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Argumentieren funktioniert laut Lehrbuch zum Beispiel so

Argumente 1) @ 3 . n
Emotionen e

Stichwort Argumente:

®  sammeln und niederschreiben
®  sortieren — am besten vom schwachsten hin zum starksten Argument

B Das starkste Argument idealerweise ganz zum Schluss benennen, denn das Letztgesagte
bleibt beim Gegenulber am langsten hangen

Stichwort Beispiele:

B Argumente, mindestens die wichtigsten davon, mit nachvollziehbaren Beispielen abrunden

®  Beispiele erzahlen eine kleine Geschichte was sich wo, wie, warum zugetragen hat und
was das aus lhrer Sicht fUr Folgen hatte oder was Sie dabei gelernt hatten

= Auf diese Art werden Ihre Gedanken, Begriindungen und Schlussfolgerungen transparent
und ermoglichen dem Gegenuber, in lhre Vorstellungswelt einzusteigen

Stichwort Emotionen:

= Mit Ihren Argumenten sollen Sie Emotionen beim Gegenuber ausldsen (und freilich auch
eigene entsprechend zeigen)

= Diese Emotionen sind bspw.: Freude, Begeisterung oder Sorgen, Angste

= Aus der richtigen emotionalen Rihrung heraus erhalten Sie leichter die Zustimmung fr
Ihre Argumentation
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Das wahrscheinlich irrefihrendste Chart zur Argumentation
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Die falsche Interpretation dieses Bildes:

Der Inhalt ist unwichtig, denn der Zuhérer achtet nur zu ca. 7% auf den gesprochenen Inhalt. Die Stimme
als auch die non-verbalen Signale sind wichtiger und sollten deswegen perfektioniert werden. Ergo: besu-
chen Sie dringend eine Schauspielschule!

Die Geschichte hinter dem Bild:

Der amerik. Kommunikationsforscher Prof. Albert Mehrabian wollte nachweisen, dass auch lhr Korper bei
einer Informationsaufnahme mit beteiligt ist, also ,,wahrnimmt“. Er machte Tests mit Studenten, bei denen
bewusst Variationen in der Informationslibermittlung eingebaut wurden:

A. Worte:

1. Positive Worter die klare Geflihle auslosen, wie z.B.:
Honey (dt.: Liebling), my Dear, thank you, wonderful, great, ...
2. Neutrale Worter, wie z.B.: maybe, really, what, is okay, ...
3. Negative Worter die klare Gefuhle auslosen, wie z.B.: terrible, no, don’t do, mistake, your fault, ...

B. Stimmfarbung;:
1. Positiv (Freude, Entzlicken)
2. Neutral (emotionslos)
3. Negativ (Arger, sauer sein)
C. Mimik:
1. Freundlich, freudig

2. Neutral
3. Verargert, sauer

Fir die Tests wurde jeder Aspekt mit jedem kombiniert.

Ergebnis:

Bei Diskrepanzen zwischen gewahlten Worten, gehorter Stimmfarbung bzw. beobachteter Mimik tritt der ge-
sprochene Inhalt in den Hintergrund. Sie sind damit beschaftigt fur sich zu ergriinden, was der andere nun
von lhnen will. These bestatigt — lhr Kérper nimmt die Diskrepanz wahr, wahrend Sie zuhoren.
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Bediirfnisse stehen leise im Hintergrund und beeinflussen den Erfolg

B Bedurfnisse, die jeder Mensch von Natur aus hat:

* Essen, Trinken
« Atmen, Bewegung
« Schlaf, Ruhe

B Bediirfnisse, die individuell unterschiedlich (aus-)gepragt sind:

¢ Anerkennung, Wertschatzung, Beachtung
« Freiheit, Autonomie, Kontrolle
« Sicherheit, Harmonie, Stabilitat

B Bediirfnisse, die in Organisationen und Teams eine Rolle spielen:
« Image, Status (-symbole), Macht
« Einfluss, Respekt, Wissen
» Ehrlichkeit, Zuverlassigkeit, Authentizitat

Aligemeine Bediirfnisse:

= Permanent aktiv
B Hier eher uninteressant

Individuelle Bediirfnisse:

®  Hier sind Menschen unterschiedlich ausgepragt
= FUr jeden von uns ist ein bestimmtes BedUrfnis wichtiger als ein anderes

Organisations-/Team-Bediirfnisse:

= Wie gebe ich mich im Team bzw. in der Organisation, um mir wichtige BedUrfnisse zu befriedigen?
= Was erwarte ich von anderen im Team oder in der Organisation?

These:

Missachte ich mit meinen Handlungen als auch Argumenten die Bedurfnisse meines Gegenubers, fuhrt das
zunachst einmal zu Irritationen. Ist die gemeinsame Geschichte an Irritationen langer, verscharft sich das
Ganze und fuhrt zur mehr oder weniger starken Ablehnung des Gegenulbers.

Egal was ich dann an durchdachten Argumenten anfuhre, sie stoRen auf Ablehnung weil ich als Mensch
bereits abgelehnt bin.
Erkenntnis:

Wollen Sie mit Ihren Argumenten beim Gesprachspartner landen, dann versuchen Sie seine Bedlrfnisse
(moglichst gut) zu bedienen.
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Gut fahren Sie mit einer ,wertschatzenden Kommunikation“

Elemente einer wertschatzenden Kommunikation:

B Worte und Formulierungen, die die Musik machen:
= aber, nicht, missen — weglassen, denn so organisiert man sich Missverstandnisse oder Widerstand
= ohne negative Wertungen argumentieren — denken Sie an die Bedlrfnisse des Gegenubers
» loben und anerkennen der Arbeit des Gegentibers — Reframing

B |hre eigene Haltung ist oft entscheidend:
= Horen Sie richtig zu — vermeiden Sie das ,Vorausdenken”
» Fragetechniken sind wichtiger als Schlagfertigkeit — gekonnt neugierig sein
= Seien Sie sich lhrer momentanen Geflihle bewusst — gezielt einbauen kénnen

Was kann ich sonst noch tun?
Das grosse Stichwort der ,wertschatzenden Kommunikation” ...

Worte und Formulierungen:

»,Ja — aber ...“ meint Nein.

»Nicht“ bewirkt, dass (m)eine Aussage nachtraglich negiert wird und so zu Missverstandnissen
beitragen kann.

Beispiel: ,Vergess deinen Laptop nicht*. Ja was jetzt? Zuerst soll ich ihn also ,vergessen” (Satzan-
fang) und dann kommt die Negation im letzten Wort. Also wird mir gesagt, ich soll ihn ,mitnehmen*.
Deswegen wére von Anfang an besser: ,Und denke dran - nimm deinen Laptop mit.“ Eine klare und
eindeutige Kommunikationsaussage.

~MUssen“ — habe ich hochstens als Kind ...

Eigene Haltung:

Richtig zuhdren — meint:

* Ich bin mit meiner ganzen Aufmerksamkeit bei Dir.

* Ich habe solange Du sprichst keine anderen Gedanken.

* Ich lausche Dir, bist Du fertig bist.

* Ich frage bei Dir nach, wenn mir etwas unklar ist

* Ich wiederhole Deine Aussagen, wenn ich sicher stellen will, dass ich Dich richtig verstanden habe.

Fragetechniken — vor allem die ,W*“-Fragen anwenden kénnen

Geflnhle:

* Lauschen Sie in sich hinein und nehmen Sie (Stor-)Gefuhle wahr
* Bauen Sie diese in den Gesprachsverlauf mit ein
* Beispiel:

,Ich bin jetzt irritiert. Im letzten Gesprach sagten Sie zu mir ...”
,Da freue ich mich mit Ihnen!”
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