
P R E S E N C E  P A P E R  ·  K O M P A K T

Empathie und Klarheit sind kein Gegensatz. Wer nur freundlich ist, hinterlässt Fragen. Wer nur

klar ist, hinterlässt Distanz. Wirkliche Verbindung braucht beides — und zwar im selben Satz.

Die vier Felder zeigen, was entsteht, wenn eine Seite fehlt. Nur oben rechts bleibt die Sache klar und der Mensch im Raum.

Trennen

Beobachtung,

Bewertung und

Vorschlag

auseinanderhalten —

bevor du sprichst.

Benennen

Deine Position in einen

Satz fassen, den man

nicht missverstehen

kann.

Halten

Eine Grenze freundlich

sagen und danach nicht

mehr verhandeln.

WEICH
nett gesagt, folgenlos geblieben

KLARHEIT OHNE HÄRTE
die Sache klar, der Mensch bleibt

VERMEIDEN
gar nicht angesprochen

HART
klar gesagt, Beziehung beschädigt

W
Ä

R
M

E

K L A R H E I Tgering hoch
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D I E  L A G E

In schwierigen Gesprächen fehlt selten der gute Wille. Es fehlt der eine Satz, der die Sache

benennt. Was weich bleibt, kommt zurück: als Rückfrage, als Missverständnis, als Termin, den

niemand wollte.

49 %
wissen, was von
ihnen erwartet wird

Gut die Hälfte arbeitet

ohne klaren Auftrag.

Nicht aus Nachlässigkeit

— sondern weil ihn

niemand ausgesprochen

hat.

39 %
spüren, dass sich
jemand für sie
interessiert

Wärme ist genauso

knapp wie Klarheit.

Beides fehlt an

derselben Stelle: im

Gespräch.

47 %
seltener erschöpft bei
klarem Auftrag

Klarheit ist keine Härte.

Sie ist die Entlastung, die

dein Gegenüber am

dringendsten braucht.

Gallup, Employee-Engagement-Indikator und Burnout-Analyse, USA, Stand 2026

Empathie und Klarheit gehören zusammen. Wirkliche Verbindung braucht
beides.

D E R  R E F L E X  D AVO R

Bevor du den ersten Satz sagst, ist in dir schon etwas angesprungen: der Wunsch, niemanden

zu enttäuschen. Der Ärger, der Recht behalten will. Die Sorge, etwas kaputt zu machen. Dieser

Reflex bestimmt deinen Ton — nicht dein Gegenüber. Deshalb beginnt Klarheit bei dir.
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D A S  M O D E L L

Das Modell ist keine Gesprächstechnik, sondern eine Reihenfolge. Sie sorgt dafür, dass die

Klarheit steigt, während die Wärme bleibt.

Über die vier Schritte nimmt die Klarheit zu. Die Wärme verändert sich nicht — sie ist die Konstante, nicht die Variable.

01 Anliegen Worum es dir wirklich geht. Nicht der Anlass, sondern das Interesse

dahinter. Wer das überspringt, verhandelt über Symptome.

02 Position Was du daraus vorschlägst. Ein Satz, kein Absatz. Eine Position ist

nicht härter als eine Meinung — sie ist nur überprüfbar.

03 Grenze Was nicht verhandelbar ist. Eine Grenze braucht keine

Begründungskette. Ein Grund reicht, und der steht am Anfang.

04 Kontakt Wie ihr weiter miteinander redet. Der letzte Schritt entscheidet, ob

Klarheit als Härte ankommt oder als Respekt.

KLARHEIT STEIGT

WÄRME BLEIBT

ANLIEGEN
worum es geht

POSITION
was du vorschlägst

GRENZE
was nicht geht

KONTAKT
wie es weitergeht
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A N L I E G E N  ·  P O S I T I O N

Die meisten Konflikte entstehen nicht an der Sache, sondern an der Vermischung: Beobachtung,

Bewertung und Vorschlag kommen in einem Atemzug. Dein Gegenüber hört den Vorschlag —

und wehrt sich gegen die Bewertung.

Vermischt

„Ihr liefert immer zu spät, das können wir

uns nicht leisten, wir brauchen einen neuen

Prozess.“ Drei Ebenen in einem Satz —

angreifbar an jeder Stelle.

Getrennt

„Die letzten drei Lieferungen kamen nach

dem Termin. Für mich ist das ein Risiko für

den Start. Ich schlage feste Zwischenstände

vor.“ Dieselbe Aussage, nur überprüfbar.

Ü B U N G  0 1  ·  S E H E N ,  B E W E R T E N ,  VO R S C H L A G E N

10 Minuten · vor jedem schwierigen Gespräch

D E R  T E S T

Wenn dein Gegenüber deinen ersten Satz bestreiten kann, war es keine Beobachtung.

Nachprüfbares wird nicht bestritten — es wird eingeordnet.

Schreibe auf, was du gesehen oder gehört hast. Nur Nachprüfbares: Termine, Sätze,

Zahlen.

1

Schreibe darunter, wie du es einordnest — und sag dazu, dass es deine Einordnung ist.2

Schreibe zuletzt, was du vorschlägst. Ein Satz im Indikativ, ohne „vielleicht“ und ohne

„man“.

3

Sprich die drei Zeilen laut. Enthält Zeile eins schon eine Bewertung, fängst du von vorn an.4
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G R E N Z E

Ein Nein wird nicht freundlicher, wenn es länger wird. Es wird freundlicher, wenn es früh kommt,

den Menschen anerkennt und danach steht.

Anerkennen

Ein Satz zur Person oder

zur Sache. Ehrlich, kurz,

ohne Anlauf.

Absagen

Ein Satz im Indikativ.

Kein Konjunktiv, kein

Vielleicht, kein Datum in

der Zukunft.

Anbieten

Nur, wenn du es wirklich

willst. Ein unechtes

Angebot ist eine zweite

Absage.

Ü B U N G  0 2  ·  D A S  F R E U N D L I C H E  U N D  E N D G Ü LT I G E  N E I N

15 Minuten · drei Durchgänge

D E R  R E F L E X  VO R  D E M  N E I N

Wer erklärt, hat meist schon verhandelt. Der Drang zu erklären kommt nicht von deinem

Gegenüber, sondern von deinem eigenen Unbehagen. Wer diesen Reflex kennt, hält die Pause

aus, in der das Nein wirkt.

Wähle eine Anfrage, bei der du zuletzt nachgegeben hast.1

Formuliere drei Sätze: Anerkennung, Absage, Abschluss. Zusammen höchstens 25 Wörter.2

Nimm sie auf. Höre, ob deine Stimme am Ende nach oben geht — das ist die Bitte um

Erlaubnis.

3

Wiederhole, bis der letzte Satz ruhig endet.4
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K O N T A K T

Manche Gespräche werden nicht vermieden, sondern verschoben — so lange, bis der Anlass

alt und die Hürde hoch ist. Der Einstieg entscheidet, ob daraus ein Vorwurf wird oder ein

Gespräch.

Was trägt

Den Aufschub benennen, ohne dich zu

entschuldigen. Den Anlass sachlich nennen.

Eine Bitte formulieren statt einer Anklage.

Was kippt

Rückblicke mit Vorwurf, das Aufrechnen

früherer Fälle, Fragen, die keine sind. Wer

mit „Warum hast du eigentlich“ beginnt,

bekommt eine Verteidigung.

Ü B U N G  0 3  ·  D E R  E R S T E  S AT Z

10 Minuten · ein Satz je Situation

E I N E  VO R L A G E

„Ich habe das länger vor mir hergeschoben und möchte es trotzdem ansprechen. Es geht um die

Absprache aus dem Frühjahr. Ich wünsche mir eine klare Regel dafür. Wie siehst du das?“

Benenne den Aufschub in einer Halbzeile, ohne Entschuldigung.1

Nenne den Anlass sachlich, ohne Bewertung.2

Sag, was du willst: ein Gespräch, eine Entscheidung, eine Änderung.3

Stell eine echte Frage — und halte die Pause aus.4
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D E I N  A R B E I T S B L A T T

Nimm ein Gespräch, das wirklich ansteht. Fülle die sechs Zeilen aus, bevor du es führst. Wer sie

nicht füllen kann, führt das Gespräch zu früh.

A NLIEGEN worum es mir wirklich geht

BEOBACHTUNG nur Nachprüfbares, keine Wertung

BEWERTUNG wie ich es einordne

P OSIT ION was ich vorschlage, in einem Satz

GRENZE was nicht verhandelbar ist

ERSTER SATZ höchstens zwölf Wörter

Ü B U N G  0 4  ·  S E C H S  Z E I L E N ,  L A U T  G E S P R O C H E N

20 Minuten · direkt vor dem Gespräch

Lies die sechs Zeilen laut. Wo du ins Erklären kommst, ist die Zeile noch nicht fertig. Kürze, bis

jede Zeile in einem Atemzug sagbar ist — und die letzte ohne Anlauf beginnt.
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D E R  C H E C K

Zehn Sätze, die du vor dem nächsten Gespräch durchgehst. Jeder nicht gesetzte Haken ist kein

Defizit, sondern dein Startpunkt.

D I E  E S S E N Z

Ich wirke, weil ich präsent bin – nicht, weil ich perfekt bin.

Mein Anliegen steht in einem Satz.

Ich trenne Beobachtung und Bewertung.

Meine Position steht im Indikativ.

Ich kenne meinen Satz für die Absage.

Ich nenne einen Grund, nicht drei.

Ich erkläre eine Grenze höchstens einmal.

Ich halte nach dem Nein die Stille aus.

Ich habe den ersten Satz vorbereitet.

Ich weiß, welcher Reflex zuerst anspringt.

Ich frage, wie es weitergeht.

Weich ist nicht freundlich. Freundlich ist klar — und früh.

Trenne, was du siehst, von dem, was du denkst. Und beides von dem, was du vorschlägst.

Ein Nein braucht einen Grund, keine Begründungskette.

Der letzte Satz entscheidet, ob Klarheit als Härte ankommt oder als Respekt.

Die Wärme ist die Konstante. Die Klarheit ist die Variable, an der du arbeitest.
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S O  G E H T  E S  W E I T E R

Klarheit ohne Härte lässt sich lesen — sie entsteht aber erst im Sprechen, unter Beobachtung

und mit Wiederholung. In diesen drei Programmen arbeiten wir genau daran.

Presence &
Performance Lab

Wirkung mit System

presence-performance-lab.de

Speaking
Leaders

Executive Presence Mentoring

speaking-leaders.de

The New
Speaker Code

Inhouse Speaker-Ausbildung

thenewspeakercode.de

Wir trainieren Menschen. Und
keine Situationen

Deshalb steht in jedem Format zuerst dein

eigener Reflex, dann der Satz und erst

danach die Situation. Was du in einem

Gespräch änderst, trägt in allen anderen.

Presence Academy

Zwischen den Terminen arbeitest du in

unserer E-Learning-Plattform weiter: kurze

Einheiten, eigene Aufnahmen, Rückmeldung

von uns. Wiederholung ist der Teil, der die

Wirkung trägt.

Du kannst dieses Paper vorher lesen — oder mitbringen. Wir steigen dort ein, wo es bei dir gerade klemmt: am

Anliegen, am Satz, am Reflex davor oder an der Rolle, in der du sprichst.
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D E R  N Ä C H S T E  S C H R I T T

Ein Erstgespräch, dreissig Minuten, ohne Verkaufsdruck. Wir schauen auf deine konkrete

Situation und sagen dir ehrlich, ob und wie wir helfen können.

Malena Gahr
Kundenkommunikation

Natalie Bertram
Seminarmanagement

Dreissig Minuten, die dein nächstes
Gespräch verändern

Wir hören zu, ordnen ein und schlagen einen nächsten
Schritt vor.

Erstgespräch buchen

T E L E F O N

0800 / 88 111 80

W E B S E I T E

neweraofpresence.de

E - M A I L

info@neop-consulting.de

Du beschreibst eine Situation, die gerade schwierig ist.

Wir ordnen ein, woran es liegt — am Satz, am Reflex oder am Format.

Du bekommst eine Empfehlung, auch wenn sie nicht zu uns führt.
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