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Mit 55 Prozent sind Mimik und
Korpersprache an erster Stelle.
Die Stimme ist bei 38 Prozent
und am Ende rangiert der Inhalt
mit etwa 7 Prozent. Es ist also
nicht nétig, am Inhalt zu feilen,
sondern Erfolg oder Misserfolg
héngt hauptséchlich von der ei-
genen 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
verdndern? Die erste wichtige
Information lautet: ,,Eine Veran-
derung funktioniert bei allem.“
Es ist ein Kreislauf, der bei jeder
Aktion, jeder Situation, die als
Information in TIhr Unterbe-
wusstsein gelangt, passiert.
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Ich liebe Zahnarzte

In der Kommunikationswissenschaft ist bekannt, dass die Informationsiibertragung von einer auf eine andere Person tiber drei Wege geschieht:
Mimik, Stimme und Inhalt. Auch die Gewichtung wurde bereits intensiv erforscht.

Es beginnt mit einer externen
Situation. Durch die einzelnen
Sinneskanile wird sie wahrge-
nommen. Im Anschluss wird die
aufgenommene Informationun-
bewusst bewertet. Durch diese

Ein Beispiel: Man lauft im Freien
und es beginnt zu regnen. Un-
terwegs entdeckt man einen
Menschen, der mit gesenktem
Kopf und griesgramigem Ge-
sichtsausdruck die Situation

ter sieht man ein kleines Kind
mit den Regentropfen spielen.
Es versucht, Tropfen mit den
Hénden zu fangen, und hiipft
vor Freude, wenn es einen Trop-
fen gefangen hat. Nach dieser

Emotion. So wird auch dem Ge-
geniiber eine andere Botschaft
gesendet. In der Gefiihlswelt
herrscht immer ein Gleichge-
wicht vor. Wenn man selbst gut
uber einen Menschen denkt,

,Die reinste Form des Wahnsinns ist es, alles beim Alten
zu lassen und gleichzeitig zu hoffen, dass sich etwas andert.”

— Albert Einstein —

Bewertung entsteht ein Gefiihl,
besser gesagt eine Gefiihlsre-
gung. Man beginnt, diese Infor-
mationen unbewusst nach auflen
zu senden.

-

bewertet. Vielleicht hért man
zusétzlich ein verdrgertes Grum-
meln. Infolgedessen denkt man
sich selbst ebenfalls: ,So ein
blodes Wetter!“ Kurze Zeit spéi-
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Szene dndern sich die eigenen
Gedankenundmanbeginnt, die
Energie des Wassers zu fiihlen,
undderkleine Erdenbiirgerani-
miert zum Lécheln. Der Regen
ist auf einmal gar nicht mehr so
schlimm. Jeder Mensch beein-
flusst durch sein Tun und Han-
deln andere Menschen. Man
kann nicht nicht manipulieren.
Wie kannich dafiir sorgen, dass
meine nonverbalen Signale das
richtige Ergebnis erzielen?
Kannichbewusstbeeinflussen?
Was passiert in meinem Kopf
und natiirlich bei meinem Ge-
gentiber?

Die Abfolge ist immer die Glei-
che.UbereinenImpulsvonauBen
wird unser Gehirn aktiviert.
Dieser Impuls wird nun bewertet
(Regen plus schlecht gelaunter
Mensch). Darauf folgt eine Emo-
tion, eine nach auflen gerichtete
Gefiihlsregung. Dieses Signal
erhilt der Mensch gegeniiber.
Daraufhin startet bei ihm dieser
Kreislauf. Schaut man also in
das Gesicht eines Kunden, das
man nicht liebt, kann dies mit
den eigens gesendeten Informa-
tionen zusammenhingen. Jeder
kennt Situationen,in denen man
sprichwortlich die Faust in der
Tasche hat, da man gezwungen
ist, freundlich zu seinem Gegen-
liber zu sein.

Auch ein Kunde spiirt, was man
iber ihn denkt. Hiermit sind
nicht nur Gedanken gemeint,
die man wéhrend des Besuches
beim Kunden hat, sondern auch
Gedanken, die man im Verbor-
genen hegt oder tiber ihn spricht.
,Zahnarzte tun mir leid. Sie ver-
dienen nur, wenn sie in ihrer
Praxis sind“ oder auch ,Zahn-
arzt zu sein ist besser als Lotto.
Man gewinnt bei jeder Ziehung*
- wenn die Gedanken an den
Kunden also nicht so oder dhn-
lich positiv sind, dann werden
auch die Ergebnisse nicht posi-
tiv sein.

Mochte man seine Ergebnisse
zum Positiven verandern, dann
gibt es nur einen Weg, dies zu
tun. Die Impulse von aufien
miissen ab sofort anders bewer-
tet werden. Durch die neue Be-
wertung entsteht eine andere

wird auch er die gleichen Gefiihle
hegen. Wenn man der Meinung
ist ,mit ihm kann man Pferde
stehlen®, dann wird das Gegen-
iber das Gleiche empfinden.

Praxis:
Die eigene Gedankenwelt
konditionieren

Die Konditionierung zur Ande-
rung der eigenen Gedankenwelt
ist relativ einfach. Suchen Sie
sich einen Kunden aus (nicht
gleich den héirtesten Brocken)
und setzen Sie an einer mar-
kanten Stelle im Biiro oder Auto
einen beliebigen Anker, z.B.
einen Post-it-Smiley mit den
Initialen des Kunden. Durch
diese neuro-visualisierende Pro-
grammierung (NVP) wird das
Unterbewusstsein jedes Mal
daran erinnert und startet eine
Umprogrammierung ohne Auf-
wand. Der kleine Anker wird
Thnen bald nicht mehr auffallen,
doch Thre Augen senden die
neuen Informationen an Ihre
Umgebung. So dndert sich das
Gedankengut ohne wirklich
grofle Anstrengung.

Durch die verdnderten positiven
Erlebnisse freuen Sie sich be-
reits auf den nédchsten Smiley.
Wenn Sie zusétzlich Ihre Stimme
und Ihre Korpersprache ver-
bessern, sind Ihre Erfolge nicht
mehr aufzuhalten.

Hans J. Schmid gibt auch hierzu
gern Tipps. Unterlagen kdnnen
kostenfrei per E-Mail oder tele-
fonisch angefragt werden.
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