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Vorwort V 

 

 

 

Für Tabitha, die mir immer wieder zeigt,  
dass man im Leben oft auch ganz ohne Worte  

am allermeisten sagen kann. 
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Vorwort 

Im Business gilt: Wer souverän und überzeugend kommuniziert, hat automa-

tisch mehr Erfolg – sei es bei Verhandlungen, bei Präsentationen, bei Meetings 

oder ganz allgemein im Austausch mit seinem Umfeld. 

Was mich dabei als Kommunikationstrainer immer wieder fasziniert, ist der 

Umstand, wie es gewissen Leuten mit scheinbarer Leichtigkeit gelingt, 

schwierige Situationen mit Worten zu lösen. Und wie es andere wiederum 

fertigbringen, entspannte Situationen mit wenigen Worten in ein regelrechtes 

Schlachtfeld zu verwandeln. 

Durch diesen Ratgeber erhalten Sie eine prall gefüllte Toolbox mit ganz vielen 

praktischen Werkzeugen für die Businesskommunikation. Und Sie erfahren 

vor allem auch, wie Sie diese Werkzeuge optimal anwenden können. 

Übrigens: Bei meiner eigenen Kommunikation achte ich stets auf die folgen-

den drei Dinge, die eng miteinander zusammenhängen: 

1. Ziel  Ich frage mich immer: Was will ich ganz genau erreichen? 

2. Taktik  Nach der exakten Zieljustierung kann ich mir überlegen, auf wel-

chem Weg ich das gesteckte Ziel erreichen kann. 

3. Vorbereitung  Durch die Zieljustierung und die taktischen Überlegun-

gen zwinge ich mich automatisch zur Vorbereitung. 

Das ergibt mein, wie ich es nenne, magisches Kommunikationsdreieck, in 

dem ich mich ganz konsequent zu bewegen versuche. Und zwar immer mit 

dem wichtigen Spruch im Hinterkopf: Sage nicht alles, was du weißt, aber 

wisse immer, was du sagst. 

Ein wichtiger Hinweis liegt mir hier noch ganz besonders am Herzen: Selbst-

verständlich sollen sich in diesem Ratgeber alle Geschlechter gleichermaßen 

angesprochen fühlen. Der besseren Lesbarkeit halber verwende ich aber das 

generische Maskulinum. Denn wenn z. B. aus der «herrenlosen Damenhand-

tasche auf dem Zebrastreifen» plötzlich eine «personenentfremdete, primär 

vom weiblichen Bevölkerungsanteil bevorzugte Handtasche auf den für fe-

minine, maskuline und diverse Verkehrsteilnehmende vorgesehenen Zebra-

streifen» wird, liest sich das einfach nicht mehr flüssig. Zumal in diesem Bei-

spiel trotz aller Genderkonformität offen bleibt, welchem Geschlecht sich 
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denn eigentlich das Zebra zugehörig fühlt, das großzügigerweise seine Strei-

fen für unsere Sicherheit zur Verfügung stellt. 

Also, ob Dame oder Herr oder divers ausgerichtet: Ich wünsche Ihnen durch 

diesen Ratgeber ganz viele wertvolle Einsichten und vor allem viel Erfolg in 

Ihrer Kommunikation. Und wer weiß, vielleicht treffen wir uns ja mal persön-

lich – ich würde mich freuen! 

Ihr 

Michael Oefner 
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Die PaMuHuSch-Formel für souveräne Gewinner 

«The Winner Takes It All» hat die Band ABBA in ihrem Welthit gesungen. 

Das gilt auch für die Kommunikation im Business, denn hier haben Gewinner 

oft auf der ganzen Linie Erfolg. Und im Business gibt es nicht nur Geld, son-

dern vor allem auch Personen für sich und für seine Ideen zu gewinnen: Kun-

den, Mitarbeitende, Vorgesetzte, Verhandlungspartner, Meetingteilnehmen-

de, Zuhörende im Publikum und viele, viele mehr. Souveränes Auftreten ist 

dabei meistens der wichtigste Schlüssel für den Erfolg, oder eben: für den Ge-

winn. 

Doch bevor wir uns Gedanken über irgendwelche Theorien und Praktiken 

machen, gilt es zuallererst, die PaMuHuSch-Formel kennenzulernen. Diese 

setzt sich aus Passion, Mut, Humor und Schlagfertigkeit zusammen. Ohne 

diese vier Elemente ist es schwierig bis unmöglich, seine Ziele zu erreichen 

und zum Gewinner zu werden. Allen Tipps und Tricks, denen Sie in diesem 

Ratgeber begegnen, liegt die konsequente Anwendung der PaMuHuSch-For-

mel für souveräne Gewinner zugrunde, deren Zutaten im Detail wie folgt aus-

sehen: 

Passion 

Passion gewinnt immer. Denn Passion oder Leidenschaft ist der Antrieb des 

Erfolgs. Talent ist gut. Erfahrung ist besser. Aber Passion ist am besten, weil 

sie uns antreibt und uns motiviert, das zu tun, was wir tun wollen oder 

manchmal auch ganz einfach tun müssen. Passion wirkt sich direkt auf unser 

Durchsetzungsvermögen und auf unsere Ausstrahlung aus. Die Chinesen sa-

gen: «Wer kein freundliches Gesicht hat, soll auch kein Geschäft eröffnen!» 

Und man könnte anfügen: Wer kein freundliches Gesicht hat, soll generell 

nicht mit seinen Mitmenschen kommunizieren. Darum darf es auch keine ver-

bissene Passion sein, von der wir uns leiten lassen, sondern vielmehr eine 

freundliche, motivierte und positive Passion. 

Mut 

Mut gewinnt immer. Den Mutigen gehört nicht nur die Welt, sondern auch 

der Erfolg in der Kommunikation. Natürlich ist nicht alles einfach in der Kom-
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munikation. Und manches mag vielleicht anfänglich fast unerreichbar schei-

nen, wie z. B. das Sprechen vor größerem Publikum. Doch hier gilt: Nicht, 

weil die Dinge unerreichbar sind, wagen wir sie nicht, sondern, weil wir es 

nicht wagen, bleiben sie unerreichbar. Deshalb muss man gewisse Dinge in 

der Kommunikation ganz einfach tun, um sie zu erreichen. Erfahrung und 

Routine sind sehr wertvoll in der Kommunikation. Dazu kommt man aller-

dings nur, wenn man den Mut aufbringt, ins kalte Wasser zu springen. Da-

rum: Nur Mut, es kommt schon gut, denn mit Mut beginnen oft die besten 

Geschichten. 

Humor 

Humor gewinnt immer. Schließlich ist Lachen gesund. Und logisch, dass Hu-

mor auch immer ein gewisses Niveau haben muss. Heiterkeit fördert gute 

Laune und gut gelaunte Leute leisten und erreichen mehr als Miesepeter und 

Sauertöpfe. Humor hilft uns auch, den Dingen den richtigen Stellenwert zu 

geben und vor allem, um ihnen nicht zu viel Wert beizumessen. In der Kom-

munikation kann – trotz bester Vorbereitung – immer mal wieder etwas 

schiefgehen. Und da darf man dann ruhig auch mal über sich selbst lachen, 

denn eine tüchtige Portion Selbstironie macht durchaus sympathisch. Somit 

ist Humor, wie jemand mal treffend gesagt hat, effektiv das Passwort fürs Le-

ben1. 

Schlagfertigkeit 

Schlagfertigkeit gewinnt immer. Dummerweise ist Schlagfertigkeit das, wo-

rauf man erst 24 Stunden später kommt … Tja, hinterher ist man natürlich 

immer schlauer. Bei der Schlagfertigkeit ist es jedoch vor allem wichtig, in ei-

ner wichtigen Situation überhaupt zu reagieren und nicht einfach nur verlegen 

zu schweigen und damit wertvollen Boden zu verlieren. Entscheidend ist so-

mit nicht so sehr, was man genau sagt, sondern dass man etwas sagt. Wer in 

einer entsprechenden Situation das erstbeste, was ihm gerade einfällt, mutig 

raushaut, lässt sich nicht auf der Nase herumtanzen. Das ist viel besser, als 

auf die perfekte Eingebung zu warten – und dies 24 Stunden lang. 

                                                     
 
1  «Das Passwort fürs Leben heißt Humor», Martin-Niels Däfler, Springer Gabler, 

2017, ISBN 978-3-658-17301-2 
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Zusammengefügt ergeben diese vier Grundzutaten die erfolgsversprechende 

PaMuHuSch-Formel, die es in der Kommunikation konsequent anzuwenden 

gilt. Achten Sie also darauf, dass Sie in Ihrer Kommunikations-Toolbox immer 

die vier Werkzeuge Passion, Mut, Humor und Schlagfertigkeit dabeihaben 

und dass Sie diese auch wirklich mutig einsetzen. Denn damit sind Sie bestens 

gerüstet für die Kommunikation in Ihrem Businessalltag. Und damit werden 

Sie zur souveränen Gewinnerin oder zum souveränen Gewinner. Und freuen 

Sie sich, denn: «The Winner Takes It All». 

 


