufe
5 das hoéchste aller Guter, gibt es noch zwei Qualitatsstufen
drUber. Und die schauen wir uns jetzt gemeinsam an.

STUFE 6: AKTIV ZUHOREN (ehrlicher Versuch, durch
aktives Nachfragen den Anderen zu verstehen)

Den Begriff ,,aktives Zuhdéren” préagte Carl Ransom Rogers, der
Begrinder der Gesprdchstherapie. Das aktive Zuhdren beginnt
mit einer offenen Grundhaltung. Es gibt keine Vorurteile
gegenUber der anderen Person und keine Ablehnung von
zundchst andersartig klingenden Ideen.

Beide Gesprdchspartner treten einander authentisch und
ehrlich entgegen und akzeptieren sich auf Augenhdhe.

Im Gegensatz zu den ersten funf Stufen des Zuhérens kommt es
auf dieser zur Anwendung ganz konkreter Techniken. Mithilfe
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dieser Techniken fallt es dem Zuhérer leichter, 100% dessen zu
verstehen, was unser Gesprdchspartner gesagt und gemeint
hat.

Technik Nr. 1: Nachfragen

Der aktive Zuhorer Uberldsst nichts dem Zufall. Wenn der
Gesprachspartner etwas unklar oder unverstandlich formuliert,
dann fragt der aktive Zuhoérer nach.

Stellen wir uns eine Situation vor, bei der Dein Kollege witend
und aufgewUhlt nach seiner Présentation zurickkommt in Euer
gemeinsames BUro. Er erzahlt Dir, dass seine Prdasentation
bei den Kollegen nicht gut ankam und der Chef einfach
herausgegangen ist.

Um die Situation besser zu verstehen, fragt der aktive Zuhorer
nach, woran man sehen konnte, dass die Prasentation nicht gut
ankam und ob der Chef wdhrend oder nach der Prasentation
gegangen ist. Moglicherweise sind weitere Nachfragen notig,
um die Situation zu 100% zu verstehen.

Der aktive Zuhdrer weiB, dass er nur dann einen guten
Ratschlag geben kann, wenn er die Situation komplett erfasst
hat. Viel zu hdufig geben Menschen einander Ratschlage,
ohne die genauen Umstdnde zu kennen. Kein Wunder, dass
die meisten Ratschldge deshalb nur zweitklassig sind.
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Technik Nr. 2: Paraphrasieren

Die zweite Technik des aktiven Zuhorens ist das paraphrasieren.
Der Zuhdrer umschreibt das Gesagte mit seinen eigenen
Worten. Das hat gleich zwei positive Effekte: erstens fUhlt sich
der Gesprachspartner gehort und zweitens bekommt er nach
unserer Paraphrase die Mdglichkeit, uns zu korrigieren oder
uns zuzustimmen.

Wenn wir paraphrasieren, dann kommt es manchmal vor,
dass wir das Gesagte nicht zu 100% verstanden haben.
Méglicherweise liegt es auch am Gesprdchspartner, der etwas
nicht klar und eindeutig formuliert hat.

Wer aber fUr das Missverst&dndnis ursdchlich war, ist fOr den
aktiven Zuhorer egal. Er hat das aufrichtige Interesse, den
Anderen zu verstehen. Und neben dem Nachfragen und
dem Paraphrasieren hat der aktive Zuhdérer noch drei weitere
Techniken parat.

Technik Nr. 3: Verbalisieren

Das Verbalisieren ist das zur Sprache bringen der meist
unterdriockten oder versteckten Emotionen. Sehr hdufig,
vor allem in Deutschland, bemUhen sich die Menschen um
absolute Sachlichkeit. Doch der gute Zuhdrer weil3, dass neben
der Sachebene die emotionale Ebene eine entscheidende
Rolle spielt.
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Erst durch das Verstdndnis, wie mein Gesprdchspartner zu
einem bestimmten Sachverhalt emotional steht, bekommst Du
ein komplettes Bild darUber, was Deinen Gesprdchspartner
bewegt.

Um auf unsere Beispielsituation zurUckzukommen, kdnnte man
unseren Kollegen fragen: , Als der Chef herausging, warst Du
wltend?é" Alternativ kbnnte der aktive Zuhdrer auch die Art
und Weise des Erzdhlten folgendermaBen kommentieren: ,,Du
sahst so verdrgert qus, als Du Uber den Chef erzahlt hast!”

An dieser Stelle spielt es fur den aktiven Zuhérer nicht die
enftscheidende Rolle, ob er die Emotionen, die er deutet,
auch 100% richtig benannt hat. Denn unser Zuhorer wird sofort
korrigieren und beispielsweise zugeben, dass er sich nicht
wuUtend, sondern enttduscht oder machtlos gefuhlt hat, als
der Chef herausgegangen ist.

Abhd&ngig von der genannten Emotion wird der aktive Zuhorer
viel besser verstehen, was sein Gesprdchspartner fuhlt und was
sein eigentliches Problem ist.

Technik Nr. 4: Details klaren

Die vierte Technik des aktiven Zuhorers sind Detailfragen. Sie
unterscheiden sich von der ersten Technik des Nachfragens
dadurch, dass hier keine allgemeinen Informationen abgefragt
werden, sondern der Fokus auf Kleinigkeiten und Details gelegt
wird, die moglicherweise eine entscheidende Rolle fur das
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Verstdndnis der Situation spielen.

Beispielsweise kdnnten wir unseren traurigen Kollegen fragen, zu
welchem Zeitpunkt genau der Chef die Pr&sentation verlassen
hat. Es kann ja sein, dass dies bei der Zusammenfassung in
den lefzten 5 Minuten der Prasentation geschah und der Chef
in Wirklichkeit keinen einzigen inhaltlichen Punkt verpasst hat.

Eine Detailfrage kann auch auf einer MutmaBung beruhen.
Zum Beispiel k&dnnte man als aktiver Zuhdérer annehmen,
dass der Chef mit seinem Smartphone herauslief, weil er
eine wichtige Nachricht oder einen Anruf erhalten hat und
deswegen sofort antworten musste.

Haufig beziehen Menschen duBere Umstdnde auf sich, obwonhl
es ganz andere GrUnde fUr eine Situation gibt. Wahrend also
unser Kollege denkt, dass seine Prdsentation schlecht war, ist
es durchaus denkbar, dass ein wichtiger Kunde dem Chef eine
SMS geschrieben hat und dringend um RUckruf gebeten hat.
In diesem Fall hatte das Herausgehen des Chefs wdhrend der
Prasentation nichts mit der Pré&sentation zu tun.

Gute Detailfragen kann der aktive Zuhdrer besonders dann
stellen, wenn er sich in die Situation des ErzGhlers geistig
hineinbegibt und nach alternativen ErklGrungsmustern sucht.
Bei dieser Technik ist man also Sherlock Holmes oder Inspektor
Columbo, der durch kleine aber wichtige Details der Wahrheit
auf die Spur kommen will.
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Technik Nr. 5: Weiterfuhren

Die fUnfte Technik des aktiven Zuhdrens hat damit zu tun, dass
man die uns erzdhlte Situation weiterdenkt bzw. weiterfUhrt.
Haufig erzahlt uns der Gesprdachspartner nicht die komplette
Geschichte. Um eine Geschichte aber richtig beurteilen und
verstehen zu kdnnen, muss man natirlich auch deren Ende
wissen.

In unserer Beispielsituation kdnnte man den aufgebrachten
Kollegen fragen, ob er direkt nach der Prasentation das
Gesprach mit dem Chef gesucht hat oder dies vielleicht spater
am Tag noch plant.

Manchmal ist der Erz&hler in einem bestimmten Moment seiner
Geschichte so gefangen, dass er sich gar nicht fragt, was
als ndchstes passiert und was die Situation fUr ihn bedeutet.
Dieses WeiterfUhren bzw. die weiterfUhrenden Fragen des
aktiven Zuhérers fUhren ebenfalls dazu, die Bedeutung der
Geschichte zu 100% zu verstehen.

STUFE 7: EMPATHISCH ZUHOREN (sich in den Anderen
hineinfihlen und ihm helfen)

Was ist nun die hdchste Stufe des Zuhdrense Es ist das
~empathische Zuhdéren" mit anschlieBender Hilfe fUr unseren
Gesprdchspartner.

Paul Ekman unterscheidet dabei 2 Empathie-Arten:
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a) verstehen, was der Andere fihlt (kognitive Empathie) und
b) den Versuch, sich in die Position hineinzufihlen
(emotionale Empathie).

Insbesondere dann, wenn uns der Gesprdchspartner
sympathisch ist, entsteht ein naturliches Bedurfnis, ihm auch
helfen zu wollen. Diese Hilfe kann naturlich ganz unterschiedlich
aussehen. In manchen Situationen reicht es, fir den Anderen
einfach nur da zu sein und ihm unsere Zeit zu schenken. Ein
anderer Gesprdchspartner winscht sich vielleicht ein leichtes
Klopfen auf die Schulter oder eine Umarmung.

SchlieBlich gibt es auch Situationen, wo Menschen von Dir
einen konkreten Losungsvorschlag haben wollen, welil sie selber
nicht weiterwissen. Welche konkrete Hilfe der Gesprachspartner
von Dir bendtigt, hdngt von Eurer Ndhebeziehung und der
Schwere des geschilderten Problems ab.

Empathisch und helfend seinem Gesprdchspartner zu
begegnen ist jedenfalls die hdchste Kunst des Zuhdrens.

Was uns helfen kann, herauszufinden, was for eine Art von
Hilfe der Andere von uns bendtigt, ist es, auf seine Intonation
und seine Korpersprache besonders zu achten. Die Stimme
verrdt uns sehr viel darGber, wie der Gesprdchspartner sich
gerade fuhlt: ob hilflos oder entrUstet, ob orientierungslos oder
enttduscht. Die wahre Emotion steckt in der Melodie.

Aber auch die Kérpersprache kann B&dnde sprechen. Wenn
plotzlich der Blickkontakt wegfdéllt, jemand sich bei einem
bestimmten Satz plotzlich nervds Uber die Oberschenkel streicht
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lll. Die 5 Wege der
Widerlegung

ieses E-Book tradgt den Untertitel ,,Mit guten Argumenten
D(Jberzeugen”. Doch was passiert eigentlich, wenn mein
Gesprachspartner mich Uberzeugen will, aber leider nur
schlechte Argumente bringt. Was passiert, wenn das, was er
sagt, nicht relevant, nicht richtig oder nicht wichtig iste

Ein guter Kommunikator beherrscht auch die Kunst der
Widerlegung. Die Widerlegung beschreibt einen Prozess, in
dem ich die Argumente meines Gesprdchspartners entkrafte.
Die 5 effektivsten Widerlegungstechniken méchte ich dir jetzt
vorstellen.

Bevor es losgeht: Bei jeder Technik solltest Du ein Grundprinzip
der Kommunikation beachten:

,Hart in der Sache, weich zur Person!"

Das heiBt, selbst wenn Du in der Sache Recht hast und eine
der folgenden Widerlegungstechniken anwendest, tust Du das
auf eine freundliche, respektvolle und hofliche Art und Weise.
Warum?e

Ganz einfach: Niemand mag es, belehrt, korrigiert oder
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entkraftet zu werden. Aufgrund der weit verbreiteten
Rechthaberei wird Dein Gesprdchspartner, sofern Du seine
Argumente mit einem arroganten Ton auseinanderlegst,
bis zum letzten Atemzug fUr sein vermeintliches Argument
kdmpfen.

Nicht selten verwandelt sich ein Gesprdch, bei dem unhoflich
widerlegt wird, in eine intellektuelle Debatte, bei der es keinen
Sieger geben kann, weil niemand sein Unrecht eingestehen
will.

Daher der ganz wichtige Tipp: Sei beim Widerlegen von
schwachen Argumenten ein wahrer Diplomat! Nutze weiche
Worter, greif niemals die Person des Anderen an und verhalte
Dich niemals triumphierend. Das kréankt Dein Gegenuber und
er wird es Dir insgeheim Ubel nehmen, dass Du es gewagt hast,
seine wertvollen Gedanken in Frage zu stellen.

Formulierungshilfen:

* statt ,falsch": nicht ganz korrekt

e statt ,,aber”: und

* statt ,Das sehe ich anders!": Kbnnte man auch anders
betrachten, ndmlich...

® USw.

Weiche Formulierungen sollten aber nicht davon ablenken,
dass wir in der Sache hart bleiben und genau aufzeigen, dass
das Argument des Anreden irrelevant bzw. nicht plausibel
ist. Wir durfen durchaus ,hart in der Sache" sein. Wir mUssen
es sogar, wenn wir wollen, dass der Gesprdchspartner seine

40



schlechten Argumente aufgibft.

Schauen wir uns die 5 besten Widerlegungstechniken also mal
genauer an!

1) Ist das Gesagte relevani?

Es geschieht viel haufiger als man denkt: Mein Gespréchspartner
macht Aussagen, die gar keinen Themenbezug haben. Er fGhrt
Grinde an, die gar nicht zur konkreten Fragestellung passen.
Er bezieht sich auf etwas, was wir bei diesem Gespréach gar
nicht behandeln wollten. Auch persdnliche Kommentare und
verbale Attacken besitzen keinen Sachbezug und sind in der
Sache irrelevant.

Meine Aufgabe als Uberzeugender Kommunikator ist es, dem
Anderen die Irrelevanz seiner Aussagen klar und deutlich
aufzuzeigen. Naturlich sollte es hart in der Sache, aber weich
zur Person formuliert sein. Ich méchte meinen Gesprdchspartner
ja nicht provozieren oder als dumm darstellen, sondern mir
geht es um die Sache.

Und wenn seine Aussagen mit der Sache, um die wir streiten,
nichts zu tun haben, dann ist es meine Aufgabe, dies nicht nur
ZU sagen, sondern auch zu begrinden, warum ich die Aussage
oder ein Argument fUr irrelevant halte. Damit bekommt der
Gesprdachspartner nédmlich noch die Gelegenheit, doch noch
die Relevanz seiner Aussage deutlich zu machen.
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2) Ist das Gesagte im Ergebnis richfig?

Die Argumente meines Gegenubers kdnnen manchmal sehr
logisch und plausibel klingen. Doch am Ende des Tages
mussen wir uns die Frage stellen, ob seine Annahmen und
seine Schlussfolgerungen mit der Realitdt Ubereinstimmen.

Manchmal gehen unsere Gesprdchspartner von
faktisch falschen Voraussetzungen aus. Und manchmal
kommen sie zu Schlussfolgerungen, die sich nicht mit der
Wirklichkeit vereinbaren lassen. Beispielsweise denkt mein
Gesprdachspartner, dass ich den Vertrag bereits unterzeichnet
habe, obwohl ich es nicht getan habe. Oder mein
Gesprachspartner bezieht sich irrtUmlicherweise auf Zahlen,
die nicht aktuell sind.

In diesem Fall ist es meine Aufgabe, dies klar und deutlich zu
benennen und auf hofliche Weise meinen Gesprdchspartner
darauf aufmerksam zu machen, dass seine Aussagen faktisch
falsch sind. Und falls er die Fakten bestreitet, ihm objektive
Beurteilungskriterien und Beweise liefern. Nichts widerlegt
besser als die gelassene Darlegung der Fakten.

3) Ist das Gesagte richtig, aber nicht so wichtig?

Eine dritte Form der Widerlegung besteht darin, dass man
das Gesagte zwar als richtig einordnet, die Aussagen aber im
Vergleich zu etwas anderem nicht so gewichtig sind.
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Dazu ein Beispiel. Stellen wir uns eine Helikopter-Mutter vor,
die ihren 10-jaghrigen Sohn auf Erfolgsspur bringen mdchte.
Obwohl ihr Sohn einige Schwdchen in Mathematik hat, hat
unsere Mutter die wunderbare Idee, dass das Kind Chinesisch
lernen soll.

Sie argumentiert, dass der Sohn in Zukunft mit Chinesisch bessere
Berufschancen haben wird. China sei eine aufstrebende
Weltmacht und Chinesisch wirde von Uber einer Milliarde
Menschen gesprochen werden. Die Berufschancen des Sohnes
wurden auch deshalb mit der neuen Sprache wachsen, well
Deutschland als Exportnation viel mit China handelt und der
Sohn beim Bewerbungsgesprach mit Kenntnis der chinesischen
Sprache sich von anderen Bewerbern absetzen wird.

Das Argument ist richtig. Es ist plausibel, dass der Sohn
bessere Berufschancen haben wird, wenn er zusatzlich noch
Chinesisch spricht. Es gibt aber ein gewichtiges Problem.
Mathematik spielt in der Schule, ob man will oder nicht, bis
zum Abitur eine entscheidende Rolle. Es wdare also wichtiger,
jetzt seine mathematischen LUcken zu schlieBen. Denn
vieles in der Mathematik baut aufeinander auf. Wenn der
Sohn schon mit den Mathe-Grundlagen Probleme hat, ist es
wichtiger, diese LUcken mdglichst schnell zu schlieBen, als eine
Zusatzqualifikation (Chinesisch) aufzubauen. Erst kommt die
Pflicht (Mathe), dann die KUr (Zusatzsprachen)!

An diesem Beispiel sieht man ganz deutlich, dass mein
Gesprdchspartner durchaus Recht und ich gleichzeitig das
bessere Argument haben kann. Es ist daher unsere Pflicht,
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dem Gegenuber zu erl@utern, dass und warum unser eigenes
Argument mehr Gewicht hat. Selbstverstdndlich auf eine
diplomatische Art und Weise!

4) Ist das Gesagte plausibel dargelegt?

Gerade wenn wir uns Uber die Zukunft unterhalten, ist es
schwierig, mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit
eine richtige Aussage zu tatigen. Wenn beispielsweise ein
Mitarbeiter vorschldgt, MarketingmaBnahmen mit Facebook-
Werbung zu tatigen, dann wei3 zundchst niemand in der
Firma, ob die Facebook-Werbung auch wirklich Umsatzerfolge
bringen wird.

Hier ist entscheidend, dass unser Gesprdachspartner plausibel
darlegt, warum ein bestimmtes Ergebnis, also der Gewinn durch
Facebook-Werbung, eintreten wird. Plausibilitdt bedeutet, dass
der Gesprdchspartner nachvollziehbare Gedankengénge
macht, die mit allgemeiner Lebenserfahrung vereinbar sind,
keine Gedankenspringe beinhalten und dass er offensichtliche
Gegenargumente berUcksichtigt.

Wenn der Kollege also sagt, dass viele andere Unternehmen
mit Facebook-Werbung Erfolge gefeiert haben und er sogar
drei Beispielunternehmen gefunden hat, die Uber ihre Erfolge
im Internet berichten, dann ist es dennoch kein plausibles
Argument.

Denn man muUsste sich fairerweise auch die Frage stellen,
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wie viele Unternehmen viel Geld in Facebook-Werbung
hineingesteckt haben, ohne einen Gewinn erzielt zu haben.
Es ist sogar wahrscheinlich, im Netz mehr Argumente fir
Facebook-Werbung zu finden, weil erstens viele Unternehmen
sich aus Marketing-Griunden mit ihren Erfolgen brUsten,
zweitens viele Marketing-Unternehmen bei der Erstellung von
Facebook-Werbung helfen und mit dieser Art von Werbung
Geld verdienen und drittens die meisten Unternehmen, die mit
Facebook-Werbung Verluste machten, nicht dffentlich darGber
im Netz schreiben werden, um ihr Image nicht zu gefdhrden.

Diese drei Grinde sprechen dafir, dass es zwar moglich, aber
eben nicht wahrscheinlich ist, mit Faocebook-Werbung viel
Umsatz zu machen.

Wie man an diesem Beispiel schon sieht, sind einige Argumente
auf den ersten Blick zwar glaubwurdig, aber eben nicht
plausibel, weil wichtige Aspekte nicht beachtet wurden und
somit das Argument von uns nicht akzeptiert werden sollte.

Kurz zusammengefasst, sollten wir uns bei der Plausibilitat
fragen:

e Ist das Argument meines GegenUbers logisch
nachvollziehbar?

» Entsprechen seine AusfUhrungen der allgemeinen
Lebenserfahrung?

* Gibt es Gedankenspringe?

* Wurden Gegenaspekte ausfUhrlich gewurdigt?

Und wenn eine dieser Fragen verneint werden muss, dann ist
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das Argument meines GegenuUbers nicht plausibel und kann
von uns widerlegt werden. Wie immer natdrlich ,,weich zur
Person*!

5) Ist das Gesagte widerspruchsfrei?

Wir alle wissen: Die Menschen sprechen viel, wenn der Tag
lang ist. Die Frage ist, ob mein Gesprdchspartner in all seinen
AusfUhrungen widerspruchsfrei bleibt. Haufig sagt jemand
morgens das eine, und abends das andere. Das liegt hdufig
daran, dass ein Mensch im Laufe des Tages (manchmal for
sich selbst unbemerkt) seine Meinung dndert. Viele von uns
sind wankelmutig. Das ist menschlich.

Doch genau dieser Wankelmut fOhrt zu Widersprichen.
In unserem obigen Beispiel mit dem Kollegen, der sich for
Facebook-Werbung einsetzt, ist es mdglich, dass derselbe
Kollege ein paar Tage zuvor die These aufgestellt hat, man
durfe beim Marketing nicht das Geld aus dem Fenster werfen.
Und jetzt, wo er ein paar gute Geschichten Uber den Erfolg
von Facebook-Werbung gelesen hat, ist er begeistert und hat
bereits vollig vergessen, dass er urspringlich ganz vorsichtig
mit dem Marketingbudget umgehen wollte.

Das ist auch verstdndlich. Manchmal werden wir vom
Enthusiasmus geradezu gepackt und vergessen unsere eigenen
(guten) Prinzipien.

Wenn ich einen Widerspruch in den Aussagen meines
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Gesprdachspartners finde, dann werde ich damit das Argument
meines GegenUbers sofort zu Fall bringen. In der Logik sagt
man, dass der Widerspruch der groBBte anzunehmende Unfall
in der Argumentation ist. Und wenn ich diesen Widerspruch
auffinden kann, dann entkrafte ich dadurch das Argument
auf wirkungsvolle Weise.

Selten wird sich jedoch ein Mensch innerhalb von einer Minute
oder innerhalb desselben Tages widersprechen. Um einen
Widerspruch ausfindig zu machen, sollte ich mir die Ansichten
eines Kollegen, Freundes, oder Chefs merken oder zumindest
in wichtigen Themenbereichen notieren. Damit wird es mir
leichter fallen, diese Widerspriche Uberhaupt erst zu finden.

Auch hier noch einmal der Hinweis, dass wir bei der
Widerlegung uns nicht voll Stolz in die Brust werfen sollten, dass
wir das Argument des Gesprdchspartners leicht widerlegen
kdnnen. Denn das wirkt rechthaberisch und Rechthaberei ist
for unsere Zwecke immer kontraproduktiv.

Statt zu sagen ,,Deine Aussage widerspricht der These von
heute Morgen!" sollten wir sagen: ,Mir scheint, dass Du
heute Morgen, als Du XY gesagt hast, genau das Gegenteil
behauptet hast. Kannst du mich da aufkldgreng”

Und natirlich macht der Ton die Musik. Diesen Satz solltest Du
moglichst weich, méglichst freundlich und in ganz normaler
Lautstérke von Dir geben. Denn bei der Weien Rhetorik geht
es um die Sache, und nicht ums Recht haben (letzteres ist ein
wichtiges Thema der ,,Dunklen Rhetorik").
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V. Die 3 besten
Fragetechniken

s gibt unendlich viele Fragetechniken. Es gibt die allseits
Ebekonn’ren offenen und geschlossenen Fragen. Es gibt
Alternativfragen und Suggestivfragen. Es gibt Gegenfragen
und Gretchenfragen, Definitionsfragen und Transferfragen und
so weiter.

In diesem Abschnitt mdchte ich Dir die besten drei
Fragetechniken prdsentieren. Mit diesen Fragetechniken wird
es Dir leichter fallen, Deinen Gesprdchspartner zu verstehen
und schnell herauszufinden, wie Du ihn Uberzeugen kannst.

1. Die Erzahlfrage

Um jemanden zu Uberzeugen, miUssen wir wissen, wie er tickt.
Dabei helfen uns natUrlich die Zuhor-Stufen aus dem vorletzten
Abschnitt. Vor allem muUssen wir aber den Gesprdchspartner
zum Reden bringen. Und das geht unglaublich gut mit der
sogenannten Erzahlfrage.

Mit der Erzahlfrage biete ich meinem Gesprdchspartner an,
mir eine kleine Geschichte zu erzdhlen. Der Vorteil ist, dass die
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Frage so formuliert ist, dass der Andere das GefUhl bekommt,
er kdnne unbegrenzt Informationen mitteilen. Und je mehr
Informationen wir haben, desto besser fUr unser Verstandnis.

Ein Beispiel fUr eine gute Erzdhlfrage: ,,Kénnen Sie uns bitte
erzdhlen wie Sie das Unternehmen aufgebaut haben?”

Wie Du siehst, kann der Gesprdchspartner hierauf eine kleine
bis mittellange Geschichte erzdhlen von den Anfdngen seines
Unternehmens bis zur Gegenwart. Das Schdne fur uns ist, dass
wir aus der Art und Weise der Erzhlung sehr viele Hinweise
auf ihn, seine Bedurfnisse und seinen Charakter bekommen.

Ein zweites Beispiel, diesmal aus dem Privatleben: ,,Erzéhl mal,
wie es bei Dir gerade im Job Iauftg”

Auch diese Frage zielt darauf ab, dass Dein Gesprachspartner
das GefUhl bekommt, zeitlich unbeschrénkt und frei antworten
zu kdnnen. Gleichzeitig ist die Frage so offen formuliert, dass
Dein Gesprdchspartner selbst auswdhlen kann, worUber er Dir
als erstes erzahlt. Diese Auswahl in seiner Geschichte |&sst tief
blicken in seine Gedanken- und GefUhlswelt.

Erst wenn wir wissen, was einen Menschen beschdaftigt, kdnnen
wir anschlieBend (gemdaB den oben behandelten 10 Geboten)
das passgenaue Argument dazu formulieren.
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2. Die losungsorientierte Frage

Die zweite unglaublich effektive Fragetechnik ist die
sogenannte |lésungsorientierte Frage. Hier fragst Du den
Gesprdchspartner ganz direkt, was denn passieren muss,
damit er Dir zustimmt oder damit er eine bestimmte Handlung
vornimmt.

Das Clevere an dieser Frage ist, dass uns unser
Gesprdachspartner auf diese Weise verrdt, welche inneren
HUrden er bisher verspurt und welche Voraussetzungen aus
seiner Sicht noch nicht gegeben sind. Wenn wir aber wissen,
was seine HUrden und Voraussetzungen sind, kdnnen wir
diese entweder herstellen oder aber begrinden, warum seine
Angste und Sorgen in dieser konkreten Situation fehl am Platz
sind (naturlich ganz diplomatisch).

Ein Beispiel: ,, Was muss passieren, damit wir uns heute bezdglich
XYZ einigen kbnnenég”

Anderes Beispiel: , Was kann ich tun, Herr Kunde, damit Sie
gleich noch unterschreiben?”

Auf diese Fragen hin wird unser Gesprdchspartner uns seine
konkreten Gedanken mitteilen und diese k&dnnen wir dann im
Rahmen der Widerlegung behandeln.
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3. Die Sammel- und Filterfrage

Die dritte sehr clevere Fragetechnik besteht aus der
Kombination von zwei Fragetypen: der Sammel- und Filterfrage.
Mit der Sammelfrage finde ich heraus, welche Punkte fUr
meinen Gesprachspartner wichtig sind. Und mit der Filterfrage
fordere ich meinen Gesprdchspartner auf, mir zu sagen, was
fur ihn eine besondere Prioritdt genieBt.

Sammelfrage: ,Welche Punkte sind beim Thema XY
grundsdtzlich wichtig fir Sieg*

Filterfrage: ,, Welcher der von Ihnen genannten Aspekte ist
denn fur Sie am wichtigsteng”

Selbstverstandlich in genau dieser Reihenfolge: Bevor wir
filtern kdnnen, mUssen wir sammeln. Nach der Sammelfrage
empfiehlt es sich, noch eine oder zwei Nachfragen zu stellen.
Also zu fragen ,,Gibt es da noch etwasé”

Und anschlieBend mit der Filterfrage die Prioritdten
herauskristallisieren.

Mit diesen zwei miteinander kombinierten Fragetypen
haben wir gleich beides: Wir wissen zum einen, was unser
Gesprdachspartner allgemein zum Thema XY denkt. Und wir
wissen zum anderen, was ihm dabei besonders wichtig ist.
Denn jeder hat bei bestimmten Themen ganz individuelle
Gedanken und Prioritdten. Erst wenn wir diese kennen, kbnnen
wir ein passgenaues Argument formulieren, welches den
Anderen Uberzeugen wird.
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V. Die 1 Wahrheit, wie Du
schnell Sympathie aufbaust

hetorik ist immer auch die Kunst, den Mitmenschen zu
Rgefcllen. Der SchlUssel zur Sympathie besteht darin, dass
wir lernen mussen, zuhorer-fokussiert zu reden. Dann héren
uns die Menschen nicht nur gerne zu, sondern sie mégen uns
dann auch viel mehr. Und das geht am schnellsten mit dem
sogenannten ,,Common Ground*.

Finde den ,,Common Ground*!

Gerade wenn Du dem Gesprdchspartner eine neue ldee
verkaufen mochtest, ist es wichtig, nicht gleich ,,mit der Tur
ins Haus" zu fallen. Viele Menschen machen den Fehler, gleich
umstrittene oder zumindest unbekannte Konzepte zu erldutern,
bevor sie den ,Common Ground" etabliert haben.

Was ist nun dieser ,Common Ground"“? Das ist, etwas frei
Ubersetzt, das gemeinsame Fundament zwischen Dir und
Deinem Gesprdchspartner. Das heiBt, Du solltest zundchst
Uber die Dinge bzw. Ziele und Werte sprechen, die Du
(ehrlicherweise) mit Deinem Gesprdchspartner teilst. Auf diese
Weise denkt er: ,,Aha. Der denkt ja ganz dhnlich wie ich. Klingt
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Jja auf jeden Fall ganz sympathisch, mal schauven, was er noch
zu sagen hat.”

Die Bereitschaft, jemandem zuzuhdren, der die eigenen Werte/
Ziele teilt, ist in der Regel viel groBer als bei jemandem, der
gleich etwas komplett Neues/Anderes etablieren will. Denn
wenn Du gleich mit Deiner innovativen Idee startest, dann
denken viele Gesprachspartner: ,, Was ist denn dasé Also ich
sehe das ganz anders! Ich wirde beim Status Quo bleiben
und glaube nicht, dass diese neuve Idee eine gute Sache ist."

Beispiel fur einen ,Common Ground*

Der gute Kommunikator wird also in den ersten paar Minuten
den ,Common Ground" suchen und finden.

Beispiel: Wenn Du eine neue Marketing-ldee hast, die viel
besser ist, als der aktuelle Marketing-Plan der Firma, dann
solltest Du nicht sagen, dass der alte Marketing-Plan Schrott
ist. Denn moglicherweise finden andere Mitarbeiter den alten
Plan ziemlich gut. Zudem wurde der alte Marketing-Plan
héchstwahrscheinlich von vielen Mitarbeitern unterstUtzt — sonst
wurde er ja nicht in der Vergangenheit vom Team und den
FOhrungskréften ausgewdhlt worden sein.

Der gute Kommunikator wird also Uber den alten Marketing-
Plan zun&chst sagen, dass er ziemlich gut ist und dass die
Firma damit in der Vergangenheit ziemlich gut gefahren ist
— und anschlieBend ein paar Zahlen/Daten/Fakten zum alten
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Plan aufzeigen.

Und danach, ganz vorsichtig, wird er in etwa sagen: ,,Nach
grindlicher Uberlegung ist mir ein Weg eingefallen, wie wir
unser Marketing noch etwas verbessern kénnen — und das
wdlrde ich Euch, liebe Kollegen, gerne in den ndchsten
Minuten vorstellen®.

Zu beachten ist das Wort ,,etwas”. Der gute Kommunikator
wird nicht sagen, dass seine Idee viel besser ist, als die alte
Idee. Das wurde arrogant klingen — und das mdégen die
wenigsten Zuhorer. Stattdessen wird der gute Kommunikator
ganz bescheiden sein — selbst wenn er der felsenfesten
Uberzeugung ist, dass sein neuer Marketing-Plan 10 Mal besser
ist als der alte.

Der ,Common Ground" ist in diesem Beispiel also der alte
Marketing-Plan und die allseits geteilte Meinung, dass in ihm
viele gute und wichtige Elemente bereits enthalten sind. Die
Vorarbeit der anderen Kollegen auf diese Weise anzuerkennen
bringt Dir Sympathie. Und diese Sympathie ermdglicht es Dir
anschlieBend, dass Deine neue Idee schneller Anklang findet.

Das hier behandelte Beispiel von der neuen Marketing-ldee
|&sst sich naturlich auf alle anderen Themen und Berufsfelder
und auch auf das Privatleben Ubertragen: Immer muss man
vom ,,Common Ground" ausgehen — und dann ganz langsam
und vorsichtig davon abdriften.
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Wie man den ,,Common Ground*“ findet

Und jetzt ist natUrlich die Frage: Wie finde ich diesen ,,Common
Ground“e Woher weil3 ich, was meine Gesprdchspartner
denken und glauben?

Die Antwort ist ziemlich einfach: Man muss seinen
Gesprdachspartner vorher befragen. Also konkret: Zu jedem
einzelnen (relevanten) Kollegen gehen und nachfragen, was er
Uber Thema X denkt. Und wenn man dann genug Meinungen
gesammelt hat, dann weil man, wie die Mehrheit fickt. Und im
Idealfall hast Du dann tatséchlich alle Kollegen gefragt und
bist Uber Dein Umfeld bestens informiert.

Diese Vorgehensweise ist naturlich nur bei unternehmensinternen
Meetings méglich. Was aber tun, wenn Du einen unbekannten
Kunden oder ein unbekanntes Publikum Uberzeugen mochtest?

Nun, das ist ein bisschen schwieriger. Im Fall, dass Du den Namen
des Kunden hast, kannst Du eine kleine Recherche bei Xing/
LinkedIin/Google machen Uber Deine(n) Gesprdchspartner.
Denn deren Ausbildung/Beruf/Arbeitserfahrung gibt bereits
viele Informationen darUber, wie jemand , tickt".

Der allerschwerste Fall ist, dass man vorher Uberhaupt keine
Informationen Uber seinen Gesprachspartner hat. Dann mudssen
wir den ,,Common Ground" in Thesen suchen, denen wohl die
Mehrheit der Menschen zustimmen wurde.

Beispiel: Ich m&chte Uber das Thema ,Newsletter" reden —
und ich habe keine Ahnung, wer mir zuhort und was meine
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Gesprachspartner genau Uber das Thema denken. Aber ich
weil aus meiner Erfahrung, was die meisten Menschen Uber
Newsletter denken: a) , /lch bekomme zu viele Newsletter”,
b) .Manchmal kann ich mich nur mit Mdhe und Not vom
Newsletter-System abmelden' und c) ,Manchmal bekomme

I

ich Newsletter, obwohl! ich mich gar nicht angemeldet habe.

Alle 3 Satze treffen zwar nicht auf alle Zuhdrer zu — aber mit
zumindest einer der Aussagen wird sich jeder angesprochen
fuhlen. Und daher solltest Du — egal welche These Du nachher
zum Thema Newsletter vertreten mdchtest — mit diesen
allgemeinen Ideen anfangen und so gleich am Anfang der
Rede Zustimmung ernten. Und wer gleich zu Beginn Verstandnis
fOor Deine Aussagen hat, der entwickelt mit der Zeit dann auch
Sympathie zu Dir und Zustimmung zu Deinen anderen Punkten.

Doch zum Glick kédnnen wir im 21. Jahrhundert in den
allermeisten Situationen unsere Gesprdchspartner vorher
googeln und uns auf sie und den potentiellen ,,Common
Grond" vorbereiten.

Und als Business-Coach weil3 ich: Die wenigsten bereiten
den ,Common Ground" vor, es kostet ja Zeit. Daher: Sei den
Anderen einen Schritt voraus und bereite Dich richtig gut auf
Dein Gegenuber vor. Denn Sympathie will/muss erarbeitet
werden!
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Schlusswort

Wie Du Deine Uberzeugungskraft weiter verbessern

kannst

Wie bei allen Fahigkeiten, so gibt es auch bei der
Uberzeugungskraft drei entscheidende Bereiche, die wir
entwickeln muUssen, um besser zu werden:

e unser Wissen
e unser Konnen
e und unser tagliches Anwenden

ZUM WISSEN:

Der erste Schritt, wie Du deine Uberzeugungskraft weiter
verbessern kannst, ist der Ausbau Deines Wissens. Genauer: Je
mehr Uberzeugungstechniken Du kennst, desto gréBer ist Dein
Repertoire, auf das Du in einer konkreten Uberzeugungssituation
zurUckgreifen kannst.

Ein guter und kostenloser Weg, Dein theoretisches
Wissen auszubauen, ist mein Podcast ,Menschen
Uberzeugen®. In diesem Podcast geht es ausschlieBlich um
Uberzeugungstechniken und meine Gdaste sind allesamt
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Profi-Rhetoriker, die dank ihrer Uberzeugungskraft erfolgreich
geworden sind. Politiker, Unternehmer, Speaker, Wissenschaftler
und weitere Uberzeugungskinstler verraten Dir in diesem
Podcast ihre besten Techniken. Zudem behandle ich in meinen
Podcast-Rubriken “Schwarze Rhetorik” und “WeiBe Rhetorik”
die haufigsten fairen und unfairen Uberzeugungsmittel, mit
denen Du Menschen besser Uberzeugen kannst.

In diesem E-Book ging es ausschlieBlich um WeiBe Rhetorik,
also den ehrlichen und transparenten Weg, Menschen zu
Uberzeugen. Natirlich hat die Rhetorik auch ihre dunkle
Seite. In meinem Buch ,Dunkle Rhetorik: Manipuliere,
bevor Du manipuliert wirst” erldutere ich die fiesesten
Manipulationstechniken der Welt.

SchlieBlich kannst Du Dein Wissen mithilfe meiner Online-Kurse
weiter vertiefen. Insbesondere empfehle ich Dir diese drei
Kurse:

e Online Kurs ,,Argumentieren — Uberzeugen - Durchsetzen®
(dort geht es um hilfreiche abstrakte und konkrete
Argumentationstypen)

* Online-Kurs ,,Rhetorik fUr Profis* (dort bekommst Du die
besten Rhetoriktipps von Aristoteles, Platon, Cicero und
vielen anderen Rhetorik-Stars).

* Online-Kurs ,,44 Fragetechniken: Effektiver kommunizieren
mit guten Fragen” (dort geht es um die 44 Fragetechniken,
mit deren Hilfe Du Deine Gesprdche erfolgreicher fUhren
kannst).
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https://argumentorik.com/online-kurse/

In kurzen und prédgnanten Videolektionen erkldre ich die
wesentlichen theoretischen Punkte und Du hast einen
lebenslangen Zugriff auf den Video-Content.

ZUM KONNEN:

Die Uberzeugungstechniken zu kennen ist das eine. Das
andere ist, diese Techniken auch zu beherrschen. Und das wird
nicht auf einmal klappen. Die 10 Gebote des Argumentierens
gleichzeitig zu beachten, ist gerade fur Anfanger der WeiBen
Rhetorik eine groBe Herausforderung. Ebenfalls das Thema des
empathischen Zuhdrens und die fUnf Widerlegungstechniken
beherrscht kein Mensch auf einmal.

Ich empfehle Dir daher, nur mit einem bestimmten Lern-Punkt
anzufangen. Das heiBt, nicht alles gleichzeitig zu Uben, sondern
in Deiner taglichen Kommunikation beispielsweise auf das
erste Gebot der Argumentation zu achten. Und das machst
Du dann etwa eine Woche lang. Wenn Du nach circa einer
Woche das gute GefUhl hast, dass Du das erste Gebot der
Argumentation beherrschst, dann empfehle ich, zum zweiten
Gebot der Argumentation zu schreiten, und dieses zweite
Gebot in Gesprachssituationen im Alltag so lange zu trainieren,
bist Du das gute Gefuhl hast, es zu beherrschen.

Und so gehst Du nach und nach die 10 Gebote durch, die 7
Stufen des Zuhdrens, die 5 Arten der Widerlegung, die 3 besten
Fragetechniken und die eine Wahrheit Uber die Sympathie:
den ,,Common Ground"*. Selbstverstandlich kannst Du das
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auch in einer anderen, Deiner bevorzugten Reihenfolge tun.

Es geht bloB darum, sich nicht am Anfang zu Uberlasten und
dann frustriert zu sein, dass nicht alles sofort und auf einmal
klappt.

DAS ANWENDEN:

Hier wirst Du Dich vielleicht fragen, wo Du denn das gelernte
Wissen anwenden kannst. DafUr brauchst Du, und das sind die
guten Nachrichten, kein Seminar und keinen Coach! Alles was
Du dafir brauchst, ist ein Gesprachspartner. Du kannst Uben
mit Deinen Kollegen, Deinen Nachbarn, Deinen Kindern und
zufalligen Menschen auf der StraBe.

Wichtig ist die Erkenntnis, dass Du in jedem Gespréch, ob
beruflich oder privat, alle hier erlduterten Techniken anwenden
kannst. Dazu zé&hlen auch alle Telefonate, alle E-Mails und
naturlich auch alle WhatsApp-Nachrichten.

Jedes Gesprdch ist Deine Anwendungs-Chance.

Jemanden zu Uberzeugen ist kein Zufall, sondern eine erlernbare
Kunst. Die 5 Facetten des transparenten Uberzeugens kennst
Du nun. Wann féangst Du an, Dein Wissen umzusetzen?

Dein Wlad
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Bleiben wir in Kontaki!

WIlads Online-Kurse:

Wilads Podcast:

UBERZEUGEN

Wilads YouTube-Channel:

Lass uns vernetzen:

Linked XING

Zu Wlads Buchern:
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