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Teil 2 - Killerphrasen und Einwidnde entkriften

Einwdnde zum eigenen Vorteil
drehen

Es gibt viele rhetorische Moglichkeiten, Einwanden profes-
sionell zu begegnen.

Einige davon’ sollen hier aufgezeigt werden. Nicht jede
Methode passt.immer und lberall.

Deshalb empfehlen wir, dass Sie sich drei oder vier Varian-
ten heraussuchen, mit denen Sie gut.umgehen kénnen.

Je nach Gesprachssituation setzen Sie dann eher die eine
oder die andere Methode ein; auch .empfiehlt es sich hier
natdrlich,\im Vorfeld mit Freunden wahrend eines harmlo-
sen Ubungsgespréichs die Einwand-Methoden zu trainieren.

1. Methode:Riickfrage-Methode

Beginnen wir mit der Rickfrage-Methode. Sie wird einge-
setzt, um Zeit zu gewinnen.

Zeit, die Sie sich wiinschen, um eine verniinftige Antwort
zu formulieren.

~Ich habe verstanden, dass Sie mich fragen, ..."

Und Sie wiederholen die gestellte Frage mit Ihren Wor-
tern.
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2. Methode: Riickstell-Methode

Nicht ganz so professionell erscheint die Rickstell-
Methode. ,Das beantworte ich Ihnen gerne nachher." In
einem Seminar oder Meeting mag das mdglich sein, wobei
das Risiko besteht, dass nachher nicht mehr an die Be-
antwortung der gestellten Frage gedacht wird.

Bei Gesprachen sollte moglichst sofort geantwortet wer-
den.

Wiirde die Antwort Ihre Struktur zerstéren, kénnen Sie die
Ruckstell-Methode einsetzen., Geben Sie am, besten eine
kurze Erklarung,“weshalb Sie erst spater-auf die ‘Frage
eingehen.werden.

3. Methode:'Vorwegnahme-Methode

7A\
1@

- ~y

Genial kann die Vorwegnahme-Methode sein. Sie ahnen
bereits, dass Ihrem Gesprachspartner eine Rickfrage auf
der Zungenspitze liegt.

Bevor er diese ausspricht, sagen Sie: ,Sie mégen anneh-
men, dass ..."
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Teil 2 - Killerphrasen und Einwidnde entkriften

Wenn Sie gut aufgepasst haben und Ihren Gesprachs-
partner immer gut beobachteten, kann Ihre Trefferquote
hier sehr hoch liegen.

Durch Ihre jetzt gemachte Aussage signalisieren Sie Mit-
denken. Sie zeigen Gemeinsamkeiten mit Ihrem Gegen-
Uber. Das ist gut.

4. Methode: Vorteil-Nachteil-Methode

Bekanntlich hat jede Minze zwei Seiten.

Gabe es ausschlieBlich Vorteile zu Ihrer Idee, bewegten
wir uns im Rahmen der Genialitat.

Das ist nicht auszuschlieBen, dirfte aber eher die Aus-
nahme sein.

Gehen wir deshalb vom Ublichen aus, dass es bei jedem
Projekt Vor- und Nachteile geben kann beziehungsweise
muss.

Bevor Sie auf Nachteile angesprochen werden, rdumen Sie
diese bereits in Ihrer Prasentation ein.

Allerdings heben Sie’ die Vorteile deutlich” hervor. ,Der
Nachteil dabei ist, ..., der Vorteil hingegen tuberwiegt ..."

Dadurch, dass Sie selbst die/Nachteile angesprochen ha-
ben, notigen Sie Ihr Gegeniiber nicht, dies zu tun.

Sie garantieren hiermit weitere Harmonie.
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5. Methode: Bumerang-Methode

Die Aborigines in Australien machen es uns vor. Sie wer-
fen einen Bumerang weg und dieser kommt in einem
groBen Bogen zu ihnen zuriick.

Vergleichbares lasst sich in der Rhetorik darstellen. Mit
dieser Bumerang-Methode gelingt es Ihnen, einen angeb-
lichen Nachteil in einen Vorteil umzuwandeln.

Beispielsweise wirft \Ihr Gesprachspartner ein: ,Ich. will
kein Geld unnitz in“eine sinnlose‘Aktion vergeuden."

Sie antworten: ,Gerade ~weil wir/Sie_kein “Geld 'unnitz
vergeuden wollen, werden ..

6. Methode: Isolierungs-Methode

Sollte sich tatsachlich ein unerwartetes Hindernis ergeben,
das so in dieser Form gedanklich noch nicht gel6st ist,
dirfen Ihre Ideen an diesem einen Fall nicht scheitern.
Isolieren Sie dieses Hindernis.
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Teil 2 - Killerphrasen und Einwidnde entkriften

Sagen Sie: ,Angenommen, dieses Hindernis gabe es nicht,
dann kénnten wir .."

Oder: ,Lassen wir in diesem Augenblick einmal das Hin-
dernis auBen vor. Betrachten wir lieber .."

7. Methode: Divisions-Methode

00
00
00
00
0o

Bei der Division-Methode gehen Sie wie folgt vor.

Die Angabe wird durch eine Menge oder Gruppe dividiert.
,10.000? Bei 80 Millionen Deutschen sind das gerade mal
0,000125 %."

Aus der hochwirkenden Zahl 10.000" wird .nun eine un-
glaublich kleine'Prozentzahl, die kaum fassbar ‘ist:

8. Methode: Multiplikations-Methode

Die Multiplikation-Methode geht genau umgekehrt vor.

Eine Angabe wird mit einer Menge oder Gruppe multipli-
ziert: ,Jeder flnfte?
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Bei einer Einwohnerzahl in Kdln von knapp einer Million
sind das bereits 200.000 Menschen!™

Aus der kleinen Zahl 5 wird plétzlich eine immense Anga-
be von 200.000.

Es ist klar, dass bei den letzten beiden Methoden zwar
nicht gelogen wurde, aber durch die Art der Darstellung
eine kleine Manipulation vorliegt.

9. Methode: Offenbarungs-Methode

Ihr Gesprachspartner findet standig neue Gegenargumen-
te.

Fragen Sie ihn: ,Unter welchen Umstanden wirden Sie ..."

10. Methode: Ja, aber-Methode
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Teil 2 - Killerphrasen und Einwidnde entkriften

Stimmen Sie zuerst einmal zu, damit sich der Gesprachs-
partner nicht bedroht fihlt.

.Ja, das ist korrekt, aber ..“, oder, ,wie bereits ausge-
fuhrt", besser: ,Ja, das ist korrekt, und deshalb ...".

11. Methode: Ablenk-Methode

Bringen Sie einfach einen anderen Gesichtspunkt ins Ge-
sprach ein.

,Lassen Sie uns eben unser Augenmerk dorthin richten."
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