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1 Lernziele 

Zielfokussiert den Gesprächspartner elegant und selbstsicher überzeugen! 

■ Sie haben eine konkrete Vorstellung davon, wie „Charisma“ entsteht und wissen, wie Sie 

authentisch und überzeugend auftreten können. 

■ Sie kennen die Grundlagen einer guten Verhandlungsführung.  

■ Sie wissen den Zusammenhang zwischen unbewussten Überzeugungen und dem 

bewussten Steuern des eigenen Verhaltens im Gesprächskontext. 

■ Ihnen ist klar, wie Sie ihr eigenes Verhandlungsziel fokussieren. 

■ Sie kennen die optimalen Verhandlungsbedingungen und wissen, wie Sie ihre eigene 

Verhandlungsposition klären, ausloten und durchsetzen. 

■ Ihnen ist bewusst, dass zum Verhandlungserfolg eine Konzentration auf den 

Gesprächspartner wichtig ist und kennen die entsprechenden Analysewerkzeuge. 

■ Die typischen Verhandlungsphasen und das Gleichgewicht der Kräfte als Ausgangsbasis 

sind Ihnen bekannt. 

■ Sie wissen um die unfairen Tricks beim Verhandeln und Ihnen sind Gegenmaßnahmen 

bekannt. 

■ Auch in schwierigen Gesprächssituationen, die von Einwänden und Widerständen 

geprägt sind, verfügen Sie über Gesprächstechniken, die eine lösungsorientierte 

Gesprächsführung möglich machen. 

■ Als Teil einer gelungenen Rhetorik und Verhandlung können Sie stichhaltige Argumente 

liefern und sich in die Position des Gesprächspartners eindenken. 

■ Durch den gezielten Einsatz von Fragen können Sie das Gespräch steuern und aktiv 

beeinflussen. 

■ Die Technik des aktiven Hinhörens ist Ihnen bekannt und entsprechend als Lenkungs-

Instrument für Gespräche nutzbar. 

■ Die Technik des Antizipierens ist Ihnen als rhetorisches Stilmittel bekannt, um gezielt zu 

antworten. 

■ Sie kennen die Macht der werteorientierten Argumentation und können die Methode 

gezielt einsetzen. 

■ Ihnen sind die Grundlagen eines professionellen Kontaktmanagement bekannt und Sie 

können die Technik des Pacen situativ einsetzen. 
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3.2.3 Schaffen Sie den Schritt vom Ich zum Du und W ir! 

Ein ausschließlich auf sich selbst und seine eigenen Interessen fokussiertes Leben macht 

seelisch arm, übellaunig und einsam! Ein Beispiel dafür haben wir schon als Kinder in der 

Walt Disney Figur des Onkel Dagobert Duck „the only poor old man“ anschaulich vorgeführt 

bekommen. Anstelle mit seinen Verwandten – den drei kleinen Neffen und  Donald– eine 

schöne Zeit zu verbringen, taucht er einsam und verlassen in seine Talerberge und bekommt 

nichts von alle dem mit, was Familie heißen könnte.  

   

VERSO 

 

 

In der klassischen Literatur finden wir ebenfalls viele Beispiele von solchen unangenehmen 

Charakteren, die zwar ihren Wert, finanzielle Sicherheit und damit Reichtum erreicht haben, 

aber eben sehr einsam auf diesem Gipfel stehen. Charls Dickens hat in seiner 

Weihnachtsgeschichte sehr eindrücklich diese Egozentriertheit in der Figur des herzlosen 

Geschäftsmann’s Ebenezer Scrooge dargestellt. 

Jetzt ist anzunehmen, dass keiner von uns in so einer extremen Form auf sich fokussiert ist 

und entsprechend handelt... aber im kleinen Ausdrucksformen sicherlich. Die Faxrolle nicht 

auswechseln, obwohl nur noch so wenig drauf ist, dass der Nächste garantiert 

Schwierigkeiten hat und nicht mehr faxen kann. Im Wir und Du zu denken und zu handeln ist 

schwer aus der Mode gekommen – nach all dem Aufpolieren unserer Egos.  

Wann haben Sie das letzte Mal ohne Gegenleistung gegeben des Gebens willen? Wann 

haben Sie bewusst zurück gesteckt oder etwas investiert zum Wohle der Allgemeinheit, zum 

Wohle ihres Partners oder ihrer Kollegin? „Führen kann nur der, der Demut kennt und 

praktiziert“ Laotse. In diesem Sinne sind charismatische Persönlichkeiten auch immer 

bescheiden in der eigenen Bewertung ihrer Leistung – ohne dabei sich selbst zu 

unterschätzen. Sie haben dann die größte Ausstrahlung, wenn Sie den Schritt vom Ich zum 

Du und Wir vollzogen haben. 

Trauen Sie sich wieder mehr zu, indem Sie aus dem Du und Wir denken und handeln! 
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8.2 Übung 

Für eine gute Verhandlungsvorbereitung sollten Sie sich mit einem ganzen Fragenkatalog 

gezielt wappnen, um ihre Zielsetzung umsetzen zu können. Bereiten Sie anhand des 

Beispiels der Gehaltsverhandlung bitte Ihren Fragenkatalog einmal kurz schriftlich vor: 

 

Offene Fragen Geschlossene Fragen 

 
 

 

 

 

Alternative Fragen Suggestive Fragen 

 

 

 

 

 

Gegenfragen Kontrollfragen 

 

 
 

 

 

Klärungsfragen Verständnisfragen 
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