Kommunikation bzw. Kommunikationsstrategien

Ein Mann will ein Bild aufhangen. Den Nagel hat eicht aber den Hammer. Der Nachbar
besitzt einen Hammer. Also beschliel3t unser Mamrmdachbarn zu gehen und den Hammer
auszuborgen. Doch da kommen ihm Zweifel: Was, Wenhachbar mir den Hammer nicht
leinen will? Gestern schon gruf3te er mich nur sichtig. Vielleicht war er in Eile. Aber
vielleicht war die Eile nur vorgetauscht und er bawas gegen mich. Aber was kdnnte das wohl
sein? Ich habe ihm doch nichts getan. Der bildeh sia etwas ein! Wenn jemand von mir ein
Werkzeug borgen wollte, ich gédbe es ihm sofort. Wadum er nicht? Wie kann man einem
Mitmenschen einen so einfachen Gefallen abschlajen® wie dieser Kerl vergiften einem ja
das ganze Leben! Und dann bildet er sich ein, @haaf ihn angewiesen. Blof3 weil er einen
Hammer hat. Jetzt reicht's!

So stirmt der Mann zur Wohnung seines Nachbamgekti der Nachbar 6ffnet, doch bevor er
,Guten Tag" sagen kann, schreit ihn unser Mann gBehalten Sie doch lhren Hammer, Sie
Rupel!®

Frei nach Paul Watzlawicknleitung zum Ungltcklichsein

Interne und externe Kommunikation

Wir unterscheiden grundséatzlich zwei Arten der Kamikation. Die Kommunikation mit
uns selbst und die Kommunikation mit anderen. Iipikd 3 haben wir uns bereits mit der
internen Kommunikation beschéaftigt, darum handaktsds Kapitel von der externen
Kommunikation.

Die Geschichte mit dem Hammer zeigt, wohin es filkenn ein Mensch nur mit sich selbst
kommuniziert und dabei vergisst, mit anderen Infationen auszutauschen.

Die Qualitat unserer Kommunikation bestimmt weitgeth die Qualitat unseres Lebens.
Wenn Sie sich an lhre Schulzeit erinnern: Welché der Kommunikation wurde lhnen
beigebracht? Sie haben viel Zeit gebraucht, umezatehen, was Worte bedeuten. Haben Sie
auch gelernt, was bestimmte Tonalitaten bedeuters2 man Ihnen etwas Uber
Korpersprache beigebracht? Wahrscheinlich nur andBRa

Der Ausdruck der Personlichkeit erreicht seine Hifig nur durch Kommunikation.
Pearl S. Buck

Beziehung schaffen

Wenn ich Menschen frage, was sie erfolgreich madh@ée ich oft als Antwort:
Beziehungen. Woher kommen diese Beziehungen? BsedFrage werde ich meist verdutzt
angeschaut. Beziehungen mussen geschaffen undsbkeestehende Beziehungen standig
gepflegt werden. Die Basis aller erfolgreichen Kammikation heil3t also, Beziehungen zu
schaffen. Nur, wie machen wir das?



Der erste Schritt besteht darin, sich dem Gesppactreer anzugleichen und auf dieselbe
Ebene wie er zu gehen. Das signalisiert seinemrbeteusstsein: Wir sind gleichalso gibt
es keine Bedrohung und auch keinen Machtkampf.

Vielleicht kbnnen Sie sich als Gegenbeispiel noehad erinnern, wie das in der Schule
war: Sie saflen am Tisch und der Lehrer stand voenh Sie mussten also zu ihm
aufschauen. Wie haben Sie sich dabei gefuhlt? Whénslich unterlegen. Dieses Geflhl
verursacht Stress, der wiederum zu Denkblockadert.fu

Vor einigen Jahren veranstaltete ich mehrere Semimaeinem Hotel, welches von einem
Manager der ,alten Schule* gefuhrt wurde. Das HRwbkosprach haufiger von einer
geflrchteten ,grinen Bank®. Eines Tages sollte mith zwecks Terminabsprache beim
Direktor im Blro melden. Ich betrat sein Blro uath siun selbst besagte grine Bank, die sich
etwa drei Meter vom Pult entfernt befand. Der Sthisch des Direktors stand tberdies auf
einem Podest von rund 15 Zentimetern H6he. Mir wwsdfort klar, dass jeder, der sich auf
diese Bank setzte, ein unbehagliches Geflhl bekommesste. Denn sie vermittelte den
Eindruck, vor Gericht zu stehen. Da ich mich nichdie schlechtere Verhandlungsposition
begeben wollte, setzte ich mich nicht. Aber wadfiesath tun? Zuerst stellte ich mich neben
den Schreibtisch des Direktors, was ihn sichtlidh dem Konzept brachte. Dann schlug ich
vor, ins Restaurant zu gehen und gemeinsam Kaifégrken. Er stimmte sofort zu. Denn er
selbst hatte sich auch nicht wohl gefuhlt, ohneesagu kénnen, warum. Wir fuhrten im
Anschluss ein sehr angenehmes Gespréach, in deimnichrklarte, wie seine Biroeinrichtung
wirkte. Er verstand, dass in so einer Umgebung ;Wim‘-Beziehungen schwer zu schaffen
und zu pflegen sind und liel3 sein Biro neu einecht

Fazit: Um auf der verbalen Ebene wirkungsvoll zumkaunizieren, missen sich alle
beteiligten Gesprachspartner wohl fuhlen. ErzeugBre zu diesem Zweck eine
Gewinnsituation: An einem Tisch nehmen Sie beispielse nicht direkt gegeniber, sondern,
wenn moglich, Uber Eck Platz. Sitzen Sie Ihrem Gedspartner gegenuber, so verkorpern
sie zwei verschiedene Positionen. Wenn Sie abeznegtander sitzen, schaffen Sie ein Wir-
Gefuhl. Bei Verkauferlehrgdngen wird teilweise nogdrmittelt, dass der Kunde mit den
Augen fixiert werden soll. Das ist so ziemlich @& hlechteste, was Sie tun kdnnen. Denn auf
diese Weise werden Sie lhre Kunden eher einschiiclale gemeinsame Wege mit ihnen
gehen. Bei Kindern macht es ebenfalls einen ertiedh Unterschied, ob Sie auf gleicher
Augenhodhe kommunizieren oder auf das Kind herahssha

Erinnern Sie sich an ein Gesprach, von dem Siensdd@s war wirklich gut. Uberlegen Sie
ganz genau, was dieses Gesprach so gut gemachiagaes an den Inhalten oder haben Sie
sich einfach verstanden und akzeptiert gefuhlt? iGameilnehmer berichten oft von
Harmonie oder Gleichklang. Je starker Sie sichnihfeesprachspartner angleichen, desto
harmonischer verlauft inre Unterhaltung.

Welche Elemente kdnnen Sie angleichen?

* Augenhthe

* Bewegungen
* Gestik/Mimik
* Sprechtempo
e Tonalitat

* Atmung

* Denkmuster



Es ist jedoch sehr wichtig, dass Sie Ihren Paitnseiner Gestik und Mimik nicht nachéaffen,
sondern lediglich einen gleichen Rhythmus findee.r8lissen immer bei sich selbst bleiben
(siehe Kap. 1: Authentizitat).

Ist Ihr Gesprachspartner viel groRer oder viel néei als Sie, dann kénnen Sie den
Hohenunterschied erheblich reduzieren, indem Sie Iseide hinsetzen. Ebenso lassen sich
die Kdrperhaltung, die Lautstarke, das Sprechtewger der Atemrhythmus angleichen.
So signalisieren sie kontinuierlich, dass sie d¢leader zumindest &hnlich sind. Der
Volksmund spricht hier von der ,gleichen WellenlghgSie vermittelt ein Gefuhl von
gegenseitigem Verstandnis und von Akzeptanz. Erdt dieser Basis kodnnen Sie
wirkungsvoll und effizient kommunizieren.

Kommunikation heifl3t wahrnehmen

Eine weitere Voraussetzung fur erfolgreiche Komrkation besteht darin, dass Sie Ihre
Wahrnehmung trainieren. Richten Sie lhren Fokusllrd Gesprachspartner, um so viele
Informationen wie nur mdglich aufzunehmen. Viele fdehen sind Spezialisten darin,
Dinge zu interpretieren. Dies ist bei der Kommuitiika aber eher hinderlich, es verfalscht
nur die Wahrnehmung. Versuchen Sie unvoreingenonguesein.

Die Qualitat der Kommunikation bestimmt direkt die Qualitat unseres Lebens.

Sinnesmodalitaten

Wir nehmen die Welt mit funf Sinnen wahr, durch dashen (visuell), Horen (auditiv),
Fuhlen (kinasthetisch), Riechen (olfaktorisch) Bahmecken (gustatorisch). In der Regel
bevorzugen wir eines dieser Sinnessysteme. Es Méischen, die auf optische Reize
besonders stark reagieren. Fur diese ist das Sghktiger als beispielsweise das Héren oder
das Spuren. Es handelt sich dabei um visuelle Typgann dagegen der Gehdrsinn
besonders ausgepragt ist, sprechen wir vom audifiy@. Menschen, fir die der Tastsinn
die grof3te Bedeutung hat, nennen wir kinasthetidcipen.

Wortpradikate (V-A-K-O-G)

Je nach bevorzugtem Wahrnehmungstyp verwenden Menslsesondere Wortpradikate.
Der visuelle Typ benutzt vorwiegend Begriffe zumefta Sehen. ,Ilch muss das zuerst
sehen” ist eine typisch visuelle Aussage. ,Dasdtligut* lautet im Gegensatz dazu eine
typisch auditive Aussage. ,Ich habe ein gutes Gdf@hdieser Sache”, sagt der Kinasthet.

Nachfolgend finden Sie eine Auswahl von haufig vemadeten Wortpradikaten. Das Ziel
besteht darin, Sie fur die Zuordnung der Pradikatsensibilisieren, sodass Sie in Zukunft
Ihre Pradikate einem Gespréachspartner angleichemed Dies fuhrt zu einer klareren
Kommunikation und besserem Verstandnis.



Gehen Sie nun die nachstehende Liste der Pradgatgaltig durch und versuchen Sie

herauszufinden, welche Sie selbst am haufigsteatben.

1 .Visuelle (Augen-)Préadikate

Aufsicht

Absicht

Auge

Ausblick

Ansicht
ausmalen
aufblitzen
anschaulich
aufzeigen

Bild

Blick

erblicken

Fokus, fokussieren
farbig

glanzend

glotzen

Gemalde
Horizont

Hinsicht

ins Auge fassen
klar

liebéaugeln
mustern

sichtlich
skizzieren
weitsichtig

vor Augen haben
trib

sehen

ein verstohlener Blick
starren
vorstellen

in Sicht haben
ein Vorbild sein
im Klaren sein
Perspektive
unter die Lupe nehmen
unsichtbar
versehen

sich zeigen
einen Blick erhaschen
Sicht
wahrnehmen
Ziel in Sicht

beobachten
Durchblick
deutlich
dunkel
entdecken
Einsicht
einsehen
Einblick
einleuchtend
Erleuchtung
erkennen
im Aussehen
imeen anderen Licht
schleierhaft
Ubersehen
schielen
schauen
farbig
schwarzsehen
ratden
spahen
zeigen
scheinbar
Uberblick
in jeder Hinsicht
duster
usth
ein heller Kopf

Schauen Sie sich einmal um, wie viele Pradikagen8ch
sehen und erganzen Sie diese Liste.

Hernsehzeitalter nimmt die Dominanz der visuellen
Pradikate weiter deutlich zu.



2. Auditive (Horen-)Pradikate

sagen
geschweige

sich unterhalten

sich Sprichlein vorsagen
unterhalten
herbeirufen

wie gesagt

laut

sozusagen

Ruhe

Musik héren

babbeln

laut

schreien

Wortschatz

ausreden

ins Wort fallen
Gerausch

Uberhdren

horchen

an jedem Wort hangen
murmeln

der Ohrwurm
Horerschaft

Einklang

Widerhall

knistern

die erste Geige spielen
meine Ruhe haben
horen

zusammenrufen
abklappern

eine Bemerkung machen
sich beruhigen

nach Ricksprache
schwaétzen

schreien

vorsprechen
verabreden
versprechen

heulen

Getuschel

auslachen

an einem Gesprach beteiligen

Musik
betaubt
klingt wie

leeres Geplapper
twas absprechen
nréfe bekommen
siclednalten
betonen
bellen
Krach haben
Ruhe geben
rumgrélen
Ruckruf
chsnpfen
ansprechbar
Ruhe geben
sprachfaul
zur Sprache kommen
stocktaub
Klang
vom Horensagen
ein Ohr leihen
stimmig
Gelaut
Tonart
Bidiel
das schreit zum Himmel
es macht klick
in den hdchsten Tonen
den Marsch blasen
davon gehort
bebame
blablabla
ipusten
den Ton angeben
betont
onlbs
ubrerh
Echo
sang- und klanglos
die Stimme der Vernunft




taub
die Ohren spitzen

Horen Sie sich um, welche Formulierungen Ihmach

Otuen kommen.

3. Kinasthetische (Spuren-/Tasten-)Pradikate

das Gefluhl haben
Kraft haben

sich vor Schmerzen krimmen

verletzlich werden
Kontakt suchen
begreifen

halten

warm

kneten
Schuldgefiihle haben
den Faden verlieren
entspannt sein
Eindruck

Hitze

unter die Arme greifen
Schmerzen haben
befassen
festhalten
wegschieben
anfassen
runterdriicken

nass

packen wir es an
die Kraft haben
gelahmt sein

ein Handlanger
sich in die Arme fallen
Angriffe abwehren
zittern

hart

aufgestellt
blockiert

verargert

grob

samtig

laufen

kratzig

peinigen

zartlich

wunder Punkt

in Kontakt kommen
unterstutzen
wegstolden
bedriicken

Ihaaben
eisig
uRd-ausstrecken
selfdgebadet sein
igBen
reiben
bequem
schwerfallig
damit umgehen
schaude
stech
ufgaregt
weit gefasste Themen
anhanglich sein
etwas durchziehen
@ngefuhlen
in die Hand nehmen
angreifen
saheittelt werden
schwerelos sein
Chen
in Bertihrung kommen
ersly
lIkammen am Boden
besanftigt
gaa
verhartet
Be g
jucken
bedrohen
k. o.
auseinandersetzen
aufstellen
erschwert
hinlangen




empfinden Es wird lhnen sicher leicht fallen, auch hier nowghr
ergreifen Begriffe zusammenzutragen.

4. Olfaktorische (Riechen-)Pradikate

stinken anruchig
es stinkt mir Spurnase

die Nase voll haben
etwas wittern

die Nase rimpfen
duftend
schnuppern

dufte

Schnuffler

riechen

verduftet Bitte vervollstandigen Sie die Liste mit weiteren
an der Nase herumfihren Préadikaten

5. Gustatorische (Schmecken-)Pradikate

bitter geschmacklos
schmecken in Leeckerbissen
abschmecken

frisch

salzig

suf3

scharf

sauer

fad

ein gefundenes Fressen
Gaumen Bitte erganzen Sie auch hier die Liste um zuséizlic
versufien Begriffe.

Im olfaktorischen und im gustatorischen Bereich deer unsere Sinne wesentlich weniger
eingesetzt, weshalb unser Wortschatz hier in dgeRauch weniger Begriffe bereithalt.

Angleichen des Sinnessystems

Konflikte entstehen oft durch Missverstandnisse. elAb wie entstehen diese
Missverstandnisse? Sie haben gerade erfahren, j@ddes Mensch die Welt anders
wahrnimmt und die entsprechenden Wortpradikateigaubenutzt.

Beispiel:Er ist Kindsthet (spuren), sie ist ein visuellepTgehen). Er kommt mide von der
Arbeit nach Hause. Dort freut er sich aufs Sofa, eroes sich gleich bequem macht
(kinasthetisch). Sie war gerade beim Friseur (\isuad erwartet jetzt, dass er das sieht und
sich zu ihrer neuen Frisur aufRert. Vermutlich sehes aber nicht. Sie reagiert enttauscht.
Die Basis fiur weitere Konfliktsituationen ist geafflen. Diese enden oft mit



Schuldzuweisungen, die die Sache nur weiter varaaitrn. Wenn beide allerdings gelernt
haben, dass es diese Wahrnehmungsunterschiedeurgibtwie Sie durch entsprechende
Pradikate auf dieselbe Ebene gelangen, werden isi€iamerheit weniger Konflikte erleben
und sich besser verstehen.

Augenbewegungsmuster

Anhand der Augenbewegungsmuster lasst sich erkenmelthen mentalen Prozess lhr
Gegenuber gerade durchlauft. Daran erkennen Skesaig bevorzugtes Sinnessystem.

Wahrend Ihrer Schulzeit gab es bestimmt Situatipmerdenen die Lehrerin sagte: ,Hier
vorne ist die Tafel und nicht an der Decke.” Daensuchten Sie nach vorne zu schauen, aber
die Antwort, die Ihnen gerade noch auf der Zunge \ear plotzlich weg, wie blockiert.

Wenn wir unsere Augen in eine bestimmte Richtungdgen, dann haben wir einen viel
besseren Zugang zur entsprechenden Informationsarar Vorstellung.

Wenn wir mit unseren Augen links ,hoch wandern“ndarinnern wir uns an Bilder, die
bereits abgespeichert sind.

» Uberlegen Sie sich, wie lhr/e beste/r Freund/Freumit gelb-violetten langen Haaren
aussahe. Wenn Sie versuchen, sich das genau wdtenstdann bewegen sich Ihre
Augen nach rechts oben.

* Erinnern Sie sich an lhre Lieblingsmusik, geherelAugen nach links, in Richtung
Ohr.

» Versuchen Sie beispielsweise eine Komposition b#dm Tempo zu konstruieren,
dann wandern Ihre Augen nach rechts, Richtung Ohr.

e Konnen Sie sich noch daran erinnern, wie Sie daseldal eine Katze oder einen
Hund gestreichelt haben? Fihlen Sie es jetzt nouha und Ihre Augen bewegen
sich nach rechts unten.

* Wenn Sie sich fragen, was das denn soll, dann gbdtrenAugen nach links unten.
Dies ist die Augenposition wahrend eines innerealdys.

* Wenn Ihre Augen geradeaus blicken oder Sie ,Loahelie Luft starren”, dann sind
Sie entweder blockiert oder in einem leichten Temustand. |hre mentale
Aufmerksamkeit ist nach innen gerichtet. Auf IhrenWelt wirken Sie abwesend.
Dabei ist lediglich Ihr Fokus sehr stark auf etwaszentriert.

Diese Augenbewegungsmuster treffen auf den Grofékeil Menschen zu. Bei einigen
funktionieren sie jedoch seitenverkehrt; meist ledinels sich hierbei um echte Linkshander.

Prifen Sie es nach: Setzen Sie sich vor den Feensshhalten Sie den Ton ab und

konzentrieren Sie sich auf die AugenbewegungsmdsteMenschen. Dies bei sich selbst zu

beobachten, ist schwieriger als bei anderen. BesteSke jedoch, dass lhre rechte Seite der
linken Seite Ihres Gegenubers entspricht. Diestféibmst oft zu Verwirrung.



Wenn Sie gelernt haben, wie diese Muster funkti@mekonnen Sie die mentalen Prozesse
Ihrer Gesprachspartner erkennen. Denn diese sidntba8Bewegungen liefern oft
zuverlassigere Informationen als die Worte, dieanihéren bekommen.

Verlierer-Strategien (Looser-Strategien)

Als Verlierer- oder Looser-Strategien bezeichneKadmmunikationsmuster, die uns in der
Regel nur schaden. Wir alle beherrschen leideredidésster, denn sie wurden uns Uber Jahre
hinweg vorgefiihrt. Daher haben wir sie unbewusdriidmmen und in der Regel nie in
Frage gestellt. Wenn es uns jedoch gelingt, diesstdf durch bessere zu ersetzen, dann
steigert sich ganz automatisch unsere Lebensqualita

1. Schuldzuweisungen/Rechtfertigungen

~Wer ist schuld?* So lautet meist die erste Fragenn etwas nicht wie erwartet eintritt.
Wenn es uns gelange, uns mehr mit Lésungen zu éitgen als mit Schuldigen, wére das
schon ein grof3er Fortschritt.

Vor einiger Zeit bat mich ein Ehepaar um Rat. Es ivaen bewusst, dass ihre Beziehung
keine Chance mehr hatte, wenn sie so weitergingebigher. Im Gespréach erfuhr ich, dass
der Mann vor Jahren fremdging. Die Frau wurde nidainit fertig und erinnerte ihren
Mann immer wieder an diesen Vorfall. Sie redete Bamuldgefiihle ein und das war das
Schlimmste, was sie tun konnte. Doch ihr unbewss§&tegramm glaubte, das sei der
einzige Weg eine Wiederholung auszuschliel3en.

Sobald uns Schuld zugeschoben wird, Gben wir unistnmeir in Rechtfertigungen. Dies
bringt uns aber nicht weiter. Die Hintergrinde 8d@uation missen geklart werden.

2. Vorwurfe

Vorwurfe stellen haufig die Steigerung der Schuldeisung dar. Beim vorher genannten
Ehepaar verwundert es daher nicht, dass die FramitMann auch standig Vorhaltungen
machte. Dass sie gerade damit ihre Beziehung zerstéar ihr nicht bewusst. Dabei ist es
ganz einfach: Schatzen Sie es, wenn lhnen jemanaviffe macht? Sicher nicht. Also
vermeiden Sie diese besser, denn Vorwiurfe sindeiehungskiller Nr. 1.

3. Norgeleien
Bei Norgeleien handelt es sich um Hilfeschreie.nrKBlensch ertragt sie unter normalen

Umstanden lange. Fragen Sie sich auch hier selbbs$ie es mdgen, wenn an lhnen jemand
standig herumnorgelt. Steter Tropfen hohlt dennStei

4. Anspielungen und unklare Kommunikation



»Ach, typisch Mann!“ oder ,Das ist wieder typischaa!“ Solche und &hnliche Anspielungen
belasten jede Beziehung, noch dazu, wenn sie gmeworwurfsvollen Ton ausgesprochen
werden. Dabei zeigt die Erfahrung, dass Generalisgen nichts bringen.

Vor kurzem organisierte ich einen Erfolgskongresebei sich zu keinem der geplanten
Themen eine Frau als Referentin finden liel3. DaenrdFrage kommenden Referentinnen
waren bereits ausgebucht oder passten vom Themaitigr zur Veranstaltung. Prompt
hielten mir einige Frauen vor: ,Wieder nur Mannés Redner!” Dies zeigt, dass sie noch
nichts gelernt haben. Denn Erfolg ist wirklich uhdbhgig vom Geschlecht. Leider
benutzen viele Menschen dies trotzdem als Ausradealas finde ich sehr schade.

Manche Menschen beherrschen es, Anspielungen zoemadie wie Giftpfeile wirken. Dies
hat zur Folge, dass andere verunsichert oder &détzt werden. Dieser Ansatz fiihrt also
auch zu keiner Lésung.

Signal-/Gefahrenwdrter

Die nachfolgenden Worter- meist unbewusst ausgesprochen geben Ilhnen
aufschlussreiche Hinweise auf den mentalen Prothges Gesprachspartners. Sie kdnnen
diese Worter als Signal auffassen, dass Sie irediBgreichen nachfragen sollten.

~Ja, aber" = Hinweis auf Alternatiiche

~man” = Verantwortung abgeben

».ganz ehrlich* = Zweifel an grundsatzlictehrlichkeit
.eigentlich® = Hinweise auf Unsicherhe

,warum* = Gefahr, Probleme zu hegien

~Ja, aber...!"

Kennen Sie Menschen, die haufig den Ausdruck lar.a!“ verwenden? Wie fiihlen Sie sich

in deren Gesellschaft? Dieser Ausdruck stellt alless davor gesagt wurde, in Frage. Fihlen
Sie sich gern in Frage gestellt? Menschen mit diebtuster sind oft sehr einsam, weil es

niemand lange mit ihnen aushalt. ,Ja, aber“-Sageken einfach besserwisserisch. Nicht

umsonst zeigen viele Kritiker dieses Muster. E®istHinweis darauf, ob der Kritiker seine

Beitrage destruktiv oder konstruktiv gestaltet. igens sind gerade selbst ernannte Kritiker
oft Menschen, die es selber zu nichts gebrachtrhabenn etwas zu kritisieren ist immer

einfacher als etwas aufzubauen.

Man soll die Kritiker nicht fir Morder halten, sgtellen ja nur den Totenschein aus.
Marcel Reich-Ranicki

,man

Worin liegt der Unterschied zwischen: ,Man musstehd..” und ,Ich mache jetzt...“? Das
.-man“ wirkt generalisierend und gibt Verantwortuadp. Das ,ich“ dagegen uUbernimmt
Verantwortung. Eine Aussage in der Ich-Form wirldl iilberzeugender und selbstbewusster
als das verallgemeinernde ,man*“. Versuchen Siehnerh Sprachgebrauch, wann immer
maoglich, das ,man* durch ,ich* zu ersetzen.



Die Einkommensschere sqllte nicht zwischen arm unikich definiert werden, sondern
zwischen Verantwortung-Ubernehmenden und Verantwoming-Abschiebenden.

»,mal ganz ehrlich®

Vor einiger Zeit kam jemand zu mir und sagte, esselmir unbedingt etwas sagen. Sein Satz
begann mit: ,Jetzt aber mal ganz ehrlich...” Ichiewbrach ihn und fragte: ,Sind Sie denn
sonst nicht ehrlich?* Er wurde sehr nachdenklicinige Wochen spater rief er mich wieder
an und berichtete, er hatte sich schon immer geemindass sehr viele Menschen ihm
gegentuber misstrauisch begegneten. Nun wére ihrklalas

Mit ,mal ganz ehrlich...” signalisieren Sie genaasdGegenteil von Ehrlichkeit. Haben Sie
gerne mit Menschen zu tun, die unehrlich wirken?

~eigentlich®

Der Ausdruck ,eigentlich* ist meines Erachtens gteiusetzen mit ,Entschuldigung, dass
ich geboren wurde”. Er signalisiert sehr wenig Selbrtrauen und wirkt auch
dementsprechend. ,Eigentlich kénnten wir..., saollteir..., sollte man...,” zeigt, dass
derjenige keine Verantwortung tbernimmt, weil exhsunsicher funhlt.

Achten Sie darauf, welche Menschen in Ihrer Umggbsmiche Signalwérter benutzen und
wie diese Menschen auf Sie wirken. Sie werdentfgids, in diesen Ausdriicken stecken viel
mehr Informationen als es scheint. Selbst wenn Rlers mit solchen Waortern versuchen,
etwas anderes zu sagen, werden Sie sensibel f&e di@efahrenworter* und kdnnen
entsprechend darauf reagieren.

Klare Kommunikation statt Generalisierung

Einige Menschen benutzen so allgemeine Sprachmusier Wettervorhersagen oder
Horoskope. Generalisierungen sind gerade bei Lretztesehr wichtig. Denn je spezifischer
die Aussage, desto geringer die Trefferquote. Uner atvirkungsvoll und Klar zu

kommunizieren, sind generelle Aussagen nicht briach

Andernfalls wird Kommunikation zur Glickssache, wagufig vorkommt. Achten Sie

deshalb darauf, dass Sie Dinge auf den Punkt bringad nicht verallgemeinernd
umschreiben.

LAlle Manner sind unzuverlassig.”



Eine Kursteilnehmerin behauptete: ,Alle Manner siadzuverlassig.” Ich wollte nun
herausfinden, ob sie nur so daherredete oder aas@n Uberzeugt war. Welches ist die zu
erwartende Reaktion auf so eine Aussage? Ein Maimdewnaturlich behaupten, dass diese
Aussage nicht stimmt. Er wirde vielleicht sogarsuehen, dies zu beweisen. Nun, wenn
diese Frau diesen Glaubenssatz hat, dann wird &@t rso schnell mit einer
Gegenbehauptung zu Uberzeugen sein. Viel wirkuigswaére, sie zu fragen: ,Wirklich
alle?” Vielleicht bleibt sie dann immer noch daldeh fragte sie dann: ,Alle? Sie kennen alle
Manner auf der ganzen Welt?“ ,Naturlich nicht!“,tamortete sie. Jetzt konnte sie die Aussage
so nicht mehr stehen lassen. Bei einer einfachege@®hauptung héatte sie ihre
Uberzeugung bestimmt nicht in Frage gestellt.

Die Fahigkeit, Erfahrungen zu generalisieren, kaioh als Uberaus hilfreich erweisen.
Wenn Sie jedoch eine Erfahrung ein-, zwei- odeintégemacht haben und sie dann auf die
ganze Welt beziehen, schrankt Sie das sehr ein.

,Das ist zu teuer!”

Wenn Sie im Verkauf tatig sind, dann kennen sie Alissage: ,Das ist zu teuer!”. Wie
reagieren nun die meisten Verkaufer? Sie startem kiste von Gegenargumenten, ohne zu
wissen, gegen was sie eigentlich argumentierenn&vor ich beginne zu argumentieren,
muss ich zunachst herausfinden, welche Informatianein Gegenuber besitzt. Erst wenn
ich die Grundlage des Vergleichs kenne, kann icidiert argumentieren.

Feedbackschleife

Wie bereits erwéhnt bedarf es eines gewissen Whhraegstrainings, um wirkungsvoller
zu kommunizieren. Sie kennen vielleicht diesessigipinegative Beispiel eines Verkaufers,
der so damit beschéftigt ist, ,seine Geschichte“ezmahlen, dass er die Signale seines

Gegenubers gar nicht wahrnimmt. Das bedeutet,tet keine Feedbackschleife.

Das folgende Modell zeigt Ihnen, wag ®&in komplexer Prozess Kommunikation ist:
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Informationen kommen nicht objektiv bei Ihnen are Sind bereits gefiltert, das heifl3t, lhr
Gehirn entscheidet in Bruchteilen von Sekundenuwot wie wichtig diese Informationen

sind. Einige der Informationen werden generalisemtere werden getilgt oder als unwichtig
erachtet und gelangen deshalb gar nicht erst imgiBgtsein.

Haben Sie schon einmal mit Freunden eine Verans@ltoesucht und hinterher beim

Austausch darlUber festgestellt: ,Das habe ich gdit gesehen!“? Daran erkennen Sie, wie
selektiv unsere Wahrnehmung funktioniert.

Wahrnehmungskriterien

Ganz gleich, was passiert, in jedem Gehirn kommeriztendlich andere Informationen
an.

Danach geht die Filterung aber noch viel weiter.nWedie Informationen erst einmal im
Kopf angekommen sind, vergleicht sie unser Gehirnt rbereits vorhandenen
Informationen. Mit anderen Worten, die Informatiomrd assoziiert. Das Ergebnis
beeinflusst dann unser Verhalten nach auf3en, gbgeninseren Gesprachspartnern. Wenn
Sie zum Beispiel in drei verschiedenen Zeitungerastiber das gleiche Ereignis lesen, dann
werden Sie feststellen, dass in jeder etwas andéebs. Dem Berichterstatter Unehrlichkeit
vorzuwerfen, ware falsch, denn jeder Journalisasszitet die Informationen anders.

Beeinflussung

Wenn Sie sich dem Einfluss entziehen wollen, dann Umsen Sie sich der
Informationen entziehen.

Es gibt immer wieder Menschen, die voller Stolz dgdten: ,Mich beeinflusst Werbung

nicht" Wenn ich dann schaue, welche Waren dieseddeen vorwiegend benutzen, dann
zeigt sich oft, dass offensichtlich gerade sie ameistan beeinflusst werden. Der
wirkungsvollste Einfluss findet auf der unbewussteibene statt. Es ist einfach naiv zu
glauben, Werbung beeinflusse nicht.

Beeinflussung geschieht permanent und zwangslalufitabhangig davon, wie wir uns

verhalten, wir beeinflussen immer und werden auchmer beeinflusst. Daher: Wenn wir
schon Einfluss nehmen, dann sollten wir das soumgkvoll wie moglich tun.

Manipulation



Es gibt nur einen Weg sich vor Manipulation zu schtzen: die
Manipulationsmuster zu kennen.

Manipulation ist der bewusste Versuch, einen anderg Tricks oder Falschinformationen
zu Ubervorteilen. Was tun Sie, wenn Sie bemerkess dandere sich bemihen, Sie zu
manipulieren? Sie gehen vermutlich auf Distanz.sDas manipuliert wurden, stellen wir
allerdings oft erst fest, wenn es zu spat ist. Aeina umhauen, abhauendieses Motto gilt
auch im Verkauf nicht mehr. Manipulationsversuch# 8uggestivfragen oder der ,Ja-
Schiene” der 70er Jahre sind out. Schaffen Sieldi@eziehungen, die Uber Jahre halten, das
bringt Thnen das Mehrfache ein. Achten Sie dardafs immer alle Beteiligten profitieren
(win-win). Der grof3e Aufwand besteht darin, soldeziehungen langfristig aufzubauen.
Doch es lohnt sich: Denn warum sollten Sie nur @ilnRutzen daraus ziehen?

Kommunizieren Sie Ihren USP (Unique Selling Proposipn)

Sie konnen das beste Produkt, die beste Diensttgjshaben, der Beste seines nutzt
nichts, wenn niemand davon weif3!

Gut sein reicht heute nicht mehr aus. Sie miussen asich gut kommunizieren kénnen.

Falsche Bescheidenheit ist dabei nicht angebrachtkenne Menschen, die sind gar nicht
besonders gut, eher mittelmafig, doch sie verfligesr ein geniales Marketing und sind
damit sehr erfolgreich. Andere wiederum haben elmevorragende PR-Agentur im
Hintergrund.

Was ist das Besondere an Ihnen, an lhrem Produt ad Ihrer Dienstleistung? Was genau
kénnen Sie besser oder schneller? Es genlugt nickagen: ,Ich bin besser.” Das sagen alle.
Finden Sie mindestens 10 Punkte, warum die Leutgexechnet zu Ihnen kommen sollen:
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Nachdem Sie diese 10 Punkte gefunden haben, briGgensie in eine Rangfolge und
versuchen Sie dann, das Wichtigste in zwei bisSé&tzen zu formulieren.




Finden Sie nun Wege, wie Sie das so oft wie modgainmunizieren kénnen:




