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Das Hopp-Argument

punktet

Gute Redner zeichnet aus, dass sie einen Blumenstrauf$ an
unterschiedlichen Argumentationsarten parat haben, um ih-
re Sichtweisen anschaulich darzustellen. Wer nachvollziehbar
spricht und dabei auch andere Meinungen in die eigenen
Uberlegungen einbindet, der wirkt sympathisch und weltoffen.

Medienbeobachtung - Meinung - Modell

Bauart

1. Stufe: Die Referenz/ Medienbe-
obachtung

2. Stufe: Eigene Meinung

3. Stufe: Das Modell/ konkretes
Beispiel

Beispiel

Stufe 1: “Auf LinkedIn hat eine
Personalistin zuletzt dringend ein-
gemahnt, dass High Potentials der
Generation Y und Z nicht mehr
oldschool angerufen werden sollen.
Moderne Termintools, auf denen
sie ihren Bewerbungstermin gleich
selbst einbuchen konnen, wiirden
beweisen, dass wir sie generationell

richtig abholen.
Stufe 2: Das sehe ich genauso.

Stufe 3: Die letzten jungen Talente
haben wir beispielsweise alle iiber
die JOIN-App gefunden und nicht
mehr auf karriere.at. Wir sollten uns
deshalb im gesamten Unternchmen
um frische, zeitgemifle Kanile fiir
diese Altersgruppen kiimmern.
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Drei Stufen werden zur Treppe

Egal, ob in den sozialen Medien oder
im Live-Meeting — das Hopp-Argu-
ment punktet. Warum? Zum einen,
weil durch die Referenz oder auch
das Lob eines anderen Kommentars,
Postings, etc. Vertrauen entsteht und
wir uns inhaltlich leicht anhingen
kénnen. Die Uberzeugungsarbeit
ist somit einfacher und effektiver.
Wer es dann noch schafft, eine kon-
krete Briicke zur eigenen berufli-
chen Wirklichkeit zu bauen, der hat
die drei Stufen gedanklich zu einer
Treppe werden lassen.

Noch ein Beispiel

Stufe 1: Ich finde Leos Idee bemer-

kenswert.

Stufe 2: Wenn wir unseren Kunden
jetzt schon eine Moglichkeit bieten,
mit uns zusammenarbeiten und ih-
re Ideen umzusetzen, dann werden
Kunden zu Co-Coaches.

Stufe 3: Und genau das ist auch die
Zukunft der modernen Kundenbe-
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zichung. Der konkrete Bedarf wird
gedeckt und neue Bedirfnisse erwa-
chen. Das garantiert Folgegeschifte.

Der Zuhorer bekommt eine Sicht-
weise von auflen (in diesem Fall
die von Leo), die Meinung des Ge-
sprichspartners und auch gleich das

Modell zur praktischen Verdeutli-
chung gereicht.

Gerade auf Panels eignet sich diese
Methode hervorragend, um an Vor-
redner inhaltlich anzukniipfen, ohne
sich wiederholen zu miissen.

Fazit

Referenzieren liegt im Trend und
schafft Verbindungen. Durch das
Hopp-Argument  beweist man
Groflziigigkeit im Denken und

reicht konkrete Losungsansitze.
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