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Was bedeutet Einsicht? Unter Einsicht verstehen wir das Ver-  Einsicht = Verstehen eines Sachver-

stehen eines Sachverhalts. Einsicht bedeutet die Erkenntnis, RS

1. Geben Sie I|hren Mitarbeitern

dass ein bestimmtes Verhalten sinnvoll ist. Die Tochter erkennt,
Grund lhnen zu vertrauen

dass es sinnvoll ist, die Schuhe vor der Tlr auszuziehen. 2. Regen Sie durch Fragen zum

Nachdenken an.

1. Vertrauen lhnen lhre Mitarbeiter? 3. Geben Sie lhren Mitarbeitern ein

. . . . gutes Motiv fir verandertes Ver-
Wir lassen uns leichter von Menschen Uberzeugen, denen wir halt
alten.

vertrauen. Je starker das Vertrauen Ihrer Mitarbeitern in |hre 4. Nutzen Sie das Prinzip der sozia-
Person, desto einfacher fallt es lhnen, Einsicht zu erzeugen. len Bewahrtheit
Wie Sie das Vertrauen |hrer Mitarbeiter gewinne, lesen Sie in 5. Wiederholen Sie wichtige Bot-

der Umsetzungshilfe Nr. 65: Vertrauen'. schaften

2. Wo entsteht Einsicht?
Die Einsicht entsteht im Kopf durch Nachdenken. Um also bei jemand Einsicht zu erzeugen,

missen Sie den zu Uberzeugenden zum Nachdenken bekommen.

Und wie bekommt man jemanden auf einfachsten Weg zum Nachdenken?

Indem Sie Fragen stellen?. Und wenn Sie Fragen stellen, dann geben Sie Zeit zum Nachdenken.

Halten Sie die notwendige Denkpause durch.

Ein Beispiel: Wie erzeugen Sie Einsicht bei Ihren Mitarbeitern, dass es lohnt niedrige krankheits-
bedingte Fehlzeiten im Team zu erreichen? Stellen Sie sich vor, Sie stellten sich vor lhre Mit-
arbeiter und fragen: ,Wie viel Geld kdnnten wir einsparen, wenn wir die Fehlzeiten um ein Pro-

zentpunkt senken wirden?*

1 UH65: Vertrauen. www.umsetzungshilfe.de/65
2 UH32: Fragetechnik: Wer richtig fragt, fihrt. www.umsetzungshilfe.de/32
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Wirde Ihnen diese Frage helfen Einsicht bei Ihren Mitarbeitern zu erzeugen? Vermutlich nein.
Die Mitarbeiter denken zwar nach, aber bietet die Antwort ausreichend Motivation Verhalten zu

andern? Wer profitiert von den eingesparten Kosten?

Mit dieser Frage erzielen wir im besten Fall Verstandnis fir unsere Position — aber keine Ein-
sicht. Im Gegensatz zum Verstandnis beinhaltet Einsicht auch das entsprechende Handeln. Ich

verstehe nicht nur den Grund fur niedrige Fehlzeiten, sondern ich trage auch dazu bei.

3. Gibt es ein Motiv fiir ein verandertes Verhalten?

Motivation ist der Grund etwas zu tun. Wir mdchten fur unser Tun einen Grund haben.

Wie bekommt man andere dazu, dass man an einer Schlange am Kopierer vorgelassen wird?
Die Bitte: ,Entschuldigung, ich habe funf Seiten. Kénnten Sie mich bitte vorlassen?*, fiihrte bei
60 Prozent der Gefragten zum Erfolg. Nach der Frage: ,Entschuldigung, ich habe funf Seiten.

Kdénnen Sie mich bitte vorlassen? Weil — ich habe es sehr eilig.“ — entsprachen 94 Prozent der

Gefragten der Bitte.®

Bei dem obigen Beispiel mit dem Krankenstand sind die angefihrten Lohnfortzahlungskosten
zwar ein Grund, aber aus Sicht des Mitarbeiters kein guter Grund. Welchen Vorteil hatten lhre

Mitarbeiter, wenn die Fehlzeiten in Ihnrem Unternehmen niedrig waren?*

Ein geringer Krankenstand im Team flhrt bei jedem Teammitglied zu weniger Stress, da weniger
Vertretung fir abwesende Mitarbeiter gemacht werden muss. Also fragen Sie als Fuhrungskraft
um Einsicht zu erzeugen: ,Was bedeutet es flr unser Team, wenn jemand krankheitsbedingt
fehlt?”

Die Mitarbeiter geben sich nun selbst den Grund, warum ein niedriger Krankenstand gut ist.

4. Was meinen die Kollegen?
Bei der Entscheidung welches Verhalten richtig ist, orientieren wir uns haufig daran, was andere
fur richtig halten®. Was viele Leute tun, ist oft das Richtige®. Dieses Prinzip der sozialen Bewahrt-

heit ist umso starker ausgepragt, je ahnlicher uns die anderen Personen sind’.

3 Bastardi & Shafir (2000)

4 UH17: Erfolgreiche Uberzeugungsstratgie. www.umsetzungshilfe.de/17
5Lun et al. (2007)

6 Cialdini, R.B. (2013)

7 Abrams et al. (1990)
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Wenn Sie davon ausgehen, dass die Mehrzahl der Mitarbeiter in Ihrem Team zu einem Thema
einsichtig sind, dann besprechen Sie dieses Thema am besten im Team. So ist es in unserem
obigen Beispiel ein Unterschied ob Sie als Chef oder die Kollegen sagen, dass hohe Fehlzeiten
im Team zu Mehrarbeit flihren.

5. Sprechen Sie oft genug dariiber?

Wir missen Neuigkeiten bis zu sechs Mal héren mussen, um Sie zu verinnerlichen. Je fter wir
etwas durchdenken, desto gréRer die Wahrscheinlichkeit, dass wir unsere Uberzeugung andern.
Sorgen Sie fur regelmafRige Wiederholung — machen Sie Ihr Thema zum Thema lhrer Mitarbei-

ter.

Viel Erfolg bei der Umsetzung.

Enrico Briegert & Thomas Hochgeschurtz
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Mochten Sie Flihrung verbessern?

o Erfolgreich Gesprache fuhren?

¢ Krankheitsbedingte Fehlzeiten reduzieren?

e Arbeitsunfalle vermeiden?
Nutzen Sie unsere offenen Seminare! Wir kommen auch zu einer Inhouse-Schulung in Ihr
Unternehmen! Schicken Sie eine E-Mail an: kontakt@briegert-hochgeschurtz.com oder besu-

chen Sie unsere Homepage fur weitere Informationen: www.briegert-hochgeschurtz.com.
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Unsere Umsetzungshilfen erscheinen monatlich zu ausgewahlten Problemen taglicher Fih-
rung und werden auf www.briegert-hochgeschurtz.com veréffentlich. Sie kdnnen die Umset-
zungshilfen auch kostenfrei abonnieren. Dazu schicken Sie bitte eine E-Mail an:
abo@pbriegert-hochgeschurtz.com.

Alle Umsetzungshilfen finden Sie unter: www.shop.briegert-hochgeschurtz.com
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