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Dieses Buch ist ein praktischer Ratgeber für alle, die Sprache als wirkungsvolles Instrument für ihren Erfolg nutzen. Rhetorik ist ein Spiel mit Worten, Ausdrucksvermögen und kreativer Kommunikation.


Hinweis:


Dieses Buch habe ich in der männlichen Form geschrieben. Das ist keine Diskriminierung des Weiblichen, sondern dient vorwiegend der besseren Lesbarkeit und Textökonomie


Alle Rechte vorbehalten, insbesondere das Recht elektronischer oder fotografischer Vervielfältigung, des Nachdrucks in Printmedien oder öffentlichen Vorträgen, sowie der Übersetzung in andere Sprachen.




Liebe Leser,


in allen meinen Trainings, Workshops und Seminaren ist mir in den letzten 40 Jahren aufgefallen, dass für Erfolge oder Misserfolge in Gesprächen und Verhandlungen der gekonnte Umgang mit dem gesprochenen Wort eminent wichtig ist.


Nachdem ich bis heute mehr als 40.000 Teilnehmer trainieren und coachen durfte, habe ich dir in diesem Buch die wesentlichen Bausteine für mehr Erfolg beschrieben.


Mein Buch richtet sich an alle, die privat oder geschäftlich fast täglich Gespräche und Verhandlungen führen oder mit einer Rede präsentieren, überzeugen und motivieren wollen.


Mit meinem Buch weckst du den inneren Navigator in dir!


Ich zeige dir Wege auf, wie du in Gesprächen und Verhandlungen deine Ziele erreichen kannst!


Alle Tipps in meinem Buch sorgen dafür, dass du deine persönlichen und sozialen Fähigkeiten trainierst und ausbaust. Das fördert deine Persönlichkeit, mit der du wesentlich authentischer wirkst.


Vor allem jedoch gilt, dass du dich nicht nur auf das Lesen meines Buches beschränkst, sondern Schritt für Schritt meine Tipps und Anregungen ausprobierst und trainierst! Deshalb bitte ich dich über die folgenden drei Fragen im Voraus nachzudenken:


Warum habe ich mir dieses Buch wirklich gekauft?


Was will ich in meinen Gespräche und Verhandlungen künftig besser machen?


Wie, was und wann kann ich die gegebenen Tipps anwenden und einsetzen?


Ich wünsche dir viel Freude und Erfolg beim Lesen meines Buches!


Klaus-Peter Dreykorn




Was bedeutet erfolgreich reden und verhandeln?
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Hand aufs Herz, wer hat nicht nach einem Gespräch, einer Verhandlung oder in einem Meeting das Gefühl gehabt, nicht das richtige Wort zum richtigen Zeitpunkt gefunden zu haben? Vielleicht stimmte die Körperhaltung nicht mit dem gesprochenen Wort überein, oder Ausdrucksvermögen, Gestik und Mimik waren nicht überzeugend, kurz, der Funke sprang nicht über.


Kurzfristig wirst du gebeten, anlässlich der Verabschiedung eines Kollegen ein paar passende Worte zu sprechen. Als Brautvater verabschiedest du deine Tochter in den Ehestand, oder ein runder Geburtstag ist Höhepunkt der Familienfeier.


Dies sind Herausforderungen im privaten wie auch beruflichen Umfeld, denen du mit Herzklopfen und Lampenfieber entgegensiehst. Von dir wird Spontanität und Kreativität erwartet. Die Fähigkeit zu begeistern und gekonnt zu argumentieren führen bei Gesprächen und Verhandlungen schneller zum Erfolg. Ob Geschäftspartner oder Familienangehörige: Sie alle wollen interessiert und nicht gelangweilt werden.


Reden lernt man durch reden, und dazu bedarf es nicht nur fachlicher Unterstützung, sondern vor allem ständigen Trainierens.


Durch das Internet verlieren immer mehr Menschen das Gefühl für Sprache.


Vor allem bei Jugendlichen ist ein deutlicher Rückgang von Sprachempfinden und Ausdrucksvermögen erkennbar. Dies kann sich vor allem bei beruflichen Herausforderungen sehr negativ auswirken.


Reden und Verhandeln müssen wir ständig, mit Partnern, Kunden, Kollegen oder Vorgesetzten. Schon Kinder üben die ersten Verhandlungsgespräche.


"Warum muss ich schon so früh ins Bett?" fragt Lisa ihre Mutter. Nach langer Diskussion und mit Hilfe ihres Vaters darf sie tatsächlich eine halbe Stunde länger aufbleiben.


"Was bekomme ich, wenn ich das Auto wasche?" fragt Peter seinen Vater und übt sein erstes Verhandlungsgespräch. Kinder verlassen sich auf ihre Instinkte und begabte Kinder erreichen teilweise das Unmögliche.


Heute gibt es Verhandlungs- und Redetechniken, die erlernbar sind. In der Kommunikation mit anderen sind immer Leidenschaft, Emotionen, Sympathien und Angst im Spiel. Wer die Persönlichkeit seines Gesprächspartners besser erfassen kann hat immer die besseren Karten.




Tritt professionell und wirkungsvoll auf!
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Das Zitat „Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance!“ kennst du bestimmt. Doch hast du dein Auftreten schon einmal selbstkritisch betrachtet?


Wie viele Menschen aus deinem beruflichen oder sozialen Umfeld haben dich bereits gefragt: „Wie wirke ich auf Sie?“ Weil du solch eine Frage vielleicht emotional ablehnst, biete ich dir einige Fragen an, die du deinen Gesprächspartnern einfach einmal stellst, wenn sich die Gelegenheit ergibt.


Hierbei ist es wichtig, dass du Menschen auswählst, die nicht zu deinem persönlichen Fan-Club gehören, und vor allem, mit denen du per Sie bist. Hier einige spannende Fragen für dich:


„Welchen Eindruck haben Sie von mir?“


„Was ärgert Sie bei anderen Menschen am meisten?“


„Wenn Sie machen könnten, was Sie wollten, was würden Sie tun?


„Mit welcher historischen Persönlichkeit hätten Sie gerne mal ein Gespräch geführt?“
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„In welche Länder reisen Sie besonders gern (und warum)?“


„Was könnte ich von Ihnen noch lernen?“


„Was war bisher Ihr schönstes Erlebnis im Leben?“


Offen gesagt, gehört schon ein wenig Mut dazu diese Fragen zu stellen. Doch wenn nicht jetzt, wann dann? Probiere es aus! Du wirst staunen!
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Neun entscheidende Tipps für dein professionelles Auftreten:
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1. Schaue deinem Partner in die Augen!


In Talkshows kannst du immer wieder beobachten, dass Gesprächspartner manchmal Fragen beantworten, ohne dabei den Fragesteller anzuschauen. Das ist nicht nur schlechtes Benehmen, sondern verrät oft innere Unsicherheiten, obwohl es vielleicht auch nachdenkend auf uns wirken mag.


Altbundeskanzler Helmut Schmidt löste das sehr gut. Bei Fragen antwortete er oft: „Lassen Sie mich nachdenken!“, dann blickt er einige Sekunden weg oder vor sich hin. Danach schaut er den Fragesteller an, und antwortet.


Der Volksmund sagt nicht von ungefähr: „Augen sind der Spiegel der Seele!“ Wenn du also deine Gesprächspartner nicht anschaust, kann das bedeuten, dass deine Seele in diesem Moment nicht ‚anwesend’ ist. Anderen in die Augen schauen bedeutet nicht fixieren! Entscheidend ist ein ungezwungener Augenkontakt.


Das gilt auch, wenn du als Redner vor einem Publikum stehst: Lasse deinen Blick zwanglos zu den Zuhörern schweifen.


Konzentriere dich ab und zu für 1 bis 2 Sekunden auf die Pupille deines Gesprächspartners. Das fördert die bewusste Wahrnehmung!


Wenn du das nicht tust, wird dir dein Partner unbewusst ein mögliches Desinteresse oder Unsicherheit unterstellen.
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2. Lächle!


Das verleiht dir eine sympathische Ausstrahlung. Ein Lächeln wirkt freundlich, und sorgt für einen offenen Augenkontakt.


Du signalisierst Interesse und strahlst Selbstsicherheit aus. Nur eines ist wichtig: Es darf kein aufgesetztes Lächeln sein!


Was bedeutet das?


Ein von innen kommendes Lächeln erkennst du daran, dass mit dem ganzen Gesicht gelacht wird:


Hochgezogene Mundwinkel und kleine Lach-Fältchen um die Augen herum, sind deine „Lächel-Begleiter“. Das sind sichere Zeichen für ein aufrichtiges und offenes Lächeln!


Ein aufrichtiges, bejahendes Lächeln fördert deine Wirkung, unterstützt deine Aussagen, und stimuliert beide Seiten positiv. Ein Lächeln gibt deinem Partner bewusste Anerkennung! Das ist wichtig, damit dein Lächeln möglicherweise nicht als Unsicherheit, Belachen oder gar als Auslachen empfunden wird.
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