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Dezember 2010 Enrico Briegert & Thomas Hochgeschurtz

.. , ) Zusammenfassung
Fur den Westernheld John Wayne war es einfach. Der raubei-

1. Verstehen Sie die Interessen der

nige Cowboy setzte seine Uberzeugung mit aller Harte und e

Zahigkeit durch. Dabei halfen ihm seine Positionsmacht und vor

. 2. Seien Sie flexibel
allem seine Schusswaffe.

3. Prifen Sie lhre eigene Glaubwiir-

. . - . . digkeit

Auch Sie haben verschiedene Méglichkeiten, um ein ge- .

winschtes Verhalten Ihrer Kollegen, Mitarbeiter und Vorgesetz- 4. Achten Sie auf die personliche
) o o Wirkung im Gesprach

ten zu erreichen. Sie kénnen drohen, manipulieren, bestechen

5. Uberpriifen und wiederholen Sie

oder aber Uberzeugen. Langfristiger Erfolg wird nur durch i SR

Uberzeugungstéater gesichert. Da Hierarchien immer flacher
werden, hangt Ihr Erfolg noch starker an der Kooperationsbereitschaft anderer. Verhaltensande-

rung durch Drohen ist weder sozial akzeptiert - noch von langfristiger Wirkung.

Sie Uberzeugen besser durch Dialog und mit der Bereitschaft auf die Interessen der Gegenseite
einzugehen. Der Dialog bietet Ihnen die Chance, lhren eigenen Standpunkt kritisch zu reflektie-
ren.

Nutzen Sie die folgenden 5 Umsetzungshilfen, um erfolgreich zu tberzeugen:

1. Verstehen Sie die Interessen der Gegenseite

Der Kéder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler! Nur zu dumm, wenn der Angler nicht
weil}, auf was die Fische stehen. Machen Sie es besser und betrachten Sie die Situation durch

die Augen der Gegenseite:

e Welche konkreten Interessen hat Ihre Gegenseite?
o Welche Strategie steht hinter diesen Interessen?
o Was werden die gré3ten Bauchschmerzen der Gegenseite sein?

Ihre Argumentation wird nur (iberzeugen, wenn Sie die Bedirfnisse, Angste, Zweifel und Inte-

ressen der Gegenseite ausreichend berticksichtigen. Diskutieren Sie die Position der Gegensei-
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te zur Vorbereitung mit vertrauten Kollegen. Dadurch bekommen Sie mogliche Gegenargumente

bereits im Vorfeld und kénnen sich entsprechend einstellen.

2. Seien Sie flexibel

Wenn Sie Uberzeugen wollen, sollten Sie nicht mit einer fertigen Losung in das Gesprach gehen.
Geben Sie der Gegenseite Moglichkeiten zur Gestaltung. Wenn es lhnen gelingt, wahrend der
Diskussion Argumente und Aspekte der Gegenseite zu integrieren, machen Sie aus Betroffenen

Beteiligte. Lassen Sie Spielraum.

Wenn Sie im Vorfeld lhre eigenen Ziele priorisieren, fallt es Ihnen leichter auf die Gegenposition
einzugehen. Sie Uberzeugen die Gegenseite, wenn Sie offensichtlich auf die Durchsetzung eini-
ger lhrer Ziele verzichten.

3. Prufen Sie die eigene Glaubwiurdigkeit

Schreibt Ihnen die Gegenseite Erfahrung oder Expertise auf dem betreffenden Gebiet zu? Wa-
rum sollte Ihnen die Gegenseite folgen? Ohne Glaubwurdigkeit werden Sie nicht Uberzeugen.
Dabei wird die eigene Glaubwirdigkeit haufig Gberschatzt. Sie kénnen Ihre Glaubwirdigkeit an-

hand folgender Kriterien einem Schnelltest unterziehen:

e Haben Sie fruhere Erfolge auf dem betreffenden Gebiet?

e Haben Sie glaubwirdige Referenzen?

e Hat die Firmenleitung die Unterstitzung Ihrer Ideen klar kommuniziert?
e Haben Sie eine entsprechende Ausbildung?

e Haben Sie ein stabiles Beziehungsnetzwerk innerhalb der Organisation?

Mangelnde Glaubwirdigkeit kdnnen Sie beeinflussen, indem Sie sich entweder selber weiterbil-
den oder aber Ihr Projektteam um anerkannte Experten verstarken. Andere Moglichkeiten sind

der Nachweis durch Testprojekte, Verweise auf Studien oder die Unterstlitzung durch Berater.

4. Achten Sie auf die persénliche Wirkung im Gespréach und bei Prasentationen

Zahlen-Daten-Fakten waren zu einfach. lhre nonverbale Kommunikation, d.h. Ihre Kérperspra-
che, Gestik und Stimme muss |hre Aussage unterstitzen. Der Kérper gt nicht! Wenn der Zuhé-
rer den Eindruck hat, dass lhre Stimme oder Ihre Kérpersprache dem Gesagten widersprechen,
neigt er dazu, den nonverbalen Signalen zu glauben. Nach Mehrabian hat dann der Inhalt keine

Relevanz mehr.
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Sorgen Sie fur eine stimmige Grundbotschaft. Zeigen Sie durch Uberzeugende Kdrpersprache,
Stimme und Gestik, dass Sie von lhrer Position liberzeugt sind. Achten Sie daher im Uberzeu-

gungsgesprach auf die folgenden Punkte:

o Strahlen Sie Ruhe aus

e LMAA: Iachele mehr als andere

o Verstecken Sie |hre Hande nicht. Spielen Sie aber auch nicht am Kugelschreiber

o Halten Sie Blickkontakt, vor allem wenn Sie schwierige Nachrichten tberbringen miissen
e Passen Sie Ihre Sprache an lhr Zielpublikum an.

e Lassen Sie Pausen zu. Dadurch haben Sie und Ihr Gesprachspartner Zeit zum Nach-

denken

e Qualitat der Argumente schlagt Quantitat. Je mehr Argumente Sie verwenden, desto

groBer die Gefahr, dass eines widerlegt werden kann

o Bringen Sie lhr starkstes Argument am Ende

.Eine gute Rede sollte wie ein Bikini sein — knapp genug, um spannend zu sein aber alle we-

sentlichen Teile abdeckend.” (John F. Kennedy)

5. Uberpriifen und wiederholen Sie lhren Standpunkt

Studien zeigen, dass Menschen Neuigkeiten bis zu sechs Mal héren miissen, um Sie zu verin-
nerlichen. Erklaren Sie deshalb bei auftretenden Schwierigkeiten Ihren Standpunkt erneut. Stel-
len Sie sicher, dass Ihr Gegenlber lhren Standpunkt tatsachlich verstanden hat. Indem Sie ihn
Bitten lhren Standpunkt mit seinen Worten wiederzugeben, kénnen Sie Uberprifen was wirklich

angekommen ist.

Viel Erfolg bei der Umsetzung! Enrico Briegert und Thomas Hochgeschurtz.
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Es gibt nichts Gutes, auBer man tut es! (Erich Kastner)
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Die Umsetzungshilfen erscheinen monatlich zu ausgewahlten Problemstellungen der taglichen Fiihrungspraxis und
werden auf www.briegert-hochgeschurtz.com veréffentlicht. Sie kdnnen die Umsetzungshilfe auch abonnieren. Dazu

schicken Sie bitte eine E-Mail an: abo@briegert-hochgeschurtz.com.
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