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Lieber Leser,

Umgangsformen und Kommunikation sind heute mehr
denn je national und international gefragte Basis-Grund-
lagen. Hier entscheidet und entwickelt sich der personliche
und geschiftliche, auch interkulturelle Erfolg. Nicht zuletzt
aber auch bilden diese Komponenten die Basis fiir die
gesunde Entwicklung einer ganzen Gesellschaft.

Um diese Grundlagen fiir Sie eindeutig und nachvollzieh-
bar aufzuzeigen, wurde der Inhalt des Buches bewusst in
einer sehr direkten und deutlich verstindlichen Art und
Weise auf den Punkt gebracht. Gerade hierbei, in Anleh-
nung all Threr bisherigen Erfahrungen, wird der Inhalt
leicht lesbar, gedankenreich und situativ fiir Sie umsetzbar
sein. Thr Ergebnis wird sein, dass Sie kiinftig sehr bewusst
darauf achten werden, was sich und in welcher Form sich
um Sie herum zutrigt oder an Sie herangetragen wird.

Zudem habe ich in meiner nun itiber 20-jdhrigen multifunk-
tionalen Titigkeit als Trainer, Mediator und Partner Con-
sultant national und international in wirtschafts- und regie-
rungsnahen Segmenten, in den verschiedensten Kulturen,
gerade in den Bereichen der notwendigen unterschiedli-
chen Umgangsformen und unterschiedlichsten, landes-



typischen Erwartungshaltungen sowie der Kommunikation
umfassende Erfahrungen gesammelt. Diese Kulturen er-
schienen zunichst vordergriindig unglaublich unterschied-
lich im Vergleich zu unseren westlich gepridgten Industrie-
kulturen.

Betrachtet man allerdings die Dinge genauer, so sind hier
Parallelen vorhanden. Gerade fiir die nahe Zukunft werden
sich auch speziell fiir Deutschland Gelegenheiten bieten,
sich als ein gerade derzeit 6ffnendes und sich entwickeln-
des multikulturelles Land, weltweit auf Basis unserer eige-
nen Kultur, international eine wesentliche Rolle einneh-
men zu konnen. Das gesamte Basiswissen, welches fiir Sie
nun zunichst in den nationalen Strukturen notwendig ist,
wird mit ein wenig Ubung leicht zu erlernen und anzuwen-
den sein. Sie werden dieses Wissen sofort mit groem Er-
folg fiir sich tdglich umsetzen konnen.

Seien Sie mutig und starten Sie durch. Holen Sie person-
lich die Menschen mit Ihrer ganz personlichen Art und
Kommunikation ab und machen Sie sich auf den gemein-
samen und erfolgreichen Weg.



1. VORWORT

Die Sprache ist fiir Sie als Mensch Thr wichtigstes Grund-
lageninstrument, um sich selbst und Thre Personlichkeit zu
identifizieren und um sich selbst zu definieren, gleich wo
und in welchem Umfeld Sie sich auf der Welt bewegen
werden. Gleich ob als Privatperson oder in einer Funktion.

Sie werden in Ihrem tiglichen Leben, in der Offentlichkeit
wie aber auch im privaten Bereich, mit einer Vielzahl von
Situationen und damit verbunden mit Gespriachspartnern,
minnlichen und weiblichen Geschlechts, mit Einzelnen
und mit Gruppen zu tun haben.

Allerdings haben Sie am Anfang des Weges zunéchst mit
sich selbst am meisten zu tun. Welche Hiirden hier gerade zu
Beginn zu nehmen sind, dazu lesen Sie spéter im Kapitel 2:
Personliche Faktoren.

Denn bei allen Unterschieden, die zwischen unterschiedli-
chen Situationen und Gesprichspartnern feststellbar sind,
gelten doch die Regeln fiir alle gleichermallen, national
und international.

Ihre Aufgabe ist es, auf IThrem Lebensweg zu kommuni-
zieren und die Kommunikationsmerkmale des Gegen-
iibers situativ zu erfassen und zu erkennen. Denn nur



so erkennen Sie sehr schnell auch das Motiv und das
Ziel des Gesprichpartners, der Thnen gegeniiber sitzt
oder steht.

Es ist dabei unerheblich, ob Sie als eine Privatperson/Per-
sonlichkeit im tdglichen Leben stehen oder ob Sie auf Ihrer
beruflichen Visitenkarte nun die Bezeichnungen Staatspri-
sident, Diplomat, Minister, Vorstand, Direktor, Geschifts-
fithrer, Prof., Dr., Ing., Geschiftsstellenleiter, Reprisen-
tant, Verkaufsleiter, Serviceleiter, Verkdufer oder dhnliches
fiihren.

Die unterschiedlichen Gespriachspartner, mit denen Sie
sich tdglich austauschen, die Sie treffen, die zu Ihnen kom-
men oder zu denen Sie gehen werden, erwarten von Thnen
als Gesprichspartner eine qualifizierte Haltung, die sofort
tiber Thre Sprache und Ihr Auftreten sichtbar wird. Seien
Sie sehr aufmerksam und vermitteln Sie das Gefiihl, mit
Ihnen auf kompetenter und gleicher Augenhohe sprechen
zu konnen.

Das heif3t im privaten Bereich, dass die Bekannten und der
Freundeskreis mit Recht in Thnen einen aufrichtigen und
ehrlichen Partner suchen auf den sie sich auch speziell in
Krisenzeiten verlassen konnen.

Im wirtschaftlichen und beruflichen Bereich stellen die
Gesprichspartner mit Recht hohe Erwartungen an Ihre
Seriositit, Loyalitdt und an Ihre Berufsgeschicklichkeit.
Der/die Gespriachspartner werden Ihnen iiberdies unter-



stellen, dass Sie iiber ein fundiertes Produkt- und Fach-
wissen verfiigen.

Sie sollten sich allerdings auch immer bewusst sein,
dass Dominanzverhalten iiber eine Position, Produkt-
und Fachwissen alleine nicht ausreichen werden, um
dauerhaft erfolgreich zu sein und um gegeniiber dem
Umfeld zu bestehen.

Vielmehr kommt es darauf an, dass Sie in der Lage sind,
sich ausgewogen einer Sprachform zu bedienen, die zu-
nichst in Threr Personlichkeit eine Neutralitit erkennen
lasst und Interesse an Ihnen weckt. Kontakte zu kniipfen
und zu erhalten und dass Sie es dariiber hinaus verstehen,
Thre Personlichkeit, Ihr Wissen und Konnen so iiberzeu-
gend zu vermitteln, dass das Gegeniiber Ihnen folgen kann
und nicht das Gefiihl bekommt, seine eigene Meinung sei
nichts wert oder wird nicht akzeptiert, oder gar im schlimms-
ten Fall, dass er sich zuriickgesetzt fiihlt. Ist dies jedoch
passiert (natiirlich unbeabsichtigt), »kauft« Ihnen buch-
stdablich niemand mehr etwas ab. Zudem werden Sie fiir die
Zukunft grundsitzlich in den Augen des Gegeniibers, un-
geachtet Ihrer Position, an Achtung und Respekt verlieren.

Versuchen Sie nicht, hier dann die Schuld bei dem Gegen-
iber zu suchen, oder gar eine eigene Rechtfertigung in der
Ihnen zu eigenen privaten oder beruflichen Position vorzu-
nehmen. Gerade dieses Vorgehen, welches immer wieder
negativ besetzt ist, wird tdglich im wirtschaftlichen und



politischen Gefiige sichtbar. Hierbei wird dann vom Gegen-
tiber erwartet, dass man auf dieses Fehlverhalten Riicksicht
nimmt und dies zu tolerieren hat.

Reagieren Sie sofort auf die ersten negativen Anzeichen
der Reflektion Ihrer Sprache beim Gegeniiber. Nehmen Sie
Ihr Ego zuriick und gehen Sie direkt und ohne Umschweife
auf ihn mit einer verbindlichen Art und Sprache zu und
glitten Sie die emotionale, ungute Situation sofort.

Deshalb ist zudem die Beherrschung der Kommunikations-
techniken und Regeln fiir Sie als Gespridchspartner ein
Kapital, das immer hohe Zinsen abwerfen wird.

Sich als Gesprichspartner mit einer eigenen und doch ver-
standlichen, erfolgreichen Sprache darzustellen und einzu-
bringen ist keine geheime Wissenschaft, keine Zauberei
oder Tiefenpeilung ins Innerste der Seele.

Wer beim Studium der Kommunikationstechniken und
Regeln hofft, auf unschlagbare Tricks zu stofSen, dem wird
Enttduschung nicht erspart bleiben.

Kommunikation ist beinahe so alt
wie die Menschheit selbst.

Die Regeln der Kommunikationstechniken stehen fest und
sind genauso verbindlich wie z. B. die der Algebra. Sie
transparent zu machen und zu lernen, ist Aufgabe eines
jeden Einzelnen, der fiir sich den Anspruch erhebt, mit und
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aus sich selbst heraus fiir die Zukunft eine erfolgreiche
Entwicklung zu nehmen.

Die zu behandelnden Kommunikations-Regeln sollen Sie
in die Lage versetzen, wichtige Grundsétze der Kommuni-
kationstechniken einzuhalten:

Ihre Aufgabe als Mensch auf Threm Weg ist es, erfolgreich
zu kommunizieren.
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2. GRUNDLAGEN DER MENSCHLICHEN
VERHALTENSWEISEN

Grundsitzlich sind weltweit die Sprach- und Verhaltens-
modi vollig unterschiedlich und geprégt durch die kultu-
rellen und gesellschaftlichen Umfelddaten. Gleichwohl
pragt gerade jedes Individuum, verbunden mit seiner urei-
genen Sprachform, wiederum die Gesellschaft. Hieraus
entsteht eine eigene Dynamik. Was in der Entwicklung
einer multikulturellen Gesellschaft sicherlich Ansatz und
Rechtfertigung findet.

Dies wirkt sich allerdings wiederum auch sehr negativ
auf die Gesellschaft und deren kulturelle Wurzeln, die
Umgangs- und die Sprachformen und somit auf den ge-
samten gesellschaftlichen Werdegang aus. Hierin sind
untrennbare Momente miteinander verkniipft, welche
direkt und ursichlich zusammenhéngen.

Wann immer Menschen sich begegnen, laufen vielfiltige
Prozesse ab, die das Verhalten und damit das Verhiltnis
zueinander bestimmen und steuern. Diese Prozesse laufen
— besonders in der Anfangsphase jeglicher Kontaktauf-
nahme — primér im emotionalen Bereich ab. Verstand, Logik
und Vernunft sind gerade fiir diese Phase viel zu langsam
und damit hoffnungslos unterlegen.
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Der Irrglaube, man konne sich auf homogenen Ebenen und
in Gespriachen ohne emotionale Grundlagen und Verhal-
tensnormen begegnen, ist weit verbreitet und volliger Un-
sinn. Dies wiirde voraussetzen, dass wir selbst vollig frei
sind von jeglichen emotionalen Verhaltensmustern, auch
im Bereich der Reflektion gegeniiber dem Auftreten und
dem Tun des Gegeniibers. Wollten wir das konnen, miiss-
ten wir die Fahigkeit besitzen, frei von jeglicher emotiona-
ler Haltung zu sein.

Die emotionalen Antriebe und Empfindungen sind so
dominierend, dass Versuche rationaler Beeinflussung nur
dann Aussicht auf Erfolg haben, wenn sie diesen emotiona-
len Empfindungen nicht widersprechen, sondern ihnen
eben gerade entsprechen. Auch wenn wir uns vornehmen,
unvoreingenommen und tolerant zu sein, konnen wir uns
diesem Automatismus der emotionalen Erfassung unserer
Mitmenschen nicht entziehen.

Fiir alle Menschen mit »menschenbeeinflussenden« Beru-
fen kommt es deshalb darauf an, sich zunichst mit den
Vorgingen im zwischenmenschlichen Bereich interkultu-
rell umfassend zu befassen.

Das Wissen um die menschlichen Verhaltensweisen als
Grundlagen sowie in den jeweiligen situativen Umfeld-
daten bilden die Basis der Anwendung der Kommunika-
tionstechniken.
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Praktisch dienen alle Regeln der Kommunikationstech-
niken, mit denen wir uns in den folgenden Kapiteln befas-
sen werden, nur dem einen Ziel:

Menschliche Verhaltensweisen schnell und konkret zu
erfassen, die Motive und Ziele des Gegeniibers sichtbar
zu machen, um hierdurch wiederum unsere eigenen
Botschaften/Ziele zu vermitteln, diese zu erreichen,
zudem unsere eigene Position langfristig zu stirken und
zu sichern.

Es ist deshalb fiir das Verstindnis dieser Regeln unerldsslich,
dass die Auseinandersetzung mit den menschlichen Verhal-
tensweisen, auch der eigenen, genauer mit den Themen

Personliche Faktoren — Kommunikationsregeln

am Anfang des Studiums der Kommunikationstechniken
stehen.

KOMMUNIKATIONS-PSYCHOLOGIE

Das Grundprinzip der Psychologie: Jedes Verhalten hat
ein Motiv.

Wenn wir uns selbst und andere aufmerksam beobachten,
dann stellen wir fest, dass zwar einerseits kaum ein Mensch
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dem anderen gleicht, dass aber andererseits in bestimmten
Situationen vollig unterschiedliche Beteiligte iiberraschend
stark iibereinstimmende Reaktionen und Verhaltensmuster
aufzeigen. Hierdurch werden emotionale wie auch grup-
pendynamische Prozesse und Ablédufe sichtbar. Nicht
zuletzt sind die landestypischen Umfelddaten (gesell-
schaftliche, wirtschaftliche wie soziale), die kulturellen
Wurzeln und Traditionen, die Erziehung, der Freundes-
kreis, der berufliche Weg einflussnehmend auf die Ver-
dnderung des Menschen.

Gleichwohl binden sie den Menschen aber auch an ein spe-
zielles Umfeld und an Verhaltensmuster. Die hierin zele-
brierten speziellen Sprachmodi prigen sichtbar die kultu-
relle wie wirtschaftliche Geschlossenheit und Ausrichtung.
Um dann eine weitere personliche Entwicklung auB3erhalb
dieser Ausrichtung zu nehmen, wird es notwendig sein,
seine Sprache, seine Reflektionsmodi und die Gesamtheit
seines eigenen Sprachmodus fiir sich neu zu entwickeln
und zu trainieren.

Wir alle haben offensichtlich fiir bestimmte Zwecke und
Situationen passende Reaktionsprogramme ererbt und im
Laufe unserer Entwicklung herangebildet, die unseren
Primér-(Grund) Bediirfnissen entsprechen und von denen
wir gesteuert werden.

Wir konnen uns der emotionalen Erfassung unserer Mit-
menschen nicht entziehen.
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Kaum merkliche Einzelheiten konnen bereits solch ein
Reaktionsprogramm ausldsen. Gefiihlsméfige Antriebe
steuern das Verhalten mehr als rationale Uberlegungen.

Wir wollen die unterschiedlichen emotionalen und intensi-
ven Antriebe »Motive« (auch Primérbediirfnisse) nennen
und uns im Folgenden damit befassen.

Dies soll verhindern, dass wir die gleichen Irrtiimer bege-
hen, die oft und gerade gebildeten und thematisch beson-
ders geschulten Menschen unterlaufen. Aufgrund ihrer
Vorbildung und der Zugrundelegung in deren Entwick-
lung, die einzig iiber thematische, spezifische Lerninhalte
aufgebaut ist, wird hierin liblicherweise ein entsprechen-
des Vokabular erlernt. Die Personen sind in ihrer Definition
der Funktionalitit unterlegen und definieren sich selbst nur
iber beweisbare, wissenschaftliche Grundlagen und Schrif-
ten. Hierin iiberschitzen sie unbewusst den rationalen Ein-
fluss, also Verstand, Logik und Vernunft gegeniiber den
emotionalen Hoffnungen, Wiinschen, Befiirchtungen,
Gefiihlen und Empfindungen.

Grundsiitzlich gilt:

Es ist nahezu unmoglich, einen Menschen zu iiberzeugen,
gleich wie viel Sie wissen und wer Sie sind, wenn er sich
emotional gegen den, der ihn iiberzeugen will oder gegen
das sperrt, von dem er iiberzeugt werden soll. Es ist also
unerldsslich, die emotionale Ebene des Gegeniibers zu
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erreichen. Gelingt das nicht, »iiberreden« Sie allenfalls.
Das Ergebnis wird sein, dass keine lang anhaltende und
bestdandige Wirkung erzielt wird.

Begegnen sich zwei Menschen, dann interagieren vor
allem zwei Wesen mit ihren Sehnsiichten, Bediirfnissen,
Erwartungen, Interessen, Stimmungen. Wer das nicht
beriicksichtigt, wird kaum tiberzeugen und hieraus lang-
fristige positive Ergebnisse generieren.

PRIMARBEDURFNISSE (BASIS-MOTIVE)

Wie viele Primirbediirfnisse, Motive gibt es?

Hieriiber gehen die Meinungen sehr oft auseinander. Wir
wollen in der nachfolgenden Aufstellung die erkennbaren
und fiir den Aufbau von Verbindungen wichtigsten Primér-
bediirfnisse besprechen, ohne dabei Anspruch auf wissen-
schaftliche Genauigkeit zu erheben:

Sicherheitsbediirfnis

Gewinnstreben

Bequemlichkeitsbediirfnis

Streben nach Selbsterhaltung und Gesundheit
Prestigebediirfnis

Neugierde

A e
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7. Streben nach Liebe/Sympathie
8. Anlehnungs-/Kontaktbediirfnis

Nachfolgend nun kurze Detail-Erlduterungen zu dieser
Auswahl an Motiven:

1. Das Sicherheitsbediirfnis

Es gehort zu den lebenswichtigen, elementaren Motiven,
wirkt als Antrieb bei unseren Bestrebungen zur Minderung
oder Vermeidung von Risiken und steckt oft hinter dem
Wunsch nach Qualitdt und Zuverlédssigkeit. Unsicherheit
und Angst konnen jedoch auch ohne objektive Griinde auf-
treten und Entschlusskraft und Vertrauensbildung massiv
verhindern. In einer verunsicherten Gesellschaft, bei einem
verunsicherten Individuum, stellt man letztlich das fehlen-
de Moment von Antrieb und somit von Produktivitit fest.
Es ist keine positive, ergebnisorientierte Entwicklung
moglich.

2. Das Gewinnstreben

Nur wenige Menschen sind frei davon. Alle wollen heute
alles billiger und moglichst kostenlos erreichen. Selten trat
es bisher ungefiltert als nackte Profitgier auf, eher als Angst

vor Kosten und Verlusten.

Bedauerlicherweise ist jedoch zu beobachten, dass gerade
in unserer sogenannten kultivierten Industriegesellschaft
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die Profitgier stetig zunimmt und man sich nicht einmal
mehr die Miihe macht, dieses Motiv zu filtern. Dieses
Gewinnstreben ist ein wesentliches Merkmal der seit
Jahren fraglichen Verinderungen innerhalb der verschie-
densten Gruppierungen. Dies fiihrt letztlich dazu, dass sich
das Ansehen in der Gesellschaft 6ffentlichwirksam verin-
dert. Das ziigellose Streben nach Wirtschaftlichkeit und
Macht hat leider nicht unbedingt positive Auswirkungen in
der Breite.

Obwohl diese Motive viele heutige Gespriche prigen und
hinter manch ausweichender Aussage unausgesprochen
stehen mogen, sollten Sie es doch nicht iberbewerten.
Allerdings auch nicht unterschétzen.

Manche Leute »sind es sich selbst schuldig«, {iber das
Sparen zu reden, geben anschliefend aber mehr Geld aus,
als solche, die nicht dariiber reden. Sobald Sie den richti-
gen Zugang zu Ihrem Partner gefunden haben, tritt es hin-
ter andere Motive zuriick.

3. Das Bequemlichkeitsbediirfnis

Das Streben nach Vereinfachung, Bemiihungen um Entlas-
tung und Ersparnis von Arbeit, aber auch das Beharrungs-
vermdgen und die Scheu vor Anstrengungen gehoren hier-
zu. Denken wir deshalb trotzdem nicht nur an Faulpelze
und Driickeberger, denken wir vor allem daran, dass dieses
Motiv sehr wahrscheinlich einer der wirksamsten Antriebe
fiir die kulturelle Entwicklung und Zivilisation der Mensch-
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heitist. Es ist Ihr stirkster Verbiindeter bei der Entwicklung
Ihrer Zukunft, auch im Bereich des tdglichen Wettbewerbs
und Thr groBter Gegner in Ihrem Bestreben, neue Verbin-
dungen im Wettbewerb fiir sich zu gewinnen und zu erlan-
gen.

4. Das Streben nach Selbsterhaltung und Gesundheit

Gesundheit ist nicht alles, aber ohne Gesundheit ist alles
nichts. Wenn wir nicht fit sind, dann hat das Auswirkungen
auf unser Verhalten. Auch ein sonst ausgeglichener Ge-
sprichspartner kann sich unter dem Einfluss von Krank-
heiten im Verhalten vollig verdndern.

Es ist entscheidend, die Ursachen zu erkennen und sich
darauf einzustellen. Der Selbsterhaltungstrieb sorgt seit
Anbeginn der Menschheit fiir die Auslosung automatischer
Alarmprogramme, wenn Gefahr im Verzug ist (Adrenalin-
ausstof3/Stress). Oft ist er verantwortlich dafiir, dass Ge-
sprachspartner bei Beginn eines Kommunikationsgespréichs
unbewusst in erhohter Alarmbereitschaft stehen. Das kann
von libertriebener Vorsicht bis zur Aggression reichen. Ge-
lingt es uns nicht, iibertriebene Vorsicht und Aggressionen
unserer Gesprachspartner abzubauen, werden wir schwer-
lich Erfolg haben konnen.
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