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Gesprache Mit- Wirkung

Bevor Sie sich entscheiden dieses Buch zu kaufen, beantworten Sie sich
bitte diese sieben Fragen:

Nein| Ja
Fuhre ich ofter private und geschéftliche
Gespréche die mir wichtig sind? & | e
Wollen Se in einem Gesprach mehr as
nur den Inhalt
nutzen? S
Maochten ich in einem Gespréch in einem
optimalen o |
Zustand sein?
Wollen Siein Ihren Gespréchen
wahrnehmen und so Zeit zu sparen? & | &
|st es IThnen wichtig Ihren Zidlen bel
lhren Gesprachen eine gréfiere Chance

& | e

Zu geben?
Mochten Sie erfolgreicher und
gltcklicher in Gesprachen sein? & | e
Ist es Ihnen wichtig Ihr Wissen auchin
der Gesprachspraxis anwenden? & | e

DasBuch st fur dle die, die nicht nur passiv zuschauen, sondern hinter die Kulissen
blicken waollen, und mit diesem Wissen ihr Konnen in Gesprachen aktiv anzuwenden.

Fur wen ist dieses Buch?

Flhrungskréfte, Mitarbeiter, Lehrer, Studierende, Verkaufer, Kaufer, (Ehe)Partner,
Therapeuten, Sozialarbeiter - kurz fr dle die geschéftlich und privat mit Menschen,
Sprache und Gesprachen zu tun haben und darauf Wert legen.

Anmerkung:
Die Zahlen in den Ful3noten geben einen Hinwels auf die Quellein der Literaturliste.
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L eseprobe

Vorwort und Tipps

Von jeher haben mich Gespréche interessiert. Insbesondere begann ich , Uber”
Gespréche nachzudenken, quas ds ein Aufenstehender und zu reflektieren. Im
altéglichen Umgang in beruflichen und privaten Kontexten bemuhte ich mich zu
verstehen und verstanden zu werden.

In der Psychologie und bel den Unternehmen wurden die Begriffe ,Softfacts®,
,0ftskills*  eingeftihrt. Im Projekt , Switch* schickte die Firma Semens ihre
gestandenen Manager fir eine Woche zu geistig Behinderten, damit diese soziae und
emotionale Kompetenz und Einfihlungsvermdgen lernen. Und richtig wo kann man
solche Fahigkeiten erwerben? Im Studium? - bislang kaum.

In einer Umfrage der Fachhochschule Regensburg nach Bedirfnissen und Winschen
von zukunftigen Fuhrungskréften war das Ergebnis, der Wunsch und die Forderung
nach sozider und emotionaler Kompetenz.

Da ich mich inzwischen sdbst in Kommunikation und Theragpie intensiv weltergebildet
habe und in viden Gespréchen Erfahrungen sammeln durfte, begann ich immer mehr
Literatur dariiber zu lesen. Ich legte eine Sammlung von mir wichtigen Beitréagen Uber
das Thema, wirksame Gesprache, an und hier in diesem Buch habe ich meine Gedanken
zusammengetragen.

Sait 1997 habe ich mich mit NLP (Neuro-Linguistischen-Prozessen) beschéftigt. NLP
I eine Sammlung von wirksamen Kommunikationsformen die der Psychotherapie
entsprungen sind. Das Interessante ist die Ubertragbarkeit des Modells auf andere
Bereiche wie Pédagogik, Schule, Wirtschaft und algemein wo kommuniziert wird —
einfach da wo Gesprache mehr sind as pure Unterhaltung. Wo es um Ziele, Lésungen
und Wirksamkelt geht.

Tipps wie Sie mit dem Buch arbeiten und wie Sie das Wissen dieses Buches in kurzer
Zdit effektiv anwenden konnen:

Offenheit und Neugier sind gute Begleter fir das, was Sie daran interessiert.

Stellen Sie jetzt schon (schriftlich) Fragen an das Thema und welche Vortelle und
Nutzen es fir Sie hat. Nehmen Se diese Literatur als Begleitbuch fir sich und sden Se
selbst nicht so streng mit sich. Lesen Sie das Buch oder Passagen die Sie interessieren
ofter und markieren und notieren Sie Ihre Gedanken dazu. Wenden Sie Ihr Wissen in
kleinen Uberschaubaren Schritten an. Machen Sie das , Thema der Woche* Schreiben
Sie Exzerpte. Grinden Sie einen Gespréchskrels und besuchen Sie Vorlesungen oder
Vortrége zu diesem Thema

Wenden Sie an und erproben es in der Praxis. So verwandeln Sie Wissen in Kdnnen.
Ubung macht den Meister. Wundern Sie sich nicht, wenn etwas nicht auf Anhieb
gelingt und auch nicht wenn Ihnen Dinge gdingen.

Ergdlen Sie einen Mal3nahmenplan.

Im ersten Kapitel erfahren Sie etwas Uber die Grundlagen der Kommunikation, was uns
motiviert, Uber Emotionen und unsere Sinne. Wie Sie sadbst zu sich stehen, Ihr



Beziehungsgeflecht ist und wie Sie sich personlich fir ein Gespréch einstellen und sich
in enen guten Zustand bringen kdnnen. Welche Rahmenbedingungen sind hilfreich und
wie Sie sch gedig vorbereiten konnen. Erkennen Se die Bedeutung wie wir
zueinander sehen. In Kapitd zwe efahren Se etwas lber Beziehungen as
Voraussetzung fur ein gutes Gespréch und etwas Uber Korpersprache und —signde.
Lernen Se, wie sich Wahrnehmung auf die Beziehung auswirkt. Im Kapitel drei
bekommen Sie eine Orientierung dartiber, was Sprache mit verstehen und verstanden
werden zu tun hat und wie Werte Ihre Ziele unterstiitzen. Lernen Sie verschiedene
Sichtweisen kennen und wie Sie flexibd bleben. Insbesondere qudifiziertes Fragen
dient der Klarung und der Klarheit. Dazu gehdrt auch die Kompetenz des aktiven
Zuhtrens. Kapitel vier behandelt wie und was konkret im Detail besprochen werden
soll. Im 5. Kapitel wird das Feedback und die Nachbereitung eines Gespréches
dargestelt um so laufende Verbesserungen und Lernprozesse einzuleiten. Es dient der
Evduation des Gesprachsprozesses. Im Kapitel sechs rundet mit Winschen an Sie, das
Thema ab.

Ich wiinsche lThnen beim Lesen vidl Freude und Spal3, damit Sie recht vid profitieren
und in den Alltag umsetzen konnen. Mdglicherweise bekommen Se bem zweiten
Durchlesen mit einem gewissen zeitlichen Abstand neue Perspektiven und Sie werden
vidleicht etwas anderes mit dem Marker markieren as beim ersten Durchlesen. Was
Sie gerade , erleuchtet.”

Harald Rempt

Wie Sie lhre Wirksamkeit erhéhen *
Beides sollten Sie wissen, wie man die Wirksamkeit erniedrigen und erhéhen kann:

Wirksamkeit erniedrigen Wirksamkeit erhGhen

?Wahrgenommene Absicht zu | ?8aine Glaubwurdigkeit
manipulieren ?8an Fachwissen

?@urch massiven Druck ?%ine Ahnlichkeit
Einstellungsénderungen (Personlichkeit, Denkweise,
erzwingen Verhalten)

?Reine eigene Uberzeugung ?%aine Macht, Kontrolle

?@urch Vorwarnung des ?Wenn der Sender positiv vom
Empfangers (durch Empféanger bewertet wird
Ankindigung einer
elnstellungsandernden
Mittellung

Sie wissen sicher aus den anderen Kapiteln was unser Gespréchspartner braucht:
Zugehorigkeit, die Annahme sainer Person, Geltung, Sebsterfillung, Behaglichkelt,
Zuneigung, zu trinken, zu essen, Schlaf. Nehmen Sie ihnen die Angst und erschaffen
Sie Sicherheit. Erhthen Sie sein Selbstbewusstsein. Durch den Rapport wird die
Beziehungsebene so gestérkt, so dass wir auf der Inhaltsebene arbeitsfahig werden.
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Rapport it ein wellenartiger Prozess, den wir im Gespréch erhaten wollen, damit wir

unsere gemeinsamen Ziele bad auf den Weg bringen. Rapport kann anfangs schwer

sein, jedoch kann er sich auch sehr schnell entwickeln. Wenn Sie merken, dass ein

Wackelkontakt entsteht und der ,,gute Draht“ unterbrochen wird, tun Sie irgendetwas.

Trainieren Se am besten kleine Elemente und steigern Sie dann. Menschen sind in

ihrem Wesen eine Herausforderung. Wenn zu lhnen ,, schwierige Mitarbeiter” geschickt

werden, sehen Se das bitte als Auszeichnung. Besuchen Se, fals es in lhrem

Unternehmen so was gibt das , Beschwerde-Management.” Bemerken Se: fals der

Rapport abreil und tun Sie etwas. Wenn Se in einem Gesprach sind werden Sie

irgendwann, irgendwas tun und werden pl6tzlich bemerken, dass Ihnen der andere folgt.
Ich freue mich mit Ihnen jetzt schon auf diesen, Ihren glticklichen Moment.

Limerik

»A smiling young lady of Niger

Once went for aride on atiger;

They came back from the ride

With the lady insde

And the smile on the face of the tiger.

2.4 Wahrnehmung und Wahrgebung in Beziehungen
, Seht ihr den Mond dort stehen, er ist nur halb zu sehen und ist doch rund und schon.
So sind wohl manche Sachen, die wir getrost belachen, weil unseren Augen sie nicht
sehn.”
Matthias Claudius

Wir nehmen wahr, well wir an eéinem Austausch und der Erfahrung des anderen
teillhaben wollen. Dabel verschern wir uns Uber Rickmedungen immer und immer
wieder, ob wir mit unseren eigenen Aktionen und mit der Reaktion des anderen unser
Verhdten nachregeln miissen, um die gewiinschte Beziehung zu erhaten. Wenn wir
nicht verstehen, haben wir immer wieder die Mdglichkeit nachzufragen.

Erzahlen wir etwas in einem Gesprach, so haben wir Bilder und Vorstellungen im Kopf,
die wir mit unserer inneren Welt erschaffen heben. Der andere seinersaits verarbeitet die
Informationen und bildet sich eine zweite Geschichte in seiner inneren Verarbetung,
die er dann auch mit seinen Worten wiedergeben wirde — und die mehr oder weniger
von der Ursprungsgeschichte abweichen wirde. So kommt es, dass Informationen die
wetererzdhlt werden am Ende derat verfdlscht sind, dass se mit  der
Ursprungsinformation nichts mehr gemeinsam haben (dtille Post). Deswegen geben Sie
bitte auf die Quelen acht und beachten Se was der andere fur ,wahr“ nimmt. Die
Wirklichkelt gibt es in diessm Sinne nicht, nur dlenfals einen Ausschnitt von dieser,
die der einzelne Mensch fur wahr nimmt und wahr gibt.

Wahrnehmung soll die Wirklichkeit im Bewusstsein  abbilden. Wahrnehmung ist
subjektiv, weil es ,Zugaben* vom , Inneren” bekommt. (Bedeutungen, Interpretationen,
Erganzungen oder Tilgungen und Verzerrungen). Die Vorstellungen und Erinnerungen
mischen sch mit den dnnlichen Wahrnehmungen und verzerren die Redlité.
Selbstwahrnehmung erfasst unseren so wichtigen Zustand. AulRenwahrnehmung ist die



Umschatung nach aufen, um den anderen mit alen Sinnen wahrzunehmen. Rétsel zur
Selbstwahrnehmung: Schauen Sie bitte in den Spiegdl. Seht Sie so der andere?

Einflussgr 63en der Wahrnehmung

» Wir kdnnen Uberhaupt nicht denken, ohne unsere fiinf Sinne zu gebrauchen.”

Albert Eingein
unbewusst |verba Umgebun |Unterschied der | Kontext
bewusst Reiz- g Bewegung

Reaktion
nonverbal
Physiologie
Rolle Aufmerk- |Zustand |[Konsequenzen | Selbst- und
samkeit Fremd-
wahrnehmung
Feedback |Sinne Zid Interne
(\_/AKOG) Wahr- Bed@Jrfnis Verarbeitung_
Filter nehmung Motl\{e Mustervergleich
: Emotion
mit Planen
5 Sinnen Handeln
Gleichhet |Erwartung | Storungen | Absicht Zat
Wachheit
Stress
Wahr- Vorurtel andere Wichtigkelt Beziehung
nehmungs- |Eingdlung | Personen
Position
Disney

Bewusst - Unbewusst

Wahrnehmungen geschehen bewusst und gréfdtentells unbewusst. Mit @nem
geeigneten Zustand heraus ist es moglich gewisse Informationen aus dem Unbewussten
wieder zuganglich zu machen. Diese Methode wird in der Kriminaistik mit
Zeugenaussagen angewandt. Die Vorraussetizungen ist ein entspannter Zustand, Rapport
und geeignete Fragemethoden. Bel Gedanken, die wir wissen, dass wir sie wissen,
haben wir manchma ein Problem sie auszudrticken, weil diese uns momentan nicht
zuganglich sind. , Es liegt uns auf der Zunge.”

» S ch dessen bewusst zu sein, dass man wahrnimmt oder denkt, heif, sich der eigenen
Existenz bewusst zu sein.” Aristoteles
Welche Rolle wird gespielt?
Esist wichtig in welcher Rolle wir wahrnehmen. Als Chef, a's Mensch, as Kollege,
as Vertrauter. Sammeln Sie bitte Ihre Rollen und kldren Se hitte |hre spezielle Rolle
fUr sich und die Rolle des anderen in e@nem Gespréch.



Wahrnehmungsander ung dur ch Feedback

Durch das Feedback (Rickmeldung) kann sich unsere Wahrnehmung éndern. Nehmen
wir an, der andere ist uns gegenuber nicht mehr aufmerksam, so werden wir das in
viden Féllen erkennen und uns darauf einstellen. Unsere Wahrnehmung verschiebt sich
vom Inhalt auf die Ebene der Beziehung.

Ganz gleich, wie durch die Brille des anderen.

,Gleich und gleich gesdlt sch gern.* Wir moégen Menschen die uns dhnlich sind,
deswegen erreichen Sie mehr, wenn Sie diese korperlich und sprachlich spiegeln. Esist
eine gute Mdglichkeit sich in den anderen hineinzuversetzen und die Welt mit seinen
Sinnen wahrzunehmen. Sie werden nachfiihlen kénnen, wie er Situationen erlebt — ganz
die Du-Position (2. Rosition). Besuchen Sie die Welt des anderen und 6ffnen Sie das
Tor, damit Sie der gute Draht verbindet.

»ES gibt nur eine Art zu sehen, und die helldt, das Ganze zu sehen.” John Ruskin

Positionen ver andern die Wahrnehmung

Sie haben gerade Uber die Du-Position gelesen und wie Sie wissen, haben Sie neben
der eigenen Podition (Ihre Sichtweise) noch eine Ubergeordnete Metaposition — eine
Aulenperspektive, die Sie besetzten kénnen. Ein Bild, oder einen Film, in dem Se sich
selbst sehen. Wenden wir die Positionen aus dem Disney-Modell an, wird sich unsere
Wahrnehmung entsprechend der einzelnen Poditionen: Tréumer, Realist und Kiritiker,
verdndern. Mit den verschiedenen Besetzungen der Podtionen eweitern Sie lhre
Wahrnehmung. Fir den Aufbau der Beziehung ist es wichtig, sich diesen Positionen
bewusst zu werden und diese flexibel im Sinne einer guten Beziehung zu nutzen.

Zaubern mit Worten

Wenn Sie gewisse Worte héren, andert das Ihre Wahrnehmung. Ich kénnte IThnen von
wilden Tieren aus Afrika erzdhlen von einem Rude von Sdbdzahntigern bel der Jagt
und von der Glut der Hitze und dem Flimmern Uber dem heifen Sand...von den
Schreien der am Himmel kreisenden Gaern, dem trocken Mund und dem gewissen Duft
eines Wasserloches in dieser Weite, der Ihre Nase ereicht. Ich kdnnte Sie jetzt auch
fragen wie Se in en Gesprach mit enem wundervollen Menschen oder ener
~,Menschin® kommen oder gekommen sind. Ist das nicht wundervoll wie lhre
Wahrnehmung den Worten folgen kann.

Das Wahrnehmungskar ussell

Wenn wir uns einem Menschen zuwenden, werden wir eine anderen Wahrnehmung
haben, als wenn wir uns abwenden. Probieren Sie doch einma welterzulesen indem Se
sich anschauen was hinter lThnen vorgeht. Die Wahrnehmung wird sich auch andern,
wenn der andere sich nonverba @dert. Wenn er laut wird, lacht, weint, sich wegdreht,
den Abstand andert, oder wir in privater Nahe gekiisst werden. Insbesondere tiber den
Gesichtsausdruck eines Menschen bekommen wir eine Rickmeldung die sich auf
unserer Wahrnehmung auswirkt. Hat der Gesprachspartner eine Ressource-Physiologie,
kdnnen wir unser Wahrnehmung auf den Inhalt legen.

Aufmerksamkeit ist wie ein Taschenlampenstrahl

Unsere Aufmerksamkeit ist mit einem Lichtkege vergleichbar der umherwandert und
bestimmte Dinge beleuchtet. Andere, vidlleicht wichtige Aspekte, werden ausgeblendet.
, S0 kann das Bewusstsein in begrenzter Zeit nur einen Ausschnitt des wissenswerten



aus der Umgebung darstellen und ebenfalls nur einen Ausschnitt des inneren Wissens.*
Sie wird auch mit der ,Enge der Bewusstheit“? beschrieben. Es ist giinstig sich zu
Uberlegen, auf was Sie bei der Wahrnehmung achten wollen.

» Warum sollten wir uns wundern, dass aus dem selben Stoff jeder das fir sein Interesse
geeignete heraudiest? Auf derselben Wiese sucht Kuh Gras, der Hund den Hasen, der
Storch die Eidechse.” Seneca

Im Rausch der Sinne

Wir nehmen mit unseren funf Sinnen wahr und veréndern das genommene mit
unserem Versténdnis wie etwas zu sein hat. Wir lassen etwas weg, fiigen hinzu und
verzerren. Deshalb sieht jeder seinen Ausschnitt der Wirklichkelt. Auf3erdem haben wir
Sinneskana-Bevorzugungen wie de berats geesen haben. Erkennen wir die
Bevorzugung unseres Partners, so wird er uns besser verstehen und er [&sst unsin sane
Wt eintreten. Wenn wir die Dinge so verarbeiten wie er, so konnen wir auch anders
Wahrnehmen und wir die Beziehung aufbauen. ,, So habe ich das noch nicht gesehen.”

Ubung: Der Schneg ist........cccvvvevevevcvcreerenn. (Auflosung folgt)

Ein offener Kreis.

Ein Wahrnehmungsprozess ist ein Filterungsprozess’
Erwartungen

lhre Erwartung hat enen Einfluss auf lhre Wahrnehmung. Wenn Se enen
Gespréchstermin haben erwarten Sie méglicherweise Pinktlichkeit. Und was ist, wenn
sich Ihr Partner verspétet? Was geschieht in der sogenannten Elefantenrunde? Welche
Erwartungen haben Sie da? Sie suchen das was Sie erwarten. Oft werden wir auch ,, ent-
tauscht” oder Ihre Erwartungen werden weit Ubertroffen.

Wo hat die Mauer ein Loch?

Innere Hdtungen, Eingtellungen, Vorannahmen und Vorurtelle haben enorme
Auswirkung auf unsere Wahrnehmung. Was ist, wenn wir unseren Gesprachspartner
sympathisch finden und Menschen mdgen? Oder was geschieht, wenn uns die Nase des
anderen nicht behagt? Beachten wir: In der Sympathie schwingt etwas wertendes mit
und ist abzugrenzen von Einfihlung. Prifen Se hitte diese Punkte nach und fragen Sie
sich dabei, was genau das ausmacht und wie eine Mauer beschaffen sain kann.

, Was kann uns sicheres Wissen vermitteln a's unsere Sinne? Womit sonst kénnen wir
besser das Wahre vom Falschen unterschelden?’ Lucretius

Wieist dasVerhalten eines alten Hasen in ungeschitzter Wildbahn?

Auch die Umgebung hat eine Wirkung auf das was Sie wahrnehmen. Sammeln Se
dazu selbst Beispide und Uberlegen Sie bitte, wie Sie eine Umgebung gestalten, was
ene gute Bass fur Wahrnehmung und eine gute tragfdhige Beziehung ist. Die
Voraussetzung fur offene Wahrnehmung ist der geeignete Zustand. Ausschlaggebend
fur die Wahrnehmung ist der Zustand. Es ist oberste Fihrungsaufgabe fir sich und
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einen Zustand zu sorgen, mit dem Se Beziehungen aufbauen konnen und dazu eine
professionelle Sinnesscharfe erreichen, in der Sie sich und den anderen wahrnehmen
kdnnen — andernfals tun Sie éwas dafr. Bitte stellen Sie fest, wie lhr guter Zustand
die Qualitdt der Wahrnehmung unterstiitzt.

Bitte nicht Stéren

Stérungen in adlen Sinneskanden konnen beeinflussen was Sie wahrnehmen. Ist es ein
Anruf, ein Bohrhammer, Stress, ein Bruch in der Beziehungsebene, ein egenes
Abschweifen von Gedanken, Mdigkeit, kein Sichtkontakt, eine Sprache, die man nicht
versteht, Hunger, Durst oder eine Notdurft. Was tun Sie schon in der Vorbereitung um
Storungsfreiheit zu ereichen? Ubriges, wenn wir Uber Stress reden, gibt es zwei Sorten:
den Dys-Stress, den wir nicht mégen und den Eu-Stress, den wir gut , ertragen”, wie
Ubermdige Freude. Manfred Spitzer 4 vergleicht damit, dass es keinen Dys- und Eu-
Rotwein gibt und berichtet dartiber, dass das Gehirn gleichartig darauf reagiert. Es sai
ene Frage der Bewertung, der Dauer und Dosis. Stress engt unsere
Wahrnehmungsfahigkelt ein!

Bewegte Momente

Wenn Sie den anderen betrachten und wahrnehmen, so ist aus der Hirnforschung
bekannt, dass wird im wesentlichen auf Bewegungen achten, die einen Unterschied
bilden, auf die wir uns vorher konzentrieren wollen. Wollen wir die Augenmuster
beobachten, so legen wir unsere Aufmerksamkelit auf die Unterschiedsbildung der
Augen ene Person. Andere wahrzunehmende Grofien werden abgeschwéacht bzw.
ausgeblendet. Blebt etwas gleich, so werden wir bald unsern Sinn abkehren und uns auf
etwas bewegteres konzentrieren. Neulich habe ich mit einer Katze gespidlt. Erst as ich
das Wollknduel bewegte, wurde die Katze aufmerksam.

» Was wir tatsachlich mit Informationen meinen, ist der Unterschied, der eéinen
Unterschied macht.” Gregory Bateson
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