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Die 9 Gesetze der
Power-Rhetorik

Aussagen konnen Begeisterung ausldsen, Motivation steigem und

Menschen mitreiBen. Doch Worle sind nicht gleich Worte. Nicht jede

| Aussage ist dazu geeignet, Menschen positiv fiihren zu kénnen. Oft

bewirken Worte auch das Gegenteil: Frustration, Demofivation, Wi-

derstand.

icder einmal hatte das Mee-

ting keine zufricdensiellen-

den Ergebnisse gebracht.
Peter M. verliel frustriert den Kon-
ferenzsaal. »lmmer nur Problemes,
schoss es thm durch den Kopf. =ks
verdirbt cinem wirklich die Laune.«
Solche Begebenheiten werden Thnen
sicherlich bekannt sein. Der Berufs-
alltag ist gespickt mit Krisen, I'ro-
blemen und Schwicrigkeiten, Eben-
s0 mil Verpflichtungen, Deadlines
und Zusagen. Zwischenmenschliche
Kontakte sorgen fiir Reibungen.
MNur, wice nutzen Sie diese Kontakte
mit ihren Reibungen in lhrem All-
tag? Als positive, Ideen spendende
Impulse? Oder als negatives, stiren-
des Treffen?
Thre Worte verraten viel iiber Thren
Blickwinkel der Situation, vor allem
aber iiber Ihre innere Einstellung ge-
gentiber der Angelegenheit. Wer bei-
spielsweise  skindig  »Musse  ge-
braucht, wird schwerlich eine leich-
te, frohliche  Arbeitsatmosphire
schaffen. Worte haben eine inne-
wohnende Magic, die sich bei Ge-
brauch bewahrheitet.
Deshalb ist es wichtig, sich regelmi-
Big iiber den eigenen Wortschatz Ge-
danken zu machen. Kennen Sie lhren

—
ooguisc Tl |

Standardwortschats?  Unabhiingig
wie eloquent Sie sind, gibt os be-
stimmte Worle, die Sie tiglich ver-
wenden, Listen Sie cinmal einige
Ausdriicke auf, die lhnen spontan in
den 5inn kommen, {Die Fragen im
Kasten »Checken Sie Thre Power-
Talk-Crualititen« reben dazu Anre-
SUngen.)

Dicse Worte bilden Thre Wirklich-
keit, denn Sie selbst und auch Thre
Umgebung werden entsprechend
reagieren. Schaffen Sie also eine
Kommunikation, die [hrer Power
entspricht. Ihre Mitarbeiter werden
es Thnen danken. Sie kimnen davon
einiges aufgreifen und im Verkaufs-
gesprich erfolgreich cinsetzen,

Gesetz 1:

Vermeiden Sie das Wort »Muss«

Ein Mitarbeiter kommt mit einer
dringenden Angelegenheit in lhr
Biiro gestiirmt. Thre Antwort: »Sie
missen mir schon die notwendigen
Daten vorlegen, bevor Sie von mir ei-
ne Antwort verlangen kénnen. Sonst
kann ich nichts fiir Sie tun.« Glauben
Sie, dass sich Thr Mitarbeiter in die-
ser Situation von [hnen unterstiitzt
tithlt? Oder fiithlt er sich nicht ¢her
vor den Kopf gestofien und gar ein

Rhetorik

wenig wie ein »dummer Junges ab-
gn;*knu:l?.elt?

Ein Power-Ehetoriker sagt stattdes-
sen: #lch bespreche diese wichtige
Angelegenheit serne mit lhnen. Wic
ich sehe, haben Sie bereits einige Un-
terlagen mitgebracht, Gerne schaue
ich mir diese an, wihrend Sie am be-
sten die restlichen Unterlagen holen,
Dann kiinnen Sie mir in Buhe die
Sachlage schildern.s

Jetzt haben Sie eine positive Ge-
sprachsgrundlage  seschaffen. Thr
Mitarbeiter fiihlt sich mit seinem An-
licgen ernst genommen und von ih-
nen unterstitzt,

Drer Einsalz des Wortes »Muss« istei-
ne gingige Angelegenheit, Wie oft
verwenden und hiren Sic am Tage
dieses Wort? Sicherlich oft genug.
Doch bei der Mitarbeiterfithrung
wirkt ein =Muss« wie ein Peilschen-
schlag. Von positiver Motivation
kann dabet nichl die Kede sein. Viel-
mehr baut es eine Mauer zwischen
Ihnen und Thren Mitarbeitern. Und
auf Dauver erreichen Sie immer we-
niger IThr Ziel: motivierle, engagicrte
und eigenverantwortliche Mitarbei-
ler in Threr Abteilung zu haben.

e Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

P = lch muss mirerst [hre Akte holon«
wird zu »Geme hole ich mir Thre Ak-
te o

P »Sie missen sich mehr anstrengen,
Herr Appel, um das monatliche Ver-
kaufsziel zu schaffens wird #u »Ich
miichte Thnen gerne Thren aktuellen
Abschlussstand mitteilen, Herr Ap-
pel. SchlieBlich mochte ich nicht,
dass Sie unter Threm monatlichen
Soll liegen und dadurch thren Bonus
nicht erhalten.«

Gesetz 2;

Versprechen statt versuchen

Ein Kollege bittet Sie, ihm vor dem
nichsten Verkaufsleitermeeting ci-
nige Unterlagen zukommen zu las-

sen. Sie anbworten »lch versuche, Th- B
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Sind Sie ein Power-Rhetoriker?
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Beantworten Sie die lolgenden Fragen. Sefzen Sie zuerst an den Punkten an, die Sie mit softs
beantwortet haben. Hier stecken die griBten Verbesserungschancen.

1. Venwenden Sie dos Wort shMUSSET i

2. Gebean Sie Ihre Zusichening filr eine Aufgobe durch
olCh YBBUCHE B8 7 e s

. Reden S von Prablemen? e

. Bausn Sie mentale Grenzen durch sunmaglicha? ...
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. Enfschuldigen Sie sich fir Loppalien? ..
. Wenwenden Sz immer noch poBem? e
. Mativieren Sie durch Druck? e

. Mulzen Sie Verallgemsainerungen wie nig, immer,
PECHTS, GRS oo svms s s s o e

Mie hinund wieder oft
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nen die Daten im Laufe der kom-
menden Tage suzusenden.«

Wird sich thr Kollege durch diese
Artder Zusage sicher flihlen? Haben
Sie sich gerade als einen zuverlissi-
gen Kollegen dargestelit?

Die Power-Ehetorik heift: »5ie ha-
ben die Unterlagen bis spiitestens
Donnerstagnachmittag  vorliegen.«
Damit haben Sie [iir beide Seiten ein-
deutige Verhiilinisse geschaffen.
Zusagen und zeitliche Verpflichtun-
gen férdern nicht allein IThr Zeitma-
nagement, es firdert auch Thr Image.
Schlieflich geben Sie durch eine Zu-
sage Thr Wort. Leider wird dieser
Sachverhalt viel zu oft dabei verges-
senund mal rasch etwas zugesichert,
was kaum cingehalten werden kann.
Mehr oder weniger vage sind die Zu-
sagen, die getroffen werden. Den-
noch nehmen es thre Gespriachspart-
ner als »bare Miinzes.

Tis wird durch solche Aussagen eine
erzeugt, die,
falls sie nicht erfiallt wird, duBcrst
kontraproduktiv. wirkt, Thr  Ge-
sprichspartner wird enttiuscht sein,
gar verdrgert, wenn die Zusicherung
sich als Flop erweist. Obwohl die

Erwartungshaltung

%8

Enttiuschung
schwer wicgt, wiegt cine Konse-
queny noch schwerer, Sie verlieren
lhre Glaubwiirdigkeit.

- Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

b =lhren Bericht werde ich bis schat-
zungsweise tibermorgen fiberarbei-

und Verirgerung

lel haben« wird zu »lhren Bericht ha-
ben Sie dbermorgen Nachmittag
vorliegen, «

b oMil Threr Bestellung kimnen Sie
bis Freitag rechnen« wird zu »Thre
Bestellung wird Thnen am Freitag zu-
gestellt.«

Gesetz 3:

Ab hevte sind Probleme tabu

Im Mitarbeitermeeting st eine Dis-
kussion im Gange. Viele beschweren
sich iiber die neuen Vorgaben. »Die
schaffen nur Probleme « Wie reifien
Sic in dieser Situation das Ruder der
aufgebrachten Stimmung  wieder
herum?

Die Power-Rhetorik heit: »Diese
Vorgaben bieten echte Herausforde-
rungen an jeden Einzelnen. Ich bin
iberzeugt, dass wir diese lleraus-
forderung mit Bravour meistern.«
Mit Leichtigkeit haben Sie damit den
Blickwinkel fiir alle Beteiligten gedn-
dert. Und somit eine Basis peschal-
fen, mit der sich jeder gerne ausci-
nander selzen wird.

Probleme treten taglich auf. Ent-
scheidend ist einzig, wic der Einzel-

Fragen fiir den Power-Rhetorik-Check ~
Mit dieser Ubung finden Sie heraus, wann Sie Power-Rhetorik bereils anwenden. B
1. Welche Power-Technik wollen Sie jofzf 4. Woas ist in diesar Stucfion geschehen?
umsetzen? Erkennan Sie den Ausidser,
;:
—— e == E
2. In welchen Situationen gelingt es Ih- 5. Wie kéinnen Sie zukinfti entspre £
nen sgietend? crend Ihres Power-Rhetoie-Technik :
reagleren? Mehmen e gem Ausldser s
seme Kroft, e
E
3. Wann fallen Sie wieder in Ihr affes E
sprachgebaren zurick? E
&é. Wie wirde Ihre Aussage in der Power- =
Rhaforik louten? “_;
=
5
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Zum Herovsnehmen und Sammeln

e e

ne auf diese Schwierigheit reagiert. |
Oftmals wird sich an der Definition
sProblem« die Zihne ausgebissen,
denn die Vorstellung eines Problems
ruft keineswegs motivierende Vor-
stellungen hervor, Eher sind damil
Unmut und Verdrgerung verbun-
den. Das Patale ist, dass allein schon
durch die Beschreibung der Siluati-
on mit dem Wort »Problem« Zeit
und Energie aller Beteiligten verlo-
ren geht.

1 Setzen Sie dagegen den Blickwinkel

aufl lurautsfurdenmgﬂn. Damitwen-
det sich schlagartig die innere Ein-
stellung. Herausforderungen will je-
der bezwingen. Die Hiirde ist nicht
linger uniiberwindbar,  sondern
dient als Anreis, tber sich selbst hin-
auszuwachsen.

mp- Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

b eDie Ausammenarbeit mit dem
Kollegen Sellien ist ein groffes Pro-
blem« wird zu =Die Zusammenar-
beit mit dem Kollegen Sellien bictet
cine groffie Herausforderung.«

P sJetet, da die interne Umstrukiu-
ricrung vollzogen wird, sehe ich et-
liche Probleme auf unsere Abteilung
zukommens wird zu »Jetzt, da die

7 interne Umstruklurierung  vollzo-

gen wird, entstehen etliche Chancen

fiir unsere Abteilung, die wir Ge- |

winn bringend nutzen sollten.«

Gesetz 4: |
Nichts ist unmaglich

Ihr Geschiftstihrer eriffnet Thnen
gerade, dass der Abteilungsetat um
10 P'rozent gekiiret wurde. »Das ist
unmdglich, Wir haben bisher schon
immer knapp kalkulicren miissen.«
Sehen Sie perade ein Krisenszenario
entstchen? Fiihlen Sie sich gewapp-
net?

Die Power-Rhetorik heilst: »Es wird
einiger besonderer Planungen be-
diirfen, um diese Kiirzung [..*.11t5:prn;3-
chend zu integrieren. Ich werde je-
doch mein Bestes geben, damil mei- X

aoqguiso

Vorsicht!

XS-Light-Office:
Die Option auf
Hohenfliige fiir
Ihren Vertrieb!

Mobile-Computing war Thnen bisher zu schwer?
Dann haben wir qute Nachrichten fiir Thren
Vertrieb, Mit XS-lLight-Office haben wir dem

mobilen Biiro in Gréile und Gewicht eine 50% Didt verordnet. Dabei
steht Ihnen mit Hochleistungsnotebook, Farbdrucker, diversen
Laufwerken nach Wahl und optionaler Scannerausriistung sowie
direkter Handy-Online-Verbindung in die Zentrzle, die kom-plette
Home-Office-Leistung zur Verfligung. Da sind Vertriebs-Hohenfliige
in Leistung und Umsatz manchmal kaum zu vermeiden. Wenn Sie jetzt
glauben, das klange etwas abgehoben, dann rufen Sie uns einfach an
und iiberzeugen Sie sich selbst.

Phone: 0180/5 333 888 - eMail: XS-Light@xcom.de
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ne Mitarbeiter weiterhin motiviert
arbeiten kinnen.« Damit haben Sie
dic neue Situation angenommen und
fiir sich das Beste daraus formuliert.
Rasch sind Situatonen und Ziele als
unmiglich klassifiziert. Vielleicht
hat noch niemand zuvor sie unter-
nommen. Vielleicht stolien Sie aller-
dings gerade auch an innere Gren-
zen, dieSie das Miagliche in dieser Si-
tuation nicht erkennen lassen. Mach-
bar ist vieles, Astronauten sind be-
reits auf dem Mond gewesen. Jetztist
sogar eine bemannte Raumfdhre
zum Mars geplant, Vor Jahren eine
unmigliche Verstellung, MNehmen
Sie sich selbst und Thren Mitarbei-
tern nicht die Chance, die Angele-
genheit zu versuchen. Schauen Sie
licber mach neuen Moglichkeiten
und Wegen.

- Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

F Anstatt »Esistunmdéglich, den Vor-
stand von der Notwendigkeit zu
iberzeugens wird zu »Ich werde

mich bestens vorbereiten und weite-
re Auswertungen zusammenstellen,
die den Vorstand von der Notwen-
digkeit iiberzeugen.«

¥ »Das ist unmoglich« sagen Sie lie-
ber »Es wird einige besondere An-
stremgungen erfordern, aber es ist
machbar.«

Gesetz 5:

Entschuldigen Sie sich schon wieder?
Uberraschend besucht Sie ein Kunde
in Threm Biiro. «Wie schin, Sie zo se-
hen, Herr Scherer. Sie mussen aller-
dings meine Unordnung aul dem
Schreibtisch entschuldigen.« Gaben
Sie jetzt gerade einen selbstsicheren
Eindruck? Haben Sie nicht die Auf-
merksamkeit auf etwas gelenkt, das
unwesentlich ist?

Sie kennen nur zur Geniige Momen-
te, in denen ein wenig Unsicherheit
in Thnen herrscht. Sei o5 das zerknik-
terte Hemd, die zerzauste Frisur, die
Unordnung im Biiro. Sie fiihlen sich
durch diese Kleinigkeiten nicht in

So trainieren Sie Power-Rhetorik

Ubung

1. Wahmscheinlich werde ich am ndchslen
Meeting fellnehmen.

2. Sie missen sich metr angogieen, um
clen Kunden 2u gewinnan.

3. Ihr Vorschiog ist inferessant, aber die
Ausflbrung st zu abaitsintensiy,

4_Eine obftefungsibergreifends Teamar-
belt 20 emsichen, B unmoglich,

5. Dier Fugion it den Japanem wird ung
noch etiche Probfeme bascheren,

&. Mie emeiche jch, dass meing ldeen im
Meeting oufgegriffen werden,

7. Hoboen Sie Intersssa am Besuch der Ver-
kaufertogung?

8. Entschuldicen Sie bitte meine Unond-
riLng i B,

9. DasUntemehmen sient vor, dossdie gin-
zeinen Verkaufsbezinee neu oufgeteitt
warden,

Wandeln Sie die folgenden Aussagen in Powsr-Rhetorik um.

Bestform und denken, dieser Makel
falle auch jedem anderen sofort ins
Auge. Eine Entschuldigung scheint
mehr als angemessen zu scin. [st es
in diesem Fall aber micht. Die meisten
bemerken namlich solche Kleinig-
keiten dberhaupt nichl, auber Sic
stoffen sie durch Thre Entschuldi-
zung direkt darauf. Konzentrieren
Sie sich lieber auf den Gesprichs-
partner und das Anliegen, mit dem
crsich an Sic wenden wollte. Dies ist
schlieBlich der Mittelpunkt des Ge-
sprichs,

- Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

P =Sie missen die Ausammenstel-
lung der Daten entschuldigen. Ich
hatte noch keine Gelegenheit, die
Analyse vollstindig zu gestaltens
wird zu »Ich habe Thnen bereits heu-
te vine erste Zusammenstellung der
Daten mitgebracht, Wie Sie jetzt
schon erschen kidnnen, zeigh dic
Analyse ein deuatliches Plus zum
Vormonat an.«

Gesetz 6:

Kein Aber!

In einem Gespriich sagen Sie zu lh-
rem Mitarbeiter #lhre Leistungen
sind ausgezeichnet, Herr Peschke,
aber lhre Sozialkompelenz ldsst
noch zu wiinschen fibrig.« Wird sich
Lhr Mitarbeiter {iber die positive Be-
urteilung  seiner Leistung freuen?
Wohl kaum, denn das » Abers hatdas
ausgesprochene Lob so eben wieder
kaputtgemachl.

e Power-Rhetorik heiBt: »Thre Lei-
stungen sind ausgezeichnet, Herr
Peschke. Thre Sozialkompelenz isl
noch ebwas ausbaubar, Jetzt haben
Sie lhrem Mitarbeiter die Maglich-
keil gegeben, an seiner »Schwiiche«
w1 wachsen und dennoch seine aus-
gezeichneten Leistungen zu  ge-
niclen.

Das Wort = Aber« ist kaum wegzu-
denken, Jeder Verkdufer kennt cs
nur zu gut, denn viele Kunden argu-
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Rhetorik
| mentieren damit »Das Produkt ist  zeitig nebeneinander existieren kin-  Gesetz 7t
' gut, aber viel zu tever.« Schnell wird  nen, ohne dass die eine die andere I'Eigen Sie den Nutzen auf

dann versucht, den Finwand nichtig
zu machen, indem alle Vorteile und
Vorziige des Produkts dem Kunden
nahe gebracht werden. Nur eines
werden Sie damit wohl kaum aufer
Fraft setzen: das Wort sAber«. Der
Machsatz »aber viel zu teuer« bleibt
nach wie vor bestechen. Der Effelat
des Wortes » Aber« liegt auf der Wer-
tung einer Angelegenheit. Es stellt
nimlich zwei Gesichtspunkte ge-
geni’:ber, wobel einer immer entwer-
tet wird.

Mutzen Sie deshalb als sprachliche
Verbindung zwischen zwei Ge-
sichtspunkten das Wort »Unde.
#Unde« legt nahe, dass zwei ge-
gensitzliche Vorstellungen gleich-

Ner: Nomadic Platinum, das brandneue

euclusive modulare Paneel-System (Photo].

Auch neu: Nomadic ImageMaker, das superleichie

budgetfreundliche Faltpaneel-System.

Jetrt biclel Nomadic den umfassendsten

umstoft und entwertet.

B Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

F wlhre Prasentation war visuell gul
untermauert, aber Sie miissen unbe-
dingt Thre rhetorischen Kenntnisse
verfeinern« wird zu »lhre Priscnta-
tion war visuell gut untermauert
und verfeinern Sie lhre thetorischen
Kenninisse.«

P »Die Quartalskonferenz im Allgiu
zu veranstalten, ist sicherlich eine
reizvolleIdee, aber es klingt sehr teu-
er« wird zu =Die Quart;ll.*';km'l ferenz
im Aﬂgﬁu #u veranstalten, ist si-
cherlich eine reizvolle Idee. Wie wir
die Kosten dafiir verteilen, werden
wir nioch besprechen. «

In ciner Mitarbeiterbesprechung ge-
ben Sie bekannt »Das Unternchmen
fiithrt ab nichster Woche ecine statis-
tische Auswertung der Kundenan-
fragen cin.« Wie werden die Mitar-
beiter wohl auf diese schr sachliche
Bekanntgabe reagieren?

e Power-Rhetorik heifit: » Ab nich-
ster Woche erhallen wir die nute-
bringende statistische Auswertung
unserer Kundenanfragen. Sie gibt
uns endlich die notwendigen Daten,
um unsere Leistung zu opbimicren.«
Sie haben gerade ein Forum des Mut-
zens und der Identifikation geschaf-
fen. Fiir motivierte, engagierte Mit-
arbeiter eine wichtige Basis.

Viel zu oft werden Vorgaben nur du-

NomadiciDisplay®

DIE KLEINE REVOLUTION

Wor nahezu drof Jahrzehnian hat Nomadic das erste  pop-up”-Prasentations-System der Wit
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Sie habian einen sicheren Blick fir Chancen am Markt. Sie haben Erfahrung und Erlolge
im Verkaut. Sie denken untemehmensch, sind mobil, investifionsberait, mochten ebwas
lewegen, michien sich selbsiandig machen (oder Sie sind g5 schon). Eiganinitiativa,

Beratungs-Kompetenz und Flbrungs-Oualititen zachnen Sie aus. Sie varfigen Ober
ain sichares, (berzeugendas Auftretan, Wir machten mit thnen zusammenarbaiten:

Werden Sie
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Cie Machfrago nach Produkten von Momadic Display wachst weiterhin Gberdurchschnitt-
lch. Ein atnzigartiger Crualitdisstandard und ein auBerordentiich ausgeprigtes Service-
Verstandnis stehen im Mittelpunkt unserer Firmen-Philosophie, Wir machlen noch ndher

an unzera Kunden, Deshalb suchen wir dringsnd weitere Vertisbspartner an schr sohr
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Berst sachlich bekannt gegeben. Und
in etlichen Manager-Kopfen
schwirrt der Trrglaube »Der Mitar-
beiter hat diesen Arbeitsplatz, dies
i=t ihm Nutzen genug.« Innovatio-
nen und eine gute Arbeitsatmosphi-
re bleiben dabei allerdings aufl der
Strecke.

Und in wielen Fillen sieht der Mitar-
beiter auch den Nutzen. Allerdings
nur den, den die neue Vorgabe dem
Unternchmen bringt, nicht sich
selbst. Dieser Blickwinkel birgl Ge-
fahr insich, denn er lasst Unmut und
Demotivation aufkommen, Stirken
Sie Thre Milarbeiter, indem Sie ihnen
die Vorgaben durch den persinli-
chen Mutzen verkaufen,

= Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:

P =lch habe Sie fiir das néchste Eng-
lischseminar vorgeschen, Herr Ra-
demachers wird zu »Zur Vorberei-
tung lhres Aufenthaltes bei unserer
englischen Muttergesellschaft dient
Thnen sicherlich eiﬁe Vertiefung Th-
rerenglischen Sprachkenninisse. Ich
habe Sie fiir das nichste Englischse-
minar vorgesehen.«

P +5ie kommen jetzt dulerst ungele-
gen. Heben Sie sich bitte Thre Fragen
fiir spater auf« wird zu »Es freut
mich, dass Sie sich mit Ihren Fragen
an mich wenden; Nur arbeite ich an
einem wichtigen Briefing, dassichin
einer Stunde fertig gestellt haben
will. Kommen Sie doch am besten
heute Machmittag vorbei, dann habe
ich Zeit und wir kfnnen uns unge-
slort unterhalten. «

Gesetz §:

Empfehlen Sie

Sie bitten einen Mitarbeiter zum Ge-
sprich. »Haben Sie Interesse an einer
halbjihrigen Verkaufsschulung in
den Staaten?« Springt der Mitarbei-
ter auf das verlockende Angebot?
Die Power-Rhetorik heilst: »Fiir den
nichsten Karrieresprung empfehle
ich Thnen, an einer halbjdhrigen Ver-

kaufsschulung in den Slaaten teilzu-
nehmen.« Thr Mitarbeiter wird sich
sicherlich dariiber freuen, dass Sie so
an seine Karriere denken.
Riicken Sie die Belange Threr Mitar-
beiter in den Vordergrund. Und
empichlen Sie die daraus resultie-
renden MaBnahmin. Oftmals
decken sich lhre Interessen und die
thres Mitarbeiters, sobald Sie dessen
Wohlergehen in der Situation ent-
decken und es dann emptehlen. Ei-
ner Empfehlung kann sich kaum je-
mand ocntrxichen, denn das Wort
nﬂmpfﬂhlunot besitzt magische Kraf-
te. Sie legen der anderen Person et-
was nahe, ochne dennoch aufdring-
lich 2u wirken eder gar, als wollten
Sie Thren eigenen Willen durchset-
zen. Das Gegenteil ist der Fall. Der
andere ist in den Mittelpunkt gera-
ten.
m Lassen Sie die Power-Rhetorik
sprechen:
B slch mochte, dass Sie bei der nach-
sten  Verkaufsmesse teilnehmens«
wird zu »lch empfehle Thnen, an der
michsten Verkaufsmesse teilzuneh-
men. Etliche Th-
rer Kunden
werden sich
sicherlich
dber Thre An-
wesenheit
freuen.«
{4 »lhnen
fehlen noch
einige  Ab-
schlusse flir
diesen  Mo-
nat« wird zu
»lch empfeh-
le Thnen noch
zehn Abschliisse
in diesem Monat zu titigen, dann er-
halten Sie den Superbonus.«

Geseiz 9:

Sag niemals nie

In lhrer Abteilung geht es mal wie-
der besonders hektisch zu. Stindig

komuml jemand bei Thnen ins Biiro
gepiatxt. =Mie hat man hier auch sei-
ne Ruhe, lmmer kommt jemand her-
cin. Kein Wunder, dass mir nichts
richtig gelingt.« Hat Sie diese Aus-
sage aufgebaut?
Die Power-Rhetorik heiBt: «Manch-
mal ist es in unserer Abteilung be-
sonders gescha ftig, sowic heute. Am
besten, ich nehme mir Arbeiten vor,
die keine so grofie Konzentration
von mir fordern.« Sie haben die Si-
tuation richtig erkannt und entspre-
chend lhre eigenen Aktivititen an-
gepassl.
Vermeiden Sie Allgemeinbegriffe
wie nichts, nie, immer, alles. Sie tun
sich und Thren Mitarbeitern damit
keinen Gefallen. e Pauschalisie-
rung laEt eine Angelegenheit plitez-
lich wiel zu wichtig werden. MNie ist
immerT alles nichts. Bleiben Sie flexi-
bel. Verbauen Sie sich nichtselbst die
Freude an Threr Arbeit und Ihrer
Umgebung durch Verallgemeing-
TUIEETL
- Lassen Sic die Power-Rhetorik
sprechen:
b wImmer vergesse ich Lhre Telefon-
nummer« wird zu »Manchmal habe
ich Schwierigkeiten, mir lhre Tele-
fornnummer zu merken. Am besten,
ich speichere sie jetzt in meinen Ta-
schencomputer ein.«
P =Alles mussich hier selbst machen.
Nie hirt jemand richlig zu.« wird zu
#lch werde die Aufgabendelegation
zukiinftig besser kommunizieren, so
dass jeder weili, welche Arbeiten er
#u bewiltigen hat.«
Ein erfolgreiches Miteinander ist ab-
hingig von einer gelungenen Kom-
munikation. Worte, die positive, mo-
tivierende Briicken zwischen lhnen
und lhren Gesprichspartnern schaf-
fen, dienen diesem Anliegen. Nut-
zen Sie den Einsatz der Power-Rhe-
torik, um lhre innewohnende Begei-
sterung auch deutlich nach auflen zu
transporticren.

Brigitte Miller

Q__=Zum Heravsnehmen und Sammeln




