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Ralf A. Zunker, Heusenstamm

(2) SIHR-Technik

Technik: ,Stimmt, Sie haben Recht ... dann ins Absurde ziehen

Standards:

.. iIch habe ein Engagement als...

.. ich arbeite fur...

.. ich stehe schon im Guinness-Buch der Rekorde.
.. in meinem letzen Leben war ich...

.. hormalerweise...

.. Sie hatten mich mal gestern sehen sollen!

190099000

Ubungen & Beispiele:

a) Sie sind unweiblich!

- Hab ich mich schon wieder vergessen zu rasieren?
- Stimmt, ich hatte schon immer die Hosen an.
—->Stimmt, ich hab sogar Haare auf den Zahnen.

b) Sie sind heute morgen wieder zu spat gekommen.

- Sie haben Recht, aber das Mittagessen habe ich noch gekriegt.
—->Konigs-Technik: Ich hoffe nicht, daf? Sie sich ohne mich gelangweilt haben.

c) Da haben Sie ja eine ganz schéne Unordnung vor dem Haus!

- Hinten steht leider schon alles voll.
- Du hast Recht, aber Du hast das Haus noch nicht von innen gesehen.
- Stimmt, die Trodler stehen schon schlange.

d) Du glotzt wohl den ganzen Tag Fernsehen.

- Du hast Recht, so steigere ich die Quoten.
- Stimmt, ich freu mich schon aufs Nachtprogramm.

e) Du hast dich ganz schén veréandert.

—-> Stimmt, ich kann jetzt aufrecht gehen.
- Mein eigener Hund wollte mich nicht reinlassen.
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f) Deine Schuhe sehen billig aus!

- Ich wollte vom Pullover ablenken.

(6) Schroder-Technik

Technik:

Angriff als subjektive Meinung darstellen.

Standards:
- Das ist Ihre Ansicht/Meinung, Herr/Frau ..., aber nicht die Wahrheit.
- Das ist Ihre Ansicht/Meinung, Herr/Frau ..., objektiv ist es anders.

(8) Dolmetscher-Technik

Technik:
Inhalt des Angriffs gerade riicken, positiv Ubersetzen, so dal die Situation fur beide

angenehm bleibt.

Ubungen & Beispiele:

a)

b)

d)

Sie sind ein Hanswurst!

- Wenn Sie meinen, das alle Gber meine Witze lachen kdnnen, gebe ich
Ihnen Recht.

Benimm dich nicht wie ein Flegel!

- Wenn Sie meinen, das ich lebhaft und kreativ bin, gebe ich Ihnen Recht.

Missen Sie immer so laut schreien?

- Sie wollen damit sagen, daf3 ich mich klar und deutlich ausdrtcke.

Alle lachen ja Uber Sie!

- Sie wollen damit sagen, daf3 ich humorvoll bin!

Niemand will mit Ihnen zusammenarbeiten!

—> Sie wollen damit sagen, daf3 ich endlich ein Einzelbiro bekomme!
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Sie sind sicher so ein extremer Griner!

- Wenn Sie damit meinen, dal3 ich mir Sorgen um die Umwelt mache, gebe
ich lhnen Recht.

f) Gestern haben Sie noch das Gegenteil behauptet.

- Sie behaupten ich bin geistig rege!

(13) Nachdenker-Technik

Technik:
Bedenkzeit herausnehmen, dem Angreifer das Wort entziehen.

Standards:

» [ch sage Dir morgen (irgendwann), wie ich dartiber denke. (Angreifer beim
Namen nennen!)

(15) Bumerang-Technik

Technik:
Ahnlich wie Stimmt-Technik. Inhalt des Angriffes aufgreifen.

Standard:
# Sie haben Recht, und gerade deshalb....

Ubung & Beispiele:

a) Das Doppelbett ist aber teuer!

- Stimmt. Gerade deshalb ist es erstklassig verarbeitet und bietet einen
unvergleichlichen Liegekomfort.

b) Sie kénnen da nicht mitreden. Davon haben Sie keine Ahnung.

- Stimmt, und gerade deshalb kann ich die Umstande vollkommen
unvoreingenommen beurteilen

Konstruktive Gesprachsfihrung.
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(17) Gentleman-Technik

Technik:
Sachliche Erwiderung auf Bosheiten.

Standards:
# Sie sind erregt/besorgt/verargert...
» Sie machen sich Gedanken.
Ubungen & Beispiele:

a) Vielleicht sollten Sie Ihr Hirn beim Arbeiten einschalten!?

- Sie finden, ich habe bei meiner Arbeit etwas nicht beachtet.

b) Siereden nur Stuf3!

- lhnen gefallt nicht, was ich sage.

(18) Gegenfrage-Technik

Technik:
Bei provokanten Fragen Gegenfragen stellen.

Standards:
» Konnen Sie mir einen Tipp geben?
» \NVas genau wollen Sie wissen?
» \Was wirden Sie dazu sagen?
» |nwiefern?
» Konnen Sie das prazisieren?
| eiden Sie darunter?
# Spielt das hier eine Rolle?
» Was?/Wie bitte?

Ubungen & Beispiele:

a) Warum ist Ihre Ausbildung so mangelhaft?

- Was verstehen Sie unter mangelhaft?

b) Wie bekommen Sie lhre Schulden in den Griff?

- Wie schaffen Sie es?
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KINESIK

31 Aussagen unseres Korpers

Was bedeutet es wenn ihr Gesprachspartner plétzlich:
die FuRRe verschrankt (weit weg)?

haufig die Lieder bewegt?

keinen konstanten Blickkontakt halt?

sich die Nase reibt?

immer langsamer(leiser) spricht?

die Brille schnell abnimmt?

NookswhNpE

die Beine ubereinander schlagt?

a) vom Partner weg

b) zum Partner hin

8. mit den Fingern trommelt?

9. enge Armbewegung macht?

10.weite Armbewegung macht?

11.im Stehen mit den Fuf3en wippt ?

12.das Kinn streichelt?

13.die Hand vor den Mund nimmt?

a) wahrend

b) nach dem Sprechen

14.die Finger zum Mund nimmt?

a) kurze
b) lange Zeit
15.die Augenbrauen hebt?

den Oberkdrper weit zurlick lehnt?

die Unterlippe hochzieht?

die Oberlippe hochzieht?

die Hand zur Faust macht?

mit dem Finger auf sie zeigt?

mit einem Gegenstand spielt?

mit dem Oberkorper weit nach vorn kommt?

die Schultern hochzieht und den Kopf einzieht?

sich die Hande reibt?

RROONOOR~WN

= O

die Arme verschrankt?

a)Mann

b) Frau

12. mit den Handen ein Dach formt.?

13. die Fingerkuppen aneinander prel3t?

14.  kurz an die Nase greift?

15. die FuURe im Sitzen nach hinten nimmt?

16. die FURe um die Stuhlbeine legt?
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Gesprach-Stile

Drucken (Leading)

Ziehen (Pacing)

=

Ausweichen (Milton)

B\

Stehen (M eta)

Marschieren kann
man befehlen.
Weltrekorde nicht!
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Stile: Varianten: Technik: Arbeitskiirzel:
Vorschlag VLG
Argumentieren
Begriindung BEG
Dricken
(Leading) Forderung FOR
Konfrontieren Bewertung BWT
Drohung DRO
Eingehen EGH
Einladen Zuhoren ZUH
Offenbaren OFB
Ziehen T 5
: isionieren
(Pacing) Begleiten
Ubereinstimmen UBR
Befreien BFR
Ausweichen | Ausweichen
(Milton) Meiden MEI
St eh en Klaren Klaren KLR

(Meta)
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Das Spielfeld:
Stehen
Balancieren Klaren
Ziehen < Dricken
Annahern Abarenzen

A\ 4

Ausweichen Dirigieren
Beweoen

EE R NN ONEEEOOOOOD W

[ 1 v g e |
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Wirkungsvolle Anwendung der Stile:

Dricken

a) Argumentieren:

1.) Framing

Geben Sie lhrem Gesprach und Ihrem Gespréachspartner einen Rahmen.

» Die Stuation, in der wir uns befinden, ist die folgende.... Ich nenne Ihnen daher drei
Grinde, weshalb wir folgendermaf3en vorgehen!®

2.) Beachten Sie, jede Begriindung und jeder V orschlag wirken stérker, wenn sie vorher
angekindigt werden. Das Mal3 der Aufmerksamkeit erhéht sich.

»1ch schlage lhnen folgendes vor: ..."

3.) Gliedern Sie Ihre Argumente nach dem Muster 3-1-2-4-5

4.) Fassen Sie sich kurz; dies erhéht die Haftwirkung.

5.) Haben Sie Mut, Kernaussagen durchaus 6fter zu wiederholen:

.-.. und ich sage: Karthago muss zerstort werden!* (Cato d. A.)

6.) Schaffen Sie ein Bedurfnis und kredenzen Sie Ihr Argument als L 6sung.

Bauen Sie eine Reihe von Problemen und Folgeproblemen auf; danach hat 1hr Argument eine
wesentlich grofRere Wirkung.

7.) Um lhre Botschaften stark zu halten, kiindigen Sie Zusammenfassungen explizit an.
8.) Stellen Sie Ihre Position ganz klar dar.

Im Anschluss haben Sie immer noch die Moglichkeit den Gespréchspartner wieder
einzubinden.
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b) Konfrontieren:

1)) Zielklarheit

Seien Sie sich Uber lhre Zieleim Klaren. Forderungen, Bewertungen und Drohungen kénnen
sehr schadlich sein, wenn sie nicht wirklich Threm Ziel dienen.

2.) Behalten Sie die Kontrolle tGber sich und die Verhandlung.

3.) Forderungen, Bewertungen und Drohungen immer klar und direkt, aber niemals aggressiv
formulieren.

4.) Trennen Sie Person und Handlung

5.) Unterlassen Sie Weichmacher, Konjunktive und Relativierungen.

(z. B. Eigentlich, ich denke mir, vielleicht ist esjamdglich... etc.)

6.) Vorsicht: Durch mehrfaches, gegenseitiges Austauschen von Konfrontationen wird ein
konstruktiver Gesprachsverlauf oftmals vollkommen verhindert.

Wichtig: Stil wechseln auf Einladen, Begleiten, Ausweichen.

Stehen

1.) Zum Klé&ren einer Situation vermeiden Sie Hermeneutik.
2.) Stellen Sie Ihre subjektive Wahrnehmung als solche dar.
3.) Nutzen Sie Fakten.

Ziehen

a) Einladen:

1.) Baut Beziehungen auf und dient dem Erhalten von Informationen
2.) Achten Sie auf Reinheit dieses Stils.
Das Einbinden von Bewertungen oder Forderungen ist kontraproduktiv.
(Sizilianisches Angebot)
3.) Korpersprache muss kongruent sein!
4.) Geben Sie dem Gespréchspartner die Moglichkeit, den Verlauf des Gespréches zu wahlen.
Durch selektive Zustimmung behalten Sie die Faden in der Hand.
5.) Trennen Sie Situation und Person.
Sollten Sie lhrem Gegentiber in der Sachlage nicht beipflichten kdnnen, so kdnnen Sie evtl.
seinen Emotionen zustimmen.
6.) Horen Sie aktiv zu und signalisieren Sie es.
7.) Achten Sie darauf, Ihre Selbstoffenbarung nicht zu friih einzusetzen.
Generell gilt: Selbstoffenbarung muss zwischen den Gespréachspartnern die Waage halten.
Bei Einseitigkeit auf lhrer Seite einstellen.
Bei Wertungen oder gar Forderungen auf der anderen Seite sofort abbrechen
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8.) Bleiben Sie sich trevu.



Stimmen Sie nur dem zu, was Sie auch wirklich wollen.
(Emotionen unter Kontrolle halten)
9.) Eigene Fehler offen ansprechen.
Bei Angriffen auf Fehler Ihrerseits - Aktives ZuhGren

b) Begleiten:

1.) Entwickeln Sie Empathie.

2.) Zeigen Sie Emotionen.

3.) Achten Sie auf Kongruenz von Inhalt, Betonung und K drpersprache.
4.) Finden Sie Gemeinsamkeiten.

5.) Beim Visionieren benutzen Sie die Technik: ,, Spezifisch-Vage".

6.) Nutzen Sie unspezifische Verben, Modal operatoren, Tilungen.

7.) Offnen Sie Loops.

Ausweichen

1.) Nutzen Sie die ,, magische Pausen-Taste".

2.) Immer einsetzen, wenn die Situation sich festzufahren droht oder die Gefuhle sich
versel bstandigen.

3.) Nutzen Sie die Prana-Muskel-Technik, um die Amigdala zu kontrollieren.

4.) Nutzen Sie Humor und die SIHR-Technik.

Dies schafft Abstand und entspannt die Situation.

5.) Humor stets auf die Situation, niemals auf das Gegenlber beziehen.

Besonders elegant: Beziehen Sie den Humor auf sich selbst.

6.) Nutzen Sie die Ausweich-Technik konstruktiv, um in Meta-Reflektion zu treten.
7.) Sollten Sie den Kontakt vorubergehend beenden wollen, stellen Sie sicher, dass Sie IThrem
Zuhorer signalisieren, dass Sie gewillt sind, das Gesprach wieder aufzunehmen.
(Vereinbaren Sie evtl. einen Termin.)
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Anwendung der Stileim Training:

Vorschlag VLG
Argumentieren
Begriindung BEG
Dricken
(Leading) Forderung FOR
Konfrontieren Bewertung BWT
Drohung DRO
Eingehen EGH
Einladen Zuhoren ZUH
Offenbaren OFB
Ziehen G e
Paci isionieren
(Pacing) Begleiten
Ubereinstimmen | UBR
Befreien BFR
Ausweichen | Ausweichen P e
(Milton) eraen
(Meta)

(13) Konstruktive Gesprachsfihrung.
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Trifft kaum zu Trifft vollig zu

Aussagen: Punkte:

1 Oftmals stehe ich mit meinen Vorschlagen aleine da, jedoch sind diese
stets von entsprechendem Wert.

N

Fur meine Handlungsweisen und Entscheidungen habe ich gute
Begrindungen.

Ich weil3, wasich will und auf3ere dies auch.

Wenn andere Fehler machen, sage ich ihnen das.

Meine Position erlaubt es mir, die Dinge durchzusetzen, die ich will.

Gerne baue ich Bricken zu meinem Gespréchspartner

N|o g~ w

Ich wiederhole was der Andere gesagt hat, um zu zeigen, dass ich
zugehort habe.

©

Ich gebe meinem V erhandlungspartner Einblick in meine Motive.

9. Ich habe die Fahigkeit, Menschen in den Bann zu ziehen im Hinblick
darauf, was alles gemeinsam moglich ist.

10 | Ich kann gemeinsame Ziele schnell erkennen und darlegen.

11. | Selbst bel eskalierenden Situationen gelingt es mir, die Distanz zu
bewahren.

12. | In emotiona kritischen Situationen mische ich mich nicht ein.

13. | Gerne fasse ich Gesagtes neutral zusammen.

14. | Durch meine Vorschlage Gberzeuge ich.

15. | Ich vertrete meinen Standpunkt durch gekonnte Argumentation.

16. | Ich gebe gerne die Spielregeln vor.

17. | Ich spreche an, was ich von den Menschen denke.

18. | Ich gebe Menschen ein Zeitlimit fUr 1hre Entscheidungen vor.

19. | Gerne fasseich Aussagen meines Gegenllbers zusammen, um zu
signalisieren, dass ich ihn verstanden habe.

20. | Selbst wenn mein Gespréchspartner andere Ansichten hat alsich, hore
ich ihm aufmerksam zu.

21. | Ich zeige offen, wenn ich verwirrt bin oder etwas nicht verstehe.

22. | Ich kann Menschen neue Sichtweisen und Moglichkeiten zeigen, diesie
erreichen kdénnen.

23. | Gemeinsamkeiten zu finden und diese zu nutzen ist meine Stérke.

24. | Wenn die Gefiihle hoch kochen, verstehe ich es, mir eine Auszeit zu
nehmen.
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25. | Um Konfrontationen zu vermeiden, lenke ich lieber ein.




26. | Vorhandene Ubereinstimmungen spreche ich aus.

27. | Meine Anregungen haben ein hohes Gewicht

28. | Meine Argumentation ist logisch und folgerichtig.

29. | Wenn ich etwas will, spreche ich dies auch an.

30. | Wennich ein Verhalten nicht mag, gebe ich dem Anderen eine
Rickmeldung.

31. | Ich beharre hart auf meiner Position, bis die Anderen Zugesténdnisse
machen.

32. | Ich bin bemiht, die Sichtweise des Anderen zu respektieren und dies
auch zu zeigen.

33. | Damit der Verhandlungspartner seine Sichtweise vollsténdig darlegen
kann, gebe ich ihm Zeit diese ausfuhrlich zu formulieren.

34. | Ich gebe meinem Gesprachspartner Informationen mit an die Hand.

35. | Ich verstehe es, Menschen fur die Zukunft zu motivieren.

36. | Selbst bei unterschiedlichen Standpunkten finden sich Gemeinsamkeiten.

37. | Wenn das Gespréch unsachlich wird, nehme ich mir dennoch Zeit meine
Gedanken zu sammeln und sachbezogen zu argumentieren.

38. | Meinungsverschiedenheiten vermeideich.

39. | Auch wenn die Standpunkte unterschiedlich sind, arbeite ich diese auf
einer sachlichen Ebene heraus.

40. | Meine Vorschlage treffen den Kern der Sachlage.

41. | Ich erwarte Begriindungen und liefere Begriindungen.

42. | Ich erwarte, dass Andere sich meinen Wiinschen anpassen und setze dies
ggf. auch durch.

43. | Esist wichtig, dem Gesprachspartner zu sagen, wenn er sich nicht
meinen Erwartungen entsprechend verhalt.

44. | Ich setze meine Vorteile geschickt ein, um andere zum Handeln zu
bringen.

45. | Fir die Situationen und Probleme der Anderen habe ich ein offenes Ohr
und bin recht sensibel.

46. | Genauso wichtig wie das, was mein Gesprachspartner fuhlt, ist das, was

er formuliert.

47. | Ich lege meine Gefuhle durchaus dar und zeige, wenn ich mich unwonhl
fuhle.

48. | Ich sehe gemeinsame Ziele, kann sie darlegen und Menschen daf Ur
faszinieren.

49. | Werteund Ziele, die verbinden, kann ich schnell erkennen.

50. | Wenn das Gespréch unsachlich wird, nutze ich die Kraft des Humors um
die Situation zu entkrampfen.

51. | Ich gehe Konfrontationen und eskalierenden Gesprachen aus dem Weg.

52. | Die Standpunkte der Gesprachspartner verstehe ich neutral darzulegen.

53. | Ichweil3, dassich wertvolle Beitrdge zu anstehenden Problemen liefere.
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| 54. | Meine Argumente sind stark und schwer auszuhebeln.




55. | Ich stelle meinen Standpunkt klar und fordere die anderen auf, sich mir
anzupassen.

56. | Ganz offen sage ich den Menschen, wie ich Ihre Handlung beurteile.

57. | Ich sage den Menschen deutlich, welche negativen Folgen es haben kann,
wenn sie keine Zugestandni sse machen.

58. | Ich versuche, den Standpunkt meines Gesprachspartners zu verstehen und
dies auch zu signalisieren.

59. | Ich erhalte wertvolle Informationen durch aufmerksames Zuhoren.

60. | Mit meinem Gegenuber tausche ich auf Vertrauensbasis Informationen
aus.

61. | Ich verstehe es, Gemeinsamkeiten zu finden und meinen
Gesprachspartner fur zukunftige Projekte zu interessieren.

62. | Meine Gegentber schétzen meine Fahigkeit, Gemeinsamkeiten zu

erkennen.

63. | Gesprache, die zu hitzig werden, vertage ich auf einen ruhigeren
Moment.

64. | Ich vertrete meinen Standpunkt nicht weiter, wenn ich unter Druck
gesetzt werde.

65. | Gerne sprecheich Ubereinstimmungen, wie auch Unterschiede
sachbezogen aus.

66. | Die Anderen achten meine Vorschlége.

67. | Durch meine gekonnten Begriindungen, fuhre ich jedes Gespréch.

68. | Ich gebe die Regeln vor.

69. | Gerneverteilleich Lob und Tadel, um andere zu motivieren.

70. | Ich setze Entscheidungen aufgrund meiner privaten oder auch beruflichen
Stellung um.

71. | Ich bin offen fur die Ansichten der Anderen, selbst wenn sie mir
ungewohnlich vorkommen.

72. | Ich halte es fur wichtig, meinem Gesprachspartner zuzuhéren.

73. | Ich kann meine Gefuihle innerhalb eines Gespraches offen darlegen und
artikulieren.

74. | Ich verfige Uber viel Begeisterungsfahigkeit.

75. | Schnittmengen zu erkennen und auf einen Nenner zu bringen ist meine
Speziaitét.

76. | Ich verstehe es, in kritischen Situationen emotionalen Abstand zu
gewinnen.

77. | Auf hitzige Debatten lasseich mich nicht ein.

78. | Gesprache verstehe ich zu moderieren.

79. | Wennich etwas vorschlage, ist es von entsprechender Giite.

80. | Meine Argumente werden selten widerlegt.

81. | Ich kann Anderen sehr genau sagen, was ich von ihnen erwarte.

82. | Durch mein Feedback kann der Andere wachsen und sich entwickeln.

83. | Der Gesprachspartner wird von mir auf mogliche Konsequenzen
hingewiesen.
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| 84. | Ich zeige meinen Gespréchspartnern gerne, dass ich an gemeinsamen




Vorteilen interessiert bin.

85. | Gerne gebe ich meinem Verhandlungspartner die Gelegenheit, sich zu
auldern.

86. | Ich stehe zu meinen Gefiihlen und zeige diese.

87. | Wenn ich Uber kommende Projekte spreche, hangen die Menschen an
meinen Lippen.

88. | Unterschiedliche Interessen auf Ubereinstimmungen abzuklopfen, ist fir
mich wichtig.

89. | Ich durchbreche emotionale Muster, durch gekonnte Pausen.

90. | Themen, die zu Widerstanden und Disharmonien fihren, sprecheich
nicht an.

91. | Gerne nehme ich sachlich Standortbestimmungen in Gesprachen vor.

Das per sonliche Verhandlungs-Relief |1:
Die Auswertung:

Einzelwerte: Ges.
Summe

1 14 27 40 53 66 79 A

2 15 28 41 54 67 80 B

3 16 29 42 55 68 81 C

4 17 30 43 56 69 82 D

5 18 31 44 57 70 83 E

6 19 32 45 58 71 84 F

7 20 33 46 59 72 85 G

8 21 34 47 60 73 86 H

9 22 35 48 61 74 87 |

10 23 36 49 62 75 88 J

11 24 37 50 63 76 89 K

12 25 38 51 64 77 9 L

13 26 39 52 65 78 91 M
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Das personliche Verhandlungs-Relief 111:



(f(x)=0/1"(x)=0)

70
68
64
62
60
58
56
54
52
50
48
46
44
42
40
38
36
34
32
30
28
26
24
22
20
18
16
14
12
10
8
6
4
2
0
VLG [ BEG |[FOR [BWT [DRO [EGH [zuH |oFB [vso [UBR KLR
A B C D E F J
M
Vorschlag VLG A
Argumentieren Begriindung BEG B
Forderung FOR C
Konfrontieren Bewertung BWT D
Drohung DRO E
Eingehen EGH F
Einladen Zuhoren ZUH G
Offenbaren OFB H
Visionieren VSO |
Begleiten Ubereinstimmen UBR J
Befreien BFR K
Meiden MEI L
Klaren Kléren KLR M
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Dialektik

1. Die offene Frage das Fragewort z.B. wer, wie,
was, steht am Anfang der
Frage. Es kann nur mit einem
Vollsténdigem Satz geantwortet

Werden.
Beispidl: Warum...? ——WVaeil.....
Wer...? E—
2. Die geschlossene Frage Das Tétigkeitswort(Verb oder

Hilfsverb ) steht am Anfang der
Frage. Es kann nur mit ,Ja*,
»Nein“ oder , Vielleicht®
geantwortet werden.

Beispid:

Konstruktive Gesprachsfiihrung.
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Die Technik der Fragestellung in 10 Fragearten

1. | nfor mationsfrage
Eine Frage, mit der man an die gewtinschte Information gelangt.

Beispiele:

2. Suggestivirage
Eine Frage, mit der sie versuchen ihren Gespréchspartner in ihrem
Interesse zu beeinflussen. Nutzen sie es dann, wenn sie eine Feststellung
erreichen wollen

Beispiele:

3. Rhetorische Frage
Eine Frage die sich selbst beantwortet. Verwenden Sie sie hauptsachlich bei
Vortragen.

Beispiele:
Bei einem Vortrag:

Wer kennt nicht unseren Geschaftsfihrer?
Unser Geschaéftsfiihrer ist ein ....... “

Konstruktive Gesprachsfiihrung.
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4.  Alternativirage
Eine Frage mit der Sie ihrem Gespréchspartner die Option zwischen zwei
positiven Moglichkeiten geben.

Beispiele:

Der Beratungsbaum:

HUNGER

]

viel wenig

Ein Meni Ein Hauptgang

Fisch Fleisch

Schwein Rind

(21) Konstruktive Gesprachsfuhrung.
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GEFLUGEL

]

gebraten  gekocht

Huhnerbrust Huhnerfrikassee
Reis Salzkartoffeln
Salat K aiserschoten

5. Gegenfrage
Eine Frage, mit der sie an Hintergrundinformationen des Kunden gelangen.

Beispiele:

6. Ja-Fragen-Stralle
Stellen Sie eine Frage mit der sie sicher ein ,Ja“ als Antwort erzielen. Stellen
Sie gezielt mehrere solcher Fragen, dann erhalten sie eine
Ja-Fragen-Stral3e. Beenden Sie die Ja-Frage-Stral3e mit einer
suggestiven Feststellung.

Beispiel:

(22) Konstruktive Gesprachsfihrung.
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7. Motivierungsfrage
Eine Frage mit der sie ihren Gesprachspartner aus der Reserve locken, um
aus sich raus zu gehen. So kommen sie einer positiven Stimmung entgegen.

Beispiele:

8. Provozierende Frage
Eine Frage mit der sie ihren Gespréchspartner herausfordern. Es ist eine
negative Form der motivierenden Fragestellung.

Beispiele:

9. Kontrollfrage
Eine Frage die zur Kontrolle der jetzigen Situation zwischen Ihnen und ihrem
Gespréachspartner fuhrt.

Beispiele:

10. EFangfrage
Eine Frage mit der sie an Informationen gelangen, ohne ihren

Gesprachspartner direkt danach zu fragen. Aus der Antwort ziehen sie andere
Schlusse als ihr Gesprachspartner preisgeben mdchte.

Beispiele:

Eine Behauptung fuhrt oft zu Widerspruch; eine geschickte Frage ist der
Beginn von Zusammenarbeit!!
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