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ÜBUNG

Übung: Überzeugen von persönlichen Anliegen

Ziel

Die Teilnehmenden haben die theoretischen Grundlagen des Argumentierens erfahren und wen-
den diese unmittelbar in dieser Übung an. Ein großer Vorteil dabei ist, dass die Teilnehmenden 
ein Thema aus ihrem Alltag wählen, von dem sie später tatsächlich andere überzeugen können. 
 

Ablauf

Die Übung wird einen großen Teil des ersten Tages einnehmen, da sie immer wieder unterbro-
chen wird von neuen theoretischen Nuggets. Stellen Sie zunächst den gesamten Ablauf vor, 
damit die Teilnehmenden eine Vorstellung davon haben, was sie erwartet:
1. Vorbereitung
2. Input zu Tipps zum Formulieren
3. Arten von Argumenten
4. Generalprobe
5. Tipps zur Einwandbehandlung
6. Durchführung in zwei Gruppen mit Notieren der Lessons Learned
7. Präsentation der Lessons Learned im Plenum 

Folgen Sie den Folien und dem Trainingsablaufplan.

Vorbereitung:
Fordern Sie die Teilnehmenden auf: 
„Wählen Sie ein berufliches Thema, aber tauchen Sie dabei nicht zu sehr in die Tiefen Ihres Ex-
pertentums ab. Oder Sie wählen ein privates Thema – wir üben 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: 
 C Kurze Überzeugungspräsentation des eigenen Anliegens vor dem Trainingspartner (2 Min.)
 C Feedback der Trainingspartnerin (3 Min.)

In der Generalprobe bekommen die Teilnehmenden ein erstes Gespür für die zu trainierenden 
Punkte:

 C PSF-Struktur
 C Zeitmanagement
 C High-Power-Argumente
 C Tipps zum Formulieren. 

Sie erhalten Feedback vom Übungspartner und können Anregungen vor der „Premiere“ ergänzen.
Im Anschluss folgt eine zweite Runde mit gewechselten Rollen.
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Präsentation der Lessons Learned:
Die Teilnehmenden stellen ihre Erkenntnisse aus dem Präsentieren der Anliegen und dem an-
schließenden Umgang mit Einwänden vor.

Da die Präsentation der persönlichen Anliegen in Gruppen erfolgt, wird durch das Präsentieren 
der Lessons Learned im Plenum die Gruppe wieder zusammengeführt. Klären Sie, ob es noch 
offene Fragen gibt.

Alternative:
Bei sehr kleinen Gruppen ist ein Teilen nicht notwendig. Ergänzend können Sie auch mit Video-
aufzeichnung und anschließender Videoanalyse arbeiten.

Übung: Überzeugen von persönlichen Anliegen
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Fallstudie: Das Büroproblem

Die Situation
Ihre Firma expandiert. Weil das „Stammhaus“ zu klein wurde, hat die Geschäftsleitung das etwa 
1 km entfernte Betriebsgebäude einer anderen Firma hinzugemietet, mit Erdgeschoss und drei 
Etagen. Parterre und 1. Stock werden für die Produktion genutzt, in den 2. Stock ziehen die 
Teamassistenz und die Logistik. Die 3. Etage enthält außer der Kantine und einem Sanitätsraum 
noch fünf Räume. 

Das Gebäude, das für drei Jahre gemietet wurde, stellt eine Übergangslösung dar und wird von 
der „Produktionsgruppe A“ bezogen. Zu dieser Fertigungsabteilung gehören insgesamt 94 Mit-
arbeitende, einschließlich fünf Führungskräfte der mittleren Ebene. Die Geschäftsleitung hat 
erklärt, dass wegen der drei Jahre Mietzeit keine Gelder für Umbauarbeiten oder Schönheitsre-
paraturen freigegeben werden. Aufgrund der Produktionsnähe und der notwendigen Präsenz 
der Führungskräfte vor Ort hat die Geschäftsleitung ausdrücklich angewiesen, nur in absoluten 
Ausnahmen auf mobiles Arbeiten zurückzugreifen und die Arbeitszeit überwiegend in Präsenz 
und vor Ort zu verbringen.

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

Die Führungskräfte treffen sich nun zu einer Besprechung, um eine Entscheidung darüber her-
beizuführen, wer welches Büro beziehen sollte. 
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Fallstudie: Das Büroproblem

Beschreibung der einzelnen Büros:

Zimmer 1: Größtes und ruhigstes Zimmer (28 qm). Boden mit Parkett ausgelegt. Zwei große 
Fenster, davon eines auf den Park. Attraktive Süd-West-Lage. 

Zimmer 2: Drittgrößtes Zimmer (25 qm). Fußboden ebenfalls mit Parkett ausgelegt; zusätzlich 
ist ein eingebauter Garderobenschrank mit Waschbecken vorhanden. Ab und zu 
Lärmbelästigung, wenn Lastenaufzug in Betrieb.  

Zimmer 3: Zweitgrößtes Zimmer (26 qm), mit Auslegeteppich. Ständige, wenn auch geringe 
Lärmbelästigung durch Personenaufzug. Während des ganzen Vormittags dringen 
intensive Küchengerüche in das Zimmer, wenn man die Türe öffnet. 

Zimmer 4: Kleinstes Zimmer (18 qm) und ziemlich dunkel, da nur ein schmales Fenster. Im 
Firmenjargon „Dunkles Toilettenzimmer“ genannt. Während der 1½-stündigen Es-
senszeit lebhafter Parteiverkehr in den gegenüberliegenden Toiletten. 

Zimmer 5: Zweitkleinstes Zimmer (20 qm), allerdings mit großem Fenster zur Terrasse. Im Fir-
menjargon „Helles Toilettenzimmer“ genannt. Zur Sommerzeit lautes Gerede und 
Gelächter 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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Personen-
aufzug
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M E H R  D E N N  J E

Die Nachfrage nach Trainings zum Thema „Schlagfertig argumentieren und überzeugen“ ist 
seit vielen Jahren ungebrochen hoch. Ähnlich wie das Thema Verhandlungsführung, das in den 
vergangenen Jahren einen ungeahnten Boom erlebt hat, erlebt auch das Thema „Schlagfertig 
argumentieren und überzeugen“ eine immer stärker 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 überzeugen, ist ärgerlich. In der Gesellschaft wahrzunehmen, wie während 
der Pandemie Pöbelei und Gewalt den Austausch von Argumenten ersetzten und ganze Be-
völkerungsgruppen auseinanderdrifteten, zeigt welche dramatische Wirkung Polarisierung 
nach sich ziehen kann. Der Wunsch, sachlich zu argumentieren, professionell zu überzeugen 
und konstruktiv zu diskutieren, benötigt die richtige Einstellung und die passenden Werkzeuge. 
Teilnehmende des Trainings „Schlagfertig argumentieren und überzeugen“ lernen, Gespräche 
aktiv zu steuern und nicht Spielball der besser geschulten Gegenseite zu sein. Ziel beim Über-
zeugen eines Anliegens ist es, eine Entscheidung für oder gegen eine Sache zu erzielen. Das 
kann bedeuten, kooperative Lösungen 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 können. Egal, ob Sie nun professioneller Management-Trainer, Führungskraft, Mitar-
beitende oder Projekteiterin sind, wenn Sie mehr zum Thema „Schlagfertig argumentieren und 
überzeugen“ wissen wollen und/oder dieses Thema vermitteln möchten, dann sind folgende 
Punkte im Vorfeld für Sie relevant: 

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

 C Die Herausforderung – Wie Sie sich gegenüber anderen Anbietern durchsetzen 
 C Der Ansatz – Was dieses Konzept als Mehrwert bietet und von anderen Trainings unter-

scheidet
 C Der Nutzen – Argumentationshilfen, um „Schlagfertig argumentieren und überzeugen“ zu 

verkaufen 

Lassen Sie uns diese vier Punkte im Folgenden genauer betrachten. 
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Die Anforderungen verstehen – Wie Sie den Bedarf Ihrer Zielgruppe  
an diesem Training ermitteln

 C Was genau sind die Inhalte dieses Trainings? 
 C Wer braucht das Training?
 C Wer führt das Training durch?
 C Wer nimmt an dem Training teil? 
 C Wo und wie findet das Training statt? 

Was genau sind die Inhalte dieses Trainings?

In einem Argumentationstraining lernt man zu überzeugen, schlagfertig mit Einwänden umzu-
gehen und zu diskutieren – und zwar besser, als es ohne das Training möglich ist. Argumentie-
ren und überzeugen bedeutet in erster Linie Kommunikation. Die gleichen Skills, die in einem 
Kommunikationstraining vermittelt werden, benötigen auch Diskutierende in Besprechungen 
oder Verhandlungen. Der Aufbau einer nutzenorientierten Argumentation nach einer klaren 
Struktur, um Ideen gut zu verkaufen, gehören ebenso zum Handwerkszeug eines professionell 
Argumentierenden, wie das Anwenden von Beeinflussungstechniken. Einwände aufzunehmen 
und zu entkräften, 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 führen. Als Trainer von „Schlagfertig 
argumentieren und überzeugen“ benötigen Sie also viel Erfahrung und mehr Wissen als Ihre 
Teilnehmenden in den unterschiedlichsten, übergreifenden Themen, um die Erwartungen Ihrer 
anspruchsvollen Zielgruppe zu erfüllen sowie ihnen Hilfestellungen und tiefergehendes Wissen 
an die Hand zu geben. Das ist ebenso reiz- wie anspruchsvoll. 

Wer braucht dieses Training? – Zielgruppen

Argumentiert und überzeugt wird überall! Ein Verkäufer und eine Einkäuferin sitzen an einem 
Tisch und verhandeln Preise und Konditionen von Produkten und Dienstleistungen. So gesehen, 
sind es natürlich der Einkauf/Purchasing/Procurement auf der einen Seite und Verkauf/Sales/
Vertrieb/Key-Account-Management auf der anderen Seite, die zu Ihren Hauptkunden gehören 
werden. Bei den Mitarbeitenden dieser Bereiche gehört Argumentieren und Überzeugen zum 
Tagesgeschäft. Professionell überzeugen zu können, hilft im Einkauf, Savings zu generieren oder 
im Verkauf Preisanpassungen durchzusetzen. Mitglieder der Geschäftsführung und des Projekt-
managements sind ebenfalls Zielgruppen mit einem hohen Bedarf an Steuerungs-Know-how, 
um in Besprechungen ihre Ziele durchzusetzen und mit Einwänden umzugehen. Alle Mitarbei-
tenden stimmen sich tagtäglich mit Kolleginnen ab und wollen dabei ihre Interessen berück-
sichtigt sehen. Gemeinsam werden Probleme gelöst, Veränderungsprozesse angestoßen, von 
neuen Strategien überzeugt oder auch mal persönliche Konflikte gemanagt. „Schlagfertig ar-
gumentieren und überzeugen“ vermittelt also all denen, die vor herausfordernden Situationen 
stehen und mit schwierigen Situationen oder schwierigen Gesprächspartnern zu tun haben, 
das Know-how, diese zu überwinden und gesichtswahrend nachhaltige Ergebnisse zu erzielen. 
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I M  Ü B E R B L I C K 

Der erste Tag
Start ins Seminar  › Begrüßung

 › Trainingsziele
 › Zeiten und Regeln
 › Vorstellung der Trainerin oder des Trainers
 › Erläuterung der theoretischen Grundlagen
 › Höheres Ziel des Trainings vorstellen
 › Agenda Tag 1

Wir lernen uns kennen  › Übung: „Völlig losgelöst ... 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 üben?

Modul 1: Kommunikation  › 3 Säulen der Kommunikation
 › Wirkfaktoren
 › Umgang mit Nervosität und Lampenfieber

Modul 2: Argumentation  › Vorbereitung und Aufbau einer Argumentation
 › SMARTe Ziele 
 › Beflügeln Sie den Inhalt
 › Persuasive Selling Format

Modul 3: Formulieren  › Tipps zum Formulieren
 › 4 Arten von Argumenten
 › Überzeugen von Anliegen
 › Übung Generalprobe

Modul 4: Einwände behandeln  › Einwandbehandlung

Modul 5: Argumentations-
strategien

 › Feedbackregeln
 › Überzeugen von Anliegen

Modul 6: Angriffs- und Verteidi-
gungsstrategien

 › Diskussion
 › Übung 

Modul 7: Aufgaben eines  
Moderierenden

 › Diskussion Pro-Kontra
 › Übung

Tagesausklang  › Tagesrückblick
 › Ausblick auf den nächsten Tag
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Der zweite Tag

Start in den Tag  › Begrüßung zum 2. Tag
 › Rückblick zum 1. Tag
 › Ausblick auf den 2. Tag
 › Review-Quiz
 › Offene Themen aus der Erwartungsabfrage

Modul 8.1: Fragetechniken  › Anmoderation und Mikro-Übung
 › Fragearten

Modul 8.2: Fragetechniken  › Fragearten
 › Tipps zum Umgang mit Fragen
 › Überzeugen mit unpopulärem Thema

Modul 9: Schlagfertigkeit  › Schlagfertigkeitstechniken
 › Gemeinsame Problemlösung

Modul 10: Win-win-Grundhaltung  › Miteinander statt gegeneinander
 › Kreativität in der Lösungsfindung nutzen
 › Gemeinsame Problemlösung

Tagesausklang  › Rückblick
 › Kontakt
 › Verabschiedung
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Jutta Portner ist Gründerin und Geschäftsfüh-
rerin von C-TO:BE | THE COACHING COMPANY 
und spezialisiert auf Verhandlungsführung. 

Als Business Coach und Managementtrainerin 
ist sie für internationale Unternehmen tätig und 
führt weltweit Verhandlungsberatung und Ver-
handlungstrainings für Führungskräfte 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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