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TEIL 1:

EINLEITUNG



———Wirkungsvolles Argumentieren ist in allen Bereichen des täglichen Lebens erforderlich. Wenn man etwas behauptet oder fordert, muss das auch begründet werden. Das Wort Argument stammt vom Lateinischen argumentum und bedeutet Veranschaulichung, Darstellung bzw. im übertragenen Sinne eine Aussage zur Begründung einer Behauptung. Das Buch soll Ihnen helfen, dass Sie zukünftig reflektierter und überzeugender argumentieren können.

———Schaut man in die anwendungsorientierte Literatur, finden sich häufig Hilfestellungen und Übungen zum Schutz vor bzw. zur Abwehr von Manipulation. Allerdings geht es beim Argumentieren nicht primär um ein Manipulieren, sondern um ein gezieltes Überzeugen. Einige Bücher zeigen auf, wie man fair überzeugen kann. Das liegt allerdings mitunter im Auge des Betrachters: Was ist fair und was unfair? Auch um logisch und rational argumentieren zu lernen, gibt es in verschiedenen Büchern Tipps und Hinweise. Der Empfänger meiner Botschaft muss die Argumentation jedoch nicht zwangsläufig nachvollziehen können, nur weil ich die Begründung logisch strukturiert habe. Auf jeden Fall gilt: Je ausgefeilter die Begründung, umso wahrscheinlicher ist es, dass die zu überzeugende Person der Behauptung zustimmt. Zu berücksichtigen ist neben dem Adressaten auch das Thema. In Abhängigkeit davon lassen sich verschiedene Möglichkeiten der Argumentation anwenden, die im vorliegenden Buch besprochen und geübt werden.

———Im Grundsatz geht dieses Buch von der Annahme aus, dass wirkungsvolles Überzeugen davon abhängt, wie konkret und adressatengerecht ein Argument formuliert wird. Des Weiteren geht es um folgende Aspekte:

■ Strategie: Welche Argumentationsstrategien gibt es und wie setze ich diese gezielt ein?

■ Argumenttypen: Auf welchen Ebenen kann ich Argumente finden und in welcher Reihenfolge ordne ich sie an?

■ Gesprächstaktiken: Welche Taktiken werden häufig eingesetzt, wie erkenne ich sie und wie kann ich darauf reagieren?

■ Gegenargumentation: Wie reagiere ich auf Argumente meines Gegenübers?

———Ausgangspunkt des Buches sind Auszüge aus einem fiktiven Bewerbungsgespräch, die analysiert werden (Teil 2 →  S. 15). Basierend auf dieser Reflexion werden die oben genannten Themen theoretisch erläutert und mit praxisnahen Beispielen belegt (Teil 3 → S. 33). Im Anschluss daran folgt ein umfangreicher Übungsteil (Teil 4 →  S. 81). Hier geht es darum, die theoretischen Grundlagen anzuwenden. Die Übungen sollen es möglich machen, die eigenen Antworten mit den kommentierten Lösungen abzugleichen, um schliesslich die eigene Argumentationskompetenz zu verbessern. Der zu Beginn thematisierte Case wird am Ende des Buches nochmals aufgegriffen und erweitert. In dieser Abschlussübung sollen die Kernpunkte des Buches zusammengefasst und die Erkenntnisse gefestigt werden. Anstelle eines Fazits werden in Teil 5 kommentierte und weiterführende bibliografische Angaben gegeben. Diese Literaturtipps stellen nach Meinung der Autoren eine sehr gute Ergänzung im Hinblick auf Aspekte dar, die in diesem Buch nicht oder nur am Rande behandelt werden.






TEIL 2:

CASE



———Ausgangspunkt dieses Kapitels ist das fiktive Unternehmen MEGA AG. MEGA ist ein multimediales Unternehmen mit Radiostationen in Basel, Bern und Zürich. Dazu gehört auch MEGA TV mit Events sowie weiteren Aktivitäten in den Bereichen Radio, TV, Web, Events und Entertainment. MEGA gehört zum Entertainmentbereich von MEDIA, dem führenden Schweizer Medienunternehmen, und MEGA Berlin, dem grössten europäischen Radionetzwerk mit Stationen in acht Ländern. MEGA MEDIA sucht per sofort oder nach Vereinbarung einen

Account Manager (Zürich)

2.1 Stellenbeschreibung

———Du bist für die Betreuung der Werbekunden von MEGA zuständig und stehst ihnen mit fachlichem Rat zur Seite. Du bist verantwortlich für verschiedene Branchen und arbeitest mit einer Budgetvorgabe. Nebenbei erarbeitest du auch crossmediale (Radio, Online, Mobile, Events) Werbekonzepte für lokale Kunden und betreust diese von der Akquisition bis zur Abwicklung. Du bist dem lokalen Teamleiter unterstellt und arbeitest in einem Team von fünf Personen. Networking-Anlässe sind für dich kein Fremdwort und du arbeitest gerne in einem zielstrebigen Team mit Verantwortung.

Anforderungsprofil

■ Du verfügst über ein Fachhochschulstudium in Betriebswirtschaftslehre mit Schwerpunkt Marketing oder über eine abgeschlossene kaufmännische Berufsausbildung und hast dich im Bereich Marketing oder Verkauf weitergebildet.

■ Du hast bereits fundierte Verkaufskenntnisse und bringst Erfahrung im Aussendienst mit.

■ Du kennst den Werbe- und Medienmarkt, vorteilsweise im Verkauf, und pflegst ein grosses Netzwerk im Raum Zürich.

■ Du verfügst über ein stilsicheres Deutsch.

■ Du bist versiert in der Anwendung von MS Office.

■ Du bist im Besitz eines Führerausweises Kat. B.

■ Du hast ein überzeugendes und gepflegtes Auftreten und bist verhandlungssicher.

■ Du bist eine interessierte, motivierte, zielstrebige und initiative Persönlichkeit.

■ Du freust dich über den täglichen Kundenkontakt, bist kreativ und willst etwas erreichen.

Wir bieten spannende Herausforderungen, interessante Perspektiven und beste Entwicklungsmöglichkeiten — in einem zukunftsorientierten und deshalb stets aktiven Medienunternehmen mit Sitz in Basel, Bern und Zürich mit einem kreativen und zielstrebigen Team. Entspricht das deinen Vorstellungen? Dann freuen wir uns auf deine Online-Bewerbung mittels des untenstehenden Buttons.

Online-Bewerbung

2.2 Profil Lukas Bärtschi

———Lukas Bärtschi hat gerade sein Bachelorstudium in Betriebswirtschaft abgeschlossen. Vor seinem Studium hat er eine kaufmännische Ausbildung bei einer Bank absolviert. Dort hat er anschliessend zwei Jahre gearbeitet und sich dann auf einige Praktikumsstellen im Marketingbereich beworben, da ihn dieser Bereich zu faszinieren begann und er in dieser Branche Fuss fassen wollte. Zwei Praktikumsstellen, einmal für eine halbes Jahr und einmal für neun Monate, konnte er ergattern. Aber ihm wurde schnell klar, dass er eine fundiertere Ausbildung benötigt, um in dieser Branche voranzukommen. So entschied er sich für ein Betriebswirtschaftsstudium mit Schwerpunkt Marketing. Während des Studiums arbeitete er erfolgreich als Promoter für verschiedene Produkte. Die Stellenanzeige von MEGA spricht ihn sehr an, obwohl er weiss, dass er nicht alle Anforderungen erfüllt. Bisher hat er keine Erfahrungen im Aussendienst und auch wenige Kundenkontakte. Seine Ausdrucksfähigkeit in der deutschen Sprache ist allerdings sehr gut, daher wurde er bei seinen beiden Praktikumstellen auch schnell mit dem Schreiben von Einladungen, Medienmitteilungen und Ähnlichem betraut. Was sein Netzwerk in der Werbe- und Medienbranche angeht, hat er wenig zu bieten. Er pflegt lediglich Kontakt zu einigen Kollegen und Kolleginnen der ehemaligen Marketingfirmen. Daher ist er verunsichert, ob er sich bewerben soll. Aber einer seiner Kollegen meinte, dass in den Anforderungsprofilen sehr häufig überspitzte Forderungen stehen, die selten jemand vollständig erfüllen könne. Es ginge beim Bewerbungsgespräch eher darum, seine Vorzüge gut verkaufen zu können. Also beschliesst Lukas, sein Glück zu versuchen und bewirbt sich.

Lukas Bärtschis Bewerbungsunterlagen stossen auf Interesse bei der MEGA AG und er erhält einen Termin für ein Vorstellungsgespräch.

2.3 Anforderungen versus Erfahrung

———Die folgende Übersicht illustriert, welche Erfahrungen Lukas Bärtschi hat, welche Anforderungen die MEGA AG an den zukünftigen Stelleninhaber/die zukünftige Stelleninhaberin stellt und inwiefern diese Erfahrungen für das Unternehmen interessant sind.


[image: ]



2.4 Dialog

———Lukas Bärtschi ist für den kommenden Montag mit Monika Zehnder, Leiterin Marketing, verabredet.

Auszüge aus dem Dialog

Zehnder: Guten Tag Herr Bärtschi. Ich hoffe, Sie haben uns gut gefunden. Wir sind ja mit unserem Büro ein bisschen versteckt in diesem Gebäude.

Bärtschi: Ja, danke. Es war kein Problem, Sie zu finden. Ihr Assistent hatte mir ja eine ausführliche Beschreibung zukommen lassen.

Zehnder: Schön, das freut mich.

Sie weist Lukas einen Stuhl zu. Der Assistent bringt in diesem Moment Kaffee und Mineralwasser in das Sitzungszimmer

Zehnder: Wie Sie wissen, haben wir die Stelle eines Account Managers ausgeschrieben. Sie haben sich beworben und Ihre Unterlagen sehen interessant aus. Deshalb habe ich Sie eingeladen. Ich würde gern mehr über Sie erfahren. Aber zuerst möchte ich Ihnen gern ein paar Informationen zu unserem Unternehmen und speziell zu unserer Abteilung geben. Im Anschluss hätten Sie die Möglichkeit, Fragen zu stellen und mir etwas über sich zu erzählen.

Frau Zehnder beschreibt das Unternehmen und erläutert die Aufgaben ihrer Abteilung. Lukas Bärtschi nickt hin und wieder zustimmend, stellt aber auch einige Zwischenfragen.

Zehnder: Herr Bärtschi, nun würde ich gern etwas mehr über Sie erfahren.

Lukas Bärtschi beginnt, seine bisherige berufliche Laufbahn zu erläutern.

Bärtschi:  …Ich habe bei meiner alten Stelle viel Erfahrung beim Schreiben von Medienmitteilungen, offiziellen Einladungen und Ähnlichem sammeln können. Diese Erfahrung würde ich nun gern auch in Ihrem Unternehmen einbringen und denke, dass ich Ihnen damit eine wertvolle Unterstützung sein könnte.

Zehnder: Das ist aber für unseren Aufgabenbereich gar nicht relevant.

Lukas Bärtschi ist einen Moment lang irritiert. Ihm ist klar, dass er nicht über alle Anforderungen des Stellenprofils verfügt.

Bärtschi: Ich bin sehr motiviert und möchte mich gern dieser Herausforderung stellen. Mir ist bewusst, dass ich nicht in allen Bereichen Ihrem Anforderungsprofil entspreche. Aber Herr Reinhard, Ihr CEO, sagte doch auch kürzlich in einem Interview, dass es ihm vor allem darum gehe, dass die Mitarbeitenden Engagement mitbringen. Fachwissen lässt sich immer noch aneignen.

Zehnder schmunzelt: Herr Reinhard ist seit letztem Monat nicht mehr CEO. Das sollten Sie eigentlich wissen. Der Vertrag mit CEO Peter Reinhard wurde aufgrund einer Veruntreuungsgeschichte in beiderseitigem Einvernehmen nach Bekanntwerden des Sachverhalts überraschend kurzfristig aufgelöst.

Bärtschi: Oh, das ist mir unangenehm. Da habe ich wohl etwas übersehen.

Das Gespräch nimmt seinen Lauf.

Zehnder: Was ist Ihnen denn besonders wichtig bei der Zusammenarbeit mit dem Team und Ihrem Vorgesetzten?

Lukas Bärtschi beschreibt, wie er sich ein funktionierendes und kreativ arbeitendes Team vorstellt. Monika Zehnder nickt zustimmend.

Bärtschi: Bei einem Vorgesetzten ist mir besonders wichtig, dass diese Person durchsetzungsstark und entscheidungsfähig ist und von der Sache Ahnung hat. Mein früherer Chef hatte nie eigene Ideen und fragte nur immer nach unseren Vorschlägen. Er konnte nichts entscheiden. Keiner hat ihn mehr ernst genommen.

Es entsteht eine kurze Pause. Monika Zehnder blättert in Lukas Bärtschis Bewerbungsunterlagen.

Zehnder: Herr Bärtschi, vielen Dank für Ihre Ausführungen. Kommen wir nun doch mal zu Ihren Gehaltsvorstellungen. Leider muss ich Ihnen mitteilen, dass wir Ihrer Gehaltsvorstellung, wenn es denn zu einer Einigung kommen würde, nicht entsprechen können. Unser Angebot läge CHF 8000.– pro Jahr unter Ihrer Vorstellung. Aber das sind ja pro Monat nur CHF 600.–. Was meinen Sie dazu?

Bärtschi: Tja, da bin ich jetzt etwas überfragt. Lukas Bärtschi stockt.

Zehnder: Ich würde vorschlagen, Sie und ich lassen unser heutiges Gespräch mal sacken und ich melde mich spätestens in der kommenden Woche bei Ihnen.

Monika Zehnder steht auf und reicht Lukas Bärtschi die Hand. Beide verabschieden sich und Lukas bedankt sich noch einmal für das Gespräch.

2.5 Reflexion des Falls

———Wenn man noch einmal einen Blick auf die Stellenausschreibung der MEGA AG und auf das Profil von Lukas Bärtschi wirft, wird klar, dass er nicht allen Anforderungen gerecht wird.
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