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Vorwort

M Warum sind manche Menschen erfolgreicher
als andere - und was hat die Sprache
damit zu tun?

Den ersten Schritt hast du getan. Du hiltst dieses Buch in den Hinden
und zeigst damit, mir ist es ernst, ich will mehr wissen und ich will mich
weiterentwickeln.

Die zweite Frage: ,Was hat die Sprache mit deinem Erfolg zu tun?“
mochte ich in diesem Buch beantworten. Wie funktioniert wirksame
Rhetorik in Verhandlungen und allen anderen Gesprichen? Wieso ist es
wichtig, einen bewussten Blick auf die eigene Rhetorik zu werfen? Wie
kann ich meine rhetorischen Mdoglichkeiten gezielt weiter ausbauen?
Kann ich mich damit weiterentwickeln und erfolgreicher werden? Viele
Jahre meines Berufslebens habe ich mir die obigen Fragen gestellt und
mochte sie dir mit einem Beispiel beantworten.

Stell dir vor, du bist ein Zimmermann. Dein wichtigstes Arbeitsmittel:
Dein Werkzeugkasten — immer griffbereit — gefiillt mit allem, was du
brauchst. Entscheidend ist, dass du jedes Werkzeug richtig einsetzt: Mit
der Sige zerteilst du Holz, mit dem Schraubendreher ziehst du Schrau-
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ben an. Genau diese Fihigkeit, das passende Werkzeug zur richtigen Zeit
zu nutzen, macht dein Handwerk aus und natiirlich hast du diesen Werk-
zeugkasten bei jedem deiner Auftrige dabei.

Fir alle, die Verhandlungen oder Beratungsgespriche erfolgreich fiih-
ren wollen, ist das Hauptwerkzeug die Sprache. Und auch in deiner Aus-
drucksweise musst du unterscheiden kénnen, wann du einen verbalen
Schraubenzieher in die Hand nimmst, wann du mit der Brechstange
arbeitest und wann es ausreichend ist, eine ganz feine Feile zu benutzen.

Der bedeutende Philosoph, Psychotherapeut und Kommunikations-
wissenschaftler Pauli Watzlawick brachte es mit seinem bekannten Satz
auf den Punkt: ,Wer als Werkzeug nur einen Hammer kennt, sicht in
jedem Problem einen Nagel.“

Mit diesem Buch wirst du deine Verhandlungswerkzeugkiste richtig
vollpacken kénnen. Sicher wirst du im Verlauf dieses Buches feststellen,
dass du das ein oder andere Werkzeug schon intuitiv anwendest. Dann
hilft dir dieses Buch dabei, deine personlichen Sprachmuster zu erkennen
und dir deiner eigenen Stirken bewusst zu werden. Die vorgestellte
Werkzeugkiste wird dir dariiber hinaus weitere Wahlmoglichkeiten in
deinem Verhandlungs- und Kommunikationsverhalten geben, sodass du
in Zukunft eine noch gréflere Bandbreite haben wirst, Situationen sou-
verdn zu begegnen und deine Interessen zu vertreten.

Dieses Buch ist ideal fiir dich, wenn du:

* in Gesprichen lieber fithrst, als dich fithren zu lassen,

* deine Argumente in Verhandlungen gezielt platzieren willst,

* in bisher sprachlosen Situationen aktiv eingreifen méochtest,

¢ in Verhandlungen agieren statt nur reagieren willst,

¢ dich vor sprachlicher Manipulation schiitzen mochtest,

* deine Ziele in Verhandlungen schneller und leichter erreichen willst,

¢ schlagfertiger werden mochtest,

* entspannterundauthentischerinKunden-undVerhandlungsgesprichen
auftreten willst sowie

* deine Prisenz und Durchsetzungskraft steigern mochtest.

In einer Zeit, in der die Produkte aufgrund des Internets vergleichbarer
und austauschbarer werden, ist jeder Verhandler, Berater oder Verkiufer



Vorwort Vil

mehr denn je darauf angewiesen, im personlichen Kontakt einen bleiben-
den Eindruck zu hinterlassen. Immer wieder suchen Firmen nach den
USPs, den Alleinstellungsmerkmalen, die ihr Angebot aus dem Markt
der Moglichkeiten hervorheben. All das ist wichtig. Aber ist es das All-
heilmittel? Die Suche sollte anderswo beginnen, denn: Menschen kaufen
von Menschen. Menschen verhandeln mit Menschen. Menschen sind
mit Menschen langfristig in Kontake. Ich bin davon tiberzeugt, dass das
Gefiihl des personlichen Kontaktes ein so grundlegendes Bediirfnis ist,
dass auch die KI nichts daran indert.

Immer dort, wo nur der Preis zihlt, ist schon lange das Internet die
erste Wahl als schnelle Beschaffungsplattform. Doch spitestens beim Ab-
schluss von komplexen Produkten oder erklirungsbediirftigen Dienst-
leistungen kommt es zu langfristigen Beziehungen, in denen beide Par-
teien auf ein gutes Miteinander angewiesen sind.

Wenn du langfristige Kundenbeziehungen aufbaust und iiber Jahre in
einer positiven Stimmung halten méchtest, bist du als Person immens
wichtig. Ganz gleich, ob du langfristige Mietvertrige im B2B abschlief3t,
Kunden in einer Werbeagentur betreust oder als Berater Unternehmens-
strategien entwickelst und umsetzt. Egal, was deine Profession in jahre-
langen Geschiftspartnerschaften ist, wichtig ist, dass die Menschen dir
vertrauen.

Ziel des Buches ist es, langfristige Kundenbezichungen zu gestalten.
Das bedeutet, ein Miteinander auf Augenhohe anzuvisieren, die Bediirf-
nisse des Gegeniibers zu wahren und trotzdem seine eigenen Ziele durch-
zusetzen. Klingt das fiir dich nach einem Gegensatz? Dann lass dich auf
den weiteren Seiten {iberraschen.

Ich méchte dich begeistern fiir die Macht und die Magie der Rhetorik.
Sprache ist psychoaktiv. Das bedeutet, dass Worte uns in unseren Hand-
lungen beeinflussen. Jedes Wort entfaltet Wirkung, und alle, die mit
Menschen kommunizieren, werden erkennen, wie wichtig es ist, um die
eigene sprachliche Wirkung zu wissen. Dafiir werde ich in diesem Buch
mit dir immer wieder kleine Ausfliige in das Gehirn und die dahinter-
liegenden Mechanismen unternehmen. Wer die menschliche Psyche ver-
steht, fiir den ist es ein Leichtes, sprachlich gut mit anderen Menschen
umzugehen oder sie von den eigenen Zielen zu tiberzeugen.
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Mir ist es ein Anliegen, die im Hintergrund ablaufenden psycho-
logischen Vorginge zu beschreiben. Eine Seminarteilnehmerin sagte dazu
einmal: ,Wenn man die kennt, weifl man, was zu tun ist!“ Trotzdem ist
dieses Buch kein psychologisches Werk. Ich erklire, was du benotigst, um
die Grundlagen einer guten Rhetorik zu verstehen, und vereinfache daher
die Wirkungsweisen.

Wer immer dasselbe denkt, sagt und tut, wird immer dasselbe Ergeb-
nis erzielen. Das ist ein Naturgesetz. Die immer gleichen Gedanken er-
zeugen die immer gleichen Gefiihle, und diese fithren zu denselben
Handlungen. So entstehen automatisch dieselben Resultate. Wenn du in
Verhandlungen bessere Ergebnisse und hohere Ziele erreichen willst,
dann starte mit neuen Gedanken.

Fiir deine erfolgreichen Verinderungen in deinem Verhandlungsver-
halten habe ich dieses Buch geschrieben. Ich méchte, dass du noch selbst-
bewusster in deine Gespriche gehst. Sprachlosigkeit wird endgiiltig der
Vergangenheit angehéren. Einwinde, freche Preisvorschlige oder Deal
Breaker werden dich nicht mehr aus der Ruhe bringen.

Datfiir habe ich dir viele Beispiele aus der Praxis zusammengestellt.
Allen ist gemeinsam, dass ich sie entweder in meiner Vertriebstitigkeit er-
leben durfte oder sie im Rahmen der von mir durchgefiihrten Ver-
handlungs-Coachings oder Verhandlungsseminaren kennengelernt habe.
An dieser Stelle danke ich daher sehr herzlich meinen Geschifts-
partnerinnen und Geschiftspartnern, Seminarteilnehmerinnen und
Seminarteilnehmern und weiblichen, minnlichen sowie diversen Coa-
ching-Kunden fiir die Freigabe dieser Praxisfille und fiir die Erfahrungen,
die wir zusammen machen durften.

Aus Griinden der besseren Lesbarkeit verzichte ich darauf, alle Frauen,
Minner, Diversen, alle Nationalititen, die mir in meinem Leben und in
Seminaren begegnet sind, explizit anzusprechen. Fiir euch ist dieses Buch
geschrieben. Es ist fiir alle Menschen geschrieben.

Fangen wir also an, deine Verhandlungsfihigkeiten zu trainieren.

Sandra Pauli



Interessenskonflikt Der/die Autor*in hat keine relevanten Interessens-
konflikte im Zusammenhang mit dieser Publikation.
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Uber die Autorin

~Erfolg ist die Kunst, sein eigenes Denken und Handeln zu verindern. Nicht
nur, um die eigenen Ziele zu erreichen, sondern auch, um sich authentisch
und gur zu fiiblen.
(Sandra Pauli)

Sandra Pauli, wer bin ich?
1971 im Bergischen Land geboren. Als Kind fiel es mir nicht leicht, Be-
zichungen aufzubauen und zu kommunizieren. Dieses Buch startet mit
den Fragen: ,,Was macht Menschen erfolgreich?* und ,, Was hat die Kom-
munikation damit zu tun?“

Zu meiner Schulzeit fragte ich mich: ,Wie schaffen es die anderen, gut
mit Menschen in Kontakt zu sein?“ In Teilen hiefd das ehrlicherweise
auch: ,Warum bin ich das nicht?“ Diesen Themen bin ich auf den Grund
gegangen, denn ich wollte Lésungen.

Meine ersten zwanzig Berufsjahre habe ich in der Bankenwelt ver-
bracht. Aktien und Wertpapiere waren mein Element — Kunden fair zu
beraten, meine Leidenschaft. Gestartet habe ich bei der heimischen Spar-
kasse im Bergischen, es folgten einige Jahre bei der Dresdner Bank AG als
Fihrungskraft, die mich schliefSlich auf die Konigsallee in Diisseldorf zur
Commerzbank AG fiihrten. Bis dahin hatte ich bereits mein Faible fiir
die Weiterentwicklung von Menschen und Teams so weit geschirft, dass
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ich im Jahr 2007 als Trainerin fiir Fihrung, Vertrieb und Teament-
wicklung einstieg.

Ich schaue zuriick auf meine beruflichen Stationen und kann den
Menschen, die mich dabei begleitet haben, nur Danke sagen. Im Laufe
der Zeit lernte ich zu beobachten, zu fithlen, genau hinzuschauen, selbst-
bewusster zu sein. Anfangs besuchte ich Kommunikationstrainings, spi-
ter etliche fachliche Weiterbildungen, die meine Fihigkeiten als Business-
Trainerin und Coach stirkten. Ich setzte mich mit mir selbst auseinander,
entwickelte meine Persdnlichkeit und fiihre das bis zum heutigen Tag fort.

Aus eigener Erfahrung kann ich sagen: Kommunikation ist Hand-
werk. Verhandeln ist kein angeborenes Talent, sondern die systematische
Verbesserung deiner Fihigkeiten. Du lernst es fiir niemand anderen als
dich selbst. Es macht etwas mit dir. Du wirst authentischer und selbst-
sicherer im Umgang mit anderen. Du lernst zu iberzeugen.

2010 machte ich mich als Trainerin und Coach selbststindig und
lebe dies heute aus ganzem Herzen. Im Laufe der Zeit habe ich Verhand-
lungs- und Kommunikationstrainings fiir die verschiedensten Branchen
entwickelt und gehalten, wie z. B. fiir die Inmobilienbranche, Beratungs-
unternehmen, Unternehmen fiir digitale IT-Losungen, Marketing-
agenturen, Non-Profit-Organisationen, die Finanzbranche etc.

In der Heart Business® Akademie biete ich individuelle Seminare an,
die ich exakt auf den Bedarf des Unternehmens und der Mitarbeitenden
zuschneide. Auf diese Weise gestalte ich in der DACH-Region Ver-
handlungstrainings und Kommunikationsseminare fiir Mitarbeitende
in Kundenservice, Kundenberatung, Vertrieb und Fithrung.

Wirksamkeit ist dabei das Mafd der Wahrheit. Den Menschen im
Fokus, begleite ich meine Klienten dabei, die Kundenkommunikation zu
verbessern und selbstbewusst aufzutreten. Authentisch den eigenen Stil
zu finden — mit Methode und mit Herz, auch auflerhalb der Seminare in
1:1-Business-Coachings.

Ich folge den Werten:

* KLARHEIT - ausfiihrliche Gespriche zur exakten Ermittlung des
Bedarfs des Unternehmens.

- INDIVIDUALITAT - die FErstellung maflgeschneiderter
Seminarkonzepte nach den Wiinschen und Zielen des Unternehmens.
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* WIRKSAMKEIT - die Seminargestaltung anhand von
Originalfallstudien und Beispielen aus dem Unternehmen.

Als Personlichkeitscoach gehe ich mit meinen Coachees einen ent-
scheidenden Schritt weiter. Auf einer tieferen Ebene als der des Verhaltens
lassen sich Blockaden wie z. B. die Auftrittsangst auflosen. Ein zu hoher
Stresspegel bei Verhandlungen, Vortrigen oder Moderationen steht der
Wirkung nur im Weg.

Eine Personlichkeit mit innerer Stirke zu werden, ist das Ziel. Vollen
Zugriff auf die eigenen Ressourcen zu haben, wenn es drauf ankommt.
Das ist die Intention eines mentalen oder emotionalen Coachings.

Mehr dazu erfihrst du auf:

* www.sandrapauli.de
* www.heartbusiness.de


https://www.sandrapauli.de
https://www.heartbusiness.de
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