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PRASENTATIONS-PRAXIS

Ideen, Tipps und Strategien fiir Uberzeugungskraft und Kompetenz
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TH&IMIMEG THAT WIIHES

»Gewinnend kommunizieren und iiberzeugen* - was sonst?

Alle reden von Kommunikation: ,,Alles ist Kommunikation!*, ,,Kommunikation ist die wichtigste soft skill!“, ,,Wer
kommuniziert, gewinnt!“(© KommHaus). Hier sind einige der 100%-Praxis-Tipps aus dem wahrscheinlich best-
strukturierten Kommunikationstraining ,,Gewinnend kommunizieren und {iberzeugen* von HPS.

oS
»DU, da vorne ist griin!“ -
»Fahre ich oder fahrst Du?!“
Das ist wohl das beste Beispiel fiir das
4-Seiten-Modell (Schulz von Thun),
das viele Missverstindnisse verhin-
dern konnte.

HPS achtet geistiges Eigentum anderer:
Im Seminar ,,Gewinnend kommunizie-
ren und iiberzeugen* gehort das Fach-
buch ,,Miteinander reden“ als Quelle des
4-Ohren-Modells zur Ausstattung.

(©)

EINE Nachricht - und ihre VIER Seiten

Als Sender miissen wir uns klar sein, dass wir mit ,,Woher haben Sie diese
Zahl?“ nicht nur nach der Quelle fragen (Sachinhalt) sondern auch viel-
leicht diese Botschaft mitsenden: ,,Ich trau dir nicht!“ (Beziehungsebene).
Und als Empfanger sollten wir uns fragen: ,,Mit welchem Ohr hore ich
das?“ Spiire ich iiberall Kritik oder die Aufforderung etwas zu tun?
Was hilft:
* Bemiihe dich als Sprecher, deine Nachrichten so klar wie méglich
zu senden
* Sei trotzdem gefasst darauf, dass etwas ganz anderes ankommt
Uberpriife als Zuhérer deine Wahrnehmung: War das wirklich Kritik
- oder hast du nur ein {ibergrof3es ,,Beziehungsohr“? Sagt der
Gesprdchspartner gerade etwas sehr wichtiges {iber sich selbst
(Selbstoffenbarung) und hore ich nur den Sachinhalt?
* Frag nach, wie du etwas verstehen sollst.

»Nix ist fix“ in der Kommunikation, aber wer genau hinhort und sich
selbst zwischendurch immer wieder {iberpriift, hat die besseren Chancen.

Informieren oder fragen? Die Balance macht‘s!

A

’ - ,
Klagen Sie iiber zu viel Informa-
“.—_—— " tion? Wieviel Vorbereitungszeit
verbringen Sie mit: ,,Was sage ich?“
Und wieviel mit: ,,Was frage ich?*

In einem Seminar zahlten die Trainer mit, wie viele der Beitrage ,,Infor-
mation giving® waren und wie viele ,,Information seeking®. Das Ergebnis
war 9:1 — kein Wunder, dass wir oft an den Interessen der anderen vorbei
argumentierten. Diese Fragen wirken:
* Zu Beginn Raum geben: ,Was soll aus lhrer Sicht bei diesem Gesprach
heraus kommen?“
= Wenn es unklar wird: ,,Was schlagen Sie vor?“
Bei Widerstand: ,,Wie sehen die Alternativen aus?*, ,,Was ist [hnen
dabei wichtig?*
* Zum Abschluss: ,,Wie war das Gesprach fiir Sie?*

Fragen stellen und Fragen beantworten
sind Kernthemen in der Dialogfiihrung
des interaktiven Trainings ,,Gewinnend
kommunizieren und iiberzeugen®.

Jede Frage zeigt nicht nur die (sachliche) Lésungssuche, sie signalisiert
auch auf der Beziehungsseite einer Nachricht: ,,Ich nehme dich ernst*.
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I@’ Kritikgespriche fiihren - klar, aber konstruktiv.
s ““Kritik“ bedeutet meist

Sicher, es ist auch eine Frage der Verpackung, denn ,,der Ton macht die

»Das passt so nicht!“ und ist
unangenehm - fiir Chef und
Mitarbeiter. Aber ohne klare
Kritik gibt es keine Korrektur!

Die 5 Phasen des Kritikgespra-
ches im Seminar ,,Gewinnend
kommunizieren und iiberzeugen*
sind ein Beispiel fiir strukturierte
Kommunikation, wie sie alle HPS-
Trainings auszeichnet.

/% Aktiv zuhéren?
D

Zwei wabhrlich
\\ /\ »todsichere* Stra-

tegien fiirs kommunika-
tive Scheitern: Von der eigenen
Sicht der Dinge starten und
den anderen abwerten. Privat
wie geschiftlich einsetzbar!

Absturzrisiken erkennen und
ihnen bewusst ausweichen, das
lernen die Teilnehmer in ,,Gewin-
nend kommunizieren und iiber-
zeugen*, und natiirlich bei voller
Wertschdtzung durch den Trainer!

Musik“. Aber reden wir einmal von der Struktur: Wie bereiten Sie sich als
Chef auf ein Kritikgesprach vor, wie steuern Sie es, damit es klar lauft und
konstruktiv endet?

1. Er6ffnungsphase: Kontakt herstellen, Klima schaffen ,,Ich mdchte eine
Losung mit Ihnen finden!*

2. Informationsphase: Kritik klar duBern. Verhalten und Abweichungen
klar beschreiben, mit Daten und konkreten Beispielen unterlegen

3. Argumentationsphase: Stellungnahme einfordern, Hintergriinde erfor-
schen — aufkldren!

4. Beschlussphase: Gemeinsam Verbesserungen suchen, Veranderungen
vereinbaren. Ganz konkret: Ab wann, wie oft, wie iiberpriifbar?

5. Abschlussphase: Einen ,,Kontrakt* formell beschlie3en: Skizzierte
MaBnahmen paraphrasieren (mit anderen Worten wiederholen), positiv
verabschieden: ,,Ich freue mich auf die noch bessere Zusammenar-
beit!*

Das Tragende des Begleitprinzips: Spiirbare Wertschatzung fiir den ande-

ren legitimiert die Kritik: ,,Gerade WEIL ich Sie schadtze, mochte ich ...

Ich und meine Sicht der Dinge reichen doch!

Es geht ganz einfach: 1. gehen Sie davon aus, dass alles so ist, wie Sie es
sehen und 2. zeigen Sie deutlich, dass andere unwichtig sind.

Beginnen Sie stets sofort mit der Darlegung lhres Standpunktes und
rechnen Sie damit, dass alle lhren Wissensstand haben

* Zeigen Sie unmissverstdndlich, wessen Zeit die Wertvollere ist:
Kommen Sie zu spat, blicken Sie auf die Uhr, wahrend jemand zu lhnen
spricht, nehmen Sie Anrufe entgegen
Signalisieren Sie nonverbal, was Sie vom Partner halten: rollen Sie die
Augen, wenden Sie sich ab, bauen Sie Wegwerf-Gesten ein, trommeln
Sie ungeduldig

* Vermeiden Sie echte Fragen, zeigen Sie sich am Standpunkt des ande-
ren desinteressiert

Vor allem: Es gibt nur EINE Wahrheit, und was klare Kommunikation ist,
wissen und beherrschen SIE!
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