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ÜBER DEN AUTOR

Thomas Schlayer ist Rede-Denk-Experte und hat sich auf die Kombination von Gedanken und Sprache (innere und äußere Kommunikation) spezialisiert.

Als Deutschlands erster Kleinigkeitencoach gibt er Seminare, hält Vorträge und ist Autor mehrerer Fachbücher. Auch durch seine Präsenz in Fachzeitschriften und in Expertenforen erreicht er viele Tausend Menschen pro Jahr.

Als Unternehmer und Investor betreibt er die Fortbildungsinsel und ist an weiteren Firmen beteiligt. Der gelernte Radiojournalist arbeitete über 10 Jahre als Marketingleiter und Verkaufsverantwortlicher für den Bayerischen Rundfunk.

Seine Fortbildungsinsel steht für eine sehr beliebte Trainingsgarantie: Spaß haben, spielerisch lernen und nur Wissen, das sofort im Alltag umsetzbar ist, vermitteln. Das leidenschaftliche Motto des Trainers: Besser denken, besser reden, besser leben - Mehr erreichen durch Kleinigkeiten!


VORWORT

Ich habe in meinem Leben beide Seiten kennengelernt: die Angst und Unsicherheit in kommunikativen Momenten sowie die Freude am Reden. Kurz vor meinem Abitur war ich zwar sehr ambitioniert, Referate, wichtige Termine oder auch Vorstellungsgespräche waren aber noch ein ganz schöner Horror für mich. Ich wusste nicht, wie souveräne Kommunikation funktioniert, und habe mich immer gefreut, wenn ich solche Situationen vermeiden konnte.

Als ich mich nach der Schule für eine Ausbildung zum Radiomoderator entschied, ging alles ganz schnell. Kollegen machten mir Mut und zeigten mir, wie Reden funktioniert. Sie gaben mir Tipps, welche Bücher ich lesen sollte, und empfahlen mir: „Besuch viele Seminare!“

Ich war mutig und saß mit großem Herzklopfen im Sendestudio. Ich besuchte über 30 Rhetorik-Seminare und las ein Buch nach dem anderen. Wenige Jahre später hatte ich es geschafft: Aus dem unsicheren Thomas war eine junge Persönlichkeit geworden, die Spaß an den kommunikativen Möglichkeiten gefunden hatte. So begann ich bereits in den 90er-Jahren, mein Wissen und die gesammelten Erfahrungen in eigenen Seminaren weiterzugeben.

Heute existiert die Fortbildungsinsel seit 20 Jahren und ich darf mit einem großartigen Team anderen Menschen helfen, mehr Freude am Reden zu entwickeln. Warum erzähle ich Ihnen diese Geschichte? Weil ich selbst ein sehr gutes Beispiel dafür bin, was alles möglich ist.

Die wenigsten Menschen haben Spaß an einem kleinen Vortrag oder in einem Verkaufsgespräch. Meiner Meinung nach liegt das vor allem daran, dass uns die „Kunst des Redens“ nie professionell beigebracht wurde. In der Schule gibt es dafür kein Pflichtfach. In unserer Freizeit gehen wir lieber ins Kino als auf ein Seminar. Wir haben alle genug zu tun und können ja reden. Wenn auch nicht besonders gut. Und so „wurschteln“ wir uns eben durchs Leben und vermeiden Situationen, die uns stressen …

Mit dem Online-Seminar „Rhetorik-Führerschein“ haben mein Team und ich nun das umfangreichste und flexibelste Training geschaffen, das wir je angeboten haben: eine solide Grundausbildung rund um die Feinheiten der täglichen Kommunikation. So kann wirklich jeder günstig, sofort und ganz nebenbei an seiner Redekompetenz arbeiten!

Damit Sie die Inhalte dieses Seminars ohne Investment kennenlernen können, haben wir uns für diese kostenlose Leseprobe entschieden. So können Sie ganz einfach und bequem einige Inhalte ausprobieren. Unsere Testleser bestätigen: Bereits in diesem kleinen E-Book werden Sie viele interessante Zusammenhänge erfahren. Profiwissen gratis!

Natürlich freuen wir uns, wenn Sie sich für unseren Rhetorik-Führerschein entscheiden. Wir bieten dieses Online-Training gerade zu einem Sonderpreis an, den sich wirklich jeder leisten kann.

Wichtige Informationen zu diesem Training:

•Das Seminar läuft über drei Monate und bietet Ihnen 33 Wissensmodule rund um die tägliche Kommunikation.

•Sie lesen, hören, sehen und vertiefen Zusammenhänge mit Dutzenden Beispielen, mit denen Sie sich definitiv verbessern werden.

•Als Teilnehmer absolvieren Sie interessante Zwischentests und schließen das Training mit einem persönlichen Zertifikat ab.

•Ihnen stehen über 250 Seiten Profiwissen zum Download zur Verfügung.

•Sie können das Training jederzeit wiederholen und vertiefen.

•Unser Anspruch ist es, 25 Jahre Erfahrung sowie nur die besten Tipps und Tricks in ein modernes Online-Seminar zu packen.

Klingt das auch für Sie interessant? Dann laden Sie sich einfach unter www.redestress.de eine Hörprobe, Textbeispiele oder unseren Prospekt herunter. Ohne Anmeldung, ohne Verpflichtungen, ohne Risiko!

Zurück zum E-Book: Freuen Sie sich jetzt auf interessante Auszüge aus unserem Training! Mögen Sie den Klang Ihrer Stimme? Würden Sie sagen, dass Sie „sehr gut“ reden können? Haben Sie auch dann noch Freude am Verkaufen, wenn Ihr Gegenüber „Nein“ sagt?

Wir sind der Meinung: Gute Kommunikation kann einfach sein! Und dafür möchten wir Sie mit ersten, konkreten Tipps und Tricks inspirieren.

Sie werden begeistert sein, wir sind es auch!

Ihr

Thomas Schlayer und das Team der Fortbildungsinsel


LESEPROBE MODUL „KOMMUNIKATIONSSTÄRKE“

Über die Jahre haben wir in unseren Trainings viele Tausend Menschen kennengelernt. Auf die Frage „Welche Schulnote würden Sie sich für Ihre Kommunikationsstärke geben?“ hören wir am häufigsten „Eine Drei“, also ein Befriedigend. „Ich komme oft an meine Grenzen“, „Ich werde schnell rot, wenn etwas passiert“ oder „Ich stehe ungern vorn, wenn ich präsentieren muss“ sind die Begründungen.

Gehen wir einmal anders an das Thema heran: Warum geben sich nicht die meisten Menschen eine Eins, also ein Sehr-gut? Eine gelungene Rhetorik lässt sich doch genauso wie Autofahren oder spezielle berufliche Fähigkeiten erlernen?

Das hat in erster Linie drei Gründe:

1) Falsche Trainer

Überlegen Sie einmal, wer Ihre Kommunikationslehrer waren. Wer hat Sie zur Sprache und ihren Gebrauch ausgebildet? Kinder bis zum Schulalter erlernen ihren Wortschatz vor allem über die Eltern und im Kindergarten. Zu Schulzeiten beeinflussen uns Lehrer und neue Freunde. Manche Ausbildungsberufe und Studienangebote beinhalten mal das ein oder andere Kommunikationstraining, aber oft gibt es auch hier keinen Input von Profis. Und später an unserer Arbeitsstelle orientieren wir uns an Kollegen, Chefs sowie an unseren Partnern und Kunden. Das alles passiert eher zufällig.

Die Masse der Menschen ist durchschnittlich. Das ist keine Wertung, sondern die natürliche Normalverteilung. Somit haben wir unser kommunikatives Wissen eher beiläufig von Menschen gelernt, die eine eher „befriedigende Kommunikationsstärke“ haben. Eine professionelle Ausbildung rund um die Möglichkeiten und Feinheiten der Rhetorik sieht unser Schulsystem nicht vor. Auch im Job oder sonstigem späteren Leben gibt es keine klaren Trainingseinheiten. Ist es da verwunderlich, dass die meisten Menschen „nur einigermaßen gut reden“ können?

2) Fehlendes Wissen

Die „Kommunikationstrainer“, von denen wir in unserem bisherigen Leben gelernt haben, bringen uns zwar wichtige Basics bei (wie z. B. Wortschatz, Höflichkeiten in den Formulierungen etc.), für die Kunst des Redens reicht das jedoch nicht aus. Wie sollten uns diese Menschen auch etwas Besonderes beibringen, wenn sie es selbst nicht gelernt haben?

Wie oft sehen Sie im Urlaub Menschen am Strand liegen, die ein Buch zur Rhetorik in der Hand halten? Gäbe es eine wahre Begeisterung für dieses Thema, wären abends und am Wochenende die entsprechenden Seminare permanent ausgebucht.

Viele Menschen stellen fest, dass sie das wichtigste Wissen für eine „mittlere Redeleistung“ haben. Damit schauen sie lieber einen guten Film oder treffen sich mit einem Freund, bevor sie einen Rhetorikkurs besuchen.

Kurzum: Den meisten Menschen fehlt das professionelle Wissen, mit dem sie in den Sehr-gut-Bereich vordringen würden. Sie selbst haben diesem Faktor für sich mit diesem Online-Training nun ein Ende gesetzt!

3) Kaum Training

Jeder Profifußballer trainiert mehrmals in der Woche, damit er fit bleibt und sich verbessert. Wer etwas besonders gut können will, muss daran regelmäßig, am besten täglich, arbeiten. Das gilt für viele Bereiche unseres Lebens und auch für unsere persönliche Kommunikationsstärke!

Mit diesem Training begleiten wir Sie viele Wochen lang. Und das Beste: Jeder Tag bietet sich für weitere Trainings an. Probieren Sie neue Strategien aus, hören Sie besser zu usw.

Wie Sie künftig jeden Tag ganz nebenbei, unauffällig und effektiv trainieren können, zeigen wir Ihnen in diesem Kurs noch ganz ausführlich.


LESEPROBE MODUL „VERBALE KLEINIGKEITEN“

Die ersten Worte 

Profis wählen ihre ersten Worte sehr bewusst. Deshalb hören sie sich gleich zu Beginn sehr professionell an, sie verzichten auf überflüssige Wörter, Fülllaute und andere Vorschübe. Beginnen Sie statt mit einem „Äh, ja, also ich möchte Ihnen mit dieser Präsentation ...“ besser mit einem selbstbewussten „Ich möchte Ihnen mit dieser ...“ Das ist ein feiner Unterschied, der gleich wesentlich souveräner wirkt!

Der letzte Satz

Die meisten Menschen schließen ihre Aussage oder Rede ungeplant. Oft kommen dann Schlussfloskeln wie „Das war‘s“ oder „Soweit zu diesem Thema“ zum Einsatz. Vorbildliche Kommunikation heißt, dass Sie Ihren letzten Satz vorbereitet haben und auf „den Punkt sprechen“: Sie schließen z. B. mit „Vielen Dank, dass Sie so interessiert zugehört haben!“ und senken am Ende deutlich Ihre Stimme. Klingt gut, wirkt souverän und jeder weiß, dass Sie jetzt fertig sind.

Fülllaute

Viele Redner wissen gar nicht, dass sie Fülllaute wie „Mhhhh“ oder „Ähhhh“ benutzen. Solche häufig wiederkehrenden Laute klingen unsicher und nerven auch schnell das Publikum. Erkennen und vermeiden Sie künftig solche Elemente. Wer ohne sie auskommt, hinterlässt einen professionellen Eindruck und wird besser verstanden. Sprechen Sie sich einfach mal auf Ihren Anrufbeantworter und hören Sie genau hin. Verwenden auch Sie zu viele Fülllaute?

Füllwörter

Typische Füllwörter sind „sozusagen“, „prinzipiell“, „quasi“ oder auch „ja“. Egal, welches Füllwort ein Redner benutzt – jeder Einsatz schwächt die Kommunikation, denn Füllwörter verwässern die Aussagen und lenken, wenn sie sehr oft benutzt werden, auch schnell vom Inhalt ab. Lernen Sie, ohne regelmäßige Füllwörter zu sprechen. Damit wirken Sie beinahe automatisch kompetenter und das Zuhören macht Ihrem Publikum wesentlich mehr Spaß.

Relativierungen

Das beste Beispiel für eine Relativierung ist das Wort „eigentlich“. Durch diesen Zusatz schwächen Sie nicht nur das Gesagte. In vielen Fällen wird Ihre Aussage dadurch sogar unbrauchbar. Wie soll denn z. B. ein Satz wie „Ich arbeite eigentlich gern in der Firma“ verstanden werden? Arbeitet der Sprecher nun gern in der Firma oder nicht? Machen Sie es besser. Formulieren Sie nur dann Relativierungen, wenn Sie es wirklich wollen.

Lautstärke

Immer wieder beschweren sich Zuhörer (zurecht) darüber, dass der Redner zu leise sei und sie ihn nicht verstünden. Sprechen Sie laut und deutlich. Nur dann, wenn Ihr Publikum Sie klar und ohne große Mühe verstehen kann, erhalten Sie Bestnoten. Zuhören muss einfach sein und das setzt die richtige Lautstärke voraus.

Dialekt

Sie können gern mit einer dialektalen Färbung sprechen. Wenn Ihr Publikum Ihnen an der Sprache anmerkt, dass Sie aus einer bestimmten Region stammen, schärft dies Ihr Profil und unterstützt Ihre Persönlichkeit. Erkennen wir z. B. einen „fränkischen Einschlag“, dann können wir Sie als Person gleich auch räumlich zuordnen. Ein starker Dialekt hingegen ist nur dann zu empfehlen, wenn Ihr Publikum aus derselben Region stammt und Sie auch sicher versteht. Immer dann, wenn der Dialekt die Verständlichkeit mindert, arbeitet er gegen Sie!

Konjunktiv

Der Einsatz des Konjunktivs verwässert viele Standpunkte enorm – ohne dass der Redner dies beabsichtigt. Gebrauchen Sie daher „könnte“, „sollte“ oder „würde“ nur dann, wenn Sie etwas klar differenzieren möchten. Tauschen Sie „Ich würde mal vorschlagen“ gegen „Ich schlage vor“. Sofort hören Sie sich viel entschlossener an.

Zahlen

Profis setzen Zahlen gezielt ein, um dem Publikum das Zuhören zu erleichtern: „Ich werde Ihnen in zehn Minuten zwei Themen erklären“. Zuhörer mögen solche Hinweise, denn es wird einfacher, jemandem zu folgen. Aber Achtung! Wenn Sie zu viele Zahlen nennen, besteht die Gefahr, dass Sie Ihr Gegenüber verwirren. Vermeiden Sie es z. B. ein Datum an das andere zu reihen. Sonst wird sich niemand merken können, was wann war!

Struktur

Wer seine Inhalte gut strukturiert präsentiert, wird schnell als besonders guter Redner eingestuft. Es ist einfach, ihm zuzuhören, das Publikum muss nicht überlegen, wie das Gehörte einzuordnen ist. Bieten Sie maximale Struktur, etwa indem Sie zu Beginn Ihres Vortrags einen Überblick über Inhalte, Zeitrahmen, Vorgehen, Themen, etc. geben. Auch regelmäßige Zusammenfassungen oder ein Fazit sind Strukturelemente, die bei Zuhörern gut ankommen.

Pausen

Vorbildliche Kommunikation bedeutet auch, regelmäßige Pausen anzubieten. Sprechpausen sind sehr wichtig, denn sie ermöglichen es dem Publikum, die gehörten Inhalte zu reflektieren. Um die aufgenommenen Informationen zuzuordnen, sind ein paar Sekunden nötig. Ein Vortrag ermüdet auch schnell, wenn die Pausen zu kurz oder nicht wirklich vorhanden sind, also jemand spricht, ohne Luft zu holen.

Kurze Sätze

Ein guter, prägnanter Satz umfasst nur rund zehn bis 15 Worte. Knappe Sätze sind leicht verständlich, wirken dynamisch und klar. Vor allem dann, wenn Sie besonders wichtige Informationen haben, sollten Sie sich kurz fassen! Die entsprechende Regel lautet: Je bedeutender die Botschaft ist, desto weniger Worte sollte Sie darauf verwenden!

Modulation

Wer kaum moduliert, klingt monoton und langweilt damit sein Publikum. Ein guter Redner dagegen setzt Akzente und betont Satzteile, die besonders wichtig sind. Sprechen Sie an den betreffenden Stellen lauter oder mit tieferer Stimme. Durch diese inhaltlich motivierte Modulation entsteht ein abwechslungsreicher Redefluss, der nicht nur gut klingt – so geben Sie der zentralen Information auch mehr Bedeutung.

Jammern

Wer jammert, ist unattraktiv! Eine Aussage wie „Es tut mir leid, ich hatte ursprünglich vor, das Thema auch via Beamer zu präsentieren“ arbeitet gegen Sie. Beklagen Sie sich nicht, denn das hinterlässt beim Publikum meist einen unangenehmen Beigeschmack.

Substantive

Behörden und deren Schriftverkehr sind dafür bekannt, viel mit Substantiven zu arbeiten und so Verben zu umgehen. Wenn Verben zum Hauptwort gemacht werden, erkennen Sie diese oft an der Endung „-ung“. So wird aus „prüfen“ die „Prüfung“ oder aus „begeistern“ die „Begeisterung“. Verben sind aber sehr lebendige Elemente unserer Sprache. Vermeiden Sie die Behördensprache!

Pauschalierungen

Insbesondere wenn Emotion im Spiel ist, neigen viele Menschen zu pauschalen Aussagen wie „immer“, „nie“, „gar nicht“ oder „jedes Mal“. Solche Extremaussagen entsprechen aber nur selten der Wahrheit und sind damit schnell angreifbar. Eine Aussage wie „Du hast nie Zeit für mich“ mag zwar oft zutreffen, spiegelt aber sicher nicht die ganze Realität wider. Die leicht merkbare Regel hierfür lautet: Immer stimmt nie! Wenn Sie z. B. etwas stört, verwenden Sie lieber die Worte „sehr oft“ oder „häufig“ bzw. „selten“.

Highlights

Beeindruckende Kommunikation bedeutet, dass Sie andere regelmäßig überraschen. Haben Sie Spaß! Wenn Sie Freude an einer Sache haben, stecken Sie andere damit an. Setzen Sie in Ihrem Vortrag auf kreative Highlights, wie originelle Vergleiche, witzige Parallelen oder auch mal ein übertriebenes Beispiel. Wenn Sie mit diesen Highlights besondere Aufmerksamkeit ernten, sammeln Sie Pluspunkte beim Publikum. In erster Linie bleibt das in Erinnerung, was anders war als bei den „üblichen“ Vorträgen, die jeder schon mal besucht hat ...

Bilder

Menschen lernen und denken in Bildern. Vergleiche und Beispiele erleichtern es ihnen, einer Person zuzuhören. Immer dann, wenn Sie Ihr Publikum mittels Bildern ansprechen, kann es Ihnen durch die gedanklichen Parallelen besonders gut folgen. Nutzen Sie dies und übersetzen Sie z. B. Zahlen in vorstellbare Größen. Sprechen Sie nicht von 100 Metern, sondern sagen Sie: „... ungefähr so lang wie ein Fußballfeld“. Zeigen Sie Parallelen auf und bringen Sie Beispiele.

Fachsprache

Einige Manager glauben auch, sie würden besonders kompetent wirken, wenn sie viele Fremd- und Fachwörter nutzen. Die Realität sieht anders aus: Oft werden diese Menschen als „Angeber“ oder „Möchtegerns“ belächelt ... Verzichten Sie, soweit es geht, auf Fremdwörter, Fachwörter und spezielle Abkürzungen. Denn sobald einem Ihrer Zuhörer deren Bedeutung nicht klar ist, könnte es zu einer (undankbaren) Rückfrage kommen oder Sie verlieren den Zugang zum Publikum. Wenn sich Fachwörter nicht vermeiden lassen, dann gehen Sie zumindest sparsam damit um und erklären Sie sie gegebenenfalls kurz.

Verkleinerungen

Häufig neigen Menschen dazu, verkleinernde Aussagen zu treffen, etwa durch die einleitenden Worte „Ich bin ja hier noch relativ neu, habe aber trotzdem einen Vorschlag“ oder „Ich bin zwar nicht selbstständig, möchte aber einen Tipp geben“. Das schmälert allerdings die Wirkung Ihrer Ideen oder Vorschläge. Machen Sie sich nicht kleiner als Sie sind! Lassen Sie solche Zusätze einfach weg und setzen Sie damit auf mehr Ausdruck durch selbstbewusstere Aussagen!

Konsequenz

Die genannten Punkte sind gefühlt einfach und nahezu jedem bekannt. Doch genau das ist die Gefahr: Wenn etwas einfach und klar erscheint, verlieren wir es oft aus dem Blick. Und das können Sie besser! Profis kommunizieren bewusster, hinterfragen permanent eigene Aussagen, hören sich selbst und anderen besser zu. Sie achten permanent auf die Summe der Kleinigkeiten. Dadurch bleibt ihre Wahrnehmung geschärft und ihre Worte wirken stärker und positiver. Bleiben Sie dran! Seien Sie konsequenter und tappen Sie nicht in die Falle: “Das weiß ich ja alles“.


LESEPROBE MODUL „DIE EIGENE STIMME“

Wir haben in den vergangenen Jahren in unseren Seminaren viele Menschen kennengelernt. Fast alle haben eine Gemeinsamkeit: Sie mögen ihre eigene Stimme nicht!

Während unserer Audio- und Videotrainings werden die meisten Menschen erstmals ausführlich mit dem Klang ihrer eigenen Stimme konfrontiert. Dann hören wir immer wieder so etwas:

-„Oh, Gott. Das ist ja furchtbar!“

-„Kann das sein? Höre ich mich wirklich so an?“

-„Nein! Muss das sein? Ich höre mich nicht gern!“

-„Ich hasse meine Stimme. Ich mochte sie noch nie.“

Warum ist das so? Wieso haben so viele Menschen ein Problem mit ihrer Stimme?

Hintergrund für dieses Phänomen sind die zwei Klangfarben Ihrer Stimme:

1.Sie hören sich selbst, wenn Sie sprechen. Das ist Ihre eigene Realität.

2.Andere hören Sie, wenn Sie etwas sagen. Das nehmen Sie wahr, wenn Sie die Aufnahme Ihrer Stimme hören.

Nehmen wir einmal an, Sie sind 35 Jahre alt. Etwa seitdem Sie vier Jahre alt sind, reden Sie mit und vor anderen. Sie hören sich selbst also seit 31 Jahren beim Sprechen zu, nehmen den Klang Ihrer Stimme wahr und haben erfahren, wie sich Ihre Stimme für Sie anhört. Das ist Ihre gelernte Realität.

Wenn Sie Ihre Stimme nun z. B. auf einem Anrufbeantworter hören, klingt sie anders. Für viele Menschen klingt sie dann sogar deutlich anders und oft auch schlimm bis furchtbar. Auch wenn es schwer zu glauben ist, dieser Klang Ihrer Stimme ist Ihre echte Stimme. Alle Menschen hören Sie so, wenn Sie sprechen!

Die verfälschte Selbstwahrnehmung entsteht durch Ihren Resonanzkörper. Ihr Kopf und Ihr Hals schwingen beim Sprechen mit, so auch Ihre Nasennebenhöhlen und der obere Teil Ihres Brustkorbs. Ihr Körper verstärkt und verändert für Sie den Klang Ihrer Stimme, so wie das Gehäuse einer Gitarre mehr Klangvolumen gibt.

Halten wir fest: Das, was Sie bei einer Aufnahme hören, ist der echte Klang Ihrer Stimme. So, wie Sie sich selbst wahrnehmen, ist Ihre persönliche Realität, aber nicht die Wahrheit.

Akzeptieren Sie Ihren echten Klang und normalisieren Sie Ihre Wahrnehmung. Sprechen Sie ein paar Sätze auf Ihr Smartphone und hören Sie sich die kurze Aufnahme am besten täglich an. Konfrontieren Sie sich regelmäßig mit Ihrer Stimme, immer wieder und wieder. Es reichen ein paar Sekunden. Innerhalb weniger Wochen wird Ihr Gehirn Ihre Selbstwahrnehmung korrigieren. Die Aufnahmen werden sich für Sie normal anhören und Sie werden keine Unterschiede mehr feststellen. Eine Aufnahme Ihrer Stimme wird für Sie genau so klingen wie Ihre Wahrnehmung beim Sprechen!

Wenn Ihnen das gelingt, haben Sie sich einen entscheidenden Vorteil erarbeitet: Sie mögen Ihre eigene Stimme! Das ist ein wichtiger Baustein für Ihr künftiges Selbstbewusstsein. Denn wer seine eigene, seine echte Stimme mag, wirkt wesentlich positiver und selbstbewusster. Das wird für Sie ein Turbo sein und tut richtig gut!


LESEPROBE MODUL „FRAGEARTEN“

Während der Schulzeit lernen wir alle, welche unterschiedlichen Arten es gibt, Fragen zu formulieren. Viele Menschen bestätigen uns aber immer wieder, dass sie das Thema unterschätzen. Sie fühlen sich zwar in der Lage, gute Fragen zu stellen, haben wichtige Hintergründe oder gezielte Tipps und Tricks jedoch aus den Augen verloren …

„Wer fragt, der führt“ ist eine wichtige Regel der Rhetorik. Derjenige, der Fragen stellt, gilt als kommunikationsstark, denn er führt aktiv den Dialog. Das setzt jedoch voraus, dass er weiß, mit welchen Fragen er seine Ziele erreicht.

Es gibt sechs für Ihren Alltag relevante Kategorien für Fragen, sechs verschiedene Fragearten, mit denen Sie unterschiedliche Ziele verfolgen:

•offene Fragen

•geschlossene Fragen

•Balkonfragen

•rhetorische Fragen

•Suggestivfragen

•Alternativfragen

Offene Fragen

Wenn Sie von jemandem möglichst viele Informationen erhalten möchten, stellen Sie offene Fragen. In der Schule heißen diese Fragen auch W-Fragen, weil sie alle mit einem W beginnen: Was? Wie? Wo? Wieso? Warum? …

Wenn Sie so fragen, kann Ihr Gegenüber sehr individuell und vor allem sehr ausführlich antworten. Daher ist diese Fragenart besonders gut geeignet, um ihm viele Informationen zu entlocken.

Geschlossene Fragen

Mit geschlossenen Fragen fixieren Sie die Position Ihres Gegenübers und vermeiden lange Antworten. Diese Kategorie wird auch Ja-Nein-Frage genannt: „Hast du das gemacht?“, „Stimmst du mir zu?“, „Bist du dabei?“, „Ja oder nein?“ Hier fordern Sie eine klare Entscheidung. Es geht um ein klares Ja oder Nein.

Balkonfragen

Bei Balkonfragen handelt es sich um eine geschlossene oder eine offene Frage, die vorab einen kleinen Informationsbalkon hat. Dieser sorgt für besondere Nähe zum Gegenüber, vermittelt Wertschätzung, lobt oder führt noch besser zum Thema hin. Vor die eigentliche Frage platzieren Sie eine Information, die Ihr Gegenüber gern hört. Beispiel: „Sag mal, du kennst dich doch besonders gut im Internet aus.“ (Balkon, hier: Lob) „Wie kann ich denn den besten Preis für diesen Staubsauger finden, den ich gern hätte?“ (offene Frage)

Rhetorische Fragen

Eine rhetorische Frage braucht keine wirkliche Antwort, denn sie ist allen ohnehin klar. Mit diesen Fragen führen Sie Ihr Gegenüber durch das Gespräch und stellen in den Raum, worum es Ihnen geht. In der Regel geht es bei diesen Fragen darum, bei Ihren Zuhörern eine innerliche Bestätigung auszulösen. Beispiel: „Wollen wir nicht alle mehr Erfolg und mehr freie Zeit?“

Suggestivfragen

Bei Suggestivfragen beeinflussen Sie Ihr Gegenüber bereits durch die Art und Weise, wie Sie Ihre Frage formulieren. Sie signalisieren ihm, was Sie hören möchten: „Du bist doch bestimmt auch meiner Meinung …?“ Dies können Sie sogar noch zweimal verstärken: durch den Nachschub „oder?“ oder durch den Zusatz „oder etwa nicht?“

Achtung, dieser Fragentyp übt auf der emotionalen Ebene Druck aus und ist daher nicht empfehlenswert – auch wenn er oft von Managern eingesetzt wird!

Alternativfragen

Die Alternativfrage ist eine Schwester der geschlossenen Frage. Allerdings geht es bei ihr nicht um ein Ja oder ein Nein, sondern um die Alternativen: entweder … oder.

Der große Vorteil der Alternativfragen: Mit ihnen erkundigen Sie sich bei Ihrem Gegenüber nicht, ob etwas überhaupt möglich ist. Sondern Sie fragen nach, wie es ihm lieber wäre – so oder so? Mit diesen Fragen führen Sie Gespräche besonders erfolgreich. Menschen lieben es, eine Wahl zu haben, aus Alternativen auswählen zu können. Wir entscheiden uns für den größeren Vorteil oder den kleineren Nachteil! Wenn Sie andere Menschen in eine bestimmte Richtung lenken möchten, ist das mit Abstand die beste Fragenkategorie. Unser Geheimtipp!


LESEPROBE MODUL „WORTMAGIE“

In diesem Modul geht es um die Wirkung einzelner Wörter. Der Einfachheit halber unterscheiden wir nur zwischen gut oder schlecht. Machen wir gleich einmal einen Test. Wie hört sich das Hilfsverb „müssen“ für Sie an? Eher gut oder eher schlecht?

„Müssen“ ist ein fester Bestandteil in unseren täglichen Gesprächen. Allerdings setzen es in erster Linie und häufig nur kommunikationsschwache Menschen ein. Profis vermeiden dieses Hilfsverb, denn das Wort ist negativ besetzt und wirkt damit schlecht.

Natürlich hat „müssen“ auch seine Berechtigung. Wir müssen alle täglich essen und trinken. Aber wir müssen nicht Einkaufen fahren. Profis sagen: „So, jetzt fahre ich noch einkaufen“ und eben nicht: „So, jetzt muss ich noch Einkaufen fahren.“ Sehen Sie den Unterschied?

Die erste Regel lautet also: Prüfen Sie, ob entscheidende Wörter, die Sie nutzen, eine gute oder eher schlechte Wirkung haben!

Die zweite Regel ist: Verzichten Sie auf die negativ wirkenden Wörter und tauschen Sie sie gegen Begriffe aus, mit denen Sie eine bessere Wirkung erzielen!

Wenn Sie auf die positive Wirkung der Wortmagie setzen möchten, können Sie beinahe jedes Wort gegen einen besseren Begriff austauschen. Erkennen Sie schlechte Worte und ersetzen Sie diese durch gute Worte bzw. wirkungsvollere Formulierungen.

Kontrolle → Check

Versorgungslücke → Verbesserungspotenzial

Deadline → Termin

müssen → machen

Strafe → Konsequenz

Sitzung → Besprechung

nicht schlecht → gut

Gebühr → Beitrag

Gefahr → Chance

Wer bewusst und häufig positiv besetzte, also gute Wörter nutzt, wirkt spürbar angenehmer als jemand, der nicht darauf achtet. Gerade schriftliche Kommunikation bietet sich im Alltag für dieses Optimierungspotenzial hervorragend an. Bevor Sie Ihre Mail absenden, kontrollieren Sie den Text nochmals auf schlechte Wörter!

Die Werbung arbeitet seit vielen Jahrzenten genau nach diesem Prinzip der Wortmagie. Hersteller und Firmen erfinden Marken, die sich gut anhören. Wir verbinden diese Wörter mit positiven Assoziationen. Das wird geschickt gemacht, damit wir schnell eine optimale Meinung zur Firma oder dem Produkt entwickeln. Einige Beispiele:

Dr. Best → Das ist wohl einer der besten Doktoren, dem ich vertrauen kann.

Landliebe → Die Molkerei scheint naturverbunden und umweltbewusst.

Der General → Dieses Putzmittel vermittelt Professionalität und Erfahrung.

Sanifair → Sanitärkompetenz und ein faires Preiskonzept werden erwartet.

Noch ein Beispiel, damit Ihnen das Modul in besonders guter Erinnerung bleibt. Ein Möbelhaus verkauft zwei Sitzgruppen für den Garten. Das eine Set heißt „Rostock“, das andere Set „Las Vegas“. Was glauben Sie, welches ist das hochwertigere Set?


LESEPROBE MODUL „SELBSTMARKETING“

Marketing und damit auch Selbstmarketing ist ein weites Feld, das Sie auch über Monate hinweg studieren können. In diesem Modul erklären wir Ihnen erste Zusammenhänge und machen Appetit auf mehr! Damit Sie schnell und einfach in dieses Thema starten, kommen hier die ersten vier Regeln des Selbstmarketings:

1. Marketing verstehen

Die einfachste Definition von Selbstmarketing lautet: Bei dem, was man macht, an den denken, für den man es macht! Genial, oder? Damit bedeutet Selbstmarketing, dass Sie besonders geschickt auf Ihr Gegenüber achten. Es geht in erster Linie nämlich nicht um Sie, sondern um die anderen! Es gibt eine schöne Lebensweisheit, die das Thema plakativ beschreibt: Der Köder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler.

Wenn Sie aktives Selbstmarketing betreiben, stellen Sie sich folgende Fragen: Wie sollte ich aussehen, damit es anderen gut gefällt? Was sollte ich sagen, damit der andere begeistert ist? Welche Idee fasziniert mein Gegenüber? Welche Vorteile kann ich dieser Person bieten, damit sie mich besonders gut findet?

2. Interessant sein

Image ist die Summe aller Wahrnehmungen! Das bedeutet, dass Profis in vielen Lebensbereichen dafür sorgen, dass sie interessant und positiv wirken. Gibt es etwas, das Sie besonders gut können? Was ist Ihr großes Talent? Wofür stehen Sie? Sind Sie bekannt dafür, viel Energie zu besitzen? Wohnen Sie schön? Haben Sie eine beneidenswerte Familie? Oder verfolgen Sie interessante Hobbies?

Im Marketing spricht man gern davon, dass es wichtig ist, Gesprächswert zu erzeugen. Sorgen Sie dafür, dass sich andere gern über Sie unterhalten. Im Idealfall erzählen andere Menschen anderen Menschen, dass Sie eine tolle Persönlichkeit sind!

3. Visionen haben

Die meisten Menschen überleben, statt zu leben. Das bedeutet, sie haben einen Alltag, der einfach sein muss und sich von Woche zu Woche wiederholt, der nicht die Kunst des Lebens ist. Selbstvermarktungsprofis haben eine große Vision, die sie antreibt. Etwas, was ihnen Kraft gibt, die Hürden des Alltags zu meistern. Wir alle haben viel um die Ohren, Stress, Probleme oder haben manchmal mit unerwarteten Dingen zu kämpfen. Da geht es Menschen definitiv besser, die eine motivierende Vision im Blick haben!

Warum tue ich mir das alles an? Stau, viel Arbeit, Dutzende Aufgaben, Niederlagen und Stress. Was ist meine große Vision, die es wert ist, durchzuhalten? Wer keine Vision hat und nur von Wochenende zu Wochenende lebt, wird auch gut leben. Aber diese Menschen werden das Geschenk des Lebens – das eigene Leben – nie so genießen, wie sie es verdient hätten …

4. Ziele definieren

Der Weg zur großen Vision des eigenen Lebens besteht aus sehr vielen kleinen Schritten. Profis definieren für diese kleinen Schritte konkrete Ziele. Denn nur, wer ein konkretes Ziel hat, kann es auch erreichen. Ohne Ziele ist jeder Weg der richtige. Und keiner wird wirklich glücklich machen. Umgangssprachlich lässt sich sagen: Ohne Ziele eiern Sie nur herum und haben das Gefühl, dass sich einiges tut. Aber richtig vorwärts kommen werden Sie nicht!

Ein gutes Ziel erkennen Sie an fünf Merkmalen: dem Inhalt, dem Ausmaß, dem zeitlichen Bezug, der Zielverantwortung und der Zielbeziehung. Beispiel: „Ich werde künftig mehr Seminare besuchen (Inhalt). Und zwar drei Seminare pro Jahr (Ausmaß). Das Ganze ab sofort (zeitlicher Bezug). Für das Buchen der Seminare bin ich selbst verantwortlich (Zielverantwortung). Das Ziel unterstützt mich dabei, noch mehr im Leben zu erreichen (Zielbeziehung).“


LESEPROBE MODUL „TIPPS UND TRICKS“

FRAGE: Wahrscheinlich geht es vielen anderen auch so. Ich habe manchmal das Gefühl, in erster Linie von „Idioten“ umgeben zu sein. Da gibt es einen Produktmanager, der egoistisch und selbstverliebt alles schlechtredet. Ein Freund von mir erzählt immer nur, wie toll er ist. Mein Chef ist launisch und mein Bürokollege faul und verlogen. Kann ich in so einem Umfeld überhaupt wachsen? Wie kann ich meinen Frust besser abbauen?

Wunderbar – Sie haben es mit vielen „schwierigen“ Menschen zu tun und nun liegt es an Ihnen, was Sie daraus machen! Grundsätzlich gilt: Sie sollten sich in erster Linie mit Menschen umgeben, die Ihnen gut tun. Das macht nicht nur Spaß, es schafft ein optimales Lern- und Arbeitsklima. Positive Menschen ziehen Sie mit und machen den Alltag viel schöner!

Wenn es aber nun mal auch schwierige Menschen gibt, die an Ihrer Seite sind, können Sie auch das zum Vorteil nutzen: Sehen Sie diese Kollegen und Freunde als „Negativvorbilder“. Fällt jemand Ihnen z. B. immer ins Wort, dann gibt er Ihnen damit eine (wiederholte) Anleitung dafür, wie Sie es nicht machen sollten. Lernbotschaft: „Ich lasse andere ausreden!“ So nutzen Sie die Situation am besten: Meiden Sie Negativmenschen, wenn Sie können. Wenn es nicht anders geht, dann denken Sie um. Negativvorbilder leben Ihnen das Gegenteil dessen vor, was Sie wollen und Ihnen gut tut.

Erkennen Sie den Vorteil und lernen Sie daraus. Freuen Sie sich, dass Sie davon „profitieren“ können. Sie werden solche Kontakte (leider) nie vermeiden können.

FRAGE: Ich mache meinen Job jetzt bald zehn Jahre, arbeite seit Ewigkeiten mit denselben Kollegen zusammen und ich habe das Gefühl, dass unsere Sitzungen und der Alltag sehr eintönig geworden sind. Gibt es eine Möglichkeit, wieder frischen Wind in unsere Abstimmungen zu bringen? Wie schaffe ich es, wieder mehr „Leben in die Bude“ zu pusten?

Sie sprechen ein sehr wichtiges Thema an. Menschen lieben Gewohnheiten und sind erst einmal begeistert, wenn alles so ist wie immer. Gerade im Business entstehen daraus aber sehr schnell auch alltägliche Langeweile, Unterforderung und Lieblosigkeit. Wenn alles beinahe so ist wie immer, dann wachsen Frust und individuelle Unzufriedenheit. Setzen Sie einfach mal wieder auf das, was uns Kinder permanent vorleben: mehr Spaß!

Immer dann, wenn Kreativität, Abwechslung und Freude das Handeln bestimmen, bekommen auch Manager wieder ein Strahlen ins Gesicht. Setzen Sie auf Dinge, die Freude machen, und Sie werden sehen, dass sich vieles ändert! Ein paar Beispiele: Beginnen Sie Sitzungen mit der Frage, was passieren müsste, damit jeder 100.000 Euro Prämie bekommen sollte. Arbeiten Sie mit gelben und roten Karten bei Schwätzern oder unaufmerksamen Kollegen.

Führen Sie „Wünsch dir was“-Runden ein oder geben Sie dem jeweiligen Kollegen, der etwas zu sagen hat, eine rote Plastiknase in die Hand. Mehr Spaß fördert nicht nur das grundsätzliche

FRAGE: Ich sitze mit einem Kollegen im Büro, der von früh morgens bis zum Feierabend wirklich nur jammert. Alles wird beklagt: Die Arbeit sei zu viel, der Chef sei nervig etc. Ich sehe ja viele Dinge ähnlich, aber die Dosis ist mir einfach zu viel. Ist das nun o.k., wenn jemand so „ehrlich“ ist, oder was sagen Experten dazu?

In diesem Zusammenhang gibt es zwei Kommunikationsgesetze. Erstens: Jammern verbindet. Und zweitens: Wer jammert, ist unattraktiv. Kommen wir erst einmal zur Regel des Verbindens. Wir Menschen neigen dazu, uns Gleichgesinnte zu suchen. Jammern ist einfach, Jammern liegt oft nahe und so macht es vielen Menschen beinahe schon Spaß, gemeinsam zu jammern. So gesehen, hat das Jammern etwas stark Verbindendes.

Die zweite Regel besagt „Wer jammert, ist unattraktiv“ und das ist der wichtigere Bereich. Ob das Jammern nun Menschen verbindet oder nicht, es macht immer unattraktiv. Es sind „schlechte Inhalte“. Jammern hat nichts mit realistischem Analysieren zu tun. Jammern ist einfach nur unattraktiv. Niemand kann stark und fröhlich wirken, wenn er sich beklagt. Kein Profi wird Sie befördern, weil Sie sich ständig beklagen.

Damit ist die Antwort auf Ihre Frage eindeutig: Stoppen Sie das Jammern bei sich selbst, meiden Sie Menschen, die sich permanent beklagen, und fixieren Sie das Positive. Sie werden sehen, dass Sie das sowohl privat als auch beruflich wesentlich weiter bringen wird als das Gejammere ...

FRAGE: Bei uns im Team gibt es einen Kollegen, der sehr beliebt ist. Er ist sehr witzig, präsentiert auch „schwierige Finanzthemen“ immer mit einem Lächeln und schafft es immer wieder, das versammelte Team regelrecht zu unterhalten. Das nimmt natürlich auch die Geschäftsführung wahr und hat ihn schon zweimal befördert. Ist das ein generelles Erfolgsgeheimnis?

Ja, Lebensfreude, Spaß und Humor sind sehr treibende Kräfte. Wenn nach einem Vortrag die Zuhörer befragt werden, was ihnen beim Redner besonders gefallen hat, steht „Ich wurde sehr nett unterhalten“ an oberster Stelle. Eines der relevantesten Kriterien für beliebte Chefs ist: „Es macht Spaß, mit und für ihn zu arbeiten.“

Insbesondere bei der Kommunikation ist die Anleitung damit klar: Sympathien und Zustimmung erhalten Sie in erster Linie über die Faktoren „Spaß und Freude“. Wer seine Sache sichtlich liebt, kommt gut an. Wer Freude an seiner Arbeit und seinem Thema hat, bekommt Fans. Wer andere auch mal zum Lachen bringen kann, nimmt sich selbst auch nicht immer so ernst und ist damit besonders beliebt. Setzen Sie auf mehr Unterhaltung! In beinahe jedem Thema steckt die Möglichkeit, eine Portion Spaß einzubauen.

Menschen, die gemeinsam gelacht haben, fühlen sich in der Gruppe wohl und öffnen sich den anderen. Wie bei Partnerschaften oder anderen Bereichen des Lebens!

FRAGE: Mir fällt es sehr oft schwer, mich für Themen oder Aufgaben zu motivieren. Da ich auch für drei Mitarbeiter in meinem Team verantwortlich bin, soll ich die natürlich auch immer wieder motivieren. Wie kann ich das mit einfachen Mitteln schaffen, wenn ich selbst immer wieder schwächele?

Motivation funktioniert relativ simpel. Der Begriff „Motivation“ beinhaltet das Wort „Motiv“. Das bedeutet ganz einfach übersetzt, dass es um Gründe geht. Nicht mehr und nicht weniger. Wenn jemand motiviert ist, dann sieht er einen oder mehrere klare Gründe dafür, etwas zu tun oder zu sagen. Fällt die eigene Motivation – wie Ihnen offensichtlich auch immer wieder – schwer, dann fehlen einfach nur Gründe.

Fangen Sie bei sich selbst an und dann verfahren Sie auch bei Ihren Mitarbeitern so: Motivation erfordert Gründe, die Kraft geben. Je klarer der Grund, desto stärker ist die Motivation. Und noch etwas Wichtiges – wir können andere nicht wirklich motivieren. Wir können ihnen nur helfen, sich selbst zu motivieren. Über gute Gründe! Denken Sie um, suchen

Sie nach Argumenten, die Aufgaben und Projekte erstrebenswert machen, und stellen Sie diese in den Mittelpunkt. Ein Sprichwort hat es einmal sinngemäß wunderbar auf den Punkt gebracht: “Wenn du ein Schiff bauen willst, dann suche nicht nach Arbeitern, sondern wecke in Freiwilligen die Lust auf die hohe See!“

FRAGE: Ich optimiere nun schon seit mehreren Jahren meine Kommunikationsfähigkeit. Das macht mich nicht nur stolz, es macht mich auch sehr sensibel dafür, was andere sagen und wie sie sich zeigen. Je weiter ich komme, desto mehr regen mich aber viele andere auf: Kollegen mit Totschlagargumenten, Chefs mit „Das machen wir immer so“-Aussagen oder launische Negativdenker. Gehört das dazu oder gibt es einen Trick, der mich da stabilisiert?

Je besser Sie werden, desto eher werden Ihnen viele Kolleginnen, Freunde und Mitarbeiter auffallen, die offensichtlich nicht wissen, wie professionelle Kommunikation funktioniert. Das ist erst einmal gut. Sehr gut. Verstehen Sie das als Beweis dafür, wie weit Sie schon sind! Es ist ja auch mathematisch nachweisbar:

Gehören Sie von 100 Mitarbeitern zu den 10 ausgebildeten Profis, dann nehmen Sie 90 Menschen wahr, die es nicht richtig können. Ich empfehle meinen Seminarteilnehmern genau für solche Fälle einen Universalgedanken, der auch Ihnen wunderbar helfen wird, die Sache leicht zu sehen. Der Gedanke lautet: Danke, dass Sie mich daran erinnern, wie ich nicht mehr sein werde! Dieser Universalgedanke hat zwei wesentliche Vorteile: Er stimmt Sie positiv und wandelt Frust in Stolz. Außerdem hilft er Ihnen ganz diskret, über Konflikten zu stehen und so manche Meinungsverschiedenheit erst gar nicht entstehen zu lassen.

Wer besser denkt, fühlt sich stärker und nicht ärgert sich mit Dingen und Erlebnissen herum, die es nicht wert sind!

FRAGE: Reden bereitet mir leider noch große Sorgen. Ich hatte schon immer viel Angst vor Auftritten. Eine Präsentation vor Publikum wäre für mich der absolute Horror. Wichtige Gespräche bereiten mir schlaflose Nächte. Das ist auch der Grund, warum ich mich noch nie auf ein entsprechendes Seminar getraut habe. Wird sich das bei mir jemals ändern? Kann sich so eine Angst überhaupt ändern?

Redeangst ist etwas weit Verbreitetes und eine Portion Aufregung bei wichtigen Momenten haben selbst Profis, die das schon lange und regelmäßig machen. Wichtig ist, dass Sie erkennen, warum Sie so denken. Wenn Sie weiter mit dieser Einstellung und Ihrer „grundsätzlichen Angst“ durchs Leben gehen, wird sich erst einmal nichts ändern.

Im Gegenteil. Ängste werden, wenn sie nicht angegangen werden, noch stärker. In den meisten Fällen entstehen Ängste langsam und schleichend. Da gibt es Eltern, die auch immer erzählt haben, dass sie Vorträge hassen. Dann kommen z. B. viele Kollegen dazu, die jammern und Ihre Angst weiter schüren. Jeder kennt jemanden, der sich mal blamiert hat, und dann wird darüber erzählt und weitere Panik geschürt. Sehr viele Menschen haben „nur“ Angst vor der Angst. Sie sind verunsichert, philosophieren über viele Dinge, die schieflaufen könnten und wissen gar nicht genau, wovon sie sprechen.

Gehen Sie es doch mal so an: Was ist das Schlimmste, was Ihnen bei einem Gespräch passieren kann, und was geschieht dann? Wenn Sie z. B. den roten Faden verlieren – was kann dann passieren? Sie werden schnell merken, dass es zwar unangenehme Momente sein können, wirklich passieren wird aber nichts. Ich habe mal einen Spruch gelesen, der hoffentlich auch Ihnen Kraft geben wird: Egal, vor welchem Redemoment Sie Angst haben – bleiben Sie ruhig, es ist nichts weiter als „ein Furz im Weltall“ :-)

FRAGE: Ich habe einen guten Freund, mit dem ich mich gern und regelmäßig treffe. Wir reden dann über fast alles im Leben und tauschen uns in der Regel sehr nett aus. Ich könnte aber immer fast sauer werden, wenn es um zwei Themen geht, bei denen er eine ganz andere Meinung hat. Ich kann das einfach nicht nachvollziehen und dann würde ich am liebsten das Treffen auch gleich beenden. Ähnliches passiert mir auch in der Firma. Ich komme einfach nicht klar, wenn jemand eine ganz andere Meinung hat. Wie kann ich damit besser umgehen?

Sie beschreiben ein ganz normales Phänomen. Menschen tauschen sich aus. Immer dann, wenn Werte übereinstimmen, fühlen wir uns jemandem hingezogen, die Person ist uns sympathisch, das Thema macht Spaß. Wenn es unterschiedliche Meinungen gibt, entsteht meist schnell ein Streit. Gerade im Job, bei dem es auch immer um Geld geht, verhärten sich die Fronten besonders schnell. Sie können, wenn Sie wollen, durch einen ganz simplen Trick künftig viel besser mit solchen „schwierigen“ Momenten umgehen.

Und das funktioniert so: Erkennen Sie, dass die ganze Welt subjektiv ist. Genau genommen hat jeder immer recht. Denn es geht um Meinungen – diese basieren auf individuellen Werten und Erfahrungen. Mag jemand die Türkei nicht, weil er dort bestohlen wurde, hat er recht. Lieben Sie hingegen dieses Land, weil die Urlaube so wunderbar heiß und sonnig waren, haben auch Sie recht.

Zeigen Sie sich künftig aufgeschlossener. Wenn jemand eine ganz andere Meinung hat, dann basiert diese auf anderen Werten. In seiner Welt hat er natürlich auch recht. Und wenn Sie damit anders umgehen, dann werden Sie zum Gewinner. Stoppen Sie Streit und seien Sie bereit, mehr Verständnis für die Glaubenswerte anderer zu entwickeln. Ich verspreche Ihnen, damit werden richtig schwierige Gespräche deutlich seltener!


AUSBLICK

Sie haben nun viele konkrete Empfehlungen rund um die Möglichkeiten der täglichen Kommunikation gelesen. Das war allerdings nur ein Bruchteil von dem, was wir Ihnen in unserem Onlinetraining „Rhetorik-Führerschein“ vermitteln werden.

Wenn Sie sich für unser „Nebenbei-Seminar“ interessieren, besuchen Sie doch einfach unsere Infoseite unter www.redestress.de!

Egal für welchen Weg Sie sich entscheiden – wir danken Ihnen, dass Sie sich für dieses E-Book entschieden haben. Denn damit haben Sie gezeigt, dass Sie mehr wissen und noch mehr erreichen möchten. Prima! Wer besser reden kann, wird seine persönlichen Ziele und Visionen erfolgreicher umsetzen als Menschen, die nur davon träumen. Bleiben Sie dran und haben Sie Spaß am „besser denken, besser reden, besser leben“!

Alles Gute,

Ihr

Thomas Schlayer
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