Sprich so, dass ich Dich verstehe

Effektiver kormmunizieren durch *-Power

Kerstin Wunderlich, Versiche-
rungsfachwirtin und Dipform-
System-Coach, ist Expertin in
Sachen Kommunikationsma-
nagement und Teambildung.
Mit thrern Mann D, fiirgen
Wunderlich hat sie das Pro-
gramm 'Fower entwickall.

Fragen Sie sich auch manch-
mal, warum Sie in wichtigen
Gespriichen scheitern? Wa-
rum Sie Thre Ziele, die Sie
sich filr ein ganz bestimmtes
Gesprich gesetzt haben,
nicht erreichen? Die Prisen-
tation lief bestens, und
trotzdem konnten Sie lhre
Gesprichspartner nicht
iiberzeugen. Sie hatten das
Gefilhl, aneinander vorbei-
geredet zu haben. Kommu-
nikationsexpertin  Kerstin
Wunderlich sagt, warum.

ine noch so gute Vorbe-
reitung wird Ihnen we-
nig nutzen, solange th-

nen die Tar zu Ihrem Gesprachs-
partner verschlossen bleibt. Es
reicht nicht aus, nur auf der sach-
lichen Ebene miteinander zu
kommunizieren, Wer bei heu-
tigen Gesprichen ein kihles, ar-
rogantes Auftreten an den Tag
legt, wird bald spdren, dass er da-
mit nicht mehr ankommt. lhre
Gesprichspartner fahlen sich von
lhnen nicht angesprochen und
verieren schnell das Interesse, Je
schnelier Sie sich also emotional
auf Ihr Gegenlber einstellen,
umso mehr begeisterte Zuhdrer
werden Sie haben. Die drei gro-
Ben Is fir Intuition, Inspiration
und Impulse, usammengefigt
zu I*-Power, sind die Eckpfeiler fir

eine emotionale Kommunikation,
Die nachfolgenden finf Punkte
zeigen dabei die Richtung fir ein
kooperatives Gesprach.

1. Der Einstieg bestimmt
das Gesprichsklima

Die ersten Minuten des Kennen-
|lemens sind entscheidend. Dar-
auf bauen sich geme alle Vorur-
teile auf nach welchen Sie
schnell sortieren, ob Sie den
Menschen sympathisch finden
oder nicht. Um das Eis zu bre-
chen, hilft es manchmal, mit ei-
nem fremden Gesprachspartner
vor dem offiziellen Teil einen kei-
nen Small Talk zu fithren, um da-
bei ganz unbewusst eine Be-
ziehung aufzubauen. Es liegt an
Ilhrer Intuition, herauszufinden,
ob Ihr Meuer® ginen Small Talk
wilnscht oder lieber gleich zur 5a-
che kommt All zu oft glaubt man
bei geschaftlichen Beziehungen,
nur sachlich miteinander zu kom-
munizieren. Doch die Gefihle
wirken bei jeder Kommunikation
mit. Die Sachebene ist awar die
Ebene, auf der am meisten be-
wisst kommuniziert wird, aber
sie macht nur 20 Prozent aus! Bei
der Benehungsebene hingegen
ward durch Kdrpersprache, Mirmik,
GCestik, Stimme und Tonfall ver-
mittelt, in welcher Beziehung
man zusinander steht 80 Pro-
zent der Kommunikation laufen
auf dieser Ebene abl

2. Die innere Einstellung
wirkt {iberzeugend

Durch die Art und Weise, wie Sie
etwas sagen, dricken Sie dem
anderen indirekt, aber dennoch
deutlich Ihre Gefiihle aus, de [hr
Gegeniber sehr wohl wahr-
nimimit. Auch wenn Sie es verber-
gen michten, spirt er, wie Sie zu
ihm stehen! Ihr Gesprachspariner
weill sofort, ob Sie positiv oder
negativ eingestellt sind. Positiv
eingestellte Menschen sprechen
voller Begeisterung und artikulie-
ren sehr natidich mit Gestik und
Mirmik. Der Funke, der aus der ei-
genen Uberzeugung  heraus
kommt, springt viel schneller auf
lhren Gesprichspartner (ber.
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Oder plauben Sie einem Versi-
chemungsmakler, der lhnen mit
hemuntergezogenen  Mundwin-
keln edddrt, dass genau diese
Rentenpolice thre Zukunft absi-
chert?

Weben dem gesprochensn Wort
verrat auch unsere Kirpersprache
wel Gber unsere Einstellung. Bei
manchen passt die Kirperhaltung

nicht zu dem, was sie sagen, und

Bringen Sie in Diskussionen eigene Vorschidge i Farm von
Fragen ein, Damit bewegen Sie newe Gedanken und ideen und
setzen Impuise fir emen neven kreativen Prozess

andere wiederum benutzen ihre
kiorpersprache sehr maskenhaft,
um sich ja nichts Falsches anmer-
ken 2u laszen. Ein kihles, breites
Lacheln allein reicht nicht aus,
um Gberzeugend zu wirken. Am
authentischsten warken Sie, wenn
thr Gesagtes mat [hrer Mirnik und
Cestik harmonisiert. Stimrmt lhee
Kipersprache nicht mit dem Ge-
sagten (berein, wird Misstrauen
geschiit und das Gesprach nega-
tiv beesnilusst.

3. Verstiindliche Sprache
wihlen

Die besten Fakten helfen Ihnen
wenig, wenn Sie nicht nchtig von
lhrem Cesprachspanner interpre-
tiert werden. Deshalb soliten Sie,
noch bevor Sie ein Gesprach fith-
ren, sicher gehen, dass thr Ge-
sprochenes auch fchtg vesstan-
den wird. Struktuneren Sie das
Cesprich so einfach wie miglich,
entsprechend den vier Verstand-

lichmachem® aus dem Buch Mit-
einander reden®, Teill 1, Quelle
Prof. Dr. Fiedemann Schulz von
Thun.

4. Die Situation kldren

Das genaue Wahmehmen unse-
rer Limwelt wird won viglen ver-
nachlissigt. Die Wahmehmung
ist sine Funidion, die uns emmig-
licht, mit unseren Sinnesorganen

Informationen (Reize) aufzuneh-
men und zu verarbeiten, Die
Wahmehmung lhres Gegenlibers
gibt meist den Ausschlag fir den
weiteren Gesprichsverlauf. Aber
lhre Wahmehmung héngt auch
von threr Interpretation ab, Dazu
folgendes Beispeel: Sie begrifen
den Direktor eines GroBkonzerms
in lhram Haus. Als dieser beim
Small Talk einen kurzen Blick auf
die Armbanduhr wirft, beenden
Sie das Gesprdch mit leicht ent-
tauschtem Tanfall, indem Sie ihm
noch einen schonen Aufenthalt
in lhrem Hause wilnschen. VWa-
ren Sie sich ganz sicher, dass lhr
Gesprachspariner gehen wollte?
Uberpritfen Sie lieber thre Inter-
pretation, indem Sie Fragen stel-
len. In unserem Beispiel: ich
sehe, Se werfen anen Blick auf
Ihre Uhr. Sind Sie im Zeitduck?”
Falts er narlich nicht im Zeitdnick
ist, sondem ledighch Oberprifen
wallle, wie =pit es ist, kbnnte er

die schnelle® Beendigung des
Gespraches als Abfertipung emp-
firden!

5, Ubereinstimmung
anstreben und Impulse geben
Wer immer nur auf seinen Viortei-
len behart, wird auf Dauer nicht
erfolgreich sein, Suchen Sie nach
ginem fairen Kompromiss, Ge-
hen Sie auf thren Gesprichspart-
ner ein und zeigen Verstdndnis,
Zuhtiren kinnen ist etwas, das
viele verernt haben. Denken Swe
manchmal nicht auch schon wis-
der an etwas ganz anderes, wah-
rend Ihr Gegeniiber lhnen etwas
erzahlt? Wie kiinnen Sie ihn dann
nchtig verstehen? Wer aufmerk-
sam zuhid, der welll such, was
sein Gesprachspartnes warklich will,
Fassen Sie zum richtigen Yerstind-
nis die wichtigsten Inhalte zusam-
men. Darmit stellen Sie sicher, dass
alle auf demn gleichen Informa-
tionslevel stehen, Stellen Sie |hre
Meinung dazu klar dar und erkls-
ren Sie lhre Entscheddung,

= Gedfiufige Wirter verwanden

— Roten Faden aufzeigan
— Zeithichen Aahmen festiagen

- Pausan machsn
- Antwortmiglichkelten geben

= Visualsisrung

Beainflussen Sie das Gaesprad
nder die Diskussion, wenn die Si
tuation aus dem Ruder Buft, in
dem Sie eingefabrens Wege ver
lassen, Suchen Sie nach Gemein
samkeiten, und. zeigen Sie Ld
sungsmaglichkeiten auf. Bringe
Sie sigene Vorschldge in Fom
von Fragen ein.

Damit beswegen Sie neue Ge
danken und Ideen und setze
Impulse fir einen neuen kreati
ven Prozess, Kurz vor dem Ab
schiuss eines Gespriches stelle
Sie die positiven Dinge aus lhre
Sicht nochmals in den Vorde:
grund, Geben Sie threm Ge
sprachspartner die Impulse o
eine Entscheidung. Egal, wie di
Unterredung verlaufen ist, verak
schieden Sie sich  freundiick
Sprechen Sie dabei thren Ce
sprichspartmer direkt an und erin
nermn ihn an getroffene Ab
machungen.

Weitere Informationen:

wnw dr-wwunderhch-team. de

» Die vier Verstandlichmacher

1. Einfachheit (contra Kompliziertheit)
— Einfache, verstandliche Ausdrucksweise wihlan

= Fachwiirter vermesden oder erkliren
- Kurze Satze formisieren, keine Schachielsatze
= Abkirzungen vermaiden cder erkdinen

2. Gliederung und Ordnung (conira Uniibersichtiichkeit)
— Systematisch, der Reihe nach erlautam

— Fasthegen, in walcher Felhanfalge S meden moofiten

3. Kiirze und Priignanz (contra Weitschweifigkeit)
= Weserntbches kurz und biindlg vortragen

— Prigse foemuliersn; suf den Punkt bringsn

—Micht ausschweifen, beim Thema bleiban
—Wisdarholungen nur, wenn nifig

4, Zusatzliche Stimulanz (contra Monotonie)
— Beispiale aus dam Bameich des Zuhtwars finden
— Sprachiicha Bildar und Analogian vanwandan

= Fragen stellon, den Gespréchapartner il sinbeziahen
= Batorwung, Lautstarke wachsaln

— Lachen, Witza, Speicha enbringen (aber Vorsichtl)




