Überzeugung braucht keine Fakten

Viele haben bei Verkaufsgesprächen, in Verhandlungen oder auch in ihrer Marketing-Arbeit das Problem, dass sie es nicht schaffen, eine ungeheure Flut von Fakten so zu verwursten, dass am Ende ein paar kurze, aber überzeugende Sätze heraus kommen.

Das trifft durchaus auch Menschen, die selbst ganz und gar überzeugt sind von dem, worüber sie sprechen. Das Problem läßt sich ganz leicht lösen, und zwar durch strenge Disziplin: Überzeugung und Fakten sollten wie Trennkost niemals gemeinsam verabreicht werden. Überzeugung braucht keine Fakten. 

Zunächst müsssen Sie sich darüber im Klaren sein, dass Sie auf einer Mission sind, ein ein Ziel verfolgen. Ihr Ziel muss mit den Zielen der Zuhörer vereinbar sein, damit Sie Erfolg haben können. Und das ist auch der Anknüpfungspunkt, mit dem Sie sich vorbereiten und Ihre Gedanken strukturieren können: Ihr Kommunikationsziel ist nicht, Ihrem Gegenüber – also den Empfängern Ihrer Nachrichten - einen Vorzug Ihres Produktes, Ihrer Dienstleistung nach dem anderen einzubleuen, sondern muss es sein, diese ebenfalls auf eine Mission zu schicken. Eine Mission, die beiden Seiten hilft, ihre jeweiligen Ziele zu erreichen. 

Betrachten Sie daher alle Aspekte der Kommunikation stets aus der Perspektive der anderen ebenso wie aus der eigenen und überlegen Sie, Was Ihr Gegenüber nach der Kommunikation tun soll und Was Sie ihm dazu argumentativ liefern, Wie es das tun kann und Wie Sie es dazu ermächtigen können. Nicht zu vergessen die Sinnfrage, nämlich Warum es das tun würde und Warum Sie selbst das tun.

Sortieren der Absichten und Inhalte

Daraus können Sie relativ klar ableiten, was in Ihre Kommunikation gehört und was nicht. Sie müssen Ihrem Publikum eine Argumentation bieten, die es davon überzeugt, dass Ihr Ziel mit seinem eigenen übereinstimmt. Dann (und nur dann) wird es hingehen und dieses Ziel auch selbsttätig verfolgen. Das ist das Warum. Dazu wiederum müssen Sie es mit Waffen und Munition ausstatten. Die Waffen sind das Wie, die Munition das Was. Was Sie Ihrem Publikum zu liefern haben, sind daher 3 Dinge: Überzeugende Ziele, schlagende Argumente und ausreichende Informationen.

Erste Aufgabe in der Vorbereitung ist das Sortieren der Inhalte nach Argumenten und Informationen. Die sollte man nämlich getrennt verabreichen. Merke: Informationen sind sachliche Aussagen über Vorgänge und Tatsachen. Sie sind objektiv, wertfrei, unparteiisch und statisch. Argumente sind hingegen Aussagen, mit denen Sie einen bestimmten Effekt erzielen möchten: Beweisen, verstärken, abschwächen, verhindern, durchsetzen.

Argumente sind der Kern

Im Gegensatz zu verbreitetem Aberglauben ergeben sich Argumente nicht aus dem faktischen Inhalt. Da in allem Guten auch immer ein Schlechtes steckt und umgekehrt (das Gute liegt bekanntlich im Auge des Betrachters). Sie ergeben sich vielmehr aus der individuellen Situation einer Person und aus ihrer Zielsetzung.

Daher empfiehlt es sich, zunächst alle Fakten völlig zu vergessen (keine Angst, in Ihrem Hinterkopf spuken diese ohnedies herum) und sich völlig auf die reine Argumentation zu stürzen, etwa mit folgendem Aufbau:

1. Zielsetzung

Beispiel: „Wir wollen es uns ja leichter machen und nicht schwerer“

Kategorie plakative Schlagzeile, bestehend aus einer Unterstellung, der kaum jemand widersprechen wird

2. Ist-Situation

„In vielen Firmen geht zu viel Zeit geht für administrative Tätigkeiten auf“

Kategorie identitätsstiftender Gemeinplatz

3. Negative Folgen

„Daher bleibt weniger Zeit für die produktive Arbeit“

Kategorie Finger auf Wunde legen

4. Schlussfolgerung

„Wir müssen die Effizienz im Büro steigern“

Kategorie erster Wegweiser in Richtung Lösung, eigentlich logisch 

5. Vorschlag

„Die kaufmännische Software ORLANDO automatisiert zeitaufwändige Bürotätigkeiten“

Kategorie unbewiesene Behauptung und Lösungsanspruch

6. Resultierende Ergebnisse

„Dadurch bleibt mehr Zeit für sinnvollere und/oder gewinn bringendere Tätigkeiten“

Kategorie Gegenbehauptung und Heilsversprechen zu 3.

7. Nächste Schritte

„Sie sollten sich das mal mit allen betroffenen Kollegen in einer Live-Demo ansehen“

Kartegorie Vorgabe eines Missionszieles

8. Auflösung

„Bei dieser Gelegenheit können wir gemeinsam die besonderen Bedürfnisse Ihrer Firma herausarbeiten“

Kategorie Verbrüderung zum gemeinsamen Marschieren in die von Ihnen vorgegebene Richtung

In weniger als 5 Minuten hat sich Ihr Gegenüber eine Meinung gebildet und auf der emotionalen Ebene eine Entscheidung getroffen, ohne dass Sie irgend welche Fakten geliefert hätten. Ist diese Entscheidung gegen Sie gefallen, sind Sie spätestens an diesem Punkt draußen. Ist sie zu Ihren Gunsten ausgefallen, müssen Sie sich die offizielle Zustimmung unter Umständen mit weiterer Informationslieferung zur Absicherung der neu gewonnenen Überzeugung Ihres Gegenübers erkaufen. Aber die liefern Sie jetzt auf dessen Wunsch und ohne Zeit- oder Erfolgsdruck. 






















