Kommunikation
Kooperation
Konfliktlosung
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Kampfrhetorik — was ist das?

Sie setzt sich Uber manche von Menschen geschaffene Regeln hinweg,
z.B. den Antwortreflex, Grenzen werden gedehnt oder Uberschritten. Sie
bedeutet, Sprache und Kommunikation einzusetzen, um ein Ziel zu
erreichen, z.B. sich durchsetzen zu wollen. Welche Waffen - Keule oder
Florett — Sie einsetzen wollen, bleibt Thnen Uberlassen.

Das Berufsleben ist kein Schrebergarten, sondern ein Dschungel. Nicht
jeder, der sich selbst um Gerechtigkeit und Fairness bemuht, wird diese
auch ernten.

In der Kampfrhetorik geht es immer um den emotionalen Anteil der
Kommunikation. Selbst bleibt man stabil, den Gegner soll man aber aus
dem emotionalen Gleichgewicht bringen. Achten Sie deshalb immer auf
die eigene Befindlichkeit! Welcher Zeitpunkt ist flr eine verbale
Auseinandersetzung am besten geeignet? Gibt es einen Raum oder
Umstande, die Thnen Sicherheit vermitteln?

Wenn Sie getroffen sind: erstes Mittel der Wahl ist immer: Zeit
gewinnen - und Thema umlenken!

Achtung: NIEMALS RECHTFERTIGEN! Wenn Sie beginnen, sich zu
rechtfertigen, sind Sie leicht angreifbar und aus dem emotionalen
Gleichgewicht und Sie liefern dem Gegner Munition!

AuBerdem bestimmen immer noch SIE, ob Sie und welchen
Fehdehandschuh Sie aufnehmen; Sie bestimmen, wann Sie kampfbereit
sind!

Schlagfertigkeit ist das, was einem auf dem Heimweg einfallt!
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Der Weg ist NICHT das Ziel

Wenn Sie nur reagieren, mussen Sie auf Impulse von anderen warten und
bestimmen die Zielrichtung nicht selbst. Besser ist die eigene
Entscheidung!

Unterscheiden Sie zwischen Ziel und Wunschvorstellung!

Kriterien flir Zielerreichung:
e Positiv formuliert
Konkret
Uberprifbar
Okonomisch (Kosten-Nutzen-Rechnung)
Passend zu anderen Zielen, Werten etc.
Beeinflussbar
Flexibel

Planung - nicht ins kalte Wasser springen

Analysieren Sie nun - nach der Zieldefinition - die Situation, das Umfeld
und die beteiligten Personen.

e Gibt es Mitspieler? (Haben andere ein Interesse an diesem Konflikt?)

e Gibt es Verblindete?

e Wer ist der Gegner? (welche Motive hat er, wie machtig ist er,

warum konkurriert er mit Ihnen.....?)

Gibt es unbeteiligte Dritte? (graue Eminenz, Neutrale....)

Gibt es Publikum? (will unterhalten werden!)

Gibt es gefahrliche Mitspieler? (sehr hoch oder tief in der Hierarchie)

Welches Verhalten ist in diesem Umfeld Ublich?

Welches Image haben Sie?

Welche Ressourcen haben Sie?

Welche Ortlichkeiten stehen zur Verfligung? (Enge und Platznot -

viel Abstand)

Wieviel Zeit steht zur Verfligung?

e Welche Informationen haben Sie (sind sie Uberprifbar oder nur
Interpretationen?)

Macht und Hierarchie

Alles, was Sie planen, ist abhangig von Machtverhaltnissen und
Hierarchien, dabei ist auch an informelle Macht zu denken (Macht ist an
die Person, nicht an die Funktion geknupft; z.B. Sekretarin).

Wissen ist Macht!
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Sie kénnen formelle Macht nicht ignorieren, das ware unklug; das heil3t
aber nicht, dass Sie sich Threm Chef bedingungslos unterwerfen miussen,
seien Sie sich nur immer der mdglichen Konsequenzen bewusst. Bleiben
Sie auf der Sachebene, lassen Sie sich nicht klinstlich klein machen.

Hilfreich: Entwerfen Sie ein ,Worst-Case-Szenario"!

Die Wahl der Rolle

Es gibt keine zweite Chance fur den ersten Eindruck! Darum entscheiden
Sie: welche Rolle, welches Image mdéchten Sie bekommen?

Uberlegen wirkt immer:
e Unerschutterliche Ruhe zeigen
e Sich genligend Zeit und Raum nehmen
e Raumgreifende Kdrperhaltung
e Vorher am vereinbarten Ort sein, bzw. zu spat kommen (,Ich bin
wichtig")

Wirkungskraft stiarken

Karrierechancen hangen ab von drei Hauptfaktoren:

zu 60 % vom persoénlichen Bekanntheitsgrad
zu 30 % vom Image und Stil
zu 10 % von der eigenen Leistung

Die Macht des ersten Eindrucks
In den ersten 10 bis 180 Sekunden bildet sich jemand in drei Phasen eine
Meinung Uber Sie:
1. Aufgrund Ihres Aussehens, Ihrer Ko&rpersprache und Ihres
Verhaltens: Freund oder Feind
2. Nun ist er/sie voreingenommen: selektive Wahrnehmung
3. Nun schreibt er/sie Ihnen Eigenschaften zu, die plausibel zu diesem
Bild passen - es wird in Sie hineininterpretiert.
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Checkliste: lhr machtvolles Outfit

Frauen:

= Kostiim, Hosenanzug, keine grellen oder Pastellfarben,
hohe Stoffqualitit; legerer: Rock / Hose mit Bluse oder
Twinset: Rock nicht kiirzer als Handbreit liber dem Knie

= feine Baumwoll- oder Seidenblusen, edle Shirts

Schuhe hochwertig und gepflegt, max. 6-cm-Absatz,
auch im Sommer zumindest vorne geschlossen

= feinmaschige Striimpfe, auch im Sommer

= nicht viel Haut zeigen, nicht zu sexy stylen, dezentes
Make-up, keine liberlangen und stark farbigen Nagel

Machtvolles Outfit fiir Herren:

Anzug in gedeckter Farbe

Hohe Stoffqualitat

Legerer: Kombination

Hosensaum liegt vorne am Schuh auf und endet hinten zwischen
Mitte der Ferse und Absatzanfang (je nach Saumweite)
Unterster Knopf bleibt bei Einreiher und Weste immer offen
WeiBBes oder dezent farbiges Hemd

Schuhe hochwertig und gepflegt, am besten schwarz

Strimpfe in uni, farblich zu Hose oder Schuh passend, lang genug,
dass im Sitzen keine Haut zu sehen ist

e Gurtel in Schuhfarbe, klassisch gemusterte Krawatte

Der Schlachtplan - Die Strategie

e Gibt es fur Sie Verblndete?

e Wo sind die Schwachstellen Ihres Gegners?

e Durch welches Verhalten kénnen Sie Sympathien gewinnen?

e Welche Argumente spielen in dem betreffenden System eine groBe
Rolle?

e Sind Sie mit Ihrer Rolle, Ihrem Image zufrieden? Kénnen Sie etwas
verandern?

e Haben Sie Einfluss auf die Wahl der Ortlichkeiten?
e Welche Sitzordnung wahlen Sie? (Gegenlber, L-Form, Block,
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Infiltrieren)
e Arbeitet die Zeit fir oder gegen Sie?
e Gibt es wichtige Informationen? (Hitler-Chamberlain)
e Gehen Sie auf die Meta-Ebene! (Beziehungs-Diagramm!)

Checkliste fiir Schlachtplan:

Analyse der Situation

Festlegung des Ziels

Strategiefragen (Gibt es Verblindete.....)

Erster Umsetzungsschritt

Uberpriifen des ersten Schritts

Zweiter Umsetzungsschritt und Uberprifung...

Gesamtprifung: Was hat die Strategie erfolgreich gemacht?
Was kann ich daraus lernen?

NoUnhkwne

Wie liberzeugt man Menschen?

Menschen gehen mit, wenn ihre Bedurfnisse, Sichtweisen und Erfahrungen
berlicksichtigt werden.

Setzen Sie sich flr Ihre eigenen Interessen offen und beharrlich ein.
Gleichzeitig gehen Sie fair auf Ihren Partner ein. Wenn andere Sie k.o.
kommunizieren wollen: Zahne zeigen. Gesprache immer strategisch
vorbereiten. D.h. Treten Sie mit offenem Visier an!

Ich-Botschaften:

Winsche und Forderungen klar und unmissverstandlich ausdricken.
Anstatt kommunikativer ,Nebelkerzen™ (Man misste das mal ansprechen;
Wir dlrfen uns das nicht bieten lassen; Es ware gut, wenn keiner rauchen
wdirde....) lieber , ICH" gebrauchen.

~Ich fiihle...

wenn Sie...

weil...

und ich wiinsche mir (erwarte)..."

Sie haben Ihre Argumente ausgefeilt, jeden mdglichen Einwand
vorbereitet? Doch der Gesprachspartner/die Gesprachspartnerin zégert?
Sie werfen nun alle Argumente ins Feld, nach dem Motto: Viel hilft viel,
und das passende Argument wird wohl dabei sein.....

Doch je mehr Sie auf den anderen/die andere einreden, desto mehr
verschlieBt er/sie sich?!

Quelle: ,,Die Kunst der Kampfrhetorik*, Kuderna, Cicero 6



Oder: Strategie ,Zuckerbrot™! Sie machen Zugestdndnisse, um den
anderen gnadig zu stimmen. Doch der reagiert abwehrend, empdrt oder
aggressiv.

Stimmen Sie sich auf die Welt des Gegenibers ein.

Strategie: WABRIMIDA

Nur wer den/die andere/n individuell wahrnimmt, findet die richtigen
Ansatze, um ihn/sie zu Uberzeugen.

,Wir sehen die Welt nicht, wie sie ist. Wir sehen die Welt, wie wir sind."
(aus dem Talmud)

Entscheidende Fragen fir das ,WABRIMIDA" des Partners/der Partnerin:
1. Was ist ihm/ihr wichtig?
2. Welche Interessen zeigen sich, welche Angste, Befiirchtungen
schwingen mit?
3. Wie ist der aktuelle Kontakt zu mir?
4. Welche Verallgemeinerungen, Vorannahmen zeigen sich?

Werkzeug:
Paraphrasieren und spiegeln

~Wenn ich Sie richtig verstanden habe..."

,Sie meinen also..."

,Ich fasse noch mal zusammen..."

»Mit anderen Worten..."

,Sie befurchten also..."

»~Ich habe den Eindruck, Sie sind jetzt enttduscht.”
»,Ich kann mir vorstellen, dass...."

Spiegeln auch koérpersprachlich einsetzen! (,,in Rapport gehen")
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Bereich Maoglichkeiten der Angleichung
Korpersprache | = Sprechgeschwindigkeit, Tonfall

= Atemrhythmus
Mimik, Gestik
Korperhaltung, Koérperspannung

= gleiche rdumliche Ebene, z. B. beide
sitzen oder stehen

auBeres Erscheinungsbild, z. B. formell
oder |assig

Sprache Sprachmuster, z. B. Formulierungen,
Fach- und Schliisselwdrter wiederholen;
bildhafte, gefiihlsbetonte oder sachliche
Sprache verwenden; kurze, knappe oder
detailreiche Aussagen

Einstellungen = Was ist uns wichtig?

= Was lehnen wir ab?

= Was macht uns Spal3?

Rapportbruch:

um Gesprach abzukirzen

redselige PartnerInnen zu bremsen
Grenzen zu setzen

~LAm meisten mégen wir die, dir uns &hnlich sind, und die sich fir
dieselben Ziele einsetzen wie wir." (Aristoteles)

Argumentationstechniken
Kraftvoller Sprachstil:
Benutzen verbaler  Weichspller pflegt nur vermeintlich die

Beziehungsebene. Tatsachlich schwacht man damit die eigene
Aussagekraft und wertet die eigenen Belange ab.
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Checkliste: Vorsicht Weichspiuler!

Konjunktive kénnte, diirfte, misste, sollte, ware, hatte
Entschuldigungen |, fut mirleid, aber.." usw.
Floskeln eventuell, eigentlich, vielleicht, irgendwie,
manchmal
unbeendete Aus- ,Konnten wir schon so machen ..." (... aber
sagen ich halte das fir keine gute Losung.)
Fragen statt Aus- | ,Das geht so nicht in Ordnung?”
sagen Wir entscheiden das jetzt?”
Selbstverkleine- Jlch verstehe nicht viel davon, aber muss
man nicht erst den Strom anstellen?*
rungen
Zaunpfihle ,Die Tastaturen missten mal wieder gerei-
nigt werden."
.Scheint schwierig zu sein, die Belege rich-
tig abzuheften.”

Deutliche Formulierungen

e kurze Satze
+ Gedankenlauf logisch gliedern
« Weniger ist mehr

Logische Argumente
Wenn die eigenen Gedanken nachvollziehbar aufgebaut sind, so verleiht
das Durchschlagskraft.
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Checkliste Argumentation

Argumente muissen beweisbar sein (Referenzen, Erfahrungen etc.)

Auf Gegenargumente vorbereitet sein

Nutzen fir ,Kaufer" erklaren (WABRIMIDA)

Verkaufsfordernd reden: ,Sie profitieren™ — ,Das bringt Ihnen den

Vorteil, dass...." - keine ,man-Formulierung"

Wichtige Argumente mehrmals wiederholen

e Immer nachfragen, ob die Argumente verstanden worden sind:
~Sehen Sie das auch so?" - ,Ist dies flr Sie wichtig?"

e Pausen machen

e Fragen stellen - Antworten mit eigenen Argumenten in Verbindung

bringen

Arten von Argumenten:

MUSS-Argumente: Nutzen-Argumente, WABRIMIDA-Argumente
SOLL-Argumente: Beispiele, Referenzen

KANN-Argumente: Geschichte

Begegnen von Einwdnden:

Nicht beseitigen!

Grundsatzlich recht geben, wenn irgendwie moglich!

Verstandnis zeigen

Nie direkt widersprechen!

Formulierungen: ,Das ist richtig, doch muss man bedenken..." ,,Das
verstehe ich™ - ,Das stimmt" - ,Das ist eine interessante Frage..."
Methoden: auf Eis legen (Antwort kommt spater), Gegenfrage stellen (,,Ist
das bei Ihnen oft der Fall?“); vorwegnehmen (,,Viele sagen, dass....
Doch...") — Relativieren (Nachteil-Vorteil), Alternativen bieten (,Wenn
dieser Punkt flir Sie entscheidend ist, kdnnen wir Ihnen folgende
Alternative anbieten....")

Rationale Verkaufsargumente: Preis/Leistung, Zuatzleistungen,
Konditionen, Amortisation

Emotionale Verkaufsargumente: In-Sein, bei ... gut dastehen, das
Gewissen beruhigen, sich gut flihlen, gut aussehen, von anderen Leuten
akzeptiert werden, aus Sympathie, anderen einen Gefallen tun, etwas
Sinnvolles tun, fir jemanden das Beste wollen
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Wittsack — Formel

5.) Einleitung

2.) Die derzeitige Situation

3.) Die gewunschte Situation

4.) Mittel und Wege

1.) Schluss

Positive Formulierungen

Ein Bild “zeichnen”
Eine Frage an die Zuhorer
Provokante Behauptungen

Wie kam es dazu?
Welche Ursachen sehe ich?
Aufzéhlung von Fakten und Tatsachen

Meine Vision
Die verdnderte Situation sieht wie aus?
Wie waére der verbesserte Zustand?

Wie komme ich/wir zum gewinschten Zustand?
Mit welchen Mitteln?
Welche Mdglichkeiten sehe ich?

Appell
Was ich von Euch will
Was sollt / kénnt lhr tun

Das ,Wie" Ihrer Aussage entscheidet, wie Ihr Gesprachspartner sie

aufnimmt.

Wenn Sie die Aufmerksamkeit des anderen auf negative

Aspekte lenken, bringen Sie ihn mental in eine schlechte Stimmung. Das
heiBt natlrlich nicht, dass Sie die Sachlage verfalschen sollen. Doch eine
positive Sichtweise macht die Aufnahme leichter.

negative Formulierung

positive Formulierung

Ich bin Montag nicht im Buro.

Ich bin ab Dienstag zu erreichen.

S0 geht das nicht.

Was halten Sie von dieser ldee?

In der Zeit ist das nicht zu
schaffen.

Ich kann das in der gew(inschten
Qualitat erledigen, wenn ich eine

Stunde mehr Zeit bekomme.

Das weiB ich nicht, ich kenne mich
da noch nicht aus.

Damit Sie eine gesicherte Antwort
bekommen, mochte ich mich erst
genau informieren.

Daflr bin ich nicht verantwortlich.

Das liegt in der Zustandigkeit von
Herrn Meier.
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negative Problemformulierung positive Zielformulierung
Diese Reparatur ist total vermurkst. | Was werden Sie tun, damit ich

Das werde ich mir nicht bieten wieder mit Ihrer Werkstatt zufrie-
lassen. den bin?
lch fande es total unangenehm, Ich fande es total angenehm, wenn

wenn wir wieder zu spat kommen. | wir diesmal plinktlich kommen.

Bitte vermeiden Sie alle Terminzu- | Bitte vereinbaren Sie in Zukunft
sagen, die mit mir nicht abge- ausschlieBlich Termine, die mit mir
stimmt sind. abgestimmt sind.

negativ: schwache Verpackung positiv: starke Verpackung

Das Projekt ist nicht schlecht ge- | Das Projekt habe ich mit meinem

laufen., Team erfolgreich abgeschlossen.

Die Besprechungsteilnehmer Der Vortrag hat die Teilnehmer

waren einigermafen angetan weitgehend Uberzeugt, und folgen-

von dem Vortrag. des sollten wir noch erganzen ...

In diesem Bereich habe ich noch In diesem Bereich habe ich noch

Defizite. Steigerungsmaglichkeiten.
Argumente

Man sollte die Bedeutung nicht Uberschatzen! Das WIE ist wichtiger als
das WAS!

Vorgehen:
1. Gesprachsziel definieren
2. Argumente sammeln (flir Ihre Meinung!)
3. Argumente gewichten und optimieren (maximal FUNF)
Welche Information wird vermutlich die groBte
Uberzeugungskraft haben?

Prioritatenreihung:

A = Muss-Inhalte (Nutzenargumentation, Referenzobjekte)
Beispiele fur Brickenformulierungen:

»~Das bedeutet fur Sie.."

»,Das bringt Ihnen..."
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»Damit erreichen Sie"
,Damit bewirken Sie..."
.Das versetzt Sie in die Lage..."

B = Soll-Inhalte (praktische Beispiele, Vergleiche, Falle,
Wiederholungen)
C = Kann-Inhalte (Infos zur Vorgeschichte, technische

Detailinformationen, Sinnspriiche, Anekdoten)

4. Einwandbehandlung
5. Roten Faden definieren

Quelle: ,,Die Kunst der Kampfrhetorik*, Kuderna, Cicero
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Checkliste: Verhandlung fiihren

1 Themen der Verhandlung benennen

— Ziel betonen, gemeinsam ein vernlinftiges und giitli-
ches Ergebnis zu erzielen

2 Interessen der Parteien erkunden

— Interessen und Ziele des anderen herausfinden: aktiv
zuhdren, paraphrasieren, kldrende Fragen stellen

— selbst Informationen liber eigene Interessen geben

— Gemeinsamkeiten betonen, Unterschiede |6sungsori-
entiert formulieren

— Signale flir mdgliches Entgegenkommen des anderen
wahrnehmen und selber aussenden

3 Gemeinsam nach Ldsungsmaglichkeiten suchen
— Vorschldge der anderen Partei einfordern

- realistische Varschldge machen und selbstbewusst
vorbringen; nicht mit Maximalangebot beginnen,
sonst nur noch Verhandlungsspielraum nach unten;
keine Zugestindnisse ohne Gegenleistung machen

— Mdglichkeiten fiir gegenseitigen Mutzen suchen

— Lésungen nicht zu frith bewerten, da sich so schnell
die Positionen verharten

4 Lésungen aushandeln
— Ldsungsvarianten nach objektiven Kriterien bewerten

— Gesamtpaket schniiren statt sich auf einzelne Gegen-
stande zu fixieren; Kompromissbereitschaft zeigen, a-
ber hart bleiben, wenn der andere kompromisslos ist

5 Abmachung treffen

— Vereinbarung fiir alle Gegenstande detailliert festhal-
ten, am besten schriftlich

— sich nicht an Teilvereinbarungen binden, bevor nicht
alles geklart ist

— Ausfithrung der Entscheidung konkret festsetzen: Wer
macht was bis wann? Wann und wie werden wir das
Ergebnis dberprifen?

Quelle: ,,Die Kunst der Kampfrhetorik*, Kuderna, Cicero
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Korpersprache, Gestik, Mimik

Selbstsicherheitshaltung - aber wie? 80 % der Informationen werden
nonverbal vermittelt.

Ubung: ,Ich bin gut" in Selbstsicherheitshaltung!

Durchsetzungsschwache Menschen sabotieren ihre Ziele dadurch, dass sie
sich koérperlich klein machen, wenig Raum einnehmen, Kritik und
Forderungen durch Lacheln entscharfen, zu leise oder monoton sprechen
und kaum Blickkontakt halten.

Die innere Haltung beeinflusst die duBere Wirkung!
Die auBere Haltung beeinflusst die innere Haltung!

Mimik :
untersicher - | — ausweichender Blick, unterwiirfiger Blick
schwach von unten nach oben
— starrer, verspannter Gesichtsausdruck
— Verlegenheitslacheln
sicher — — haufiger Blickkontakt zum Partner
souveran - flexibler, der Situation entsprechender
Gesichtsausdruck
iibersicher - | — anstarren, aggressiv-arroganter Blick
| aggressiv von oben nach unten
- haufiges Augenbrauen- und Stirnrunzeln
Gestik
untersicher - | — keine, Hdnde und Arme spannungslos
schwach hangend oder hektisch-verkrampft
— Bewegungen dicht am Koérper
— an sich selbst festhalten oder mit Ge-
genstanden spielen, herumnesteln
sicher - betonende Gesten zwischen Mund und
souveran MNabel, runde Bewegungen
— ruhig und kontrolliert, lebhaft
| iibersicher - | Drohgebarden, nach vorne oder auf den
aggressiv anderen gerichtete Bewegungen
— wildes Herumfuchteln, getaktete Bewe-
] gungen mit hoher Anspannung
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Haltung

untersicher -

— sich klein machen, seitlich abwenden,

schwach Schultern hochziehen, Kopf schrig

— FiiBe im Stand dicht zusammen

— auf der duBersten Stuhlkante sitzen
sicher - — aufrechte Haltung, Schultern und Kopf
souveran gerade aufgerichtet halten

— stabil und ruhig auf beiden Beinen ste-

hen, FiBe schulterbreit auseinander

— ganze Sitzflache ausfiillen
libersicher - | — sich gréBer machen, Brustkorb aufplus-
aggressiv tern, Oberkdrper weit vorbeugen, Kopf

und Nase iiberhoch halten

— breitbeiniger Stand
Distanz
untersicher - |- Distanz vergroBern, zuriickweichen
schwach — méglichst wenig Raum beanspruchen
sicher - — Distanz flexibel der Situation anpassen
souverdn — Raum beanspruchen
Ubersicher - | — Distanz verringern, ,auf die Pelle rii-
agyressiv cken”, bedrangen
Tonfall
untersicher — | — leise, undeutliche Aussprache
schwach

— monotone oder fragende Sprechmelodie
— langsames Tempo, viele lange Pausen
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sicher - Lautstarke der Situation angepasst,
souveran deutliche Aussprache

— abwechslungsreiche Sprechmelodie

— ruhiges Tempo, angemessene Pausen

tibersicher - | — iiberlaut, extrem betonte Aussprache
aggressiv — ausrufartige Sprechmelodie

sehr schnelles, oft stakkatoartiges Tem-
no, sehr kurze oder keine Pausen

Sitzordnung und Raumlichkeiten

Gegenubersitzen: wirkt konflikt-eskalierend; zur Deeskalation: L-Form
Sitzen mehrerer Personen im Block: demonstriert Einheit, |16st Widerstand
und Angste bei der Gegenseite aus.

Verteilung von Blndnis-Partnern Uber den Raum: ermdglicht Blickkontakt
und diskretes Zusammenspiel.

Glnstig: neben einer machtigen Person, gegeniber einer machtigen
Person, neben Verblndeten.

Ungunstig: Tur oder Personen im Ricken; Sonnenlicht im Gesicht oder im
Ricken, Tafeln im Ricken.

Werkzeuge

Derbe Waffen ziehen heftige Gegenschlage nach sich. Feine Klingen sind
anspruchsvoller, aber viel eleganter!

Das erste Wort: bestimmt die Richtung des Gesprachs

¢ Das letzte Wort: bleibt am starksten im Gedachtnis
Lange reden: je mehr Sie reden, desto weniger Zeit haben die
anderen
Wiederholen: das was Sie sagen, ist wichtig!

¢ Unterbrechen: Niemals: ,Darf ich aussprechen™ - sondern: ,Jetzt
bin ich am Wort!™; kein redeunterstitzendes Verhalten (Nicken,
Lacheln...); unterbrechen Sie haufig mit ,Warum?". Im Notfall: ,Sie
haben jetzt 10 Minuten ohne Pause referiert, ohne zu Uberprifen, ob
ich Sie verstanden habe."

¢ Riickfragen: ,Warum haben Sie das jetzt gesagt" verschafft
Atempause und zwingt den anderen in die Rechtfertigung; wer fragt,
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der fahrt!

Thema wechseln: ,Das ist hier nicht die Frage, die Frage ist
vielmehr....."

Ignorieren: Nicht alles verdient Ihre Aufmerksamkeit!

Das Gegenluber direkt und mit Namen ansprechen: fuhrt zur
BeiBhemmung!

Lautstarke: wirklich wichtige Leute kdnnen es sich leisten, auf
Lautstarke zu verzichten.

Anstarren: wirkt immer!

Blickkontakt vermeiden: greift das Selbstbewusstsein des
anderen an!

Sich Raum nehmen: Breiten Sie sich aus!

Paralleldiskussionen: nimmt dem Sprecher das Selbstbewusstsein
Penetranz setzt sich durch

Rollenzuweisung: ,Was halten Sie als berufstatige Frau von dem,
was Herr Huber da gesagt hat? Sind Sie daruber nicht emp6rt?"
Abwertung und Aufwertung: ,Sie missen, Sie werden das tun...."
- ,Ohne mich hatte das nicht geklappt." - ,Haben Sie sich das
wirklich gut Uberlegt?" - ,Sie dlrfen nicht so leichtglaubig sein."
Psychomasche: Sie stellen freundlicherweise Ihre Kompetenz zur
Verfligung. Sie widmen sich den Problemen der anderen - Sie legen
den anderen auf die Coach, sitzen daneben auf einem Stuhl und
helfen dem anderen, zu seinen Problemen vorzudringen.

Killerphrasen

»Du hast ja keine Ahnung!™

»~Ich mein’s ja nur gut

I\\

»~Das haben wir schon immer so gemacht!"

Killerphrasen passen nicht zum Thema, sollen emotionalisieren und zum
Schweigen oder in Rage bringen.

Standardantworten:

~Auf dieses Niveau begebe ich mich nicht."

~Was bringt es dir, so verletzend zu sein®

~Meinen Sie das wirklich ernst?"

~Was wollen Sie damit aussagen?"

»,Und nun, nach ein paar unqualifizierten Bemerkungen, zurick zum
eigentlichen Thema."

Niemals rechtfertigen oder verteidigen!
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Beispiele fiir Killerphrasen:

»Das haben wir schon immer so gemacht."
»Sie sind ja inkompetent.®

~Haben Sie das ndétig?"

»Sind Sie da wirklich ganz sicher?"

,In Threm Alter..."

»Sie haben keine Ahnung."

»~Das ist wieder typisch fir dich."

»~Sei doch nicht immer so emotional, aggressiv...."
»Du verstehst Uiberhaupt keinen SpaB."
.Diese Idee hatten schon andere vor Ihnen."
»Sind das Ihre ganzen Argumente?"

Zusammenfassung ,,Vorwurfsmiihle"

e Warum? (Warum haben Sie das jetzt gesagt?)

e Auf dieses Niveau begebe ich mich nicht!

e Was bringt es dir, so verletzend zu sein?

¢ Meinen Sie das wirklich ernst?

e Was genau wollen Sie damit sagen?

e Und nun, nach ein paar unqualifizierten Bemerkungen,
zurick zum Thema!

e Wenn ich Sie richtig verstehe, sind Sie mit der bisherigen
Vorgehensweise nicht einverstanden.

e Was Sie da sagen, hat mich menschlich tief enttauscht.

e Das ist hier nicht die Frage, die Frage ist vielmehr....

e Das ist hier nicht das Thema, es geht vielmehr um....

Quelle: ,,Die Kunst der Kampfrhetorik*, Kuderna, Cicero
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Wo konkret liegen Ihre Bedenken?

Da tauschen Sie sich!

Dazu sage ich nichts. Kein Kommentar!

Das Gegenteil ist richtig.

Wenn Sie unter .... verstehen, dann bedanke ich mich fiir das

Kompliment!

Ich wiirde das gern verstehen. Wie meinen Sie das?

Gerade weil.....

Das verletzt mich. Wie losen wir das jetzt?

Ich merke, dass Sie das verargert hat.

Herr, Frau XY, wieso sagen Sie das?

Ich lasse mich von Ihnen nicht beleidigen. Ich erwarte eine

Entschuldigung.

Was meinen Sie: hat sich mit dieser Bemerkung Ihr Image
verbessert oder verschlechtert?

Sie miissen sich in einer sehr schwachen Position befinden,
wenn Sie mich in dieser unfairen Weise angreifen. Welche
Einwande haben Sie in der Sache?

Dariiber spreche ich nur mit wenigen Menschen. Sie gehoren

nicht dazu!

Was miisste getan werden, damit es fiir Sie passt?

Quelle: ,,Die Kunst der Kampfrhetorik*, Kuderna, Cicero
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