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Al WIRTSCHAFT

.Was glauben Sie eigentlich, wen Sie vor sich haben?” —Das Herrmann-Dominanz-Instrument (H.D.1.®)

Vom erfolgreichen Umgang mit Mitarbeitern und Kunden

Jeder Mensch hat ihm eigene Denk- und Verhaltensweisen, die unter anderem bestimmen, wie er kommuniziert, Entscheidungen trifft oder mit anderen Menschen zusammenarbeitet. So
kann es auch im Laboralltag — z.B. bei Verkaufs- oder Teamgesprichen - oft von Vorteil sein, zu wissen, wie das Gegeniiber ,tickt“. Wie auch Sie Klarheit iiber mogliche Denk- und Verhal-
tenspriferenzen Ihrer Kunden oder Mitarbeiter erlangen konnen, zeigt Ihnen die Seehausener Diplom-Kauffrau Claudia Huhn.

oder mit anderen Menschen
kommunizieren, ist gekenn-
zeichnet durch die Denk-
weise, die wir bevorzugen:

eine andere Denk- und damit
eine vollig andere Kommuni-
kationsstruktur besitzt als
Sie. Je nachdem, wie Sie und

»~Was glauben Sie eigentlich,
wen Sie vor sich haben?” So
frech die Frage auch klingen
mag: Sie ist ernst gemeint!

Entscheidung finden. Sie sind
anderer Meinung als Ihre
Frau, fiir Sie ist die Entschei-
dung glasklar, ein Nein. Die

balen Ideen umzugehen; Em-
pathie und Emotionen werden
dort verarbeitet, wir konnen
Musik empfinden und unser

Einzigartigkeit anerkannt
und beriicksichtigt wird: In
der Politik, in der Partner-
schaft und im beruflichen Le-
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Abb. 1 Abb.2 Abb.3 Abb.4

Kennen Sie auch die folgende
Situation: Sie geben Ihrem
Mitarbeiter eine Anweisung,

Entscheidung kann nur Nein
lauten, da die Argumente Ih-
rer Frau weder logisch noch

Ihr Gegeniiber denken, so
kommunizieren Sie, und an
diesem Punkt entscheidet

dieser fiihrt die Aufgabe auch
nach bestem Wissen und Ge-
wissen aus, allerdings hat das
Ergebnis Ihrer Meinung nach

rational sind, sie hat
sich aus Threr Sicht
iberhaupt nicht mit
den moglichen Konse-

Denk- und Verhaltensstile im Alltag
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Unterbewusstsein scheint sich
ebenfalls eher der rechten Ge-
hirnhélfte zu bedienen.

Zwei- bis drei-

Hermnann Digminarg Isswumen (01
Flsd rper®
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hundert Millio-
nen Nervenfa-
sern verbinden
iber den so ge-
nannten Balken
(Corpus Callo-
sum) die bei-
den Hemisphé-
ren und sorgen
fir eine sehr
schnelle  Ver-
kniipfung aller
Informationen.
Das bedeutet,
dass wir das
Zusammen-
spiel der unter-
schiedlichen
Denk- und Ver-
haltensprife-

Abb.5

iiberhaupt nichts mit Threr
Anweisung zu tun?

Oder: Sie reden mit einem Kun-
den tiber ein Thema. Sie sind
sich sicher, dass dieser Ihre
Sprache spricht, allerdings be-
schleicht Sie wiahrend des Ge-
spréchs fiir einen kurzen Mo-
ment der Verdacht, Sie wiirden
mit einem AuBerirdischen re-
den. Nun ja, vielleicht ist er

Abb.6

quenzen ihrer Entscheidung
beschiftigt, alles was sie vor-
trégt, ist emotional und aus
Threr Sicht vollkommen wirr.
Sie bleiben bei Ihrem Stand-
punkt. Wie sollten Sie diesen
auch verdndern, denn den Ih-
rer Frau konnen Sie beim bes-
ten Willen nicht nachvollzie-
hen. Und damit ist der Stress
wohl vorprogrammiert.

sich, ob Sie und Ihr Gegen-
iiber sich verstehen.

Unterschiedliche Arten zu
denken und damit auch wahr-
zunehmen, zu artikulieren und
zu kommunizieren, haben in
unterschiedlichen Teilen unse-
res Gehirns ihren Ausgangs-
punkt. Die linke Hélfte des
GroBhirns (linke Hemisphére)
ist fiir die Mehrzahl aller Men-

renzen nicht als

getrennte Pro-
zesse empfinden. Man sollte
sich eher zwei Partner vorstel-
len, die sich die jeweiligen Auf-
gaben zuspielen, fiir die sie
besser geeignet sind (Abb. 1).

Unser Gehirn bestimmt:
o Wer wir sind,

e was wir tun, und

* wie wir es tun,

und damit letztlich

Kompetenz und Praferenz
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Wie wir die Welt sehen

auch, wie wir kommu-
nizieren.Die Dominanz
einzelner Gehirnstruk-
turen ist die Ursache
von Denk- und Verhal-
tenspréferenzen.

Jeder Mensch hat
Denk- und Verhaltens-
priaferenzen, die fiir
ihn typisch sind und die
er bevorzugt. Sie sind
Ausdrucksweise seiner
Einmaligkeit und be-
stimmen, wie er kom-
muniziert, lernt und

Abb.7

nicht gerade von einem ande-
ren Stern, aber trotzdem
macht es den Anschein, dass er
oder sie Sie in jedem Fall nicht
versteht?

Drittes Beispiel: Sie kommen
aus dem Labor nach Hause,
Thre Frau bespricht ein fiir sie
wichtiges Problem mit Thnen
und mochte mit Thnen zu einer

Abb.8

Woran kénnte dies liegen? An
der grundséitzlichen Beherr-
schung der Sprache wahr-
scheinlich nicht. Wahrschein-
lich auch nicht daran, dass Sie
undeutliche Anweisungen er-
teilen und Ihre Frau ist wahr-
scheinlich auch nicht wirklich
wirr im Kopf. Vielleicht liegt
es daran, dass Ihr Gegeniiber

schen fithrend fiir die Sprache,
logisches Denken und Kriti-
sche Vernunft. Hier arbeiten
wir eher Schritt fiir Schritt,
analysieren und kénnen mit
Zahlen und Begriffen umge-
hen. Die rechte Gehirnhilfte
iibernimmt die Fiihrung, wenn
es darum geht, mit Mustern,
Bildern, Visionen und nonver-

lehrt, Entscheidungen
trifft, mit anderen Men-
schen zusammenar-
beitet und sich im Rahmen sei-
ner Moglichkeiten entwickelt.
Diese Dominanzen haben sich
auf der Grundlage der angebo-
renen Eigenheiten durch das
Elternhaus, die Ausbildungund
soziale Umgebung entwickelt.

Die Art und Weise, wie wir an
eine Aufgabe herangehen, un-
sere Kreativitdt einsetzen

Wiéhrend der eine z.B. eine Si-
tuation sorgfiltig analysiert
und dann eine logische und
rationale Entscheidung trifft,
hat ein anderer die gleiche Si-
tuation als Gesamtbild vor Au-
gen und trifft seine Entschei-
dung intuitiv. Beide tun dies
aus der Erfahrung heraus, mit
ihrer jeweiligen Methode er-
folgreich zu sein (Abb. 2).

Um erfolgreich mit sich selbst
und anderen Menschen, ob
Familie, Partner, Mitarbeitern
oder Kunden, umgehen zu
konnen, ist es von Vorteil,
Klarheit tiiber die eigenen
Denk- und Verhaltenspréfe-
renzen oder die des Gegen-
iibers zu erlangen.

Mehr und mehr Menschen
verlangen heute, dass ihre

ben. Sie wollen authentisch
sein und gestehen diese, unter
Umstdnden unterschiedliche
Authentizitdt, auch anderen
Menschen zu. Toleranz zeigt
sich dann nicht nur in der
Duldung der Unterschiede,
sondern in der Anerkennung
des besonderen Wertes, den
diese Andersartigkeit hat.

Das Herrmann-Domi-
nanz-Instrument (H.D.L.®)

Das Herrmann-Dominanz-Ins-
trument (H.D.I.®) gibt uns die
Moglichkeit, die unterschied-
lichen Denkstile, in der fiir jede
Person einzigartigen Kombi-
nation, darzustellen. Das Er-

Fortsetzung auf Seite 10
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TERMINE

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Seminar ,Was glauben Sie eigentlich, wen Sie vor sich
haben?”

Seminarprofil:

Erfolgreiche und professionelle Kommunikation hangtimmer mehr
davon ab, wie stark es mir gelingt, mich auf meinen Gesprachs-
partner einzustellen. Welche Anforderungen stellt mein Gegen-
tiber an ein Gesprach, wie wichtig sind Emotionen oder die Zahlen,
Daten und Fakten.

Wer es beherrscht, in das Paar Schuhe des Gegeniibers zu schliip-
fen, hatdem Wettbewerbimmereine Nasenldnge voraus. Und dies
nicht nur bei den Kunden, sondern und vor allem bei den eigenen
Mitarbeitern.

Aus dem Inhalt:

* \Welche Dominanz-Stile gibt es — Vorstellung des H.D.1.©

e Werbinich, wer sind die anderen—sich selbst und andere
besser Verstehen

e Wie Sie die Sprache jedes Kunden sprechen kénnen

e Optimierung der Teamarbeit durch das H.D.I.®

e Wie konnen Sie Ihr Mitarbeiterpotenzial besser nutzen?
Mehr Harmonie und Verstandnis im Umgang mit anderen

Zielgruppe: Laborinhaber und/oder Auendienstmitarbeiter
Dauer: 1 Tag

Termine:

07. Dezember 2005, 10.00—18.00 Uhr
13. Januar 2006, 10.00—18.00 Uhr
Ort: GroRRraum Augsburg/Miinchen

Preis: 595,00 €, zzgl. MwSt., inkl. personlicher H.D..®-
Auswertung und Tagungspauschale

Anmeldung unter:info@ct-huhn.de
Tel.:08841/48 9889/ Fax: 08841/4898 90



