Wirkungsvoll Gberzeugen
In Verhandlungen und Prasentationen

Uberzeugungskraft ist die Fahigkeit
oder das Potenzial, andere Men-
schen oder Gruppen zu beeinflus-
sen, sie fur Konzepte, Aufgaben,
Produkte oder Ideen zu begeistern,
ihnen diese zu ,verkaufen®.

Hierzu ist Fachkenntnis und eigene
Begeisterung erforderlich. Beson-
ders wichtig ist jedoch, zu wissen,
wie Informationen zu vermitteln
sind, damit der Gespréachspartner
dies versteht, tbernimmt und akzep-
tiert. Bei der Frage "wie muss ich Information vermitteln, damit ich Gberzeugend bin", denken
wir natdrlich vor allem an das "Senden” von Botschaften.

Doch schon Blaise Pascal (ein franzésischer Naturwissenschaftler und Philosoph) hat im
17. Jahrhundert beschrieben:

Menscten lassen sich vicl eher dunch

Menschen wollen weniger etwas ,verkauft bekommen, sondern sich lieber selbst Uberzeu-
gen, was sie tun oder lassen sollten. Den meisten Menschen ist die Vorstellung, etwas ,ver-
kauft* zu bekommen unsympathisch. Sie verbinden damit, Gber den Tisch gezogen zu wer-
den oder befiirchten, zu etwas Uberredet zu werden, etwas was sie sich eigentlich nicht wiin-
schen.

Erfolgreiche Uberzeugungsarbeit muss vor allem zeigen, wie ein Problem gelost oder ein
Vorteil erreicht werden kann. ,Problem” und ,Vorteil* verstehen sich aus Sicht der Ge-
sprachspartner. Deshalb ist die Analyse vor aber auch noch wahrend einer Prasentation so
wichtig: Warum haben Menschen ihre gedankliche Position, die sie fur ihre ,Wahrheit“ hal-
ten? Was an lhrem Vorschlag konnte fir sie ein Vorteil, mehr noch — eine Lésung sein, die
sie gerne akzeptieren? Wie kénnte Ihre Problemlésung dazu beitragen? Den Gesprachs-
partner interessiert vor allem der Effekt, den Ihr Vorschlag fir ihn hat. Fur den sicheren Weg
zum Ja brauchen Sie daher sowohl Verhaltensweisen, in denen Sie zeigen, dass Sie die Po-
sition und die dahinter liegenden Interessen der anderen Seite verstanden haben, als auch
Fertigkeiten, in denen Sie den Nutzen fir lhren Gesprachspartner darstellen. Und damit zei-
gen, wie Ihr Vorschlag diese Vorteile bringt!
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5 Tipps fiirs Uberzeugen

1. Positive Worter nutzen: Es gibt keine neutralen Argumente. Denn alles, was wir ho-
ren, wird im Gehirn emotional eingefarbt. Deshalb sollten Sie versuchen, lhre Argu-
mente stets so vorzubringen, dass diese mdglichst positive Assoziationen hervorrufen
— und somit auch positiv bewertet werden. Das erreichen Sie unter anderem dadurch,
dass Sie positive Worter verwenden sowie negative Worter vermeiden. Zum Beispiel
ist das Wort ,mussen” ist ein ganz heimtickischer Vertreter der negativen und demoti-
vierenden Worte. Permanent etwas zu missen, erzeugt Druck oder es ruft leicht eine
Trotzreaktion hervor: ,,Ich muss gar nichts, aul3er sterben.”

Wir andern das Wort "missen" einfach in ,wollen®, ,mdéchten®, ,werden®. Sofort ist zu
spuren, dass das Druck nachlasst - das ist besonders wichtig, wenn jemand Menschen
anleitet — zum Beispiel als Fuhrungskraft oder in einer Prasentation.

Der Unterschied, ob die FUhrungskraft zu ihrem Team sagt ,, Wir miissen mit den Ein-
sparmalinahmen leben” oder ,Wir machen aus den EinsparmalSinahmen das Beste“ist
gravierend. Bei der ersten Aussage ist das Team ein fremdbestimmtes Objekt, bei der
zweiten ein handelndes Subjekt — deshalb wird es auch selbstbewusster und motivier-
ter aktiv werden.

2. Bauen Sie Vertrauen und Glaubwiirdigkeit auf. Achten Sie darauf, dass Sie fur die
andere Seite sympathisch wirken.

3. Verzichten Sie auf sprachliche Weichmacher, also Woérter wie ,eigentlich®, ,normaler-
weise“ oder ,einfach“ — denn diese erzeugen beim Horer den Eindruck von Unsicher-
heit.

4. Starke Argumente wiederholen: Wiederholen Sie Ihre besten Argumente. Denn wer
ein Argument immer wieder hdért, pragt es sich nicht nur besser ein. Er ist auch eher
dazu geneigt, ihm Glauben zu schenken, weil er es bereits kennt. Denn dem, was wir
kennen, vertrauen wir.

5. Einwande zulassen: Schmettern Sie Einwénde nicht ab, sondern lassen Sie sie zu,
vor allem dann, wenn Sie merken, dass sie dem anderen wichtig sind. Einwande ver-
raten oft mehr Uber die wahren Interessen der anderen Seite.

Der Erfolgsautor und Psychologe Robert Cialdini (Universitat Harvard und Stanford) hat sich
mit dem Thema ,Uberzeugungskunst” in seinen Forschungsarbeiten intensiv auseinanderge-
setzt. Er hat daraus sechs Verhaltensprinzipien abgeleitet, mit denen Menschen andere leich-
ter Uberzeugen kdnnen. Diese sechs Prinzipien von Robert Cialdini gelten in Fachkreisen als
Standardwerk fiir alle, die ihren Einfluss geltend machen wollen.

1. Das Prinzip Sympathie
Menschen mogen Leute, die sie mogen. Entdecken Sie daher in Ihrer Verkaufsarbeit echte
Gemeinsamkeiten, und verteilen Sie aufrichtiges Lob.

2. Das Prinzip Wechselseitigkeit
Menschen zahlen mit gleicher Miinze zurtick. Schon die Rdmer verhandelten nach dem Prin-
zip ,Do ut des”, ,ich gebe, damit du gibst”. Geben Sie das, was Sie bekommen wollen.

3. Das Prinzip Gruppenzugehérigkeit
Menschen folgen Ebenbildern. Was Sie tun kénnen: Nutzen Sie, wenn immer mdglich, den
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Einfluss sozial Gleichgestellter — im Verkauf sind das meist Referenzen, die genannt werden
kdnnen.

4. Das Prinzip Folgewirksamkeit

Menschen orientieren sich an ihren klar abgegebenen Zusagen. Jemand, der uns dazu
bringt, eine kleine Zusage zu machen, wird uns spater leicht dazu bringen, eine mit der klei-
nen Zusage verbundene gréBere Zusage zu machen, weil wir konsistent bleiben wollen.

5. Das Prinzip Autoritat
Menschen beugen sich gern dem Urteil von Experten. Zeigen Sie lhren Sachverstand; neh-
men Sie nicht an, er sei fir andere offensichtlich.

6. Das Prinzip Knappheit

Menschen mochten mehr von dem, wovon sie nur wenig bekommen kdnnen. Was wir zum
Beispiel in Preisverhandlungen tun kénnen: Einzigartige Vorziige und exklusive Informatio-
nen betonen.

Wer in der Kommunikation Giberzeugen will, konzentriert sich auf die Bedurf- g
nisse der anderen Seite. Das ist besonders wichtig, wenn in Verhandlungen | -~
ein sogenanntes Win/Win-Ergebnis erzielt werden soll. Die beste Mdglich- 74

keit, Bedurfnisse der anderen Seite zu erfahren, ist Fragen zu stellen. Damit | auintessenz
verbunden ist das ,Versprechen®, auch zuzuhéren. Der wichtigste Schritt,

um zu Uberzeugen ist, herauszufinden, wo die Interessen und Erwartungen

des Gesprachspartners liegen. Dies zeigt Inrem Gegeniber, dass Sie wirk-

lich an ihm interessiert sind. Er wird Ihnen eher vertrauen und Sie respektie-

ren. AuRerdem wird es danach einfacher fur Sie, ihm die Vorteile Ihres Vor-

schlags nahezubringen und ihn letztlich zu Gberzeugen.
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Auf unserer Website finden Sie Beitrage, die
kontrovers diskutiert werden kénnen, weil sie kritisch
sind und weil sie manchmal auRerhalb der
Komfortzone liegen.

Machen Sie mit Ihrem Blogbeitrag die Whitepaper
lebendig! Wir freuen uns auf einen regen
Gedankenaustausch mit lhnen.



https://hjr-training.de/blog/index.php
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Mehr Interesse?

Fordern Sie Infos zu den beiden Trainingsprogrammen

e ,Uberzeugend prasentieren und argumentieren®
e _Konstruktiv und wirkungsvoll kommunizieren®

an — verfugbar in unterschiedlichen Trainingsformaten.

Folgende Literatur ist in diesem Zusammenhang ebenfalls empfehlenswert:

Verkaufsargumentation, die Uberzeugt

Kompetenz in der Argumentation bringt viele Vorteile - dem
Verkaufer, aber auch dem Kunden. Sie macht den Kopf frei von
stérenden Gedanken und verhilft so zu mehr Selbstsicherheit.
Gleichzeitig entstehen auch akkurate Formulierungen, die Xfermfj;rggtmentaﬁon,
wiederum daflr sorgen, dass Fehldeutungen oder -interpretationen Ole wichtigstan Argumeniationstachriken
gar nicht erst aufkommen. Die Gesprachsatmosphére wird als
angenehm empfunden und die wichtige Vertrauensbasis zum Versit vor Argumentatonsialet

Kunden wachst.

Sie kdnnen das e-book im Shop bestellen. B

Kommunikationsstil-Analyse

Wollen Sie sehr viel Uber lhre persénlichen Préferenzen bei
Kommunikationssituationen erfahren. Diese kénnen Starken sein
oder ,,_Schwachste_llen“, die Sie q.aran hindern, jeweils optl.m.lert Kommunikationss
und zeitsparend mit lhren Gesprachspartnern zu kommunizieren. stil-Analys

e

Fordern Sie die kostenlose Selbstanalyse im Shop an.



https://hjr-training.de/kontakt.html

