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Die sieben Spitzeninstrumente der Uberzeugung

Uberzeugende Fiihrung ist ein entscheidender Faktor fiir langfristigen Erfolg des eigenen Dentallabors.
Experte Marc M. Galal zeigt sieben Instrumente auf.

Die Welt wird — im Schlechten
wie im Guten — von Menschen
beherrscht, die die groBten
Uberzeugungsfihigkeiten haben.
In einer Welt voller Uberzeuger
haben wir die Wahl, selbst ein
Uberzeuger zu sein und diese
Fahigkeiten zu besitzen oder
derjenige zu sein, der {iberzeugt
wird. Es ist ganz egal, ob jemand
die beste Idee oder ein Dental-
labor das neueste Produkt oder
die ausgefeilteste Technik hat -
wenn der Mensch, der diese Idee
oder das Produkt ,verkauft®,
keine Uberzeugungsfahigkeit hat,
wird er niemals Mitstreiter fiir
seine Sache gewinnen, wird er
nie eine Verdnderung erreichen.
Uberzeugungsfihigkeit ist die
wohl wichtigste Fahigkeit in un-
serer heutigen Zeit — schlieBlich
erfolgen die Entwicklungen in
einem immer schneller tickenden
Rhythmus, prasseln Informatio-
nen in immer rascherer Taktzahl
auf uns ein.

Viele Menschen denken, die
Macht zu besitzen, andere Men-
schen zu iiberzeugen, wire etwas
Schlechtes. Weil dann die Men-
schen willenlos sind und Dinge
machen, die sie vorher nicht ge-
macht héatten. Sie befiirchten,
dass jemand iiberredet oder ma-
nipuliert wird und etwas tut, was
er oder sie gar nicht machen
wollte. Doch wenn wir unsere
Welt einmal etwas genauer be-
trachten, wird schnell klar: Noch
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niewaressoeinfach,wieindieser
Zeit, Menschenmassen zu beein-
flussen und zu manipulieren.
Uber die unterschiedlichsten
Medienkanédle werden Milliar-
den investiert, um uns Menschen
zu beeinflussen. Das bedeutet
umgekehrt aber auch, dass eine
tief gehende, positive Einstel-
lungsverdanderung auf der ges-
amten Welt moglich ist. Sie hingt
alleine davon ab, wer die grofite
Uberzeugungsfihigkeit hat und
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zu welchem Zweck diese einge-
setzt wird. Nachfolgende sieben
Spitzeninstrumente der Uber-
zeugung kann jeder Zahntechni-
ker tédglich anwenden, um sich
selbst und andere — Mitstreiter im
Labor wie auch Kunden - positiv
zu beeinflussen:

1.Wer fragt, der fiihrt!

Eine Frage dient nicht nur dazu,
Informationen zu erhalten. Fra-
gen dienen auch dazu, den Zu-

Sie wahlen -
wir integrieren

stand eines Menschen zu veran-
dern-indem man beispielsweise
Bilder erzeugt und so den inter-
nen Dialog verdndert. Zahntech-
niker, die mehr fragen als spre-
chen, vermitteln dem anderen,
dass sie an ihm, an seiner Mei-
nung und seiner Einstellung
interessiert sind. Fragen kénnen
Einwénde entkréften sowie per-
sonliche Uberzeugungen ver-
stdrken oder verdndern.

2.In einem Spitzenzustand sein
Um jemanden zu iiberzeugen,
ist das Allerwichtigste die Per-
sonlichkeit, der eigene Zustand.
Nur ein Zahntechniker, der von
innen heraus strahlt, kann sei-
nem Gegeniiber die notwendige
Sicherheit vermitteln. Es liegt
also an uns selbst, uns vor dem
Kontakt mit einem anderen
Menschen - ob Patient oder
Zahnarzt —, den wir iiberzeugen
wollen, moglichst in einen guten
Zustand zu versetzen.

3.Den Fokus steuern

Beim SchieBen mit Pfeil und
Bogen konzentriert sich alles
darauf, den roten Punkt auf der
Zielscheibe zu treffen. Fokussie-
ren bedeutet in diesem Zu-
sammenhang, sich bildlich vor-
zustellen, wie der Pfeil genau die
Mitte trifft. Durch eine starke
Vorstellungskraft kann man ein
gewisses Bild und ein bestimm-
tes Gefiihl erzeugen, um so den
eigenen Fokus daraufzu steuern,
was man erreichen will. Mindes-
tens ebenso wichtig ist es aller-
dings auch, den Fokus des ande-
ren zu steuern - dies gelingt u. a.
durch dierichtigen Fragen (siehe
Punkt 1).

4.Die zwei grofiten
Motivationsknopfe

Schmerz und Freude

Die erfolgreichsten Werbespots
im Fernsehen beweisen eines:
Das sogenannte Schmerz-Freude-
Prinzip funktioniert! Zuné&chst
wird das Problem geschildert,
beispielsweise schmerzemp-
findliche Zahne = Schmerz;
dann der Wunsch, endlich wie-
der einmal schmerzfrei ein Eis
essen zu konnen, der genau mit
dem gezeigten Produktrealisiert
wird = Freude.

5.Die Modulation der Sprache

Schon der griechische Philo-
soph Sokrates sagte: ,Sprich,
damit ich dich sehe.”“ Die Spra-
cheist Ausdruck der Personlich-
keit. Die Stimme kommt von
innen und offenbart so auch
das Innerste des Sprechenden.
Durch die Betonung bestimmter
Worter oder Satzteile transpor-
tieren wir mit der Melodie der
Sprache Gefiihle. Hilfreich ist
es zusitzlich, moglichst eine
starke Sinnessprache zu ver-
wenden, d. h. mit allen fiinf Sin-
neskandlen zu arbeiten oder
sein Gegeniiber sogar in dessen

bevorzugtem Sinneskanal an-
zusprechen.

6. Die Kraft der Kontraste

Vielfalt gehort zu unserem Le-
ben dazu. Wir sind es gewohnt,
von Produkten immer mehrere
zur Auswahl zu haben. Wir wol-
len uns entscheiden konnen -
auch wenn es vielen dann eher
schwerfallt, es zu tun. Verschie-
dene Moglichkeiten zur Verfii-
gung zu haben und anzubieten
zu konnen, kann hilfreich sein,
um andere zu iiberzeugen.

7.Die Macht der
kommunikativen Wirkung
Beobachten wir Menschen, die
eine schier unbegrenzte Macht
der Uberzeugung zu besitzen
scheinen, bestétigt sich immer
wieder,wie und was uns am ehes-
ten beeinflusst: 1971 bestimmte
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der US-amerikanische Psycho-
loge Albert Mehrabian das rela-
tive Wirkungsverhéltnis der drei
Komponenten Wort, Stimme und
Korpereinsatz. Geméif der soge-
nannten 7-38-55-Regel wird die
Wirkung in einer Kommunika-
tion zu 7% durch den sprach-
lichen Inhalt, zu 38 % durch den
stimmlichen Ausdruck und zu
55% durch die Korpersprache
bestimmt. Wer also an seiner
Stimme und Koérpersprache ar-
beitet, kann ein Meister der
Uberzeugung werden — den In-
halt beherrschen wir doch so-
wieso alle meist aus dem Effeff.

Der Zusatztipp: Wir Menschen
sind darauf konditioniert, uns zu
revanchieren. Wenn uns jemand
etwas Gutes tut, haben wir das
Bediirfnis, dem anderen —in wel-
cher Form auch immer - etwas
zurlickzugeben. Wer also jeman-
den von sich oder einer Sache
iberzeugen will,
muss lernen, zu
geben ... und die
Geduldbesitzen,zu
warten, bis etwas
zurliickkommt. &3
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