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1, Einleitung

1. Einleitung

B Fillt es Ihnen schwer, Ihre Ideen durchzusetzen?

B Haben Sie manchmal das Gefuhl, mit einer Wand zu reden, weil Ihre Argumente nicht gehort
werden?

B Sehen Sie Handlungsbedarf, kdnnen wichtige Entscheidungstrager jedoch nicht tberzeugen, die
notigen Schritte einzuleiten?

Wenn Sie diese oder ahnliche Fragen mit Ja beantworten, werden Sie in diesem Dossier wertvolle
praktische Tipps und Methoden erlernen, um andere davon zu Uberzeugen, einem Standpunkt zuzu-
stimmen oder einer bestimmten Vorgehensweise zu folgen. Sie lernen Praktiken, die Sie schnell und
mit ein wenig Ubung problemlos umsetzen kénnen, und wir widmen uns auch dem léngerfristigen
Thema des Aufbaus von Vertrauen, um Ihre Bemihungen auf ein solides Fundament zu stellen.

Fur einige von uns ist die Kunst der Uberzeugung eine angeborene Eigenschaft, alle anderen kénnen
ihre Uberzeugungskraft durch das Verinnerlichen bestimmter Techniken und Denkweisen mit der Zeit
ausbauen.

Die Uberzeugungskraft ist eine wertvolle Kompetenz, die wir zum Nutzen fir uns selbst und auch
anderer einsetzen kénnen. Am Arbeitsplatz werden Mitarbeitende mit Uberzeugungsféhigkeiten
geschatzt, weil sie sich auf verschiedene Aspekte der Arbeitsleistung auswirken kénnen. Zudem
hangen Teamarbeit und Fihrungsqualitaten stark von der Uberzeugungskraft und der Fahigkeit
ab, andere zu beeinflussen. Ohne Uberzeugungskraft sind Mitarbeitende méglicherweise nicht so
engagiert und Uberzeugt von der Bedeutung der Vision und der langfristigen Mission eines Unter-
nehmens.

Wir Uberzeugen und werden jeden Tag Uberzeugt. Wenn wir unsere Kinder bitten, ihr Zimmer auf-
zurdumen, oder wenn wir den Verkaufern im Einkaufszentrum zuhoéren — entweder wir Gberzeugen,
oder wir werden Uberzeugt. Die grosse Mehrheit der Mitarbeitenden mdéchte ein Mitspracherecht
haben und an Entscheidungen aktiv beteiligt sein. Ein rein hierarchischer Fihrungsstil ist daher nicht
mehr zeitgemass, und um Verdnderungen zu bewirken, mussen Filhrungskréfte ihre Uberzeugungs-
kraft einsetzen.

Wenn Sie die in diesem Dossier aufgefuhrten Methoden nach und nach umsetzen, werden Sie
merken, dass Sie dadurch nicht nur Ihren eigenen Willen durchsetzen, sondern ganz nebenbei auch
mehr Zufriedenheit und Motivation in lhrem Team und bei lhren Mitmenschen im Allgemeinen
generieren.
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2. Von Anfang an Wirkung erzielen

2. Von Anfang an Wirkung erzielen

Gute Fuhrungskrafte motivieren ihre Teams, die Extrameile zu gehen, wéhrend alle, einschliesslich
sie selbst, Spass an ihrer Arbeit haben. Das bedeutet, dass die Interaktion, die Art und Weise, wie
Fuhrungskrafte mit ihren Teams kommunizieren, die Teammitglieder dazu bringt, etwas mit Uberzeu-
gung zu tun. Meist kommunizieren wir jedoch véllig anders, denn anstatt zu einer konkreten Aktion
zu animieren, vermitteln wir Informationen.

Doch das Vermitteln von Informationen schafft nur ein besseres Verstandnis. Wenn Sie sich fur dieses
Business Dossier entschieden haben, wollen Sie jedoch, dass Ihre Kommunikation etwas bewirkt.
Sie wollen Kommunikation und Interaktion richtig einsetzen, um Ihr Team oder Entscheidungstrager
in Threm Umfeld zu Uberzeugen, im Interesse der Ziele, die Sie sich gesetzt haben, zu agieren.

Meine goldene Regel der Kommunikation lautet daher:

¢6 Kommunikation ist nur dann wirksam,
wenn sie etwas bewirkt. 99

Ein Workshop ist zum Beispiel nur dann effektiv, wenn sich die Leistung der Teilnehmer danach
verbessert. Eine E-Mail ist nur wirksam, wenn der Leser das tut, was Sie wollen. Eine Strategieein-
fihrung ist nur dann wirksam, wenn die Menschen ihr Verhalten andern.

Es klingt offensichtlich, aber wir definieren nur selten ein konkretes erwtinschtes Ergebnis und kon-
zentrieren uns stattdessen auf das, worlber wir sprechen wollen. Denn wie viele Sitzungen dauern
zu lange und bringen nichts?

B Bei wie vielen Prasentationen denkt man: «Ok, ich habe es verstanden. Aber was soll ich jetzt
damit tun?»

B Bei wie vielen Telefonkonferenzen denken Sie: «Das war eine vergeudete Stunde, die ich nie
wieder zuriickbekomme.»

Bei jeder Interaktion, die sich immer in Form einer Kommunikation dussert, kommt es also nicht
darauf an, was Sie SAGEN, sondern was Sie BEWIRKEN.

An welchem Meeting wirden Sie lieber teilnehmen?

B «Bei dieser Sitzung gehen wir durch den Bericht Uber die Leistung der letzten sechs Monate.»
oder

B «Bei dieser Sitzung geht es darum, die vergangenen sechs Monate zu verstehen, damit wir
gemeinsam eine bessere Zukunft gestalten kénnen.»
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