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LABORALLTAG In der Kommunikationswissenschaft ist bekannt, dass die Informationsibertragung von einer auf eine an-
dere Person (ber drei Wege geschieht: Mimik, Stimme und Inhalt. Auch die Gewichtung wurde bereits intensiv erforscht.
Mit 55 Prozent sind Mimik und Kérpersprache an erster Stelle. Die Stimme ist bei 38 Prozent und am Ende rangiert der
Inhalt mit etwa 7 Prozent. Es ist also nicht notig, am Inhalt zu feilen, sondern Erfolg oder Misserfolg héngt hauptséchlich
von der eigenen Einstellung ab — und dem Wissen und Koénnen im Bereich der Sprache.

Wie entsteht meine Einstellung? Woher
kommt mein Gedankengut? Und wie
entsteht meine Sprache? Was kann ich
veréndern? Die erste wichtige Infor-
mation lautet: ,Eine Veranderung funk-
tioniert bei allem.” Es ist ein Kreislauf,
der bei jeder Aktion, jeder Situation,
die als Information in lhr Unterbe-
wusstsein gelangt, passiert.

Es beginnt mit einer externen Situation.
Durch die einzelnen Sinneskanéle wird
sie wahrgenommen. Im Anschluss
wird die aufgenommene Information
unbewusst bewertet. Durch diese Be-
wertung entsteht ein Gefuhl, besser ge-
sagt eine Geflhlsregung. Man beginnt,
diese Informationen unbewusst nach
auBen zu senden.

Ein Beispiel: Man lauft im Freien und
es beginnt zu regnen. Unterwegs ent-
deckt man einen Menschen, der mit
gesenktem Kopf und griesgramigem
Gesichtsausdruck die Situation be-
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,Die reinste Formdes Wahnsinns ist es, alles

beim Alten Zulassen und gleichzeitig zu hoffen,

dass sich etwas andert.” Albert Einstein
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wertet. Vielleicht hért man zusatzlich
ein verargertes Grummeln. Infolgedes-
sen denkt man sich selbst ebenfalls:
,S0 ein blddes Wetter!” Kurze Zeit
spater sieht man ein kleines Kind mit
den Regentropfen spielen. Es ver-
sucht, Tropfen mit den Handen zu fan-
gen, und hupft vor Freude, wenn es
einen Tropfen gefangen hat. Nach die-
ser Szene andern sich die eigenen Ge-
danken und man beginnt, die Energie
des Wassers zu fuhlen, und der kleine
Erdenblrger animiert zum Lacheln.
Der Regen ist auf einmal gar nicht
mehr so schlimm. Jeder Mensch be-
einflusst durch sein Tun und Handeln
andere Menschen. Man kann nicht
nicht manipulieren.

Wie kann ich dafiir sorgen, dass meine
nonverbalen Signale das richtige Er-
gebnis erzielen?

Kann ich bewusst beeinflussen? Was
passiert in meinem Kopf und natdrlich
bei meinem Gegeniber?

Die Abfolge ist immer die Gleiche. Uber
einen Impuls von auBen wird unser
Gehirn aktiviert.

Dieser Impuls wird nun bewertet
(Regen  plus schlecht  gelaunter
Mensch). Darauf folgt eine Emotion,
eine nach auBen gerichtete Geflhlsre-
gung. Dieses Signal erhalt der Mensch
gegenuber. Daraufhin startet bei ihm
dieser Kreislauf. Schaut man also in
das Gesicht eines Kunden, das man
nicht liebt, kann dies mit den eigens
gesendeten Informationen zusammen-
hangen. Jeder kennt Situationen, in
denen man sprichwortlich die Faust in
der Tasche hat, da man gezwungen ist,
freundlich zu seinem Gegenulber zu
sein.

Auch ein Kunde spirt, was man Uber
ihn denkt. Hiermit sind nicht nur Ge-
danken gemeint, die man wéhrend des
Besuches beim Kunden hat, sondern
auch Gedanken, die man im Verborge-
nen hegt oder Uber ihn spricht. ,Zahn-

Foto: © ocram/Shutterstock.com



ANZEIGE

Die neue

DWX-51D

arzte tun mir leid. Sie verdienen nur, wenn sie in ihrer Dental-Fraseinheit
Praxis sind“ oder auch ,Zahnarzt zu sein ist besser
als Lotto. Man gewinnt bei jeder Ziehung“ — wenn el
die Gedanken an den Kunden also nicht so oder — ‘
ahnlich positiv sind, dann werden auch die Ergeb- . ‘ |

nisse nicht positiv sein. Y
Mdéchte man seine Ergebnisse zum Positiven veran-
dern, dann gibt es nur einen Weg, dies zu tun. Die
Impulse von auBen mussen ab sofort anders bewer-
tet werden. Durch die neue Bewertung entsteht eine
andere Emotion. So wird auch dem Gegentber eine
andere Botschaft gesendet. In der GefUhlswelt
herrscht immer ein Gleichgewicht vor. Wenn man
selbst gut Uber einen Menschen denkt, wird auch er
die gleichen Geflhle hegen. Wenn man der Mei-
nung ist ,mit ihm kann man Pferde stehlen”, dann Zwei neue
wird das Gegenuber das Gleiche empfinden.

Dental-Fertigungseinheiten,
Die eigene Gedankenwelt konditionieren die lhren Wiinschen entsprechen!

Praxis:

Die Konditionierung zur Anderung der eigenen Ge-
dankenwelt ist relativ einfach. Suchen Sie sich einen
Kunden aus (nicht gleich den hértesten Brocken) SR *
und setzen Sie an einer markanten Stelle im Biro ) v |
oder Auto einen beliebigen Anker, z.B. einen Post- Die neue '7&4 2
it-Smiley mit den Initialen des Kunden. Durch diese R\

neuro-visualisierende Programmierung (NVP) wird DWX' 4W"i
das Unterbewusstsein jedes Mal daran erinnert und og o oy v W
startet eine Umprogrammierung ohne Aufwand. Der Nassschleifeinheit ::‘f 3
kleine Anker wird Ihnen bald nicht mehr auffallen, 4
doch Ihre Augen senden die neuen Informationen
an lhre Umgebung. So andert sich das Gedanken-
gut ohne wirklich groBe Anstrengung.

Durch die veranderten positiven Erlebnisse freuen
Sie sich bereits auf den nachsten Smiley. Wenn Sie
zusatzlich lhre Stimme und lhre Korpersprache ver-
bessern, sind Ihre Erfolge nicht mehr aufzuhalten.
Hans J. Schmid gibt auch hierzu gern Tipps. Unter-
lagen kénnen kostenfrei angefragt werden.
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Ganz gleich, ob Sie auf der Suche nach
einer geeigneten Fraseinheit flir die Nass-

INFORMATION oder die Trockenbearbeitung dentaler
Hans J. Schmid Werkstoffe sind — oder vielleicht sogar
BenzstraBe 4 beides wiinschen: Roland DG bietet Ihnen
97209 Veitshochheim . . . L. .

Tel.: 0931 2076262 mit seinen beiden einzigartigen neuen
service@arbeitsspass.com Geraten die optimale Losung.
www.arbeitsspass.com
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