
 

Fehlt Ihnen noch 
ein Ratgeber oder 
eine Checkliste, 
oder haben Sie 
noch eine Vorlage 
oder ein Muster für 
uns? 

Dann kontaktieren 
Sie uns. 

Vermeiden Sie Reizformulierungen!

Wenn Sie Ihren Verhandlungspartner und sein Selbstwertgefühl 
respektieren und ein gutes Gesprächsklima schaffen, dann ist die 
Wahrscheinlichkeit groß, dass er auch bereit ist, sich mit Ihren 
Vorstellungen auseinander zusetzen. Formulierungen, die das Klima 
verschlechtern, z. B. durch Abwertung des Verhandlungspartners, 
sind daher zu vermeiden.

Beispiele: "Sie müssen mir doch zugeben ..."
"Das müssen Sie doch schließlich einsehen ..."
"Sie müssen schon entschuldigen ..."
"Sie müssen ..." - "Sie müssen nicht ..."

"Sie können doch nicht sagen ..."
"Wie können Sie so etwas behaupten ..."
"Das können Sie mir doch nicht erzählen ..."

"Da hat mir ein Fachmann kürzlich etwas ganz anderes gesagt als 
Sie ..."
"Als Fachmann sage ich Ihnen ..."
"Bei meinen Erfahrungen ..."

"Sie haben mich wohl nicht richtig verstanden ..."
"Wie ich Ihnen schon ausführlich erklärt habe ..."
"Jeder vernünftige Mensch weiß doch ..."

"Sie irren Sich, wenn Sie glauben, ..."
"Das trifft auf keinen Fall zu ..."
"Da sind Sie aber auf dem Holzweg ..."
"Na, aber hören Sie mal, das ist doch Unsinn ..."
"Ach Quatsch, ich bin doch nicht von gestern ..."

"Wenn Sie ehrlich sind, ..."
"Ja, das sagen Sie ..."
"Unbestritten ..." - "Unzweifelhaft"

"Sie dürfen ..." - "Sie dürfen nicht ..."
"Nein, das dürfen Sie nicht!" (Warum nicht?)
"Sie werden das nicht tun ..."
"Sie sollten das nicht tun ..."
Viele Verhandlungspartner neigen in besonders kritischen 
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Gesprächssituationen dazu ihr Gegenüber belehren zu wollen. Nichts 
ist für das Ergebnis eines Verhandlungsgespräches vernichtender als 
der Versuch einer Seite, die andere Seite belehren zu wollen.


