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Prasentation beenden Tipps Bildschirmprasentation verwenden

= My REACH : Default Eh & X

00:14 Nl G 15:09 Nachste Folie

CORE MESSAGE.
Die Titelfolie des Seminars.

INHALT.

Die Folie kann durch den Namen des Unternehmens, das Datum, den Ort und den Namen des
Trainers erganzt werden.
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00:34 Nl C 15:09 Nachste Folie

09:00 — 09:20

CORE MESSAGE.
Einen kurzen Uberblick Uber die wichtigsten Inhalte geben.

MATERIAL.
Flipchart ,,Willkommen*

INHALT.
Nach diesem Training, wissen die Teilnehmenden ...
... wie sie eine Argumentation vorbereiten.

In diesem Training gehen wir chronologisch vor. Eine gute Vorbereitung ist der halbe Erfolg ...
... wie sie mit Fragen und Einwanden umgehen. Flexibel bleiben!

Beim Argumentieren ist wichtig, die Interessen der Gegenseite ernst zu nehmen ...
... wie sie Korpersprache professionell einsetzen.

: Wir kommunizieren zu einem grof3en Teil auch nonverbal. Hierzu gibt es in diesem Training
( Folie 3 von 118 ) wichtige Empfehlungen:
& ... wie Sie Fragetechniken zu lhren Gunsten nutzen. — Teilnehmende lernen wie Uber Fragen

Gesprache gelenkt werden kénnen.
... wie Sie Schlagfertigkeitstechniken anwenden. Besonders wenn wir unvorbereitet angegriffen
werden, hilft es kontern zu kdnnen.
... wie Sie Diskussionen und Besprechungen moderieren. Die Leitung eines Meetings bendtigt
Steuerungskompetenz.




Agenda Tag 1

Vorbereitung einer Argumentation
* Drei Ebenen des Argumentierens
* SMARTe Ziele

Vom intuitiven Argumentieren

Durchfithrung einer Argumentation
« Uberzeugen von persénlichen Anliegen

Gruppendiskussion | und Il

* Feedback & Lessons Learned

www.company.de

zum bewussten Uberzeugen

CORE MESSAGE.
Zukunftig werden die Teilnehmenden bewusster argumentieren und Uberzeugen.

MATERIAL.
Input ,,Vom intuitiven Argumentieren zum bewussten Uberzeugen*

INHALT.

Das hohere Ziel von ,Schlagfertig argumentieren und uberzeugen® ist es, nach dem Training
weniger oft in alte Muster zuruckzufallen und stattdessen uberlegter in Besprechungen,
Verhandlungen und Gesprachen vorzugehen. So steigern die Teilnehmenden ihre
Uberzeugungskompetenz, besonders im Umgang mit schwierigen Partnern und in schwierigen
Situationen.

f% cc@ ( Folie 9 von 118 )

Agenda Tag 1 — Who s who? — Vallig losgelost ... Y Erwartungen

1. Praktische Ubung

Max Mustermann
Titel

Publikationen Die perfekten Tools — .
Vom intuitiven Argumentieren

zum bewussten Uberzeugen

AN
Kurzvita R Mit wekcher Comic-Figur haben Sie sich als Kind identifiziert?

p
Seminarregeln
Nur noch kurz die Welt retten ...
* Bittel Mobiltelefone stumm schalten.
di

mmmmmm

Im Handout finden Sie thre persanliche Checkiste.

Besser
verhandeln == - Dort hénnen e die Tipps festralten,
DAS 'VERHANDELN " VERH die Sie zukdnftig nutzen wollen. l
TRAININGS- : -
BUCH A » i L

Gruppendiskussion | und Il
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CORE MESSAGE.
Die Agenda des ersten Tages wird vorgestellt.

INHALT.

» Vorbereitung einer Argumentation
« 3 Ebenen des Argumentierens

« SMARTe Ziele

* Arten von Argumenten

» PSF — Aufbau einer Argumentation
* Tipps zum Formulieren

« Umgang mit Einwanden
 Durchflhrung einer Argumentation
» Uberzeugen von persdnlichen Anliegen
* Gruppendiskussion

* Feedback & Lessons Learned

f% = @ ( Folie 10 von 118 )
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Persuasive Selling Format

Struktur zum Uberzeugen und Herbeifiihren einer Entscheidung

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 4

Ausgangssituation Vorschlag/ldee Nutzen
darstellen unterbreiten herausstellen

Warum muss Was wird Was wird besser?
etwas geschehen? empfohlen?

Ziel: Ziel: Ziel:
Sensibilisierung fir Losung Vorteile
den Bedarf vorschlagen demonstrieren

CORE MESSAGE.
Anmoderation ,Aufbau einer Argumentation®.

INHALT.

Fur den Aufbau der Argumentation lernen die Teilnehmer PSF kennen — das Persuasive Selling
Format.

Bildquelle: Pixabay.com / anncapictures@pixabay
https.//pixabay.com/de/photos/baustelle-bauen-bau-bauarbeiten-3536760/
Freie Nutzung, kein Weiterverkauf

https.//pixabay.com/de/service/license/
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Persuasive Selling Format

Struktur zum Uberzeugen und Herbeifiihren einer Entscheidung

Schritt 1

Ausgangssituation
darstellen

Warum muss
etwas geschehen?

Ziel:
Sensibilisierung fur
den Bedarf

CC@

Vorbereitung
und Aufbau einer

Argumentation

Schritt 2

Vorschlag/Idee
unterbreiten

Was wird
empfohlen?

Ziel:
Losung
vorschlagen

SMARTe Ziele

( Folie 38 von 118 )
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Schritt 4

Nutzen
herausstellen

Was wird besser?

Ziel:
Vorteile
demonstrieren

Persuasive Selling Format

Schritt 2

Vorschlag/idee
unterbreften

Was wird

Uberzeugen von Anliegen

=P \Wihlen Sie ein berufliches Thema, aber tauchen Sie dabei
nicht zu sehr in die Tiefen lhres Expertentums ab.

=P (Oder Sie wahlen ein privates Thema — wir {iben hier die
Struktur!

=P 7ur Vorbereitung haben Sie 10 Minuten Zeit.

CORE MESSAGE.

PSF ist eine bewahrte Struktur zum Uberzeugen und Herbeifiihren einer Entscheidung.

MATERIAL.
Input ,,PSF — Persuasive Selling Format*

INHALT.
PSF besteht aus funf Schritten

Ausgangssituation darstellen
Vorschlag/ldee unterbreiten
Umsetzung/Realisierung der Idee schildern
Nutzen herausstellen

Erste, leichte Schritte initiieren

a0~

2.

Praktische
Ubung

g

¢ 7

Tipps zum Formulieren

Vier Arten von Argumenten

Full-Power-
2

Mbchte/kbnnte/solite/dirfte”
M !
-

‘werden
‘Statt Jrgendwie/glaub Ich/sag
ich mal/ich denke/

eventuell/halt.

Power-Pausen

Generalprobe

- 0 os ol

oder dem

=) Feedback des Trainingspartners oder der
Trainingspartnerin

= Was fehlt und kann noch erglinet werden?
(PSF: Struktur, ‘High-Pou

wb Im Anschiuss folgt

42

Einwandbehandlung




2.

Praktische
Ubung

Tipps zum Formulieren

11:35 - 11:50

CORE MESSAGE.
Anmoderation der 2. praktischen Ubung ,Uberzeugen von einem Anliegen®:
* Thema vorstellen & Briefing zur Situation und zur Zielgruppe (1 Min.).
Vorstellen des Anliegens mit PSF (2 Min.).
Diskussion und Konfrontation mit Fragen & Einwanden (3 Min.).
Auswertung und Feedback (Reihenfolge: 1. Skill User, 2. Partner) (5 Min.).
Lessons Learned dokumentieren (2 Min.).

MATERIAL.
Ubung: ,,Uberzeugen von personlichen Anliegen*
Handout: Seite 9

Arbeitshilfen: ,,Quickcard PSF*

INHALT.

Die 2. praktische Ubung ,Uberzeugen von einem Anliegen“ wird im Gesamten vorgestellt, damit

Teilnehmende wissen, was sie erwartet.

. Ablauf:
( Folie 39 von 118 ) . Vorbereitung
B . Input zu Tipps zum Formulieren

. Arten von Argumenten
. Generalprobe
. Tipps zur Einwandbehandlung
. Durchfuhrung in zwei Gruppen mit Notieren der Lessons Learned
. Prasentation der Lessons Learned im Plenum

SMARTe Ziele Befliigeln Sie lhren Inhalt Einwandbehandlung

N Lo o High-Power- e
Qe LIS P e o ( m BIOLEEED
......
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13:55 - 14:00

CORE MESSAGE.
Die Feedbackregeln auf einen Blick prasentieren.

INHALT.
Stellen Sie die Feedbackregeln, wie auf der Folie beschrieben, vor.

Bildquelle: Pixabay.com | Roverhate@pixabay.com
Freie Nutzung, kein Weiterverkauf
https.//pixabay.com/de/service/license/

Angriffs- und
Verteidigungsstrategien



2.

Praktische
Ubung

14:00 - 15:00

CORE MESSAGE. ) )
Durchfuhrung der 2. praktischen Ubung ,,Uberzeugen von Anliegen® in 2 Gruppen.

MATERIAL.
2 x Flipchart ,,Personliches Anliegen — Lessons Learned“ vorbereiten

INHALT.
Die Folie kann durch den Namen des Unternehmens, das Datum, den Ort und den Namen der
Trainerin oder des Trainers erganzt werden.

15 Minuten pro Teilnehmer einrechnen
Gesamtdauer bei 2 Gruppen a 6 Teilnehmende = 90 Minuten

Flipcharts vorbereiten und Teilnehmende darauf hinweisen, dass jede Gruppe ihr FC mitnimmt
und pro Person nach dem Feedback die Lessons Learned dokumentiert.

( Folie 51 von 118 )
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Angriffs- und
Verteidigungsstrategien




Ubung: Uberzeugen von persénlichen Anliegen

Ziel
Die Teilnehmenden haben die theoretischen Grundlagen des Argumentierens erfahren und wen-

den diese unmittelbar in dieser Ubung an. Ein groRer Vorteil dabei ist, dass die Teilnehmenden
ein Thema aus ihrem Alltag wahlen, von dem sie spater tatsachlich andere tiberzeugen kénnen.

Ablauf

Die Ubung wird einen groRen Teil des ersten Tages einnehmen, da sie immer wieder unterbro-
chen wird von neuen theoretischen Nuggets. Stellen Sie zundchst den gesamten Ablauf vor,
damit die Teilnehmenden eine Vorstellung davon haben, was sie erwartet:

Vorbereitung

Input zu Tipps zum Formulieren

Arten von Argumenten

Generalprobe

Tipps zur Einwandbehandlung

Durchfiihrung in zwei Gruppen mit Notieren der Lessons Learned

Prasentation der Lessons Learned im Plenum

NoUukwWNR

Folgen Sie den Folien und dem Trainingsablaufplan.

Vorbereitung:

Fordern Sie die Teilnehmenden auf:

,Wihlen Sie ein berufliches Thema, aber tauchen Sie dabei nicht zu sehr in die Tiefen lhres Ex-
pertentums ab. Oder Sie wéhlen ein privates Thema — wir iiben hier die Struktur!“

Die Teilnehmenden haben 10 Minuten Zeit, sich individuell mit PSF vorzubereiten. Bitten Sie die
Teilnehmenden, dazu das Template im Handout zu verwenden.

Generalprobe:
Kurze Uberzeugungsprasentation des eigenen Anliegens vor dem Trainingspartner (2 Min.)
Feedback der Trainingspartnerin (3 Min.)

In der Generalprobe bekommen die Teilnehmenden ein erstes Gesplr fur die zu trainierenden
Punkte:

PSF-Struktur

Zeitmanagement

High-Power-Argumente

Tipps zum Formulieren.

Sie erhalten Feedback vom Ubungspartner und kénnen Anregungen vor der ,,Premiere” erganzen.
Im Anschluss folgt eine zweite Runde mit gewechselten Rollen.

trainingskonzepte

d berzeugen
gerSeminare

eren un

i nti
r- Schlagfertig argume © mana

Jutta Portne!

Blatt

UBUNG



Ubung: Uberzeugen von persénlichen Anliegen

Blatt —

Prasentation der Lessons Learned:
Die Teilnehmenden stellen ihre Erkenntnisse aus dem Prasentieren der Anliegen und dem an-
schlieBenden Umgang mit Einwanden vor.

Da die Prasentation der persénlichen Anliegen in Gruppen erfolgt, wird durch das Prasentieren
der Lessons Learned im Plenum die Gruppe wieder zusammengefiihrt. Klaren Sie, ob es noch
offene Fragen gibt.

Alternative:
Bei sehr kleinen Gruppen ist ein Teilen nicht notwendig. Erganzend kdnnen Sie auch mit Video-
aufzeichnung und anschlieender Videoanalyse arbeiten.

BUNG
train'mgskonzepte

eren und {iberzeugen
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KEEP CALM,
IT’S
QUIZ TIME

CORE MESSAGE.
Ausblick auf die Inhalte des 2. Tages.

INHALT.
Die inhaltlichen Schwerpunkte des zweiten Tages sind:

Review Tag 1
* Quiz

Themen aus der Erwartungsabfrage
» Gruppenarbeit

~Wer fragt, der fuhrt!”
» Fragearten und deren Wirkung
« Uberzeugen von unpopularem Thema

Schlagfertigkeitstechniken
» Theorie und praktische Ubung

( Folie 67 von 118 ) Gruppendiskussion IlI
S » ,Das Buroproblem®
« Gemeinsame Problemlosung

> Themenbearbeitung der Erwartungen

% KEEP CALM,

% IT'S
QUIZ TIME

Ergebniss E austauzch und
Beantwortung offener Frag




6.

Praktische
Ubung

Schlagfertigkeitstechniken trainieren
6. Praktische Ubung

Ablauf der Ubung zu den Schlagfertigkeitstechniken:

Schlagfertigkeitstechniken

Nach jeder Zum Uben . .
Vorstellung der Schlag.fertikeits- werden die 150 Diese korfnen
Schlagfertigkeits- teChf"k erfolgt Verbalattacken dur:':h we|t?re
techniken u.nmlttelbar aus dem Handout e
eine werden
Ubungsrunde genutzt

13:30 — 14:45

CORE MESSAGE.
Anmoderation ,Schlagfertigkeitstechniken®.

MATERIAL.
Input: ,,Schlagfertigkeitstechniken*

INHALT.
‘ Nach dem Mittagessen wird gleich mit dem Thema Schlagfertigkeitstechniken gestartet. Das
3 Thema ist so interaktiv, dass kein Energizer notwendig ist.

Bildquelle: Pixabay.com | KeithJJ@pixabay
https.//pixabay.com/de/photos/volleyball-blockierter-schuss-netz-1617874/
Freie Nutzung, kein Weiterverkauf

CTRI IR https://pixabay.com/de/service/license/
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Schlagfertigkeitstechniken trainieren e Was bedeutet Schlagfertigkeit? K/(

6. Praktische Ubung

Fertigkeit, zuriickzuschlagen

A (
Umgang mit Fragen Blitzlicht , Fragetechniken” Uberzeugen von einem unpopulidren Thema @ Mittagspause
und souveraner Umgang mit Fragen

Schlagfertigkeitstechniken

Zuhéren und

irrd 2um 0 e {
Veestellung der agfortiiuts- ‘werden die 150 sk eenen

Stille aushalten el R el QR
o “'l'“““ g ‘aus dem Handout A
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Vorstellung der
Schlagfertigkeits-
techniken

CC@

souverdaner Umgang mit Fragen

@
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Zum Uben
werden die 150
Verbalattacken

aus dem Handout
genutzt

Schlagfertigkeitstechniken

6.

Praktische
Ubung

Diese kdnnen
durch weitere
Angriffe erganzt
werden

Was bedeutet Schlagfertigkeit?

= Begriffserklarung

* Grundannahmen

= Wie Sie handlungsfidhig bleiben
= Die Techniken

= Uben, liben, iiben

CORE MESSAGE. )
Anmoderation der 6. praktischen Ubung ,Schlagfertigkeitstechniken trainieren®.

MATERIAL.

Input ,,Schlagfertigkeitstechniken*

Ubung ,,Schlagfertigkeitstechniken trainieren*
Handout ,,150 Verbalattacken zum Uben*

INHALT.

Der Trainer oder die Trainerin stellt die Schlagfertigkeitstechniken 1-7 nacheinander vor.
Nach jeder Schlagfertigkeitstechnik erfolgt unmittelbar eine Ubungsrunde fur die Teilnehmenden.

Jeder Teilnehmende greift einmal an und kontert einmal.

Wichtig ist, dass die Teilnehmenden beim Angreifen die Person mit Namen ansprechen.
Zum Uben werden die 150 Verbalattacken aus dem Handout benutzt.

Diese konnen gerne durch weitere Angriffe erganzt werden.

Fertigkeit, zuriickzuschlagen




CORE MESSAGE.
Als Allererstes qilt es, die Schrecksekunde zu Uberwinden.

INHALT.

Wenn Menschen unerwartet angegriffen werden, sind sie zunachst uberrascht.

Oft horen sie auf zu atmen. Sind geradezu erstarrt. In diesem Moment wird das Gehirn nicht
weiter mit Sauerstoff versorgt. Diesen wiederum benétigen Menschen zum Denken ...

Bildquelle: Pixabay.com | merone@pixabay
https.//pixabay.com/de/photos/hai-unterwasser-tier-fische-506025/
Freie Nutzung, kein Weiterverkauf
https://pixabay.com/de/service/license/
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Was bedeutet Schlagfertigkeit? Fertigkeit, zurlickzuschlagen
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CORE MESSAGE.
... deswegen erst mal ausatmen!

INHALT.

Wenn Menschen bewusst ausatmen, dann wird dabei automatisch Anspannung losgelassen und
als positive Begleiterscheinung im nachsten Augenblick eingeatmet. Das bringt frischen
Sauerstoff ins Gehirn. Ideen zum Kontern konnen entstehen.

Bildquelle: Pixabay.com | cherylholt@pixabay
https.//pixabay.com/de/photos/m%c3%a4dchen-blase-drau%c3%9fen-jung-gesicht-757357/
Freie Nutzung, kein Weiterverkauf

https.//pixabay.com/de/service/license/
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Was bedeutet Schlagfertigkeit? Fertigkeit, zuriickzuschlagen
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Lessons Learned
Schlagfertigkeit

Was werden zukunftig Ihre bevorzugten drei
Techniken sein?

1. 2.

CORE MESSAGE.
Ubersicht Uber die sieben Schlagfertigkeitstechniken.

INHALT.

Die Die Die Gerade- Die Zusammenfassung der Techniken vor dem Austausch der Teilnehmenden.

Abwarten klassische Dolmetscher- Gegenfrage deshalb- Ausweich- Instant-Satze
Gegenkonter technik Technik technik Literaturempfehlung:
Matthias Nollke: Schlagfertigkeit: Die 100 besten Tipps (Haufe TaschenGuide) Taschenbuch,

2019.
Matthias Nollke: Schlagfertigkeit (Haufe Verlag), 2018.

f% e @ Folie 111 von 118 )
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7.

Praktische
Ubung

Aktionsplan

15:15 — 15:45 Vorbereitung der Ubung

15:45 — 16:00 Lehrgesprach zur Win-win-Grundhaltung
16:00 — 16:30 Durchfiihrung der Ubung im Fishbowl
16:30 — 16:45 Auswertung im Plenum

CORE MESSAGE.
Es geht um die Verteilung von sehr unterschiedlichen Buroraumen innerhalb eines Teams.
Der Ablauf der 7. praktischen Ubung ,Das Blroproblem® wird vorgestelit.

MATERIAL.

Ubung ,,Gemeinsame Problemlésung*

Ubung ,,Fallstudie: Das Biiroproblem*

Flipchart ,,Win-win-Grundhaltung — Tipps erarbeiten*

INHALT.
5 Mitglieder eines Teams einigen sich darauf, wer welches Buro bezieht.

B (I { Folie115von 118 ABLAUF DER 7. PRAKTISCHEN UBUNG ,DAS BUROPROBLEM*
Anmoderation:

Verteilung der Situationsbeschreibung

Verteilung der Rollen

Vorbereitung der Teilnehmenden:

20 Minuten Vorbereitung in 2er-Teams mit dem Vertreter der gleichen Rolle

15 Minuten Input des Trainierenden zur kooperativen Problemlosung

Diirehfithriina-

A A

Lessons Learne d
Schlagfertigkeit

Aktionsplan

109 110 m 112 113 14 115 116 17 118



Fallstudie: Das Biiroproblem

Die Situation

Ihre Firma expandiert. Weil das ,,Stammbhaus“ zu klein wurde, hat die Geschiftsleitung das etwa
1 km entfernte Betriebsgebaude einer anderen Firma hinzugemietet, mit Erdgeschoss und drei
Etagen. Parterre und 1. Stock werden fiir die Produktion genutzt, in den 2. Stock ziehen die
Teamassistenz und die Logistik. Die 3. Etage enthalt auller der Kantine und einem Sanitatsraum
noch finf Raume.

Das Gebaude, das fiir drei Jahre gemietet wurde, stellt eine Ubergangslésung dar und wird von
der ,,Produktionsgruppe A“ bezogen. Zu dieser Fertigungsabteilung gehéren insgesamt 94 Mit-
arbeitende, einschlieBlich finf Flihrungskrafte der mittleren Ebene. Die Geschaftsleitung hat
erklart, dass wegen der drei Jahre Mietzeit keine Gelder fiir Umbauarbeiten oder Schénheitsre-
paraturen freigegeben werden. Aufgrund der Produktionsndahe und der notwendigen Prasenz
der Fihrungskréfte vor Ort hat die Geschéftsleitung ausdricklich angewiesen, nur in absoluten
Ausnahmen auf mobiles Arbeiten zurlickzugreifen und die Arbeitszeit Gberwiegend in Prasenz
und vor Ort zu verbringen.

Beim Umzug in das neue Gebaude ergibt sich ein Problem, das im Stammhaus nicht existierte.
Dort hatten alle Fihrungskréfte der mittleren Ebene einheitlich ausgestattete Blirordume von je
22 gm GrolRe. Doch schon bei der ersten Besichtigung des angemieteten Baus stellt sich heraus,
dass die vorhandenen Birordume sehr unterschiedlich in GroRe, Ausstattung und Lage sind
(siehe Lageskizze).

Die Fihrungskrafte treffen sich nun zu einer Besprechung, um eine Entscheidung dariiber her-
beizufiihren, wer welches Bliro beziehen sollte.
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Fallstudie: Das Biiroproblem

Lasten-
aufzug
1. 2 3.
28 m? 25 m? Sanitatsraum 26 m?
Park
Personen-
aufzug
4. D
18 m?
Kantine Kiche
Park
5. H
20m?
Terrasse

Verkehrsreiche Stralle

Beschreibung der einzelnen Biiros:

Zimmer 1:

Zimmer 2:

Zimmer 3:

Zimmer 4:

Zimmer 5:

GroRtes und ruhigstes Zimmer (28 gm). Boden mit Parkett ausgelegt. Zwei groRe
Fenster, davon eines auf den Park. Attraktive Stid-West-Lage.

DrittgroRtes Zimmer (25 gm). FuRboden ebenfalls mit Parkett ausgelegt; zusatzlich
ist ein eingebauter Garderobenschrank mit Waschbecken vorhanden. Ab und zu
Larmbeladstigung, wenn Lastenaufzug in Betrieb.

ZweitgroRtes Zimmer (26 gm), mit Auslegeteppich. Standige, wenn auch geringe
Larmbeladstigung durch Personenaufzug. Wahrend des ganzen Vormittags dringen
intensive Kichengeriiche in das Zimmer, wenn man die Tire 6ffnet.

Kleinstes Zimmer (18 gm) und ziemlich dunkel, da nur ein schmales Fenster. Im
Firmenjargon ,,Dunkles Toilettenzimmer” genannt. Wahrend der 1%-stiindigen Es-
senszeit lebhafter Parteiverkehr in den gegeniberliegenden Toiletten.

Zweitkleinstes Zimmer (20 gm), allerdings mit groRem Fenster zur Terrasse. Im Fir-
menjargon ,Helles Toilettenzimmer” genannt. Zur Sommerzeit lautes Gerede und
Gelachter vor dem Fenster, weil viele Mitarbeitende sich dieses Terrassenende mit
Blick auf den Park als ,,Plauder-Ecke” nach dem Mittagessen auserkoren haben.
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Schlagfertig argumentieren
und uberzeugen

2-Tages-Seminar




INHALT

Blatt —

SCHLAGFERTIG ARGUMENTIEREN UND UBERZEUGEN —
IN ZEITEN ZUNEHMENDER POLARISIERUNG

Die Anforderungen verstehen
Die Herausforderung

Der Ansatz
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Teilnehmer-Handout 12

Inputs 13

Ubungen und Problemlésungsfall 13

Flipcharts 14

Arbeitshilfen 14

Zusétzliche Dokumente in den Online-Ressourcen 14
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DIE DIDAKTIK

Methodenmix — Mit welchen Methoden Sie in diesem Konzept arbeiten

Energizer — Aktivierende Ubungen mit Bezug zum Argumentieren und Uberzeugen
Feedback-Sessions leiten— Wie Sie das Wesentliche herausarbeiten

Materialien — Der groRRe Koffer fir Ihr Argumentationstraining

UMGANG MIT FRAGEN UND WIDERSTANDEN
Personliche Fragen
Inhaltliche Fragen

Widerstande

SCHWIERIGE TEILNEHMENDE? — GESCHICKT EINBINDEN, GEWUSST WIE!
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ARGUMENTIERT WIRD

Blatt —_—

MEHR DENN JE

Die Nachfrage nach Trainings zum Thema ,Schlagfertig argumentieren und liberzeugen” ist
seit vielen Jahren ungebrochen hoch. Ahnlich wie das Thema Verhandlungsfiihrung, das in den
vergangenen Jahren einen ungeahnten Boom erlebt hat, erlebt auch das Thema ,Schlagfertig
argumentieren und Uberzeugen” eine immer starker werdende Nachfrage. Die Beobachtung,
dass sich in internen Situationen Kollegen und Kolleginnen mit schlechteren Sachargumenten
durchsetzen, weil sie lauter trommeln, frustriert immer wieder von Neuem. Zu registrieren,
dass Wettbewerber Ausschreibungen gewinnen, weil sie geschickter von ihren Produkten und
Dienstleistungen Uberzeugen, ist argerlich. In der Gesellschaft wahrzunehmen, wie wahrend
der Pandemie Pobelei und Gewalt den Austausch von Argumenten ersetzten und ganze Be-
volkerungsgruppen auseinanderdrifteten, zeigt welche dramatische Wirkung Polarisierung
nach sich ziehen kann. Der Wunsch, sachlich zu argumentieren, professionell zu lberzeugen
und konstruktiv zu diskutieren, benotigt die richtige Einstellung und die passenden Werkzeuge.
Teilnehmende des Trainings ,,Schlagfertig argumentieren und lGberzeugen” lernen, Gesprache
aktiv zu steuern und nicht Spielball der besser geschulten Gegenseite zu sein. Ziel beim Uber-
zeugen eines Anliegens ist es, eine Entscheidung fiir oder gegen eine Sache zu erzielen. Das
kann bedeuten, kooperative Lésungen zur beiderseitigen Zufriedenheit zu entwickeln und Kom-
promissbereitschaft zu zeigen oder aber die eigenen Interessen selbstbewusst durchzusetzen.
In Unternehmen und Organisationen werden erfahrene Kommunikationstrainerinnen gesucht
oder alternativ erprobte Konzepte genutzt, die inhouse von eigenen Mitarbeitenden umgesetzt
werden konnen. Egal, ob Sie nun professioneller Management-Trainer, Fiihrungskraft, Mitar-
beitende oder Projekteiterin sind, wenn Sie mehr zum Thema ,,Schlagfertig argumentieren und
Uberzeugen” wissen wollen und/oder dieses Thema vermitteln mdochten, dann sind folgende
Punkte im Vorfeld fir Sie relevant:

Die Anforderungen verstehen — Wie Sie den Bedarf Ihrer Zielgruppe an diesem Training
vermitteln

Die Herausforderung — Wie Sie sich gegeniber anderen Anbietern durchsetzen

Der Ansatz — Was dieses Konzept als Mehrwert bietet und von anderen Trainings unter-
scheidet

Der Nutzen — Argumentationshilfen, um ,Schlagfertig argumentieren und iberzeugen” zu
verkaufen

Lassen Sie uns diese vier Punkte im Folgenden genauer betrachten.
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Blatt —_—

Die Anforderungen verstehen — Wie Sie den Bedarf lhrer Zielgruppe
an diesem Training ermitteln

Was genau sind die Inhalte dieses Trainings?
Wer braucht das Training?

Wer fiihrt das Training durch?

Wer nimmt an dem Training teil?

Wo und wie findet das Training statt?

Was genau sind die Inhalte dieses Trainings?

In einem Argumentationstraining lernt man zu iberzeugen, schlagfertig mit Einwanden umzu-
gehen und zu diskutieren — und zwar besser, als es ohne das Training moglich ist. Argumentie-
ren und Uberzeugen bedeutet in erster Linie Kommunikation. Die gleichen Skills, die in einem
Kommunikationstraining vermittelt werden, bendtigen auch Diskutierende in Besprechungen
oder Verhandlungen. Der Aufbau einer nutzenorientierten Argumentation nach einer klaren
Struktur, um Ideen gut zu verkaufen, gehdren ebenso zum Handwerkszeug eines professionell
Argumentierenden, wie das Anwenden von Beeinflussungstechniken. Einwande aufzunehmen
und zu entkraften, ein klares Ziel zu verfolgen und eindeutige Ergebnisse zu erzielen, ist wich-
tiger Bestandteil vieler Besprechungen und Verhandlungen. Der Einsatz verschiedener Frage-
arten und Fragetechniken hilft, Diskussionen gezielt zu fiihren. Als Trainer von ,Schlagfertig
argumentieren und Uberzeugen” bendtigen Sie also viel Erfahrung und mehr Wissen als Ihre
Teilnehmenden in den unterschiedlichsten, Gbergreifenden Themen, um die Erwartungen lhrer
anspruchsvollen Zielgruppe zu erfiillen sowie ihnen Hilfestellungen und tiefergehendes Wissen
an die Hand zu geben. Das ist ebenso reiz- wie anspruchsvoll.

Wer braucht dieses Training? — Zielgruppen

Argumentiert und lberzeugt wird Gberall! Ein Verkdufer und eine Einkduferin sitzen an einem
Tisch und verhandeln Preise und Konditionen von Produkten und Dienstleistungen. So gesehen,
sind es naturlich der Einkauf/Purchasing/Procurement auf der einen Seite und Verkauf/Sales/
Vertrieb/Key-Account-Management auf der anderen Seite, die zu lhren Hauptkunden gehoren
werden. Bei den Mitarbeitenden dieser Bereiche gehért Argumentieren und Uberzeugen zum
Tagesgeschaft. Professionell Gberzeugen zu kénnen, hilft im Einkauf, Savings zu generieren oder
im Verkauf Preisanpassungen durchzusetzen. Mitglieder der Geschaftsfiihrung und des Projekt-
managements sind ebenfalls Zielgruppen mit einem hohen Bedarf an Steuerungs-Know-how,
um in Besprechungen ihre Ziele durchzusetzen und mit Einwdnden umzugehen. Alle Mitarbei-
tenden stimmen sich tagtaglich mit Kolleginnen ab und wollen dabei ihre Interessen bertck-
sichtigt sehen. Gemeinsam werden Probleme gel6st, Veranderungsprozesse angestol3en, von
neuen Strategien Uberzeugt oder auch mal persénliche Konflikte gemanagt. ,Schlagfertig ar-
gumentieren und Uberzeugen” vermittelt also all denen, die vor herausfordernden Situationen
stehen und mit schwierigen Situationen oder schwierigen Gesprachspartnern zu tun haben,
das Know-how, diese zu iberwinden und gesichtswahrend nachhaltige Ergebnisse zu erzielen.
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DIE TRAININGSTAGE

Blatt —

IM UBERBLICK

Der erste Tag

Start ins Seminar > BegriRung

» Trainingsziele

» Zeiten und Regeln

» Vorstellung der Trainerin oder des Trainers
» Erlduterung der theoretischen Grundlagen
> Hoheres Ziel des Trainings vorstellen

> AgendaTag 1

Wir lernen uns kennen > Ubung: ,Vollig losgeldst ... Who is who?“

Was sind die Erwartungen? » Erwartungsabfrage:

—Wo liegen die Herausforderungen im Alltag?

— Was wollen Sie in den zwei Tagen kennenlernen?
— Worauf brauchen Sie Antworten?

— Was wollen Sie Gben?

Modul 1: Kommunikation » 3 Saulen der Kommunikation
> Wirkfaktoren
> Umgang mit Nervositat und Lampenfieber

Modul 2: Argumentation » Vorbereitung und Aufbau einer Argumentation
> SMARTe Ziele

» Befllgeln Sie den Inhalt

> Persuasive Selling Format

Modul 3: Formulieren » Tipps zum Formulieren

> 4 Arten von Argumenten
> Uberzeugen von Anliegen
> Ubung Generalprobe

Modul 4: Einwande behandeln » Einwandbehandlung
Modul 5: Argumentations- » Feedbackregeln
strategien > Uberzeugen von Anliegen
Modul 6: Angriffs- und Verteidi- > Diskussion
gungsstrategien > Ubung

Modul 7: Aufgaben eines » Diskussion Pro-Kontra
Moderierenden > Ubung

Tagesausklang » Tagesruckblick

» Ausblick auf den néchsten Tag
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Der zweite Tag

Start in den Tag

BegriiRung zum 2. Tag

Rickblick zum 1. Tag

Ausblick auf den 2. Tag

Review-Quiz

Offene Themen aus der Erwartungsabfrage

Modul 8.1: Fragetechniken

Anmoderation und Mikro-Ubung
Fragearten

Modul 8.2: Fragetechniken

Fragearten
Tipps zum Umgang mit Fragen
Uberzeugen mit unpopuldrem Thema

Modul 9: Schlagfertigkeit

Schlagfertigkeitstechniken
Gemeinsame Problemldsung

Modul 10: Win-win-Grundhaltung

Miteinander statt gegeneinander
Kreativitadt in der Losungsfindung nutzen
Gemeinsame Problemlosung

Tagesausklang

Rickblick
Kontakt
Verabschiedung
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UBER DIE AUTORIN

Jutta Portner ist Griinderin und Geschéftsfiih-
rerin von C-TO:BE | THE COACHING COMPANY
und spezialisiert auf Verhandlungsfiihrung.

Als Business Coach und Managementtrainerin
ist sie fur internationale Unternehmen tatig und
flihrt weltweit Verhandlungsberatung und Ver-
handlungstrainings fiir Fihrungskrafte durch.

Sie ist Autorin von ,Besser verhandeln. Das
Trainingsbuch” GABAL Verlag und vom Trai-
ningskonzept , Professionell verhandeln. Basic”
sowie ,Professionell verhandeln. Advanced”
managerSeminare Verlag.

Kontakt zur Autorin Jutta Portner: https:// www.c-to-be.de
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Hat lhnen diese Leseprobe gefallen?

Als Mitglied von Training aktuell erhalten Sie
beim Kaufvon Trainingsmedien Sonderpreise.
Beispielsweise bis zu 20 % Rabatt auf Biicher.

Zum Online-Shop

einen Monat lang testen

°

’ Jetzt

einen Monat
testen

Ilhre Mitgliedschaft im Testmonat beinhaltet:
eine ePaper-Ausgabe Training aktuell (auch Printabo méglich)

Teil-Flatrate auf 5.000 Tools, Bilder, Inputs, Vertragsmuster www.trainerkoffer.de

Sonderpreise auf Trainingsmedien: ca. 20 % Rabatt auf auf Biicher, Trainingskonzepte
im Durchschnitt 100 EUR giinstiger

Flatrate auf das digitale Zeitschriftenarchiv: monatlich neue Beitrage, Dossiers,

Heftausgaben


https://www.managerseminare.de/Trainingsmedien
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testabo



