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7EINSTIMMUNG

  Einstimmung

»Reden ist Gold, Silber, Blech – je nach Erfolg.«

Eine	Mahnung	vorab:	Reden	heißt	die	Macht	des	Wortes	ein
setzen.	Macht	kann	missbraucht	werden,	auch	die	des	Wor
tes.	 Wenn	 Sie	 diese	 Macht	 benutzen,	 um	 einen	 Gegner	 zu	
besiegen,	 dann	 schaffen	 Sie	 sich	 Feinde.	 Wenn	 Sie	 diesen	
Gegner	durch	Ihr	Sprechen	gewinnen,	gewinnen	Sie	Sympa
thie.	So	einfach	ist	das.

Die Macht  
des Wortes
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Warum	müssen	Sie	»reden«	können?	Weil	Sie	Ziele	haben,	
die	Sie	erreichen	wollen.	Dieses	Buch	beschäftigt	sich	mit	den	
Wegen,	auf	denen	Sie	Ihre	Redeziele	gewaltlos	und	dadurch	
schnell	erreichen	können.	Das	ist	längst	nicht	so	kompliziert,	
wie	einige	von	Ihnen	vielleicht	fürchten.	Denn,	dies	sei	gleich	
zu	Anfang	gesagt:	Alle	Redevorhaben	haben	dasselbe	Ziel.	Das	
wundert	Sie	vermutlich,	denn	jede	Rede,	 jede	Präsentation,	
jeder	Vortrag,	jedes	Referat	hat	doch	andere	Inhalte.	Da	müss
ten	doch	auch	die	Ziele	ganz	unterschiedlich	sein?	

Zunächst	möchte	ich	mit	einem	weitverbreiteten	Irrglauben	
aufräumen:	 Rede,	 Präsentation,	 Vortrag,	 Referat	 sind	 ver
schiedene	Namen	für	dieselbe	Sache.	Es	sind	Instrumente,	mit	
denen	Sie	andere	beeinflussen	wollen.	Mit	jedem	dieser	Werk
zeuge	 müssen	 Sie	 zunächst	 nur	 ein	 einziges	 Ziel	 erreichen:	
Ihre	Zuhörer	 zum	Zuhören	bringen.	Deshalb	 ist	 –	 trotz	 der	
unterschiedlichen	Inhalte	–	das	mit	jedem	dieser	Instrumente	
angestrebte	Ziel	dasselbe:	Zuhören!	Erst	wenn	Sie	dieses	Ziel	–	
Zuhören	–	erreicht	haben,	können	die	Inhalte	der	Reden	und	
Verhandlungen	 ins	 Bewusstsein	 der	 Hörer	 eindringen,	 erst	
dann	können	die	Zuhörer	und	Partner	 verstehen.	Und	erst	
wenn	sie	verstanden	haben,	können	sie	innerlich	dazu	Stel
lung	nehmen	und	den	Inhalt	bejahen.	Zusammengefasst:

Zuhörziel: Möglichst viele sollen zuhören. 

Inhaltsziel: Möglichst viele sollen den Inhalt 
verstehen und bejahen.

Wichtig: Das Erreichen des Inhaltsziels hängt ab  
vom Erreichen des Zuhörziels – ohne Zuhörziel kein 
 Inhaltsziel!

Wie	erreichen	Sie	nun	diese	Ziele	möglichst
	•	gewaltfrei,	
	•	leicht,	
	•	dauerhaft?	

Das Ziel allen 
Sprechens ist 

Zuhören
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Das,	was	ich	Ihnen	vorschlage,	ist	kein	Rezept,	sondern	eine	
wichtige	Veränderung	Ihrer	Einstellung	und	damit	Ihres	Ver
haltens	gegenüber	Ihren	Kommunikationspartnern.	Ich	nen
ne	es	das	partnerfreundliche Verhalten.	Philosophen	der		Antike	
und	 Scholastiker	 des	 Mittelalters	 sollen	 diese	 Einstellung	
schon	gekannt	haben,	die	es	möglich	macht,	in	kontroversen	
Gesprächen	den	oder	die	Gesprächspartner	dazu	zu	bringen,	
gern	oder	ohne	großen	Widerstand	das	zu	tun,	was	der	Ge
sprächsführer	will.	Warum	diese	Haltung	sich	nie	allgemein	
durchsetzen	konnte,	kann	hier	nicht	erörtert	werden.	Ich	stel
le	sie	Ihnen	vor,	erläutere	sie	und	empfehle	sie	Ihnen	als	wich
tigsten	Baustein	für	erfolgreiches	Reden	und	Verhandeln.	

Die	in	diesem	Buch	beschriebenen	Erfolgsregeln	des	partner
freundlichen	Verhaltens	gelten	für	jede	Rede,	jedes	Gespräch	
und	für	jede	Verhandlung	–	also	für	jeden	Umgang	mit	Men
schen	in	jedem	Lebensbereich,	nicht	nur	fürs	Management.

Sie	gelten	ganz	besonders	auch	in	der	Schule,	was	mir	sehr	
am	Herzen	liegt.	Nur	wenige	Kinder	gehen	gerne	in	die	Schu
le	(was	wohl	zum	guten	Teil	auf	schlechte	»Kommunikation«	
zurückzuführen	 ist).	 Infolgedessen	 ist	 die	 Zuhörbereitschaft	
vieler	Schüler	gering.	Wenn	das,	was	manche	gar	nicht	hören	
wollen,	zudem	so	vorgetragen	wird,	dass	man	sich	anstren
gen	muss,	es	zu	verstehen,	dann	versuchen	sie	es	gar	nicht	
erst!	Auch	Schüler	wollen	es	leicht	und	angenehm	haben,	zu
zuhören.	Das	Vermittelte	soll	Spaß	machen,	muss	spannend	
und	 interessant	 sein.	 Und	 es	 muss	 immer	 wieder	 den	 Nut
zen,	den	das	Kind	davon	hat,	wenn	es	zuhört,	an	lebhaften	
Beispielen	betonen.	Mit	solchermaßen	ausgebildeten	Lehrern	
wäre	»Pisa«	für	unsere	Kinder	kein	Problem.	Denn:	Nicht	die	
Menge	des	Wissens,	sondern	die	Fähigkeit,	dieses	Wissen	wei
terzugeben,	zu	»kommunizieren«,	wie	man	auf	Neudeutsch	
sagt,	ist	ausschlaggebend	für	die	Qualität	eines	Lehrers.	

Sie	können	somit	das,	was	Sie	in	diesem	Buch	lesen,	auf	jede	
	andere	Kommunikationssituation	leicht	übertragen.

Schon in der Antike 
bekannt: partner
freundliches 
Verhalten
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 1. Durch partnerfreundliches 
Verhalten können Sie sich voll 
entfalten

»Die Würde des Menschen ist unantastbar.«

GRUNDGESETZ

Das Recht auf (s)eine eigene Meinung 

 Sie haben einen guten Bekannten, der gern Tennis spielt. Sie 

selbst spielen Golf und wollen – aus welchem Grund auch im-

mer – diesen Bekannten dazu bewegen, auch Golf zu spielen. 

 Sie beginnen folgendermaßen:

 »Also, ich weiß nicht, Tennis ist doch eine langweilige  Sache. 

Einen Ball immer hin und her zu schlagen, darauf zu 

 warten, bis der andere vielleicht mal ins Aus schlägt oder 

danebenhaut, immer in diesem Viereck herumzulaufen, nur 

den Ball, den Gegner und das Feld anzusehen – ich könnte 

mir weiß Gott Besseres vorstellen. Da ist Golf doch etwas ganz 

anderes! …« usw.

 Sie könnten aber auch so beginnen:

 »Ich weiß, dass du gerne Tennis spielst. Das ist eine feine 

 Sache, wenn man so gut spielt wie du. Gute Tennisspiele sehe 

ich mir immer gerne an. Aber ich würde mich freuen, wenn 

du auch mal Golf versuchen würdest. Golf hat …« usw.

Bitte	überlegen	Sie,	bei	welchem	dieser	beiden	Einstiege	Ihr	
Gesprächspartner	lieber	und	aufmerksamer	zuhören	würde.	

Ein Beispiel  
zu Beginn
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Ich	bin	ziemlich	sicher,	dass	es	der	zweite	ist.	Warum?	Weil	
Ihr	erster	Einstieg	den	Interessen	und	dem	seelischen	Wohl
befinden	 des	 angesprochenen	 Bekannten	 völlig	 entgegen
läuft,	denn:

	•	Sie	erzeugen	eine	aggressive	Atmosphäre.
	•	Sie	nehmen	die	Meinung	des	anderen	nicht	ernst.
	•	Sie	verletzen	mit	abwertenden	Formulierungen	sein	

Selbstwertgefühl.	

Sie	wissen	genau,	dass	 Ihr	Gesprächspartner	gut	und	gerne	
Tennis	spielt.	Trotzdem	sagen	Sie:	»Tennis ist doch eine langwei-

lige Sache.« Damit	zeigen	Sie	deutlich,	dass	Sie	seine	Meinung	
(»Tennis spiele ich	gerne«)	nicht	respektieren,	nicht	ernst	neh
men.	 Darüber	 hinaus	 wurde	 dieser	 Einstieg	 partnerfeindlich	
formuliert;	 Sie	 sagen	 nämlich	 indirekt,	 aber	 sehr	 deutlich:	
»Was bist du doch für ein Depp, dass du Tennis spielst!« Beides	
freut	 Ihren	 Bekannten	 nicht,	 verletzt	 sein	 Selbstwertgefühl	
und	bringt	ihn	gegen	Sie	auf.	Dadurch	steht	er	Ihnen	verär
gert,	vielleicht	sogar	feindselig	gegenüber	und	betrachtet	al
les,	was	Sie	ihm	zu	sagen	haben,	weitgehend	negativ.	Ihr	In
haltsziel,	 ihn	 für	 das	 Golfspiel	 zu	 interessieren,	 können	 Sie	
getrost	vergessen.	

Ganz	anders	verhält	es	sich	beim	zweiten	Einstieg:	»Ich weiß, 

dass du gerne Tennis spielst. Das ist sicher eine feine Sache …« Jetzt	
respektieren	Sie	seine	Meinung	(»Tennis ist fein«)	und	Sie	for
mulieren	 auch	 weiterhin	 durchweg	 partnerfreundlich,	 also	
so,	dass	er	gerne	zuhört.	Dadurch	mag	Ihr	Gesprächspartner	
Sie,	 findet	 Sie	 okay	 und	 ist	 aufgeschlossen,	 Sie	 anzuhören.	
Die	 Atmosphäre	 ist	 völlig	 aggressionsfrei.	 Ob	 Sie	 ihn	 dann	
überzeugen	können,	bleibt	natürlich	Ihren	Argumenten	und	
der	Art	und	Weise,	wie	Sie	diese	vortragen,	überlassen.	

Wir	entnehmen	diesem	Beispiel	folgende	Erkenntnisse:	

	•	Jeder	Mensch	legt	großen	Wert	darauf,	dass	seine	
	Meinung	ernst	genommen,	also	respektiert	wird.

Partnerfeindliches 
Verhalten ist 
kontraproduktiv

Partnerfreundlich 
geht es besser
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	•	Je	besser	Ihr	Gesprächspartner	Sie	leiden	mag,	je	mehr	
er	Sie	achtet,	je	positiver	Sie	als	Mensch	auf	ihn	wirken,	
desto	leichter	haben	Sie	es,	ihn	von	Ihrer	Meinung	oder	
Absicht	zu	überzeugen.	(Sie	erreichen	so	Zuhörziel	und	
Inhaltsziel.)

Jetzt	lösen	wir	uns	vom	Beispiel	und	kommen	zum	Kernsatz	
des	partnerfreundlichen	Verhaltens:

Zeige einem Menschen, dass du seine Meinung ernst 
nimmst, und er tut meist das, was du von ihm willst.

»Nun, das ist ja fein«,	 wird	 jetzt	 mancher	 von	 Ihnen	 sagen.	
»Nur ein bisschen freundlich sein, schon setze ich mich problemlos 

durch!« So	 leicht	 ist	 es	 leider	 nicht.	 Das	 partnerfreundliche	
Verhalten	ist	nämlich	keine	»Masche«,	sondern	eine	Lebens
haltung.	Wenn	Sie	nicht	durchdrungen	davon	sind,	dass	jeder	
Mensch	ein	Recht	auf	seine	eigene	Meinung	hat,	dann	ist	Ihre	
»Freundlichkeit«	 unglaubwürdig.	 Selbst	 wenn	 diese	 andere	
Meinung	 Ihnen	 sehr	 befremdlich,	 ja,	 völlig	 blödsinnig	 vor
kommt,	so	gibt	Ihnen	das	kein	Recht,	sie	nicht	ernst	zu	neh
men.	 Der	 andere	 hat	 das	 Recht	 auf	 seine	 Meinung,	 auch	
wenn	sie	Ihnen	nicht	passt!	Jeder	hat	das	Recht	auf	seine	Mei
nung!	Das	steht	schon	im	Grundgesetz.

Es	wird	allerdings	voraussichtlich	einige	Zeit	dauern,	bis	Sie	
sich	wirklich	dazu	durchgerungen	haben	werden,	einem	an
deren	Menschen	das	Recht	auf	 (s)eine	Meinung	zuzugeste
hen,	vor	allem	dann,	wenn	diese	von	Ihrer	Ansicht	abweicht.	
Jeder	von	uns	nimmt	zwar	dieses	Recht	auf	eine	eigene	Mei
nung	für	sich	in	Anspruch,	aber	wehe,	ein	anderer	hält	da
gegen!	 Dann	 ist	 nicht	 nur	 unser	 Selbstwertgefühl	 verletzt,	
sondern	wir	werden	oft	wütend	und	sogar	ausfallend.	Oder	
aber	–	wenn	dieser	»unverschämte«	Gesprächspartner	stärker	
und	mächtiger	ist	als	wir	(auch	Sie	haben	Vorgesetzte!)	–	wir	
sind	 ganz	 still,	 verschließen	 Schmerz	 und	 Ärger	 tief	 in	 der	
Brust	und	warten	auf	einen	günstigen	Augenblick	(oft	unbe
wusst),	es	dem	anderen	heimzuzahlen	und	uns	zu	rächen	–	

Sie müssen es 
ehrlich meinen
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offen	oder	versteckt.	Es	liegt	auf	der	Hand,	dass	vom	Moment	
einer	solchen	Verletzung	an	nicht	mehr	oder	nicht	mehr	rich
tig	zugehört	wird.

Hält	mich	mein	Gesprächspartner	(bei	Verhandlungen)	oder	
mein	Zuhörer	(bei	Reden)	hingegen	für	sympathisch,	kompe
tent,	vertrauenswürdig,	mag	er	mich	im	Augenblick	der	Kom
munikation	gut	leiden,	dann	ist	er	bereit,	mir	zuzuhören.	Das	
geht	uns	allen	so:	Wen	wir	mögen,	der	hat	unser	Ohr.	Diesen	
Zustand	erreichen	Sie	verhältnismäßig	leicht	durch	partner
freundliches	Verhalten.	Dazu	gehört:

	•	dass	Sie	sich	bemühen,	dem	Partner	das	Zuhören	
	angenehm	und	leicht	zu	machen,

	•	dass	Sie	eine	von	der	Ihren	abweichende	Meinung		
des	anderen	respektieren.

Um	keine	Missverständnisse	aufkommen	zu	lassen:

Eine andere Meinung zu respektieren und somit 
ernst zu nehmen bedeutet nicht, diese Meinung zu 
 akzeptieren! 

Sie	 dürfen	 sie	 klar	 ablehnen,	 sie	 jedoch	 nicht	 schlechtma
chen,	vom	Tisch	wischen,	angreifen,	bagatellisieren,	und	vor	
allem	 dürfen	 Sie	 nicht	 den	 Menschen	 angreifen,	 der	 diese	
Meinung	geäußert	hat.	Wenn	Sie	anderer	Ansicht	sind	als	Ihr	
Gesprächspartner,	 könnten	 Sie	 zum	 Beispiel	 so	 antworten:	
»Okay, das ist Ihre Meinung. Ich sehe das allerdings ganz anders, 

denn …«

Auf	diese	Weise	wird	über	die	(falsche!?)	Meinung	des	ande
ren	überhaupt	nicht	gesprochen,	also	auch	nicht	gestritten.	
Es	 kommt	 keine	 Aggression	 auf,	 der	 Partner	 mag	 Sie,	 weil	
Sie	seine	Meinung	nicht	schlechtmachen,	und	er	ist	durchaus	
aufgeschlossen,	sich	jetzt	Ihre	Ansicht	anzuhören.	Was	wol
len	Sie	mehr?
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Grundvoraussetzung	ist,	dass	Sie	Ihren	oder	Ihre	Partner	bei	
einem	kontroversen	Gespräch	nicht	innerlich	ablehnen,	weil	
diese	anderer	Meinung	sind	als	Sie.	Denken	Sie	immer	daran,	
dass	jeder,	aber	auch	wirklich	jeder	das	Recht	hat,	eine	eigene	
Ansicht	zu	vertreten	–	auch	Sie,	auch	Ihr	Gesprächspartner,	
auch	Ihr	Mitarbeiter,	auch	Ihr	Vorgesetzter,	auch	Ihr	Kunde,	
auch	Ihr	Lieferant,	auch	Ihr	Partner,	auch	Ihre	Kinder	…

Warum	 sollten	 Sie	 die	 Haltung	 anderer	 anerkennen?	 Weil	
das	Gegenteil,	dem	anderen	kein	Recht	auf	eine	eigene	Mei
nung	 einzuräumen,	 diesen	 zum	»Unmenschen«	degradiert.	
Ihr	Verhalten	wäre	menschenverachtend.	Und	weil	es	Ihnen	
dann	 viel	 leichter	 fällt,	 partnerfreundlich	 zu	 sprechen,	 also	
so,	dass	andere	Ihnen	gern	zuhören.	Wenn	man	Ihnen	gern	
zuhört,	dann	besteht	die	große	Chance,	dass	Ihre	Argumente	
wirken,	überzeugen	und	 Ihre	Partner	das	 tun,	was	Sie	von	
ihnen	 wollen.	 Selbst	 wenn	 Ihre	 Zuhörer	 Ihren	 Standpunkt	
	ablehnen,	 gibt	 es	 bei	 großer	 Sympathie	 auf	 beiden	 Seiten	
immer	noch	die	Möglichkeit,	dass	diese	sich	 trotzdem	Ihrer	
Meinung	anschließen,	weil	man	Ihnen	»einen	Gefallen	tun«	
möchte.

Um	partnerfreundlich	 zu	 agieren,	müssen	Sie	 bei	Vorberei
tung	und	Durchführung	aller	Gespräche	und	Vorträge	 stets	
auf	 eines	 achten:	 Form	 und	 Inhalt	 des	 Gesprochenen	 sol
len	 eindeutig	 sein,	 die	 Formulierung	 des	 Inhalts	 darf	 keine	
Missverständnisse	aufkommen	lassen.	Machen	Sie	es	 Ihrem	
Gegenüber	so	leicht	und	angenehm	wie	möglich,	Ihnen	zu
zuhören	(Zuhörziel).	Das	gilt	übrigens	für	jeden	Partner:	für	
denjenigen,	der	hierarchisch	über	Ihnen	steht,	wie	auch	für	
den	Gleichgestellten	oder	den	Ihnen	Unterstellten.	Sie	müs
sen	sich	immer	bemühen,	partnerfreundlich	zu	sein,	um	zu	
überzeugen	und	so	Ihr	inhaltliches	Ziel	(Inhaltsziel)	zu	errei
chen.	Vermutlich	haben	Sie	das	 in	der	Vergangenheit	nicht	
immer	für	notwendig	gehalten.	Aber:

Wer etwas erreichen will, muss sich bemühen.

Jeder hat das 
Recht auf seine 

Meinung – jeder!
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Selbstverständlich	 ist	 jede	 partnerfreundliche	 Haltung	 fehl	
am	Platz,	wenn	Sie	 jemanden	wirklich	»besiegen«	müssen.	
Das	sollten	Sie	sich	aber	immer	sehr	gut	überlegen	–	wegen	
der	damit	verbundenen	Folgen,	denn	»fast jeder Sieg zeugt neu-

en Krieg«.

Nehmen	wir	an,	Sie	haben	 sich	überwunden	und	gestehen	
anderen	 zu,	 eine	 eigene	 Meinung	 zu	 äußern,	 die	 Sie	 ernst	
nehmen.	Wie	können	Sie	diese	neue,	partnerfreundliche	Ein
stellung	Ihren	Gesprächspartnern	deutlich	machen?	Es	nützt	
ja	 nichts,	 wenn	 Sie	 partnerfreundlich	 sind,	 und	 niemand	
merkt	es.	Der	beste	Weg,	Ihre	Haltung	zu	offenbaren,	ist	das	
partnerfreundliche Zuhören.

Partnerfreundlich zugehört hat noch niemanden 
 gestört

Bitte	gehen	Sie	in	sich:	Wie	verhalten	Sie	sich	(manchmal?)	
insbesondere	als	Vorgesetzter,	wenn	ein	Mitarbeiter	etwas	zu	
Ihnen	sagt,	das	Sie	nicht	interessiert	oder	das	Ihnen	»gegen	
den	Strich«	geht?	(Das	Beispiel	lässt	sich	auch	auf	Eltern	und	
Kinder,	Lehrer	und	Schüler	und	ähnliche	Abhängigkeitsver
hältnisse	übertragen.)

	•	Sie	schalten	ab	oder	denken	an	etwas	anderes.
	•	Sie	unterbrechen	ihn.
	•	Sie	zeigen	sich	desinteressiert	und	sehen	(zum	Beispiel)	

aus	dem	Fenster.
	•	Sie	sehen	auf	die	Uhr.
	•	Sie	trommeln	mit	den	Fingern	auf	dem	Tisch.
	•	usw.

Sie	verhalten	sich	ganz	und	gar	unfreundlich	und	damit	part-

nerfeindlich.	 Ihr	Gesprächspartner	merkt	dann	bald,	dass	Sie	
das,	was	er	sagt,	nicht	interessiert	oder	dass	Sie	es	sogar	ab
lehnen.	Sie	würden	das	 im	umgekehrten	Fall	 ja	 auch	mer

Manchmal  
geht’s nicht

Wie »oute«  
ich mich?
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ken.	 Natürlich	 freut	 er	 sich	 nicht	 darüber,	 genauso	 wenig,	
wie	 Sie	 sich	 selbst	 darüber	 freuen	 würden.	 Es	 handelt	 sich	
hier	 ganz	 eindeutig	um	körpersprachliche	Signale,	 eine	Art	
körpersprachliche	Demonstration	der	»Arroganz	der	Macht«,	
auf	die	ich	noch	zu	sprechen	komme.	Diese	Signale	werden	
fast	nur	von	»Führenden«	gesendet,	die	keinen	Widerspruch	
zu	fürchten	brauchen,	die	jedoch	dadurch	oft	die	Chance	ver
spielen,	die	»Untergebenen«	für	ihre	Meinung	zu	gewinnen.	
Sie	brauchen	aber	die	andereren,	etwa	Ihre	Mitarbeiter.	Ohne	
diese	erreichen	Sie	Ihre	Ziele	nicht.	Warum	sie	also	verletzen?	
Eine	relativ	kleine	Verhaltensänderung	Ihrerseits	–	und	schon	
besteht	die	Möglichkeit,	sie	für	Sie	und	Ihre	Ziele	zu	gewin
nen	–	durch	Zuhören.


