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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres 
persönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minu-
ten) das Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stel-
len, die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn 
eines jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orien-
tierung: Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre 
Wissenslücke schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb 
der Kapitel erlauben das schnelle Querlesen. 

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle 
wichtigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Obwohl die Entwicklung der Sprache die wohl wich-
tigste Errungenschaft der Menschheit darstellt, wird 
ihr insgesamt nur wenig Aufmerksamkeit gewidmet. 
Der Gebrauch der Sprache als Mittel der Kommuni-
kation ist für die meisten Menschen eine Selbstver-
ständlichkeit und wird daher nicht weiter reflek-
tiert. 
Nur selten wird die Interaktion zwischen Menschen 
als bewusster Prozess wahrgenommen, auf den wir 
sehr gezielt einwirken können. Indem wir uns selbst 
und unsere eigenen Interessen im Gespräch nicht in 
den Vordergrund stellen, sondern auf die Bedürfnis-
se, Interessen und Wünsche unseres Gesprächspart-
ners eingehen, schaffen wir die Basis für eine partn-
erzentrierte Gesprächsführung. 
In diesem Buch wird auf prägnante Weise darge-
stellt, auf welchen Voraussetzungen eine überzeu-
gende Gesprächsführung basiert und wie Sie ein 
sach- und lösungsorientiertes Kommunikationsver-
halten pflegen können. Häufig fehlt es vor allem an 
einem ausgeprägten Bewusstsein für die eigene Art 
der Gesprächsführung. Vorrangiges Ziel dieses Bu-
ches ist es daher, Sie für die Tücken der menschli-
chen Sprache zu sensibilisieren und Wege hin zu ei-
ner konstruktiven Gesprächsrhetorik anzubieten, 
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die Basis ist für die Stärkung Ihrer Überzeugungs-
kraft. Wenn Sie lernen, Menschen mit Empathie an-
zusprechen, werden Sie sie auch überzeugen können 
– von Ihrem Anliegen und letztendlich auch von sich 
selbst.

Viel Freude beim Lesen wünsche ich Ihnen.

Ihr
Stéphane Etrillard

Stéphane Etrillard
Management Institute S E C S 
Stéphane Etrillard Communication & Sales 
Schloss Elbroich – Am Falder 4
D-40589 Düsseldorf
Tel: 02 11 – 7 57 07 40 
Fax: 02 11 – 75 00 53 
E-Mail: info@etrillard.com
Web: www.etrillard.com

Unseren kostenlosen Online-Managementbrief & 
Rhetorikbrief können Sie gerne unter
www.managementbrief.de
www.rhetorikbrief.de 
abonnieren.
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91.  Grundlagen überzeugen der Gesprächsführung

1. Grundlagen überzeugen-

der Gesprächsführung

Wie wichtig die Beschäftigung mit Kommunikation 
ist, liegt schon deshalb auf der Hand, weil sie einen 
wesentlichen Teil unseres Lebens ausmacht. Die 
Aussage „Man kann nicht nicht kommunizieren“ 
bringt sehr deutlich zum Ausdruck, in welch hohem 
Maße Kommunikation unser Leben bestimmt. 
Wir kommunizieren immer. Denn in zwischen-
menschlichen Zusammenhängen lässt sich Kommu-
nikation nicht einfach abschalten, auch wenn wir 
dies hin und wieder gern täten. In allen Lebensberei-
chen, die in einem sozialen Kontext stehen oder die 
einen solchen Kontext herstellen, ist es immer von 
großer Bedeutung, dass und wie wir kommunizie-
ren. Und dementsprechend spielt die Gestaltung un-
serer Kommunikation eine kaum zu überschätzende 
Rolle in unserem Leben.


