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Kompetenz:
Weniger ist
mehr!

1 Fiir den eiligen Leser o e o

»Das Buch, liebe Leserin, lieber Leser, das du in der Hand
hdltst, ist ein sehr breites, sehr hohes und sehr dickes Buch.
»Ache, hore ich dich nun schon klagen, welch sehr breites,
sehr hohes und sehr dickes Buch ich da in der Hand halte!
Nie werde ich mich in ihm zurechtfinden! Und falls ich

es versuchte, wie viel Zeit wiirde ich darauf verwenden
miissen!

Halt! Leben und Lesen miissen einander nicht ausschliefsen.
Schon gar nicht bei einem iibersichtlich gegliederten Buch.
Und dieses Buch ist iibersichtlich gegliedert ...«

Robert Gernhardt, Vorwort zu »Welt im Spiegel«!

Treffender als Robert Gernhardt lasst sich kaum ausdriicken, was
ich Thnen in dieser Einfithrung mit auf den Weg geben mochte.
Mir bleibt daher nur die Aufgabe, Sie kurz iiber Ziele, Inhalt und
Aufbau dieses Buches aufzuklaren.

Sie wollen (noch) erfolgreicher kommunizieren. Deshalb besteht
mein Hauptziel darin, Thnen verstandlich, detailliert und vor al-
lem direkt umsetzbar zu zeigen, was Sie zu diesem Zweck wann
und wie tun sollten.

Ziel Nummer eins ist das einfache und nachhaltige
Verbessern lhrer kommunikativen Fertigkeiten fiir Alltag
und Beruf.

Solche Vorschldge gibt es wie Sandkdrner am Meer. Um zu be-

griinden, warum die hier empfohlenen besonders wirksam sind,
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mache ich Sie mit einer Reihe wichtiger Besonderheiten des
Kommunizierens vertraut.

Darum ist Ziel Nummer zwei, lhnen wichtiges Hinter-
grundwissen zu vermitteln, damit Sie spater zielsicher
entscheiden kdnnen, warum was in welcher Situation zu
tun oder zu lassen ist.

Im Vergleich zu diesen Zielen fillt das dritte aus dem Rahmen —
obwohl es mindestens ebenso wichtig ist. Einerseits stellte ich
als Unternehmer, Vereinsprasident, Trainer und Hochschullehrer
stets fest: Selbst sonst eher unlustige Studenten, Mitarbeiter, Ver-
eins- oder Verbandsmitglieder lockt man mit dem Thema Kom-
munikation hinter dem Ofen hervor. So gut wie kein Gebiet stof3t
auf breiteres Interesse; deshalb die Sandberge an Vorschlagen
dazu in Bichern, Vortrdgen und Seminaren. Andererseits gibt es
jedoch kaum ein Gebiet, auf dem man so wenig von den prakti-
schen Empfehlungen umsetzt, die Literatur oder Seminare geben.
Im Beruf, bei Sport und Hobby - iiberall eignet man sich gezielt
neue Fertigkeiten an. Kaum geht es aber an ein Verandern unserer
kommunikativen Gewohnheiten, sinkt die Bereitschaft auf null.
Die traurige Wahrheit ist — und ich nehme mich da nicht aus: Der
Geist will zwar zunédchst, dann aber schwachelt das Fleisch nicht
nur, meist verweigert es sogar komplett den Dienst! Unser heh-
res Ziel Nummer eins konnten wir somit eigentlich in den Wind
schreiben. Damit dies jedoch nicht passiert, gibt es Ziel Nummer
drei:

Ziel Nummer drei: Ich zeige lhnen einen besonders ein-
fachen und trotzdem wirksamen Weg zum Verandern lhres
kommunikativen Verhaltens. Es geht mir also auch um

das Begriinden und Beschreiben einer funktionierenden
Lernstrategie.

»Weniger ist mehr« — das gilt in zweierlei Hinsicht: Beim Erlernen
erreichen Sie mehr bei sich, beim Anwenden mehr bei anderen.
Das Besondere: Sie benutzen unbewusst bereits die meisten hier
erlauterten kommunikativen Mikromuster, miissen Sie nur be-
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wusst optimal einsetzen. Das lasst sich wie beildufig erreichen.

Beim Anwenden lernen Sie bereits. Das spart Zeit und Miihe.

Nattrlich weil3 ich nicht, wonach Ihnen persénlich mehr der Sinn
steht — nach Hintergrundwissen oder praktischem Tun. Deshalb
erkennen Sie bereits im Inhaltsverzeichnis, worum es jeweils geht.
Darum einige Hinweise zu Inhalt und Gebrauch dieses Buches:

¢ Dieses Buch bietet abwechselnd Grundlagen und Praxis —
so geht es schneller ans Umsetzen und Sie erfahren sofort
die Griinde fiir das »Warum genau so?«. Wie Paul Ekman
— der fiihrende Forscher auf dem Gebiet der Mimik — sagt:
»Fihigkeiten ohne Wissen geniigen nicht.«?

¢ Den Kern bilden 34 kleine, aber hochwirksame kommu-
nikative Muster sowie fiinf kleine Musterketten. Geht es
um das Anwenden dieser Mini-Tatigkeiten, sehen Sie das
im Inhaltsverzeichnis und in den Kapiteliiberschriften. Alle
Kapitel mit anwendbaren Techniken haben ein Icon in der
Uberschrift, das auf die jeweils behandelten Muster hin-
weist. Fiir den laufenden Text eignen sich diese Abbildun-
gen nicht. Dort verwende ich entsprechende Kurzbezeich-

nungen:

 EE—

&>

S ————

0y

o ¢

steht flir 11 verbale Muster (also fiir Thre
verwendeten Worte), durch MV abgekiirzt,
z.B. [MV07].

weist auf 3 paraverbale oder stimmliche Muster
hin, durch MP abgekiirzt, z.B. [MP03].

kiindigt 17 koverbale Muster an, also Thre
Gestik und Korperhaltung, durch MK abgekiirzt,
z.B. [MK17].

kennzeichnet 2 Beobachtungsmuster (schlief8lich
ist Kommunikation keine Einbahnstral3e), durch
MB abgekiirzt, z.B. [MBO1].
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markiert ein Atemmuster (das Meistermuster),
‘(‘%—:3 durch MA abgekiirzt, z.B. [MAO1].
deutet auf 5 Makromuster hin, die sich aus meh-

reren dieser Einzelmuster zusammensetzen,
durch MM abgekiirzt, z.B. [MMO04].

¢ Je mehr Sie bereits zum Thema Kommunikation wissen,
umso eher konnen Sie zwischen den Kapiteln springen. Um
das Springen und spatere Wiederauffinden zu erleichtern,
haben die Kapitel eine Zusatzkennung, die obigen Icons.

¢ Auf jeden Fall konnen Sie sich mit den vorgestellten
Kommunikationstechniken beschéaftigen, ohne sich vorher
die Grundlagen anzusehen, konnen also direkt Ziel eins
ansteuern. (Im eigenen Interesse sollten Sie die Theorie
und damit Ziel zwei aber nachholen.) Zur Lerntechnik
(Ziel drei) finden Sie in fast allen Kapiteln etwas.

e Die im Text eingestreuten Boxen enthalten erganzende
und vertiefende Informationen. Haben Sie gerade nur
»Machen« im Sinn, kénnen Sie auch diese iiberspringen.

e So wie Sie es aus guten Kochbiichern kennen, enthalt auch
dieses Buch im Anhang ein umfangreiches Sachregister,
jeweils ein Verzeichnis der Tabellen und Boxen sowie eine
Zusammenfassung aller behandelten Muster. Zur besseren
Ubersicht finden Sie alle erdrterten Bereiche und Muster
als Mind-Map am Ende dieser Einfiihrung.

Wer mdglichst schnell zur Tat schreiten will, pickt sich die
Kapitel heraus, in denen das gewiinschte Symbol gefolgt
von einer Zahl vorkommt - z.B. —, und befasst sich
erst spater mit den Grundlagen.

Der Inhalt dieses Buches ist einerseits fiir alte »Kommunika-

tionshasen« gedacht — denen ich manchen vielleicht lieb gewon-
nenen, bei ndherer Betrachtung aber stérenden » Weisheitszahn«
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ziehen mochte. Und denen ich zeige, wie man schon vorhande-
ne Erfahrungen noch besser einsetzt. Andererseits wenden sich
meine Erlduterungen aber auch an junge » Kommunikationsfiich-
se« —denen ich sinnlose und miihevolle Umwege in der Zukunft
ersparen will. Besonders aber richtet es sich an diejenigen, die
schnell und einfach erfolgreicher kommunizieren und deshalb
das eigene Verhalten wirksam verdndern wollen.

¢ Das Wichtigste: Die meisten hier erlduterten Techniken Was zeichnet
konnen Sie sofort und ohne Vorbereitung und Risiken dieses Buch noch

einsetzen und ausprobieren. Denn Sie erfahren nicht nur, aus?

was genau zu tun ist, sondern auch die Wirkungsvoraus-

setzungen.

¢ Daraus leitet sich ein wesentlicher Unterschied zu so gut
wie allen Biichern zum Thema »nonverbale Kommuni-
kation« ab: Hier geht es nicht in erster Linie um das In-
terpretieren nonverbaler Verhaltensweisen anderer; wir
beschéftigen uns vor allem mit dem Einsetzen von Mustern
zum Steigern Thres kommunikativen Erfolges. Ich zeige
und begriinde, warum es viel einfacher und erheblich
niitzlicher ist, nonverbal »sprechen« zu lernen. Es geht also
um das praktische Beantworten der Frage: » Mit welchem
Ausdruck erziele ich welchen Eindruck?«

¢ Die hier beschriebenen Mikromuster wirken als Impulse,
die Sie anderen geben, mit denen Sie kommunizieren.
Daher sprechen wir auch von Impuls-Kommunikation.

In ihrer Kommunikation handeln Menschen dhnlich wie in ihrem  Der kommuni-
Haushalt: Im Laufe der Jahre schaffen sie sich fiir die alltiglichen kative Werkzeug-
Reparaturen die unterschiedlichsten Werkzeuge an. Allerdings kasten

weill kaum jemand, was sein kommunikativer Werkzeugkasten

enthéalt. Denn unser Hand- und Mundwerkzeug des Kommunizie-

rens — die hier behandelten Mikromuster — setzen wir weitgehend

unbewusst ein. Wir konnen sie, kennen sie aber nicht. Deshalb ist

dieses Buch auch eine Art Do-it-yourself-Anleitung. Es basiert

auf nahezu 10000 kleinen »Reparaturberichten« von weit tiber
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300 Personen, die bewusste Werkzeugeinsitze schildern — gelun-
gene und weniger gelungene. Dazu einige Anmerkungen:

¢ Ich hoffe, die Zahl von insgesamt 39 kleinen und grof3eren
Kommunikationsmustern beeindruckt Sie. Aber lassen Sie
sich keinesfalls von ihr einschiichtern oder gar entmutigen.
Belastet es Sie, dass Sie Ihre Kombizange lange nicht in der
Hand hatten? Bereitet Thnen Thr Kochbuch ein schlechtes
Gewissen, weil Sie noch nie das Rezept fiir Labskaus aus-
probierten? Sicher nicht. Sie reparieren das, was anfallt,
und kochen das, was schmeckt. Und so sollten Sie auch mit
den Werkzeugen und Rezepten dieses Buches umgehen.

¢ Deshalb erleichtern Gruppierungen eine sinnvolle Aus-
wahl. Erscheint »das mdchtige Dutzend« (vgl. Seite 52) zu
umfangreich, kann man sich zundchst auf »das magische
Quartett« beschranken, die vier wirkungsvollsten nonver-
balen Muster. Menschen, denen nur Texte wichtig sind,
geniigen vielleicht die acht »Faselindikatoren« zum kunst-
vollen Zerpfliicken oder Formulieren verbaler Botschaften.
Es ist wie im Leben: Einer legt Wert auf eine Profi-Werk-
zeugkiste; einem anderen reicht eine Keksdose mit Ham-
mer, Kombizange und ein paar Schraubenziehern.

e Aullerdem konnen Sie mit jedem Mikromuster sofort losle-
gen, miissen also die iibrigen Muster dieses Buches weder
kennen noch konnen. Das gilt auch fiir die Kapitel mit
Erlduterungen und Begriindungen. Wie viele Werkzeuge
halten Sie in der Hand, wenn Sie zu Hause etwas reparie-
ren? Fast immer nur eins.

In diesem Buch geht es um Kommunikationstechniken — und
zwar um neue, alte und uralte. Dieser Hinweis ist wichtig, da vie-
le Leser nur an neuen Methoden interessiert sind. Man tibersieht
dabei jedoch hadufig den Unterschied zwischen »alt« und »ver-
altet« im Sinn von (nur) betagt oder (schon) tiberholt. Da das
Versprechen »neu!« oft zur Enttduschung fiihrt, beantworte ich
in BOX 1 kurz die Frage »Alt oder veraltet?«.
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m BOX 1: ALT ODER VERALTET?

Was halten Sie von einem Menschen, der Ihnen erzahlt, er fahre kein Auto, weil es
rufschadigend sei, sich mit Hilfe der Steinzeittechnik »Rad« fortzubewegen? Sie er-
klaren ihn fur verriickt. Verkiindet aber jemand, unsere Kommunikationstechnik sei
veraltet, denn soeben sei etwas vollig Neues erschienen, findet er sofort begeisterte
Anhanger. Ein Grund liegt in Folgendem: Beim Rad wissen oder vermuten wir so-
fort, warum es in vielen Fallen keine bessere Alternative gibt. Beim Kommunizieren
wissen wir dagegen fast nie, worauf die Wirkung beruht. Wir glauben daher den
Versprechungen und erhoffen Besseres — und damit geht viel NUtzliches als veraltet
»den Bach hinunter«. In diesem Buch stoBen Sie auf eine Vielzahl »alter« Techni-
ken. Das Vier-Ohren-Modell von Friedemann Schulz von Thun stammt aus dem Jahr
19813, die dreiteilige Ich-Botschaft von Thomas Gordon von 1977 und das auf Carl
Rogers zurlickgehende aktive Zuhdren sogar aus den 50er-Jahren des letzen Jahr-
hunderts. Gerade deshalb ist der Unterschied zwischen alt und veraltet wichtig.

Vor einigen Jahren berichtete mir ein als Trainer erfolgreich arbeitender Be-
kannter, er habe inzwischen das Gordon-Flihrungstraining aufgegeben: »Gordon
entwickelt nichts Neues.« Dieser Satz illustriert das erwahnte Problem: Man trennt
nicht zwischen alt und veraltet, weil der Markt nach neuen Lésungen ruft. Unab-
hangig davon, ob eine Kommunikationstechnik funktioniert oder nicht: Sie kommt
als »zu alt« auf den Mull, ohne dass man gepruft hatte, ob sie veraltet ist. Nun be-
statigt aber jeder, der nur ein wenig vom Gehirn versteht: Die vor 25 oder 50 Jahren
vorhandenen Wirk-Prinzipien gelten noch immer. Denn die Arbeitsweise unserer
neuronalen Maschinerie veranderte sich wahrend dieser Zeit nicht. Was damals gut
war und funktionierte, klappt auch heute. Und dass Carl Rogers’ uraltes aktives Zu-
horen und Gordons alte dreiteilige Ich-Botschaft noch prachtig funktionieren, sieht
und hort man sofort: an den verbalen und nonverbalen Reaktionen des Gesprachs-
partners.

Hinter dem plakativen Titel »Impuls-Kommunikation« verbirgt
sich daher nicht die ndchste, bald iiberholte »Kommunikations-
mode«. Unter diesem Begriff befassen wir uns detailliert mit den
Ursachen unserer kommunikativen Wirkung. Deshalb tiberrascht
sicher nicht: Das Ersetzen angeblich veralteter Methoden durch
vermeintlich neue ist oft iiberfliissig. Wie wir noch sehen wer-

den, beruhen fehlende oder zu geringe Erfolge fast nie auf der
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eingesetzten Methode, also auf dem angewendeten »Was«. In der
Mehrzahl der Falle basieren sie auf kleinen handwerklichen An-
wendungstehlern, also auf einem unpassenden »Wie«. Wenn Sie
aber wissen, wie man diese Fehler abstellt, besitzen Sie zugleich
die Kenntnis, um die Wirkung Threr alten oder veralteten Techni-
ken deutlich zu verbessern. Die Ex-und-Hopp-Mentalitat bei der
Suche nach neuen Losungen eriibrigt sich. So gehen tibrigens die
Naturwissenschaften vor: Da sie sich mit den wirksamen Details
von Prozessen beschéaftigen, konnen sie diese schrittweise verbes-
sern.

lhr Wissen und lhr Konnen brauchen Sie nicht iiber Bord zu
werfen. Ganz im Gegenteil: Sie lernen, diesen Erfahrungs-
schatz wirksamer zu nutzen.

Vielleicht machen Ihnen diese Hinweise Mut und Lust, sich die
personlichen Rosinen-Kapitel herauszupicken, um sofort aktiv zu
werden. Das wiirde mich freuen; andererseits lege ich Thnen ein-
dringlich ans Herz: Lesen Sie bitte auf jeden Fall den folgenden
Teil 2. Er behandelt grundlegende und zum Verstandnis wichtige
Fragen. Aullerdem sollte ein Buch iiber Kommunikation nicht
nur kurz und biindig tiber dieses Thema informieren, sondern auch
die ohnehin begrenzten Moglichkeiten nutzen, um mit Thnen da-
ritber zu kommunizieren.

Wie wichtig das sein kann, zeigt die aktuelle globale Finanz- und
Wirtschaftskrise: Wahrend ich diese Zeilen im Herbst 2008 schrei-
be, spielen die Finanzmarkte verriickt. Und zahllose Besitzer von
Wertpapieren sehen keiner rosigen Zukunft entgegen. Ich habe
daher die mir noch zur Verfiigung stehende knappe Zeit genutzt,
um zumindest an einigen Stellen kurz zu erldutern: Mit der hier
beschriebenen kommunikativen Intelligenz hatten vorsichtige
Anleger das Risiko spekulativer Anlagen drastisch verringern
konnen. Unter dem Stichwort »Finanzkrise« im Index finden Sie
meine entsprechenden Hinweise.
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Teil 1:
Das magische Quartett
der Mikromuster

(Der Blickkontakt (MK01) e S.57

(Die Stimmmuster (MP01) e S. 71

(Die Pause (MP02)  S. 85

(Die Atemkontrolle (MAO1) ¢ S.101

Teil 2:
Die Faselindikatoren

(Ubertreibende Generalisierungen (MV01) o S. 155)—

)_
)_

(Objektivierende Projektionen (MV04) e S. 163 )—

(Unbestimmtes »Was (MV02) o S. 158

(Unbestimmtes »Wie« (MVO03) e S. 160

(Unterschlagene Begriindungen (MV05) ® S. 167 )—

Wahrnehmungskontexte
schaffen und gestalten o S.282

—(Die Korperhaltung (MK09)  S. 282 )
Visualisieren von Gesprachs-
inhalten (MK 10)  S. 286

—(Gestisches Markieren (MK11) ® S. 293)

Teil 4:
Die Aufmerksamkeit

beeinfl

—(Verbales Markieren (MV10) ¢ S.293 )

Die Auge-Hand-Koordination
(MK12) * S.300

—(Taktisches Beriihren (MK 13)  S.304 )

—(Indirektes Beobachten (MBO1) e S. 306)

|| Wahmehmungskontexte
bereinigen ¢ S.308

Sach- und Beziehungsebene
aufrdumen (MK 14) o S.308

(Unterstellte Zusammenhange (MV06) e S. 172 )—

)_

(Versteckte Autoren (MV07)  S.179

Inhalte trennen (MK15)  S.310 )

Inhalte entfernen (MK16) ¢ S.311 )

W

Teil 2:
Die Faselindikatoren
(Praxis)

(Erstame Prozesse (MV08) e S. 182

(Konstruktives Kritisieren (MMO01)  S. 192 Y}

(Spezifisches Beschreiben (MV09) e S. 200

(Weitere dreiteilige Ich-Botschaften (MM02) e S. 202

)_
}7
)_

(Die Verpflichtungsgeste (MKO05) ® S.252 )—

)_

(Der intelligente Ausdruck (MK07) e S. 256 )—

)_

Abbildung 1: Die Mikromuster-Praxisteile

(Die 90°-Anordnung (MK02) e S. 245

(Dle Vertrauensgeste (MK03) e S. 249 Teil 3:

(Die Beziehungsgeste (MK04) o S. 251 der Gestik

(Die eingefrorene Geste (MK06) o S.253

(Die Kopfhaltung (MK08) » 5. 258

Die glorreichen Sieben

Wahrnehmungskontexte
|| ergénzen ¢ S.313

Bekanntheit und Ruf realer Medien
nutzen (MMO3) » S.314

Bekanntheit und Ruf virtueller
Medien nutzen (MMO04) o S.317

|| Aufmerksamkeit
signalisieren e S.322

Verbales Zuhoren (MV11) e S.322 )

Nonverbales Zuhdren und
Wiirdigen o S.328

Paraverbales Zuhoren und
Wiirdigen (MP03) e S.330

Koverbales Zuhéren und

Teil 5: Hand- Wirdigen (MK17) » S.330

und mundwerkliche
Meisterschaft

Erlaubniskontrollen (MB02) e S. 334 )

Der Erste-Hilfe-Kasten (MM05) e S. 339)
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