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Die letzten Jahre waren voll historischer
Daten: 20 Jahre Fall der Berliner Mauer,
20. Jahrestag derWiedervereinigung. Als
einzige Zeitungen in Deutschland haben
der Schleswig-Holsteinische Zeitungs-
verlag (sh:z) und der Zeitungsverlag
Schwerin (ZVS) eine Vereinigungsbeila-
ge veröffentlicht, in der Redakteure aus
OstundWest gemeinsamüberdie vielen
Veränderungen anNord- undOstsee ge-
schrieben haben. Was lag da näher, auch
weiterhin gemeinsame Aktionen über
die einstige Grenze hinweg zu organisie-
ren. Aus diesem Grund freue ich mich,
die Serie „Fit fürs Leben“ erstmalig in
Schwerin zu begrüßen. Schließlich ist –
ganz demMotto der Veranstaltung – das
Zusammenwachsen keine Hexerei, son-
dern gelebter Alltag. Ich wünschen uns
dabei viel Erfolg.

Dieter Schulz,
ChefredakteurSchwerinerVolkszeitung

*

ThemenausderLebens-wiederBerufs-
welt stehen im Mittelpunkt der Serie
„Fit fürs Leben – Fit fürs Berufsleben“,
der Bildungskooperation von Oster-
berg-Institut und Schleswig-Holsteini-
schem Zeitungsverlag (sh:z). Erstmals
überschreitet sie jetzt die Landesgrenze
zum Nachbarn Mecklenburg-Vorpom-
mern: Der nächste Erlebnisvortrag zum
Thema „Die Kunst des Überzeugens“
findet am Donnerstag, 9. Juni, im Ver-
lagshaus der Schweriner Volkszeitung
an der Gutenbergstraße 1, 19 061
Schwerin, statt.
Die Veranstaltung beginnt um 19 Uhr
und dauert rund zwei Stunden. Sie wird
interaktiv gestaltet. Die Gäste sind
herzlich aufgefordert, sich am Work-
shop-Geschehen zu beteiligen! Die
Teilnahme ist kostenfrei – wie immer
bei der Reihe „Fit fürs Leben“. Aller-
dings ist eine Anmeldung per E-Mail
unbedingt erforderlich.DieAdresse lau-
tet info@osterberginstitut.de.

Das Osterberg-Institut in Niederkleveez
in der Holsteinischen Schweiz ist eine
Bildungseinrichtung der Karl Kübel Stif-
tung, die Bildungs- und Entwicklungsar-
beit im In- und Ausland betreibt. Das In-
stitutbietetQualifizierungenfürdenpri-
vatenwie für denberuflichenBereich an.
Die Seminare und Weiterbildungen zie-
len stets zugleich auf berufliche Kompe-
tenzerweiterung und persönliches
Wachstum. Nähere Infos gibt es unter
Tel. 04523/ 9929-0 sowie im Internet
unter www.osterberginstitut.de.

Fit fürs Leben
fu084

Ein kleiner Leitfaden, der Ih-
nen mögliche Kommunikati-
onsschwächen aufzeigt (A1
bis A10) und Tipps gibt (B1
bis B10), wie Sie künftig bes-
ser ankommen mit Ihrem An-
liegen. Lassen Sie jede Frage
fürsich inRuhewirkenundbe-
antworten Sie sie ehrlich für
sich selbst, wennmöglich aus-
führlicher alsnurmit „ja“oder
„nein“. Erst im nächsten
Schritt beschäftigen Sie sich
mit dem dazugehörigen Ver-
besserungsvorschlag. Dieses
Vorgehen sichert Ihnen den
optimalen Lerneffekt.

Fragen – Hören mir meine
Mitmenschen zu?
A1 Bringen Sie bei Gesprä-
chenundRedenvor allemIhre
Sicht der Dinge ein?
A2 Neigen Sie zu ausschwei-
fenden Ausführungen?
A3 Können die anderen Sie
verstehen?

Beachten mich meine Mit-
menschen?
A4 DrückenSiemit IhrerKör-

perhaltung Respekt aus?
A5 Schauen Sie Ihren Zuhö-
rern, Ihren Gesprächspart-
nern in die Augen?
A6 Tendieren Sie in Ihrer
Sprechweise zu einermonoto-
nen, gleichförmigen Melodie-
führung?

Befolgen meine Mitmen-
schenmeinen Ratschlag?
A7 Wissen Sie, was Ihnen im
Leben wirklich wichtig ist?
A8 Wird IhnenVertrauenent-
gegengebracht, schenkt man
Ihnen in der Regel Glauben?
A9 Nehmen Sie sich für Ihr
Auftreten Raum?

Antworten – So hören mir
meineMitmenschen zu.
B1 Entscheiden Sie klug, wie
Sie in IhrerArgumentationdie
Ich-Perspektive mit der
Du/Zuhörer-Perspektive ver-
binden. Je ausgeprägter ande-
re Meinungen sind, umso
mehr sollten Sie diese berück-
sichtigen. Befragen Sie IhrGe-
genüber gezielt nach Anliegen
und Problemen. Machen Sie

klar, wofür Ihr Herz schlägt.
B2 Reduzieren Sie Ihre Kern-
aussage auf drei Themen und
fassen Sie diese prägnant in
maximal sechs Sätzen zusam-
men. Die Anderen können
dann immer noch nachfragen.
B3 Verständlichkeit erzielen
Sie, indemSieBeispiele anfüh-
ren, Vergleiche anstellen,
Anekdoten erzählen. Ihr Bei-
trag bleibt in guter Erinne-
rung.

So beachten mich meine
Mitmenschen.
B4 Achten Sie auf eine offene,
„gute“ Körperhaltung. Mit Ih-
rem Brustbein können Sie Re-
spekt zum Ausdruck bringen,
für dasGegenüberwie für sich
selbst – imGehen, Stehen und
Sitzen.
B5 Ein Großteil Ihrer Über-
zeugungskraft kommt durch
Blickkontakt zustande. Also
lange genug hinschauen, ohne
zu starren.
B6 Formen Sie kurze und kla-
re Sätze. Sprechen Sie mit
freundlicher Entschiedenheit.

So befolgen meine Mitmen-
schenmeinen Ratschlag.
B7 Identifizieren Sie fünf
Werte, die in Ihrem berufli-
chen und privaten Leben von
zentraler Bedeutung sind.
Halten Sie fest, was Sie wirk-
lich antreibt. FormulierenSie,
wie Sie diese Antreiber noch
effektiver in Ihr Leben inte-
grieren können. Wenn Sie
danndanachhandeln, verbes-
sern Sie Ihre Zufriedenheit
und Ihre Ausstrahlung.

B8 Verleihen Sie Ihren Anlie-
gen verbal und nonverbal
Ausdruck. Üben Sie sich mu-
tig in persönlicher Offenheit,
ohne in eine unangemessene
„Privatheit“ zu verfallen.

B9 Beantworten Sie diese
Fragen: Will ich wirklich sou-
verän auftreten? Kann ich
souverän auftreten? Darf ich
souverän auftreten? Falls Sie
auf innere „Hindernisse“ sto-
ßen, lösen Sie diese im Aus-
tausch mit Freuden oder mit
einem Coach auf.

Lösungsorientiert denken und allenWünschen ausreichend gerecht werden: Mit kommunikativem Geschick in der Kontroverse punkten

FLENSBURG/SCHWERIN Jeder will und
muss andere von etwas überzeugen. Kei-
ner kommt daran vorbei. Ob als Vor-
standsvorsitzender oder als Mutter, ob
als Leiterin des Vertriebs oder als Mit-
glied im Verein. Immer geht es darum,
bestimmteMenschenzuüberzeugen, et-
was zu tun oder zu glauben – imRahmen
dessen, was wir persönlich vertreten
können.DasSpannendeanderKunstdes
Überzeugens ist, dass es dabei genau so
auf unsere Persönlichkeit wie auf unsere
fachliche Kompetenz ankommt. Schau-
en wir uns ein paar Beispiele an, um zu
erkennen, was Überzeugungskraft kon-
kret ausmacht.
Ehepaar Wilk will einen tollen Urlaub

verbringen. Evelynmöchte in den Alpen
wandern, aber Niels winkt ab: „Zu lang-
weilig!“ Und das, obwohl Evelyn ihr Plä-
doyer nach allen Regeln der Überzeu-
gungskunst vorgetragen hatte: begeis-
tert, die Sinne ansprechend, mit reizvol-
lenVorschlägenunterlegt.Niels aberwill
etwas Außergewöhnliches: „New York,
das wär’s!“ Evelyn ist in Sachen Ge-
sprächsführungerfahrenundreitetnicht
längerauf ihremStandpunktherum,son-
dern befragt Niels klug, was er sich vom
Urlaub erhofft. „Etwas Spektakuläres
möchte ich erleben, einGeschenk für die
beruflichen Anstrengungen, erholenwill
ichmich.Unddasswirwiedermal richtig
Zeit für einander haben.“
Bevor wir uns das Ergebnis des Ge-

sprächs anschauen, halten wir fest, dass
dieTechnikdesÜberzeugensoft indirekt
funktioniert. Indem wir das Gegenüber
geschickt befragen, führen wir proaktiv
eine einvernehmliche Lösung herbei.
Wir nehmen den anderen „an die Hand“
und landen gemeinsam am Ziel. Dies
steht imGegensatz zu einer Argumenta-
tion, bei der bloß der eigene Standpunkt
vorangetrieben wird. Je nach Situation
kann Letzteres durchaus das passende
Mittel sein, etwa in der Politik. Aber oft
kommt es dabei zu Disputen anstatt zu
Win-Win-Ergebnissen.
Bei der Technik des Befragens ist per-

sönlicheReife gefordert; Fähigkeitenwie
Geduld, Vertrauen, Sich-nicht-Verbei-
ßen und vor allem lösungsorientiertes
Denken sind wichtig. Lösungsorientiert
zu denken heißt, den Blick auf das zu
richten, was funktioniert, anstatt darauf,
was nicht funktioniert. Dahinter steht
die Haltung, dass Probleme effizient ge-
löst werden können, ohne dass man un-
bedingtdieUrsachenvollständigkennen
und analysieren muss.
Manchmal kommen wir so zu überra-

schend neuen Ergebnissen. So war es
auch bei den Wilks, die einen spektaku-
lären und gleichzeitig erholsamen Wan-
derurlaub auf Island verbrachten, bei

dem sie wirklich Zeit für einander fan-
den. Evelyn hat es also geschafft, mit
Niels zu einer alle Bedürfnisse befriedi-
genden Lösung zu kommen. Und genau
darumgehtes.Wirklichüberzeugenkön-
nen wir nur, wenn wir allen Beteiligten
ausreichend gerecht werden. Sonst be-
treiben wir Manipulation.
Im Beruflichen kommt zur Überzeu-

gungskunstmeist noch eine Komponen-

te der Selbstdarstellung hinzu: Wir ver-
suchen, einen glaubwürdigen, sympathi-
schenundkompetentenEindruckzuma-
chen – sowie FrauWolters, eine Juristin,
im Bewerbungsgespräch. Sie hatte dem
Thema „SouveränesAuftreten“ spezielle
Beachtunggeschenkt. IhrZielwares,mit
selbstbewusster Haltung, ruhiger und
kraftvoller Gestik, mit aufmerksamem
Blickkontakt und offenem Gesichtsaus-
druck zu punkten. Zusätzlich war es ihr
natürlich wichtig, ihre fachliche Kompe-
tenz wirklich auf den Punkt zu bringen.
Für Frau Wolters lohnte sich der Auf-

wand. Sie bekam die Stelle bei einer Ver-
sicherung und kann jetzt als Teamleite-

rin ihr Handwerk des Überzeugens wei-
terüben: „Es macht richtig Spaß. Ich bin
mutiger geworden und bringemich jetzt
noch direkter ein. Ich bin beruflich und
persönlich weitergekommen.“
Genau um diesen Aspekt dreht es

sich auch bei Herrn Überlinger. Ihm
wurde in Aussicht gestellt, die Ge-
schäftsleitung zu übernehmen. Herr
Überlinger möchte diese Gelegenheit
beim Schopf packen, versteht aller-
dings den Einwand, dass er trotz sou-
veränen Auftretens zu trocken ’rüber-
komme. Der Personalberater meinte,
für ihn sei als nächstes der Schritt von
der Führungskraft zur Führungsper-
sönlichkeit an der Reihe. Ähnlich wie
bei Nobelpreisträger Al Gore, der frü-
her „the bore“ (der Langweiler) ge-
nanntwurdeund sichdann,mit seinem
Herzensthema Klimawandel, zum pa-
ckenden Redner entwickelte.
Herr Überlinger fand seine Lösung

durch die so genannteWertearbeit.Mit
einem Coach erkundete er, was für ihn
im Leben zutiefst wichtig ist und ihn
wirklich antreibt. Dabei stellte sich
heraus: Macht ist ihm wichtig als Mög-
lichkeit zur Gestaltung. Geld bedeutet
ihm weniger Luxus als „gutes“ Leben
und Sicherheit für die Familie. Sehr
wichtig sind ihm Freundschaften und
geistiger Austausch – persönliche Ent-
wicklung statt Stillstand ist für ihn ein
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„Es macht richtig Spaß.
Ich bin mutiger geworden,
beruflich und persönlich
weitergekommen.“

entscheidender Antrieb. Die Erkennt-
nisse, die er gewann, empfindet er heu-
te als „Handlungskompass für Ent-
scheidungen“. Auch spürtHerrÜberlin-
ger, dass er an Selbstwert und innerer
Klarheit gewonnen hat. Ganz von innen
heraus und entschiedener ergreift er
jetzt seine berufliche Rolle. Er ist vitaler,
hat mehr Überzeugungskraft und kann
seine Mitarbeiter besser motivieren.
Als nächsteswird sichHerrÜberlinger

mit gewissen „inneren Hürden“ aus-
einandersetzen. Denn ihm wird häufig
zurückgemeldet, dass er zu harsch Er-
gebnisse einfordere, ungeduldig sei und
gelegentlichgefühlskaltwirke,obwohler
eigentlich ein freundlicher Typ ist. Alles
in allem eine Mixtur, die seine Kommu-
nikation etwas ungeschmeidig wirken
lässt. Hier könnte er sehr gut von Frau
Wilk und deren Überzeugungsgeschick
lernen.SpätestensdannhätteHerrÜber-
linger so richtig gute Karten für die er-
sehnte Beförderung.

Willy Metzeler

Der Autor dieses Artikels, der ge-
bürtige Schweizer Willy Metzeler,
Jahrgang 1959 und Diplom-
Volkswirt, war zunächst Theater-
undFilmschauspieler, bevor er vor
gut zehn Jahren begann, als Rhe-

torik- und Kommunikationstrainer Menschen zu
mehr Ausstrahlung und Überzeugungskraft zu ver-
helfen.Willy Metzeler lebt in Berlin.

Die Technik des Überzeugens funktioniert oft indirekt. Mit geschickter Befragung lässt sich eine einvernehmliche Lösung entwickeln. FOTOLIA

Hamburgermit Pommes oder eine gesun-
deLasagne?SicherwissenSie,wieanstren-
gend die Menüdebatte mit Kindern sein
kann. Fragen Sie also Ihre jungen Fans der
Systemgastronomie, was genau das Tolle
an Hamburgern ist. Vielleicht lautet die
Antwort: „Na, das gebratene Fleisch, das
süße Ketchup und die leckere Cola dazu.“
NunwollenSiewissen,wasanderLasagne
nicht schmeckt. „Nudeln sind schon okay,
aber das letzte Mal hast du Broccoli ´rein
getan und ein Mal sogar Spinat.“ Ihre ge-
wiefteAntwort,umden„Kunden“inseiner
Gefühlslage abzuholen, könnte sein: „Das
verstehe ich, auch mir hat der Broccoli
nichtwirklichgeschmeckt.“Siekönntenes
mit einem Vorschlag versuchen: „Wie
wär’s, ich mache eine Lasagne, und damit
sie etwas süß wird, bereite ich die Toma-
tensaucemit leckerenMöhren zu. Ich bra-
te zartes Hackfleisch an, und obendrauf
kommt ’ne Menge Käse, der überbacken
knusprig ist und klasse schmeckt – ihr
könnt gar nichtwiderstehen!Undwennes
sein muss, gibt’s nächste Woche wieder
mal Hamburger und Cola. Zwei Mal im
Monat darf das sein, alles andere macht
dumm.“ Viel Glück mit diesem Überzeu-
gungsansatz – und guten Appetit!

Veransta l tung

Schwerin empfängt
die Gäste der Serie

„Fit fürs (Berufs-)Leben“

Osterberg - Ins t i tu t

Wie kommunizieren Sie?

Charisma – Die Kunst des Überzeugens

Tipp für den Alltag:
Versuchen Sie

es doch mal so . . .
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