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Hinleitung zum Thema - Prolog

Prolog

Offene und ehrliche Kommunikation

L,Wir meinen, das Méarchen und das Spiel gehére zur Kindheit: wir Kurzsichtigen!
Als ob wir in irgendeinem Lebensalter ohne Mérchen und Spiel leben méchten!*

Friedrich Wilhelm Nietzsche, dt. Philosoph
(1844 - 1900)

Gut'zuhoren - ohne sofort zu kritisieren

Pie Unternehmensphilosophie vieler Unternehmen schreibt den
Sauberen, @rgumentativen Umgang in der Gesprachsfihrung vor.

Jedéndarf und soll seine ‘Meinung, seine Ideen und seine Vorstel-
lungen” auBern dlitfen — ohne(die Beflirchtung kritisiert, ausgelacht
oder ins Lacherliche gezogen zulwerden.

Soweit die Theorie. Die Praxis zeigt*hdufig ganz andere Vorgehens-
weiseny

In Meetifigs werden die AuBerunigen anderer)ignoriert oder sofort
zur Seite géwischt.

Abwertend geauBerte Meinungen treten auf. Es werden Behauptun-
gen aufgestellt, die\nicht belegt werdens(konnen). Killerphrasen
werden gezielt eingeworfen, um die Jdeen anderer sofort ,kaputt-
zumachen'.

In vielen Betrieben wird destruktiv kommuniziert und-mit Schein-
argumentationen gearbeitet.

Wertvolle Zeit verstreicht unproduktivy Das Unternehmen(blockiert
sich durch die Toleranz solch eines Vorgehens selbst.und behindert
die zligige Erreichung der gesteckten Ziele.

Haben Sie liebe Leserin, lieber Leser, mit Kollegen und Kolleginnen
oder Vorgesetzten zu tun, die in dhnlicher Art vorgehen?

Lassen Sie sich nichts vormachen! Befreien Sie sich von dieser.Art
der unprofessionell gefiihrten Kommunikation.
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Sitzen Sie nicht dem marchenhaft klingenden Geschwafel anderer
auf.

Entlarven Siesleere Phrasen, und manipulierende Behauptungen.
Sorgen Sie fir rhetorisch weptvollen Austausch von aussagekrafti-
gen Argumentationen.

Verschieben/Sie Marchén auf den_jErzdhle-ein-Marchen-Tag', der
alljahrlich am 26:\Eebruarbegangen‘wirdeIn denUSA ist dieser Tag
sogar ein Nationalfeiertag mit Namen ¢Tell a,Fairy Tale'Day".

Helfen Sie mit, Zeit in,Meetings sinnvoll zu nutzen und vereinbarte
Projekte voranzutreiben! Gestalten Sie Ihr Arbeitsumfeld rhetorisch
professionell und profitieren’Sie/von einer.zielfihrenden Kommuni-
kation.
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Realitat — Leere Phrasen

Kreative Ideen zerstoren

Bewadhrtes gewdahrt Sicherheit

,Mérchen: Das uns unmdgliche Begebenheiten
unter méglichen oder unméglichen Bedingungen als méglich darstellt.”

Johann Wolfgang von Goethe, dt. Dichter
(1749 - 1832)

Nichtssagende und kontraproduktive Aussagen

Neu eingestellte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter bendtigen einige
Woehen, ume=sich in die Gegebenheiten am neuen Arbeitsplatz ein-
zuleben.

Sie lerhen ,mit deh’vorgegebenen Regeln umzugehen. Sie erfahren
allmahlich ~Welche ,ungeschriebénen, Gesetze' es gibt:

o _,Wer das_letzte Kaffeepulver yerbraucht, bringt neues mit."

Der Weég-zu einer/mdglichstsreibungsiosen Zusammenarbeit wird
dadurch4m Idealfall geebnet.

Gleichzeitig tauchen sie jin die Dynamik der bisherigen Beschaftig-
ten ein. Sie erkennmen nach{und nach,swer,mit wem ,gut kann', wo
menschliche Spannungen aufgebaut wurden 'und welche Starken
und Schwachen Kollegen,/Vorgesetztenund Mitarbeitende zeigen.

Diese Erkenntnisse sind wichtig, um nicht ungewalltiin ein Fettndpf-
chen zu treten oder immer‘wieder anzugcken. Der/diesNeue findet
nach einer Weile die eigene Positionierung im beruflichen Umfeld,
in der sie sich einrichtet.

Sobald diese Position einigermaBen gefestigt ist, gilt.es, diesesnach
auBen zu verteidigen, zu festigen und zu sichern. Durch dieses \lor#
gehen kann relativ stressfrei gearbeitet werden. Es muss nicht be-
flrchtet werden, dass eine andere Person die eigene Stelldngd strit-
tig macht.

Bestandiges, Bekanntes und Bewahrtes helfen, den eigenen Stel-
lenwert auszubauen und immer weiter zu festigen.
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Gefahr fiir das bequeme Dasein?

Kommt nun ein anderer aus dem Unternehmen mit neuen, unge-
woéhnlichen, eventuell sogar kreativen Ideen, kdénnen diese das
,eingefahrene' und bequeme Dasein stéren.

Das Bisherige ist bekannt - die betreffende Person wei3 damit um-
zugehen. Auf Neues muss sich zwangslaufig erst eingestellt wer-
den, da das Bisherige moglicherweise angepasst werden misste.

Manchmalyscheint es in der Natur des Menschen zu liegen, im ers-
ten Augenblick davon auszugehen, dass Neuerungen einen Nachteil
bringen konnten.

Wasdiegt deshalb'naher, als skeptisch, ablehnend oder zumindest
abwartend auf neue’ldeen zu reagieren?

Nicht umsonst ' kommt es.deshalbszu"Situationen, wie weiter oben
beschrigben. Erst mal ,Nein*sagen,dann

o, #7schaun‘wir mal ...".

o ,Es/muss ja nichts Gbereilt(werden.®

Ablehnungsstrategien

Ablehnungen kénnen in verschiedener Form demonstriert werdens
Ein hartes ,Nein® kann eventuell zu heftig wirken. Wie praktisch,
dass es unterschwelligere Methoden gibt, seine Ablehnung zu zei-
gen.
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Realitat — Leere Phrasen

Im Folgenden werden einige haufiger verwendete Techniken ge-
zeigt. Zu diesen gehoren:

AT A

9

Ignorieren - Uberhéren

Veralbern - Bewusst missverstehen - Sich lustig machen
Floskeln verwenden

Leere Phrasen benutzen

Killerphrasen einsetzen - ,Das ist nun mal so"

Prioritaten setzen - Anderes ist wichtiger — Auf spater
verschieben

Abwertungen - ,Sie sind zu jung" - ,Ist ja gar nicht so
relevant™

Statistik bemiihen -"Zahtenglaubigkeit — Verallgemeine-
rangen

Behadptungen aufstellen - Liigen verbreiten

10¢ Bewusst fehlerhaft argumentieréen

11. Forderungen‘abweisen, ‘die niemand gefordert hat

12. Vernebelung der eigernen schwachen Argumente

Es folgen einige Beispiele, die'zeigen, wie“die aufgelisteten Techni-
ken umgesetzt werden (kénnen).
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Ignorieren — Uberhoren
,Du stiitzt dich auf die Mérchen der Arzte:
Sieh lieber hin, wie es wirklich aussieht und was die Erfahrung lehrt.”
Michel Eyquem de Montaigne, frz. Philosoph

(1533 - 1592)
Das Mdrchen des vermeintlichen Nicht-
Wahrgenommenen

o ,Gestern bin ich nach Berlin ..."

Wie wiirde der Satz durch ein angehangtes Wort zu Ende gebracht?
Nunvermutlich_* oder zumindest mit hoher Wahrscheinlichkeit -
mit ,,... gefahren™.

Aufgrund des/jahrelangen.Trainings des menschlichen Gedachtnis-
ses, kann dieses/Licken in‘der Wahrnehmung schlieBen. In diesem
Fall war-das Gehorte-.unvollstdndig, was durch die ,automatisch' er-
folgte Erganzung vervollstandigt wurde.

Tatsachlich «énnte es”aber sein,~dass ein Angesprochener eine
Frage oder eine Aussage nicht wahrgenommen hat.

Uberhéren und zu€inem anderen Thenia antworten

Herr Kaltenbach auBertedeinem Gesprachspartner(zum Beispiel ei-
nem Vorgesetzten) gegeniber;

o ,... dass wir ein Finftel allerzBlros in/Zukunft nicht~mehr
bendtigen.™

o ,Wir kénnten uns raumlich verkleihern.®
Der Vorgesetzte antwortet:

o ,Unser Arbeitsaufwand wird immer groBer. Seit die-Regie-
rung das Gesetz zur Nachhaltigkeit beschlossen hat, ist'die
Bilrokratie immens gestiegen.™

o ,Wie sieht es bei Ihren Arbeiten aus?"

Der Vorgesetzte ist iberhaupt nicht auf Herrn Kaltenbachs Aussage
eingegangen. Weder, dass die angenommenen 20 % der Biros
nicht mehr genutzt werden missten, noch, dass eine rdaumliche
Verkleinerung Uberlegenswert ware.
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Realitat — Leere Phrasen

Stattdessen beendet der Vorgesetzte seine kurze Ausfihrung mit
einer Frage an Herrn Kaltenbach.

Dieser musste/kdnnte auf die gestellte Frage eingehen. Gleichzeitig
wirde die Anregung der Verkleinerung aus dem kommunikativen
Austausch beiseitegeschoben. Es wiirde Uberhaupt nicht mehr da-
rauf eingegangen werden.

wLassen Sie mich zuerst ..."

Wiethaufig geschieht es, dass ein Journalist einem Politiker eine
interessante_Frage stellt. Der Zuhdrer, der auf eine (auf-)kléarende
Antwort hofftawird enttauscht.

Denn:\Der Intérviewte hat“gar kein Interesse, auf die gestellte
Frage ztmantwortensEr weicht/aus.

o ,L@assen Sie mich zuerst betonen, dass wir bisher ...", be-
ginnt dep Politiker seine vermeintliche Antwort.

Nun (erldutert ec/\ergangehes’ (bewusst) umstandlich, langatmig
und entfernt sich imimer meht der gestellten\Frage. Lasst der In-
terviewer ihmngewahrén; wird seine urspriingliche Frage nicht be-
antwortet.

Totales Ignorieréen

Eine weitere ,geniale’ Vafiante ist, auf die eingangs gestellte Frage
Uberhaupt nicht zu reagieren:

Herr Kaltenbachs Vorgesetzter tut®so, alssware Uberhaupt nichts
gesagt worden.

Gegebenenfalls steht er sogar auf, gehtzu einef anderen Stelle’im
Raum, holt dort etwas. Unter Umstandén steigt eér dann in einen
ganz anderen Themenschwerpunkt wieder in den Dialeg-ein.

Der unterbreitete Vorschlag ist verschwunden.
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Veralbern — Bewusst missverstehen -
Sich lustig machen

LUnsere Jugend ist voll von Trdumen und Mérchen.
Das ist ihr Gliick und Ungliick. Das ist ihr Gewinn und Verlust.”

Hermann Otto Rudolf Presber, dt. Journalist
(1868 - 1935)

Das Médrchen des vermeintlichen SpaB3es

Der zitierte Journalist Hermann Presber ist der Meinung, dass die
Jugénd voller-Traume und Marchen ist.

Je juhger.ein Mepsch. ist, desto weniger Wissen und Erfahrung kann
er gesammelt haben. Sein Gehirn,- dort das Gedachtnis - schafft
es problem|os)t kreativ zu_denken.und vor dem inneren Auge eine
fabelhafte Welt;, /geflillt mit Zauberern,"\Feen und Einhdrnern ent-
stehen zu lassent

Es entfaltentsich Supérmanner,/Manster, und Eiskdniginnen. Die
marchenhaften Figuren"haben ausgefallene Kréafteyund Starken, um
den Heranwachsenden beeindrucken zu_kdnnen.

Je alter der Menschswird, desto deutlicher wird ihmiklar, dass die
Realitat anders aussieht als die kreative Marchenwelt.

Der unterhaltsame, lebhafte dnd moralische Lerneffekt der Marchen
bringt Erkenntnisse fir das (junge) Leben. Wo bleibef\diese wert-
vollen Erlebnisse im spateren, realen Lebén?

Wer als Erwachsener traumend durChwdie Re€alitat wandelt,) dem
drohen Unglick, Ausnutzung und Verletzung.

Natdrlich soll das Leben nicht traurig und @ngstmachend-verlaufeny
Lachen, SpaB und Freude bringen positive Abwechslung in den All-
tag.

Wer viel lachen kann, strahlt Freude und ein erfolgreiches Dasein
aus. Er verbreitet eine angenehme Atmosphare und tragt zur An-
hebung guter Stimmung bei.

Das ist gut so.
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Realitat — Leere Phrasen

Lacheln entwaffnet
o ,Lacheln entwaffnet", behauptet der Volksmund.

Wer lachelt oder freundlich auftritt, meint es gut mit anderen - so
wird unterstellt.

Es ist demnach nichts gegen eine gute Stimmung einzuwenden.
Kritisch wird es dann, wenn aus dem freundlichen Zulacheln ein
hdmisches (mittelhochdeutsch ,hana' fur ,Hille', ,Gesinnung verhil-
lend/verbergend', spater ,Schadenfreude offen zeigen') wird.

Nicht gut;/wenn hinter dem Ricken einer Person lber den Nicht-
Anwesenden gelacht wird. Schlecht, wenn er ausgelacht wird.

Genauso schlecht ist es, wenh er sogar in seiner Anwesenheit la-
cherlichgemacht wird.

Jemand macht sich4ustig Gber den anderen. Offensichtlich ist hier
die/Aversion’ (lat.’,aversio’ fur ,Abwendung/Abneigung') so weit ge-
stiegen, dass alle Achtung ver,der betroffenen Person verloren ge-
gangenyist.

Im Gegenteil: Es wirdsich gar keine Miihe mehr gemacht, die Ver-
achtung zu verbergen.

Nun wird es in Meétings nicht’zwangslaufig so.extrem ablaufen. Das
Wort Mobbing stéande sofort im*Raum. Alsowird etwas unterschwel-
liger vorgegangen.

Der Belachelte hat eine Auerung getatigt: Hier werden einige még-
liche Reaktionen gezeigt.
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Nur nonverbale Reaktion

o Lacheln, ohne ein Wort auszusprechen. Lacheln, wie zu ei-
nem Kind, das gerade berichtet, ein weiBes Einhorn gese-
hen zu haben.

Das Lacheln tragt ein bedauerndes ,Wissen' aus. ,Ja, ja, ich
weiB3 schon .."

o -Lacheln mit gleichzeitig ablehnendem Kopfschitteln mit der
Bedeutung:

.Na, das, was du gesagt hast, ist Unfug/stimmt nicht."
.Das weil doch jeder. Was willst du uns vormachen?"

o’ (Auf-)lachen das in einem kurzen ,Ha"“ hérbar wird. Der
Rest des Satzes’wird nur geahnt oder vom inneren Ohr ge-
hort.

+Ha, was soll das bedeuten?"

»~Das/kann doch’nur als SpaB.gemeint sein.”

Nonverbale und verbale Reaktion

o Lachen mitiverbaler Ergénzuing. Die’Gedankeniwerden aus-
gesprochen.

.Dass gerade Siedas_sagen!™ ,Daswwundert mich Uber-
haupt nicht.®

,Das finde ich ja lustig!™;WeiB doch/jeder, dass’lhre Idee
nicht klappen kann."

o Laut lachen mit ,Veralberung' (mittelhochdeutsch ,alawari’
urspriinglich ,freundlich', spater ,alwagre' fir ,€infaltig').

»Ja, dann kénnten wir auch gleich nach Gold schiirfen.®

Der Wandel des Wortes albern Uber die Jahrhunderte hinwegd von
freundlich zu einféltig ist aussagekraftig. Der Gesprachspartner
wird als einféltig angesehen.

Einfaltig steht im Gegensatz zu vielfaltig. Der Vielfaltige ist flexibel
und hat viele Ideen, wie vorgegangen werden kdnnte. Der Einfal-
tige denkt ,flacher' und sieht viele Optionen, die das Leben bietet,
nicht.
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Realitat — Leere Phrasen

Bewusstes Missverstehen

Bleibt schlieBlich noch die Variante des bewussten Missverstehens.
Es wird nicht etwa Wahrgenommenes erganzt (siehe oben), son-
dern sehr wohl verstanden.

Es wird aber so getan, als ware anderes verstanden worden.
o ,Sie werden zukiinftig mehr im Homeoffice arbeiten?"

o ,Dann muss ich mir unbedingt ein neues, hochwertiges
Head-Set besorgen, um gut verstehen zu kénnen."

Herr Kaltenbach &GuBert:

o ,Wirdrauchen weniger Biroflache.™
Der(Vorgesetzte/antwortet:

o ,#Wir brauchen weniger-Buroflache?"

,Danh_koénnen wif immer zWei oeder gar drei Personen in ei-
nem Bino unterbringen, >

Wer einen Vorschlag unterbreitet, (ber den. sich lustig gemacht
wird, braucht, starke Nerven, um’ nicht sofort’ mit hochrotem Kopf
aufzugeben.

Gut, wenn er stichhaltige Argumente parat hat, mit denen er seinen
Vorschlag untermauernkann.

Wer spurt, dass er selbst beldchelt 6der'gar veralbert wird, braucht
noch mehr Selbstbewusstsein) um seiné eigene Meginung zu vertre-
ten. In solchen Situationen fachlich ,sauber) zu bleiben; zeugt von
Starke.

Sich auf sinnlose Rechtfertigungeneinzulassen” wird in der Regel
nicht zum Ziel fihren.
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Gut zuhdren — und zielfiihrend argumentieren

In vielen Situationen wird destruktiv kommuniziert und mit Scheinargumentationen
gearbeitet. Wertvolle Zeit verstreicht unproduktiv.

Lassen Sie sich nichts vormachen! Befreien Sie sich von dieser Art der
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Verschieben Sie Marchen auf den ,Erzahle-ein-Marchen-Tag’, der alljghrlich am
26. Februar begangen wird. In den USA ist dieser Tag sogar ein Nationalfeiertag
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Beratung, Coaching, Seminar

Wer hat nicht gerne mit Menschen zu tun, die selbstbe-
wusst und selbstsicher mit anderen Menschen umgehen?
Geschaftspartnern, die die elementaren Regeln des ,Be-
nimms' beherrschen, stehen die Tlren zum Erfolg offen.
Unternehmen, die neben ihrer fachlichen Leistung auch ,menschlich' Gber-
zeugen wollen, bieten wir fiir ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter aktives
Training im Umgang mit Kunden, Gasten, Kollegen und Gesprachspartnern
an.

Auf unserer, Website informieren wir Sie Uber unsere Angebote:

*  Firmen-Internes-Training e Intensiv-Training fir
» » Business-Etikette und das Lehr- > TV-Auftritte
menu - \Vortrage
->° MPrasentieren, Moderieren, Kom- - Présentationen
mupizieren > Reden
> Korpersprache undsifire Ge- e  Fachliteratur und journalistische
heimnisse Beitrage
- Teuflisché Rhetorik und‘das Er- ‘e (Vortrdge/Speaker
kennen manipulativer Aspekte > \Vofkleinem und vor groBem
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