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Kurze Einfuhrung

Bevor wir uns in diesem Dokument den versprochenen Trainingsempfehlungen zu
den einzelnen Frequenzen zuwenden, méchten wir Sie mit ein paar grundsétzlichen
Uberlegungen zu den nachfolgenden Fragen vertraut machen:

. Léasst sich die Wirkung eines Menschen verlasslich bestimmen?
. Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverlassig trainierbar?

. Zahlt Sein mehr als Schein?

. Fihrt das Spiel mit dem Schein zum Sein?

Selbstverstandlich ist es lhnen freigestellt, auf direktem Weg zu Seite 20 zu blattern
und unsere Gedanken und Uberlegungen zu den v.g. Fragen zu Uberspringen.

Unsere Empfehlung ist allerdings, dies nicht zu tun, sondern vorab die Seiten 4 bis
19 im Sinne einer kurzen Einstimmung zu lesen.

Sollte dies Ihr “brennendes Interesse” an den Ubungsmaterialien jedoch nicht
zulassen, so lesen Sie diese Seiten bitte wenigstens im Anschluss an die
Trainingsempfehlungen durch.

Und nun viel SpaB und vor allem auch Erfolg beim Trainieren Ihrer SCIL PROFILEs.



#”SCIL
SCIL Profile s> Profile

Lasst sich die Wirkung eines Menschen
verlasslich bestimmen?

Die Beantwortung dieser Frage scheint auf den ersten Blick ganz einfach: Man
nehme eine Person (=Sender) und lasse diese Person anderen Menschen
(=Empfénger) etwas prasentieren. AnschlieBend bittet man diese Menschen um eine
Rickmeldung zur Wirkung, welche die prasentierende Person auf sie entfaltet hat.
Und schon sind die Wirkungsstarken eines Menschen und seine kritischen
Wirkungsfaktoren identifiziert.

Wirde man sich auf dieses Procedere verlassen, bliebe dabei véllig unberiicksichtigt,
dass die wahrnehmenden Menschen selbst ja auch bestimmte Verhaltensmuster und
daraus resultierende Wirkungsstarken und -defizite haben. Diese Verhaltensmuster
fihren in der Wahrnehmung der Empféanger dazu, dass sie flr bestimmte Signale des
Senders besonders empféanglich sind und auf andere Uberhaupt nicht reagieren, weil
ihre Antennen fiir die entsprechenden Signale nicht oder nur schlecht ausgebildet
sind. Feedbacks sind lediglich die Rickmeldungen von Empfanger an Sender, wie ein
bestimmtes Verhalten auf sie gewirkt hat, was bei ihnen angekommen ist. Diese
Wirkung wird aber eben stark mit davon beeinflusst, welche Empfangskanéle
Uberhaupt “eingeschaltet” sind. Sie ist also erheblich gepragt von den Verhaltens- und
damit zugleich auch Wahrnehmungsmustern der Empfénger und damit stets
ausgesprochen subijektiv.

Stellen Sie sich einen Empfanger vor, der extrem viel Wert auf AuBerlichkeit legt. Er
reagiert in erster Linie empfindlich auf die nonverbale Kommunikation des Senders,
also dessen Gestik und Mimik. Er wird die Wirkung seines Vis-a-vis auch stark
aufgrund seiner Kleidung und der Kérperhaltung bewerten. Sind nun zufalligerweise
in einem Teilnehmerkreis Uberwiegend solche Empfanger versammelt, bekédme der
Sender ein sehr einseitiges Feedback. Nimmt dieser die Feedbacks ernst, wirde er
sich zur Verbesserung seiner Wirkung im gtinstigsten Fall zu einer Farb- und
Stilberatung und eventuell noch zu einem Kdrpersprache-Seminar anmelden.

Mdglicherweise ist aber das von dem Sender verkérperte auBere Erscheinungsbild
lediglich das Ergebnis einer schlechten Verfassung und Tagesform und der Tatsache,
dass er haufiger Opfer seiner eigenen erheblichen Stimmungsschwankungen ist. Im
Fall dieses Beispiels kbnnte es zunachst zielfilhrender und nitzlicher sein, diesen
Menschen dabei zu unterstitzen, seine mentale Verfassung zu stabilisieren, anstatt
ihn nur einem bestimmten Farbtypen zuzuordnen, ihm die Kleiderfarben orange und
gelb zu empfehlen und noch etwas Kérpersprache einzustudieren.
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Fortsetzung: Lésst sich die Wirkung eines Menschen verldsslich bestimmen?

Oder ein anderes Beispiel: Ein junger Mann lauft aufgrund seines bisherigen
persdnlichen und beruflichen Werdegangs mit einem Minderwertigkeitsgefihl in
Bezug auf seine Rhetorik durchs Leben. Als ehemaliger Schlosser und spaterer
Maschinenbaustudent hat er das Gefulihl, dass seine Beredsamkeit dringend zu
verbessern ist. Um hier Abhilfe zu schaffen, belegt er Seminare bei anerkannten
Rhetorik-Trainern. Diese bestatigen ihn zun&chst in seinem mangelnden
Selbstwertgefuhl und geben ihm anschlieBend Anleitung zur Verbesserung seiner
Redegewandtheit, seines dialektischen Geschicks und seines Betonungsvermégens.
Dank seines personlichen Ehrgeizes und fleiBigen Trainings gewinnt er zwar in
diesen Wirkungsfeldern hinzu, wird aber sein Minderwertigkeitsgefuhl nicht los.

Trifft er nun zu allem Uberfluss im Rahmen seiner nachsten Prasentation auf einen
Teilnehmerkreis, in dem zuféallig brillante Redner versammelt sind, werden ihm diese
Feedbacks zu seiner Rhetorik geben und damit ein weiteres Mal sein
Minderwertigkeitsgeflhl bedienen.

In der Présentation selbst war es aber so, dass sein ohnehin schon mangelhaftes
Selbstwertgefihl dazu gefihrt hat, dass er sich linkisch bewegte, unbeholfen wirkte
und Blickkontakt mied. Dies waren die tatséchlichen Ursachen fur die unzureichende
Wirkung bei den “brillanten Rednern”. Da sie im Bereich des Korperlichen selbst aber
Uber keine bewussten Wahrnehmungsmuster verfligen, haben sie ihre unbewussten
und unterschwelligen Wahrnehmungen auf den Bereich Ubertragen, im dem sie sich
auskennen. Diesem jungen Mann ware mehr damit geholfen, Frieden mit sich und
seinem Ausdrucksvermdgen schlieBen zu kénnen, ein gesundes rhetorisches
Selbstbewusstsein zu entwickeln und gezielt an seinen kdrpersprachlichen
Fahigkeiten zu arbeiten.

Zuruck zur eingangs gestellten Frage: Wenn die subjektiven Rickmeldungen von
Empfénger an Sender keine zufrieden stellenden Erkenntnisse Uber die tatséchlichen
Wirkungsstérken und -defizite eines Menschen liefern, wie lassen sich diese dann mit
einer gréBeren Objektivitat bestimmen? Zur Beantwortung dieser Frage bedarf es
eines kurzen Einblickes in die Entstehung und Entwicklung der SCIL
PROFILEPerformance Strategie.
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Fortsetzung: Lésst sich die Wirkung eines Menschen verldsslich bestimmen?

Im Rahmen unserer Coaching- und Trainingstatigkeit stoBen wir zwangslaufig immer
wieder auf nach unserer subjektiven Einschatzung charismatische Persdnlichkeiten
und solche mit weniger Ausstrahlung und Wirkung. Menschen von ganz
unterschiedlicher Soziodemographie mit sehr verschiedenen persénlichen und
beruflichen Lebenslaufen. Diese Menschen haben wir in unterschiedlichen
Prasentations- und Gesprachssituationen beobachtet und begleitet. AnschlieBend
haben wir ihre jeweiligen Gesprachspartner und Prasentations-Teilnehmer um
mundliche und schriftliche Rickmeldungen dazu gebeten, wie die jeweiligen
Personen auf sie gewirkt haben. Diese Riuckmeldungen waren jeweils ungestitzt,
also ohne Antwortvorgaben und wurden von uns ausgewertet. Dabei konnten wir
feststellen, dass sich die Feedbacks insgesamt vier Themenfeldern zuordnen lieBen.
Diese Themenfelder betrafen 1. emotionale, 2. kérpersprachliche, 3.
kognitive/rationale und 4. sprachliche Aspekte.

Vor dem Hintergrund dieser so identifizierten Antwortgruppen haben wir eine Vielzahl
von Fragebdgen entwickelt und sowohl von den von anderen Menschen als
charismatisch und auch von den als weniger charismatisch empfundenen Personen
beantworten lassen. Diese Fragen betrafen zum einen ihre Selbsteinschéatzung in
Bezug auf ihre eigene AuBenwirkung als Sender, als auch Gesichtspunkte, worauf sie
in ihrer Rolle als Empfanger bei anderen Sendern besonders achten. Menschen mit
einer starken Wirkung auf andere haben dabei ebenso signifikant immer dieselben
Antworten auf die gestellten Fragen gegeben, wie es die weniger Wirksamen getan
haben. Bei letzteren haben die Antworten aber jeweils durch die Bank eine andere
Auspragung gehabt. Aus diesen Beobachtungen haben wir schlieBlich die
Ruckschliusse ziehen und Analysebdgen entwickeln kénnen, die eine objektivere
Bestimmung des Wirkungsprofils eines Menschen ermdglichen.

Da die Fragebdgen allerdings von den Betreffenden selbst ausgefullt werden, bedarf
eine weitere Frage noch einer kurzen Betrachtung: Lasst sich das vorhandene
Wirkungsrepertoire eines Menschen mit Hilfe einer Selbstbild-Analyse zuverléssig
bestimmen?

Wenn Menschen darliber nachdenken, wie sie sind und sich in entsprechenden Tests
selbst einschatzen, kann immer wieder festgestellt werden, dass es durchaus
gravierende Abweichungen von Selbst- zu Fremdwahrnehmung gibt. Dies liegt zum
einen an dem Faktor der (sozialen) Erwiinschbarkeit. Menschen kreuzen das an, wie
sie sich selbst gerne sehen mochten oder wovon sie meinen, dass es das Beste in
dem
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Fortsetzung: Lésst sich die Wirkung eines Menschen verldsslich bestimmen?

jeweiligen Fragenkontext ist. Und zum anderen mégen sie zwar tatséchlich bestimmte
Merkmale aufweisen und Eigenschaften haben, die aber von anderen schlichtweg
nicht wahrgenommen werden. Weil eben die Wirkung eine andere ist.

Im Rahmen der SCIL PROFILEAnalyse untersuchen wir jedoch ausschlieBlich, wie
Menschen wirken, und nicht, wie sie sind. Schatzen sich die Probanden hier in
entsprechenden Tests ein, so schwingen in dieser Selbsteinschatzung stets auch die
Feedbacks mit, die sie bereits von anderen Menschen zu eben dieser Wirkung
bekommen haben. Es ist nicht auszuschlieBen, dass auch hier an der einen oder
anderen Stelle Faktoren der Erwinschbarkeit die Ergebnisse des Selbstbildes mit
beeinflussen.

Die im Rahmen unserer Forschungsarbeit vorgenommenen Abgleiche von
Wirkungsselbst- und -fremdbild haben jedoch ergeben, dass in tGber 80 Prozent der
Féalle immer dann eine hohe Ubereinstimmung zwischen Selbst- und Fremdbild
anzutreffen ist, wenn die Wahrnehmungsmuster im Kreis der Empféanger auf die vier
weiter oben dargestellten Themenfelder ungefahr gleich verteilt also ausbalanciert
sind.

Vor dem Hintergrund dieser Erfahrung und Erkenntnis wiederholen wir die auf Seite 4
Ihres personlichen SCIL PROFILEProfils bereits erwahnte Aussage, dass zur
Bestimmung der Wirkungsstérken und Identifizierung der Handlungsfelder im Sinne
und zum Nutzen der Optimierung von Wahrnehmung und Wirkung eines Menschen
die SCIL PROFILESelbstbildanalyse nicht nur ausreicht, sondern sogar
aussagekraftiger ist, als es einzelne Fremdbilder sein kénnen.

Nichts desto trotz steht es lhnen frei, Ihr persdnliches Selbstbild mit Fremdbildern
abzugleichen, um die zuvor getroffene Aussage fur sich selbst zu Uberprifen und
zusatzliche Gewissheit bezogen auf lhre persdnliche Wirkung zu gewinnen. Zu
diesem Zweck senden wir Ihnen gerne auf elektronischem Weg auch einen
Fremdbildbogen, den Sie beliebig oft kopieren und von Gesprachspartnern oder
Teilnehmern lhrer Présentation ausfullen lassen kénnen.

Diesem Fremdbildbogen ist eine kurze Selbsteinschatzung des Fremdbildgebers
vorangestellt, der unbedingt vor Erstellen des Fremdbildes von diesem ausgefuillt
werden sollte. Insgesamt sollten Sie mindestens vier Fremdbilder von vier
unterschiedlichen “Typen” einholen: Ein Fremdbild von einer Person, die ihre eigene
Wirkung mit einer 4 im S-
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Fortsetzung: Lésst sich die Wirkung eines Menschen verldsslich bestimmen?

Quadranten angibt, ein Fremdbild von einer Person mit der 4 im C-Quadranten, ein
Fremdbild von einer Person mit der 4 im I-Quadranten und ein Fremdbild von einer
Person mit der 4 im L-Quadranten.

Die ausgefillten Fremdbilder kbnnen Sie uns dann jederzeit per Fax oder auf dem
konventionellen Postweg zur Auswertung zukommen lassen. Da es sich hierbei im
Rahmen der Erfassung um handische Arbeit handelt, berechnen wir fur jeweils 4
Fremdbildauswertungen eine Pauschale in H6he von Euro 19,00 zzgl. der gesetzI.
MwSt.

Fir alle, die es ganz genau wissen wollen, haben wir weitere wichtige und nutzliche
Hintergrundinformationen zur Historie sowie zur wissenschaftlichen Qualitat der SCIL
PROFILEDiagnostik fir Sie zusammengestellt.

Diese stehen — wie bereits in lhrer persdnlichen Dokumentation erwéhnt — als
Download-Dokument kostenlos flr Sie bereit unter folgendem Link:

http://www.scil-strategie.de/downloads/Hintergrund.pdf.zip
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Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverlassig trainierbar?

Unter den Hirnforschern sind zwei Fraktionen auszumachen. Schenkt man den
aktuellen Einsichten und Erkenntnissen der einen Fraktion Glauben, so werden in
den ersten Jahren eines Menschen die flr seinen spateren Lebensweg
entscheidenden Weichen in Bezug auf sein Verhalten, seine emotionale Intelligenz,
seine kognitiven Fahigkeiten usw. gelegt. Sobald das Neugeborene die relativ
reizarme und sichere Zone des Mutterleibes verlassen hat, empfangen die
Sinnesorgane Signale aus ihrer Umwelt und leiten sie an die Neuronen weiter.
Diese werden stimuliert und verknlpfen sich an ihren Kontaktstellen, Synapsen
genannt, zu einem neuronalen Netz. Mit etwa zwei Jahren beginnt im Frontalhirn
und im Hippocampus die Formung der Strukturen, an denen das Ich-Bewusstsein
hangt.

In dieser Zeit entwickelt sich auch das so genannte episodische Gedéachtnis, das es
ermdglicht, Erlebnisse als Erinnerungen fir eine bestimmte Zeit abzuspeichern.
Kurz vor der Pubertéat, so die Hirnforscher, setzt ein zweiter Entwicklungsschub ein.
Wahrend dieser Phase festigen sich in der prafrontalen Hirnrinde die Verbindungen,
aufgrund derer Menschen planen und Handlungen aufschieben kénnen. Er erlernt
moralische Werte und soziale Routine. Und das war’s. Danach lassen sich nur noch
Kleinigkeiten verandern. Und zwar mit den Lernmethoden, die einem spéter helfen
fir das Examen zu pauken, handwerkliches Geschick zu erwerben, Kochrezepte
umzusetzen etc.

Der Frankfurter Neurowissenschaftler Wolf Singer vergleicht den Mechanismus des
Gehirns mit einem darwinistischen Ausleseprozess: “Zu Beginn des Lebens werden
im Uberschuss synaptische Kontakte hergestellt. Doch nur solche, die gebraucht
werden, bleiben. Ein ganzlich neues Gerlst synaptischer Verbindungen kann der
Mensch ebenso wenig knlpfen, wie das bestehende ausradieren. Er muss mit dem
leben, was er hat."

Wenn dem so ware, sollten Sie lhr SCIL PROFILEPTrofil und auch das vorliegende
Dokument am besten gleich zur Seite legen mit den Worten: “Alles zwecklos. Ich
wirke, wie ich wirke, und daran ist jetzt auch nichts mehr zu &ndern.” Die Arbeit
ganzer Heerscharen von Padagogen, Psychotherapeuten, Coaches und Trainern
wére damit ad absurdum gefihrt, weil ihr eine Nullwirkung unterstellt werden
musste. Gabe es da nicht noch die zweite wissenschaftliche Fraktion.
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Zur Veranschaulichung ihrer Auffassung sei auf das Phanomen des Jungen
verwiesen, dem im Alter von elf Jahren die linke Gehirnhélfte vollstandig entfernt
wurde (Quelle: SPIEGEL spezial, ,Die Entschlisselung des Gehirns®, Nr. 4/2003, S.
30-32). Diese Operation war unumganglich geworden, weil er seit friihester Kindheit
an schwerer Epilepsie litt. Der ihn seinerzeit behandelnde Neuropsychologe
Reinhard Werth von der Universitat Minchen hatte die Eltern davor gewarnt, dass
ihr Sohn nach der Operation méglicherweise nicht mehr der ihnen Vertraute sein
wiirde. Wie, so fragten sich die Arzte, wére dieses Kind, dem eine Hélfte des
GroBhirns fehlen wiirde — des Organs, das seine Persdnlichkeit, seine Vorlieben
und seine Identitat enthalt?

Drei Jahre verbrachte der Junge nach seiner Operation in der Klinik. Und ganz
allmahlich lernte die verbliebene Hélfte des Gehirns, den Verlust der fehlenden zu
verarbeiten. Der Neuropsychologe Werth konstatierte, dass dies an ein
medizinisches Wunder grenze. Das verbliebene Gehirn war so flexibel, dass fast
alle Fahigkeiten der rechten von der linken Hirnhélfte tbernommen werden konnten.
Heute ist dieser Fall fir die Wissenschaftler ein Extrembeispiel des Phdnomens, das
sie immer wieder aufs Neue verblifft: Die Plastizitat des Organs im Kopf, womit die
Veranderungsfahigkeit des Gehirns gemeint ist. Obwohl der Junge die Hélfte aller
GroBhirnzellen verloren hatte, gelang es dem verbliebenen Teil sdmtliche
Sinnesreize uneingeschrankt zu neuen Schaltkreisen zu verdrahten.

So, dass am Ende ein so komplettes ungeteiltes Ich entstehen konnte, wie in einem
vollstandigen Hirn. Die intellektuellen Fahigkeiten dieses Patienten sind heute die
eines ganz normalen Menschen. Sprechen und Schreiben fallen ihm leicht. Er
verfugt Uber einen Uberdurchschnittlichen Intelligenzquotienten, spielt Schach,
schreibt in den Klausuren gute Noten und befasst sich mit Goethe, Mann und E.T.A.
Hoffmann.

Das macht Mut. Und es ist nur ein Beispiel von unzahligen weiteren, die die
Annahme stitzen, dass das menschliche Gehirn lebenslang halt und immer wieder
aufs Neue programmierbar ist.

Wenn sich also die synaptischen Verknipfungen im menschlichen Gehirn
tatsachlich ein Leben lang zu immer neuen neuronalen Netzwerken verknipfen
lassen - und von dieser Annahme gehen wir aus -, dann Iasst sich Wirkung auch
gezielt trainieren. SchlieBlich ist Wirkung das Ergebnis menschlichen Verhaltens
und dieses wiederum ergibt sich aus den synaptischen Schaltkreisen des Gehirns.

10
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Um es an zwei plakativen Beispielen zu veranschaulichen:

Als wir Kinder waren, haben wir im Alter zwischen 4 und 10 Jahren das Spiel
Memory regelméaBig gegen die Erwachsenen gewonnen. Spielen wir heute als
Erwachsene gegen unsere Kinder, haben wir kaum eine Chance. Das liegt unter
anderem daran, dass Kinder in dem betreffenden Alter nachweislich 6fter und
intensiver ihre rechte Hirnhélfte nutzen als dies Erwachsene tun. Viele Erwachsene
akzeptieren diese Tatsache dann irgendwann und arrangieren sich mit ihrer
Selbstwahrnehmung “Ich kann mir keine Namen merken”. Bedauerlicherweise
zementieren sie durch solche Satze dann auch noch das entsprechende
Denkprogramm oder - um im Bild zu bleiben - die entsprechende synaptische
VerknUpfung. In qualifizierten Seminaren oder mittels einschlégiger Fachliteratur
und im Eigenstudium kann jedoch jeder Mensch in jedem Alter seine
mnemotechnischen Fahigkeiten wiederbeleben und gezielt trainieren.

Probieren Sie es jetzt selbst einmal aus und merken Sie sich bitte die folgenden 20
Begriffe:

1. Hund

2. Zigarette

3. Mobhre

4, Kamm

5. Hammer

6. Nasenbéar

7. Schwanz

8. Fenster

9. Blumentopf
10. Fensterputzer
11. Finanzbeamter
12. Kopf

13. Nachtwéachter
14. U-Bahn

15. Reisebliro

16. Tickets

17. Kaugummi

18. Papierkorb

19. Feuer

20. Gehaltserhéhung

11
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Und: Haben Sie die Begriffe behalten? Wenn Sie zu den Menschen gehdéren, die mit
dem zuvor beschriebenen Denkprogramm durchs Leben laufen, dann haben Sie
vermutlich schon beim flinften oder sechsten Begriff innerlich abgeschaltet. Das ist
auch nicht weiter verwunderlich.

Erwachsene Menschen versuchen die 20 Begriffe mit ihrer linken Hirnhélfte kognitiv
zu erfassen. Da diese Hemisphéare aber ohnehin entschieden zu viel zu tun hat,
gelingt dies nicht oder nur sehr schlecht. Wirden Sie sich die Mihe machen, diese
Begriffe zu einer Geschichte zu verknipfen, kdnnten Sie alle 20 Worte muhelos
memorieren.

Stellen Sie sich bitte folgendes vor:

Ein Hund raucht eine Zigarette. Wahrend er an dieser kréftig zieht wird sie richtig rot
und mutiert zu einer M6hre. Ein Mensch schneidet die Méhre von unten ein und
plétzlich hat sie so viele Zacken, wie ein Kamm. Mit diesem Kamm kdmmt sich der
Mensch und wahrend er das tut, wéachst aus dem Kamm pl6tzlich ein Holzstiel mit
einem Eisen vorne dran. Der Mensch wundert sich, dass aus seinem Kamm ein
Hammer geworden ist. “Gott sei Dank”, denkt er aber schon im nachsten
Augenblick, denn plétzlich kommt ein riesengroBer Nasenbar zur Tlr herein, der
den Menschen angreift. Der Mensch verteidigt sich mit dem Hammer, trifft den
Nasenbéren jedoch nur auf den Schwanz. Der springt vor lauter Schmerz zum
Fenster und st6Bt dabei einen Blumentopf aus dem Fenster. Dies verfolgt von
auBen der Fensterputzer und sieht, wie der Blumentopf dem gerade vorbei
kommenden Finanzbeamten auf den Kopf fallt. Im selben Augenblick kommt ein
“Hort Ihr Leute, lasst Euch sagen...” singender Nachtwéachter vorbei. Dieser bewegt
sich am liebsten im Dunkeln und geht deshalb in die U-Bahn hinunter. Mit der U-
Bahn fahrt er ins Reisebliro, um sich dort seine Tickets abzuholen. Gegen die
Schluckbeschwerden beim Fliegen werden Kaugummis verteilt. Jemand kaut den
Kaugummi total heiB und spuckt ihn in den Papierkorb. Weil er so heiB gekaut ist,
fangt der Papierkorb Feuer. Ein Reiseblromitarbeiter 16scht es und bekommt dafir
eine Gehaltserh6hung.

Wenn Sie die 20 Begriffe jetzt trotz der Geschichte nicht wiederholen kénnen,
kdnnte das daran liegen, dass Sie die Geschichte einfach nur gelesen und sich
wahrenddessen gedacht haben “Was soll der Quatsch? So eine Geschichte kann
sich doch kein Mensch merken”. Dann kann es auch nicht klappen. Versuchen Sie
es einfach noch einmal mit dem festen Vorsatz, dass es auch funktioniert. In
unseren Seminaren behalten die

12
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Teilnehmer alle 20 Begriffe nach der Verkettung zu einer Geschichte véllig mihelos.
Weil dadurch die rechte Hirnhélfte aktiviert wird. Und diese wiederum erleichtert die
Erinnerung.

Je haufiger sie nun solche Ubungen praktizieren, desto stabiler wird die
wiederbelebte oder neu geknupfte synaptische Schaltung. Und irgendwann bedarf
es der Geschichten nicht mehr, weil sie das Selbstvertrauen zurlick gewonnen
haben und daran glauben. dass Sie sich im Fall von mnemotechnischen Aufgaben
auch auf eine aktive rechte Hirnhélfte verlassen kénnen. So weit, so gut. Was aber
hat dieses Beispiel mit Wirkung zu tun?

Vergegenwartigen Sie sich einen Menschen mit geringer Auspragung im
Wirkungsfeld Lingua. Dieser Person mangelt es u.U. an der Fahigkeit, die eigenen
Aussagen in Metaphern zu Ubersetzen. Die Bildhaftigkeit ihrer Sprache ist
vollkommen unterentwickelt. Wirde diese Person nun ihre mnemotechnischen
Fahigkeiten trainieren und damit regelméaBig die rechte Hirnhélfte beschaftigen,
wirden ihr zwangslaufig von dort aus dem Bereich Sensus auch zunehmend mehr
Bilder zur Verfugung gestellt werden, die dann sukzessive beinahe automatisch
starker in ihr Sprachrepertoire einflieBen. In unserer téglichen Coaching- und
Seminararbeit erzielen wir mit exakt solchen Ubungen kontinuierlich manchmal
sogar fur die betreffenden Personen selbst Gberraschend schnell
Uberdurchschnittlich erfreuliche Ergebnisse.

Ein zweites Beispiel aus unserer Praxis: Ein Manager verfligt Gber eine hohe
Beredsamkeit, ist in der Lage, sich auf andere Menschen hervorragend einzustellen,
kann seine Gedanken klar und strukturiert artikulieren und besitzt die Fahigkeit,
Mitarbeiter zu begeistern und zu bewegen. Aber nur, solange er mit diesen
Mitarbeitern an einem Tisch sitzt. Sobald er aufstehen und sich zum Beispiel im
Rahmen einer Ansprache vor seine Mitarbeiter oder Kollegen hinstellen muss,
verliert er all diese Qualititen. So, als hétte er all seine Uberzeugungsfahigkeiten
auf dem Stuhl zurtickgelassen.

Mit Hilfe des S.C.I.LTests haben wir herausgefunden, dass der betreffende Manager
einige zentrale kritische Wirkungsfaktoren in Sensus (hier bei innere
Uberzeugungen) und Corpus (hier bei raumlicher Présenz) aufwies. Im weiteren
Verlauf des Coachingprozesses konnten wir die Ursachen dafir identifizieren.

Dieser Manager hatte als Schiler ein negatives Schliisselerlebnis. Im Rahmen
seiner Vorbereitungen auf die Abiturfeier hatte er eine langere Rede geschrieben
und auswendig gelernt. Diese Rede war mit viel Humor, kritischen Rickmeldungen
an die Lehrer, aufmunternden Worten an seine Schulkollegen und ausdriicklicher
Freude Uber das bestandene Abitur gewlrzt. Bei verschiedenen Proben vor
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Klassenkameraden bekam er immer wieder die Rickmeldung, dass diese Rede
eine wirklich auBergewohnliche und die Art und Weise seines Vortrags
ausgezeichnet sei.

Als nun endlich die Stunde der Wahrheit gekommen, er vom Schuldirektor
angekindigt und auf die Buhne zum Mikrophon gegangen war, trat ihm plétzlich der
SchweiB3 auf Stirn und Oberlippe, er vergalB jedes Detail seiner so grindlich
vorbereiteten und getibten Rede und es versagte ihm die Stimme. Wenn er sich
daran erinnerte, konnte er das allméhlich in der Aula anschwellende Gemurmel
noch genau héren und das Gefuhl in jeder Kérperzelle nachempfinden, das ihn
damals beschlichen hatte.

Dieses tief in ihm verankerte Geflhl versagt zu haben, beméchtigte sich ganz
offensichtlich immer dann erneut seiner ganzen Person, wenn er in aus seiner Sicht
vergleichbare Situationen kam. Und es schrénkte seine personliche Wirkung in
genau diesen Momenten dramatisch ein.

In den folgenden Phasen des Coachingprozesses haben wir gemeinsam mit diesem
Coachee die Rede noch einmal nachempfunden. Er konnte sich an erstaunlich viele
Einzelheiten des Inhalts erinnern, so dass dieser Teil der Ubung schnell erledigt
war.

Im Anschluss daran hat er seine Rede zur Abiturfeier erneut auswendig gelernt.
Parallel dazu haben wir mit einigen EMDR-Interventionen (Eye Movement
Desenzation and Reprocessing) die entsprechende Situation in einen positiv
verlaufenden Kontext gestellt und in seinem Bewusstsein verankert. Und schlieBlich
hat er seine Abiturrede vor laufenden Kameras in einer hin- und mitreiBenden
Qualitat gehalten.

Dieser Manager ist heute ein guter Redner, der es inzwischen sogar liebt, sich in
entsprechenden Situationen zu exponieren. Sicher ist das nicht nur auf die Idee mit
der Abiturrede und die Interventionen sondern auch auf weiterhin fleiBiges Uben
entsprechender Situationen, erfolgreich verlaufene Reden und damit allméhlich
zurtickgekehrten Selbstwertgefuhls zuriickzufihren.

Aber ohne die dezidierten Ergebnisse seines SCIL PROFILEProfils hatten wir
vermutlich kaum in den entsprechenden Feldern intensiver nachgeforscht und
entsprechende MaBnahmen eingeleitet.

Das Besondere an der SCIL PROFILEDiagnostik ist die Tatsache, dass hier alle fiir
Wirkung relevanten Aspekte abgebildet sind. Und dank der fundierten
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Analyseverfahren dieses Modells lassen sich die tatsachlichen Wirkungsstarken und
kritischen
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Fortsetzung: Sind Wirkung und Wahrnehmung zuverléssig trainierbar?

Wirkungsfaktoren eines Menschen sehr schnell und exakt identifizieren. Mit einer
hohen Objektivitat.

In der Folge ermdglicht diese genaue Bestimmung ein sehr gezieltes Training. Und
dies wiederum bedeutet fur den jeweiligen Coachee oder Trainee eine hohe
Effizienz und Effektivitat bei der Verbesserung seiner Wahrnehmungs- und
Wirkungskompetenz.

Wahrend in der Arbeit zahlreicher Rhetorik-Trainer und -Coaches vornehmlich
Sprache und Kérpersprache thematisiert werden, behandeln die so genannten
Vocal-Coaches ausschlieBlich die Stimmbildung.

Das groBe Heer der Kdrpersprache-Experten nimmt sich ebenso eher der
“AuBerlichkeiten” eines Menschen an, wie die zahlreichen Stil- und Etikette-
Beraterinnen und Berater.

In anderen Rhetorik-Trainings wird starker an dem dialektischen Vermdgen eines
Menschen oder an seiner Schlagfertigkeit gefeilt. Und in den diversen Seminaren
zum Thema Prasentationstechnik bekommt man im ginstigsten Fall neben Tipps
zur richtigen Handhabung der einzusetzenden Medien und Empfehlungen fir eine
spannende Dramaturgie obendrein auch noch eine Mixtur aus hilfreichen
Ratschlagen zur Optimierung seiner verbalen und nonverbalen
Mitteilungsfahigkeiten serviert.

Die SCIL PROFILEPerformance Strategie bildet alle diese Aspekte und einige mehr
ab. Und sie bietet obendrein eine Fiille von hilfreichen Trainingstools an, dank derer
alle Aspekte schnell wirksam und nachhaltig erfolgreich trainiert werden kénnen.
Aus diesem Grund sprechen wir auch von einem einzigartig integrativen oder
ganzheitlichen Modell und Instrumentarium.
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Fuhrt das Spiel mit dem Schein zum Sein?

Immer wieder wird uns die Frage gestellt, ob jemand im tiefsten Inneren seiner
Persénlichkeit ganz anders sein kann, als dies auBen von anderen Menschen
wahrgenommen wird. Daran lieBe sich auch noch die Frage anschlieBen, ob sich
das konsequente Anwenden der im Rahmen von SCIL Profile zum Training der
verschiedenen Wirkungsfelder angebotenen Instrumentarien nutzen lieBe, um
innere Befindlichkeiten und persénliche Merkmale zu vertuschen und andere
Menschen gezielt zu tduschen, also jemand anderen darzustellen, als man
tatsachlich ist.

Zunéachst zur ersten Frage: Ein Mensch kann durchaus eine sehr einfihlsame und
an der Stimmung seines Vis-a-vis interessierte Person sein. Und dennoch wird er
von seinem Vis-a-vis so leider nicht wahrgenommen. Oder eine néachste Person
kann durchaus sehr analytisch und strukturiert sein. In der Begegnung mit anderen
wirkt sie jedoch bisweilen hochgradig zerstreut. Eine dritte Person mag ein
ausgepragtes Koérperbewusstsein haben, macht dieses Bewusstsein aber im
Gesprach fur den jeweiligen Gesprachspartner nicht erlebbar. Und ebenso haben
wir auch immer wieder die Feststellung gemacht, dass es durchaus Menschen mit
einem hohen sprachlichen Talent gibt, dieses Talent aber duBerlich nicht zur
Entfaltung kommt und nicht wahrgenommen wird.

Nach unseren Erfahrungen kann es also durchaus der Fall sein, dass eine Person
eine andere AuBBenwirkung entfaltet, als in ihrem Innenleben anzutreffen ist.
Interessant ist unsere Beobachtung und Erkenntnis in diesem Zusammenhang,
dass in nahezu 100 Prozent der untersuchten Falle das innen anzutreffende
Potenzial der jeweiligen Person deutlich gréBer war, als es auBen wahrgenommen
wurde. Die Ursache dafir haben wir nach unzéhligen Untersuchungen in Form von
Einzelgesprachen und Tests, Selbst- und Fremdbildabgleichen und
Gruppendiskussionen identifiziert:

Hat ein Mensch in der Interaktion mit anderen Personen wiederholt die Erfahrung
gemacht, dass bestimmte Verhaltensweisen nicht zielfiihrend sind, weil sie nicht die
beabsichtigte Wirkung erzielen helfen, verlegt er sich auf alternative zielfiihrendere
Verhaltensweisen.

So kommt es zum Beispiel, dass emotionale Menschen im Kontext einer
Unternehmenskultur, in der Emotionen verpdnt sind und nur harte Fakten z&hlen, in
ihrer Kommunikation innerhalb dieses Unternehmens emotionale Aspekte
zunehmend vernachlassigen und ihren Fokus verstarkt auf analytische Aspekte, ein
strukturiertes Gesprach etc.
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Fortsetzung: Fiihrt das Spiel mit dem Schein zum Sein?

verlegen. Deshalb sind sie aber nicht unbedingt auch weniger emotional geworden.
Sie werden ihre nach wie vor vorhandenen emotionalen Ressourcen nur immer
seltener nutzen.

Das ist vergleichbar mit einem Dokument, das Sie auf Ihrem Computer
abgespeichert haben. So lange Sie es regelmaBig in Gebrauch haben, wissen Sie
genau, wie es heiBt und in welchem Ordner es sich befindet. Reduziert sich die
Nutzungsfrequenz im Laufe der Zeit, werden Sie zunehmend ldnger brauchen, um
sich an den Namen der Datei und seinen genauen Speicherort zu erinnern. Das
Dokument selbst befindet sich aber immer noch an der gleichen Stelle auf Ihrem
Computer, an dem Sie es im Rahmen der letzten Bearbeitung abgelegt haben.

Das flihrt uns zur zweiten grundsatzlichen Frage dieses Kapitels: Theoretisch ist es
mdglich, durch gezieltes Uben und Trainieren der verschiedenen Wirkungsfelder,
seine wahre Befindlichkeit zu verbergen und andere Menschen zu tduschen. Oder
anders: Missbrauch ist moglich.

Aber nur bis zu einem gewissen Grad. Wirden wir das SCIL PROFILEProfil grafisch
korrekt darstellen, so musste dies 3-dimensional geschehen. Wahrend Sensus in
der rechten Hirnhélfte und Intellektus in der linken Hirnhélfte jeweils das untere
Viertel einnehmen, liegen Corpus rechts und Lingua links jeweils dartber.

In der Interaktion mit anderen Menschen stehen uns auBerlich wahrnehmbar nur die
verbale und die nonverbale Kommunikation zur Verfigung. Wirden wir daran jetzt
gezielt arbeiten, kénnten wir nach intensivem Training den Eindruck erwecken, dass
es uns gut geht, obwohl wir tatsachlich in einer schlechten Verfassung sind. Und
dies lieBe sich auch bis zu einem gewissen Grad perfektionieren.

Aber eben nur bis zu einem gewissen Grad. Unser Kdrper spricht immer. Und er
spricht auch immer die Wahrheit. Zwischen unseren einstudierten Gesten und den
verschiedenen Auspragungen unserer antrainierten Mimik 6ffnen sich im
feinstofflichen Bereich Ventile, durch die die wahre Befindlichkeit nach auB3en ftritt.
Dies wird zwar von anderen Menschen nur unterschwellig wahrgenommen. Aber
diese Wahrnehmung reicht schon, um beim Wahrnehmenden ein ungutes Geflhl zu
hinterlassen. Dies manifestiert sich dann nicht selten in Aussagen wie: “Die Person
war nicht authentisch” oder “Dem mangelt es an Glaubwurdigkeit”.
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Fortsetzung: Fiihrt das Spiel mit dem Schein zum Sein?

Wirde die entsprechende Person jetzt allerdings kontinuierlich weiter an den
entsprechenden Wirkungsfeldern arbeiten, wiirde sich dies im Laufe der Zeit auch
zunehmend auf ihre Einstellung auswirken. Und so wirde das entsprechende
Training “im AuBen” zu einer veranderten Haltung “im Innen” fihren. Dies wiederum
hétte final zur Folge, dass diese Person auch wieder zu einer gréBeren Kongruenz
zwischen Sein und Schein kdme. Im Rahmen des SCIL PROFILE-Performance
Strategie sprechen wir vom Wechselwirkungs-Kreislauf. Die folgende Grafik
veranschaulicht diesen.

Spiel
wird zum
Schein

Sein
wird zum

Spiel

Gemeint ist damit, dass Sie selbst oder mit Begleitung durch einen Coach / SCIL Profile
Partner auf spielerische Art und Weise an der Erweiterung des individuellen
Wirkungsrepertoires arbeiten. Diese spielerische Arbeit manifestiert sich - abhéangig von der
Intensitat, mit der Sie sich als Coachee selbst einbringen - in Ihrer AuBenwirkung.

Bei andauernder Bearbeitung wirkt die AuBenwirkung auch nach innen. Sie wird zum
Wesens-Element. Und schlieBlich kénnen Sie von innen heraus mit den hinzu gewonnenen
Wesens-Elementen situationsabhangig spielen. Sie haben ihr inneres und auBeres
Repertoire gleichermaBen erweitert und damit die persénliche Wirkung erhéht.
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Trainingstipps

In der Hoffnung, dass Sie nun (noch mehr) Lust bekommen haben, Ihre SCIL PROFILEs
vor allem auch kontinuierlich zu “bearbeiten” und zu trainieren, présentieren wir lhn auf den
folgenden Seiten die versprochenen Trainingstipps.
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Sensus | Frequenz: Innere Prasenz

Haben Sie hin und wieder im ersten Augenblick der Begegnung mit einem Menschen eine
bestimmte Ahnung? Und noch wichtiger ist die Beantwortung der Frage: Folgen Sie dieser
Ahnung dann auch in der Form, dass Sie durch gezieltes Fragen und genaues Hinhéren
Uberprufen, ob Sie mit Ihrem ersten Eindruck richtig liegen?

Falls nicht, héren Sie des Ofteren einmal in sich hinein, notieren sich lhre Ahnung kurz und
nehmen Sie dann eine Uberpriifung vor. Mit éffnenden Fragen ist dies gut méglich. Eine
6ffnende Frage ist eine Frage, bei der eines der ersten Wérter ein W-Fragewort ist und die
deshalb nicht mit Ja oder nein beantwortet werden kann. Beispiele: Wie stehen Sie zu
diesem Gedanken? Was ist lhre Haltung in dieser Angelegenheit? Wie erklaren Sie sich
meinen Eindruck von Ihnen?

Kdnnen Sie sich in Begegnungen mit anderen Menschen zumindest temporar von lhren
eigenen Gedanken und Geflihlen einen gewissen Abstand nehmen und sich voll und ganz
auf die Meinungen anderer einlassen? Eine gute Ubung zur Entwicklung der
entsprechenden Fahigkeit ist es, die Aussagen der anderen unmittelbar nachdem sie
ausgesprochen wurden kurz fur sich selbst in Gedanken zu wiederholen.

Wie gehen Sie mit spontanen Einféllen und Ideen um, die Ihnen plétzlich in den Sinn
kommen? Artikulieren Sie diese sofort, ganz gleich welchen Reifegrad sie haben? Falls
dies nicht der Fall ist, Uben Sie sich darin. Beginnen Sie damit, diese spontanen Ideen
zunachst aufzuschreiben, damit Sie zunachst lhre Innere Achtsamkeit schulen.
AnschlieBend notieren Sie sich alle Situationen, in denen |hr spontaner aber nicht
geéuBerter Einfall sich im weiteren Verlauf einer Diskussion als richtig erwiesen hat. Diese
Notizen lesen Sie sich von Zeit zu Zeit durch. Und wenn Sie mindestens zehn solcher
Begebenheiten notiert haben, gehen Sie allméahlich dazu Uber, die ndchsten Einfélle auch
tatsachlich spontan zu auB3ern.

Um die Féahigkeit der Inneren Présenz zu trainieren hat es sich des weiteren als eine
nitzliche Ubung erwiesen, die Aussagen anderer Menschen bis zum “letzten Trépfchen”
abzuwarten. Gewoéhnen Sie sich einfach an, nach jeder Aussage lhres Gesprachspartners
von 21 bis 23 zu zahlen. Sie werden vermutlich staunen, was Sie in dieser Zeit vom
anderen noch alles zu sehen und zu héren bekommen.
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Sensus | Frequenz: Innere Uberzeugung

Glauben Sie eher daran, dass eine neue ldee umsetzbar ist oder gehéren Sie tendenziell
zu den Menschen, die bei jeder neuen ldee genau wissen, warum diese nicht
funktionieren kann?

Sollte Letzteres der Fall sein, achten Sie bitte in den nachsten Tagen und Wochen
bewusst darauf, mit welchen Worten Sie auf Vorschlage, Empfehlungen und Ideen
anderer reagieren. Trainieren Sie sich gezielt darin, Aussagen wie “Das geht nicht weil...”
durch Fragen zu ersetzen wie “Wie konnte das bei uns gehen?” “Was mussten wir tun,
um das erfolgreich umsetzen zu kénnen?” oder “Wen missen wir noch ins Boot holen,
damit wir das so machen kénnen?” Trainieren Sie Ihre (positive) Einstellung hdufiger mit
Séatzen wie “Das schaffen wir”, “lrgendwie bekommen wir das schon hin”, “Daran glaube
ich” und so weiter.

Haben Sie ein klares Bild von lhren persénlichen Starken? Wissen Sie, was andere an
Ihnen mégen? Falls nicht, machen Sie sich mdglichst zeitnah einmal eine Aufstellung von
all den Dingen, die Sie an sich selbst schatzen. Wer andere Menschen fur sich und seine
Sache gewinnen will, sollte Klarheit dartiber haben, was er Gewinnendes an sich hat.

Sind Sie der aufrichtigen inneren Uberzeugung, dass lhre Ideen und Gedanken es wert
sind, anderen mitgeteilt zu werden? Fir wie wertvoll halten Sie Ihre eigene Arbeit? Es
lohnt sich, das eigene diesbezlgliche Selbstwertgefuhl zu starken. Manche Trainer und
Coaches propagieren die Haltung “Eine gute Flihrungskraft oder ein guter Verkaufer muss
ein so dickes Fell haben, dass er auch ohne Rickgrat stehen kann”. Was fiir eine fatale
Einstellung. Unserer Auffassung nach ist es deutlich wichtiger und nitzlicher, ein stabiles
Ruckgrat zu haben. Denn ein dickes Fell versperrt einem den Zugang zu anderen
Menschen. Vergegenwartigen Sie sich in regelmaBigen Abstanden, wie wertvoll und
nutzlich das ist, was Sie tun. Und Sie werden es leichter haben, auch andere davon zu
Uberzeugen.

“Wie aufrichtig schatzen Sie andere Menschen wert? Wie sehr interessieren Sie sich
wirklich far sie als Person? Oder tun Sie es nur aus Kalkil? Fragen Sie andere gezielt
nach lhren Einstellung und Ansichten und héren Sie genau hin.

Machen Sie sich wahrend der Ausfihrungen lhrer Gesprachspartner Notizen und fragen
Sie nach einzelnen Aussagen nach, um einen bestimmten Gedanken noch besser zu
erfassen. Das gibt dem Gegenuber das berechtigte Geflhl, dass Sie wirklich an ihm und
seiner Meinung interessiert sind.
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Sensus | Frequenz: Prozessorientierung

Kénnen Sie wahrend einer Begegnung mit anderen Menschen alle anderen Themen
ausblenden und sich damit wirklich ganz und gar auf den Moment einlassen?

Falls dies nicht der Fall ist, werden Entspannungsubungen und autogenes Training
empfohlen. In den einschlagigen Abteilungen gréBerer Buchhandlungen gibt es eine
umfangreiche Auswahl geeigneter Horblicher (in Kassetten- und CD-Form). Diese auditiven
Angebote sind meist schneller wirksam, als das Lesen eines Buches. Gerne senden wir
Ihnen dazu gezielte Empfehlungen. Manchmal hilft auch das intensive Spielen mit Kindern.
Von diesen kdnnen Sie eine Menge in Bezug auf Prozessorientierung lernen.

Menschen mit geringerer Prozessfokussierung werden haufig getrieben von einer
persdnlichen Unzufriedenheit, die auf zu viele unerledigte Dinge zurlckzufihren ist. Trifft
dies eventuell auch auf Sie zu? Dann machen Sie sich jeden Morgen eine Liste mit den
Themen, die Sie an dem jeweiligen Tag erledigen méchten. Haken Sie schlieBlich die
erledigten Themen ganz bewusst ab und genieen Sie das Abhaken flir einen Moment.
Machen Sie sich auBerdem von Zeit zu Zeit eine Aufstellung all der Dinge, die Sie geschafft
haben, obwohl Sie eigentlich dachten dass Sie sie nicht schaffen wirden.

Wie gut halten Sie es im Rahmen von interaktiven Prozessen aus, dass zu Beginn keine
klaren Zielsetzungen und Tagesordnungspunkte besprochen und verabredet werden?
Wenn lhnen dies eher schwer fallen sollte, verzichten Sie in den nachsten Begegnungen
mit anderen Menschen einmal ganz bewusst auf eine Agenda. Vereinbaren Sie nur das
Ubergeordnete Ziel und den Zeitrahmen und lassen Sie sich dann einmal bewusst darauf
ein, den Prozess laufen zu lasse

Im Rahmen der Vorbereitung einer nachsten Besprechung planen Sie deshalb bitte nur die
Rahmenbedingungen sowie atmospharische und den Prozessverlauf bestimmende
Aspekte. Uberlassen Sie die Agenda bewusst den anderen.

Erinnern Sie sich in den kommenden Tagen einmal haufiger an Situationen, in denen Sie
anfanglich nicht erkennen konnten, wohin die Reise gehen soll, die aber von einer
erstklassigen Atmosphére getragen waren und schlieBlich - fir Sie vielleicht
Uberraschenderweise - Uberdurchschnittlich gute Ergebnisse hervorgebracht haben.

Das koénnte lhnen helfen, lhr Vertrauen in den Augenblick wiederzubeleben.
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Sensus | Frequenz: Emotionalitat

Sind Sie sich der Geflihle bewusst, die Sie wahrend einer Begegnung mit anderen
Menschen haben? Falls dies nicht der Fall ist achten Sie bei den ndchsten Begegnungen
einmal ganz bewusst darauf.

Wenn diese Geflihle eher negativer Natur sind Uberlegen Sie bitte einmal ganz (selbst-
)kritisch, was diese Geflihle mit [hnen zu tun haben. Oft haben Dinge, die man an anderen
ablehnt mehr mit einem selbst zu tun, als einem lieb ist. Der andere hat etwas, was man
selbst gerne hatte, aber nicht hat. Oder er hat etwas, was man selbst gerne los wére, aber
immer noch hat. Nicht selten projiziert man in die abgelehnte Person einen ganz anderen
Menschen, der einem aus anderen Begegnungen in unangenehmer Erinnerung ist.

Achten Sie bei jedem Menschen ganz bewusst und selektiv eine Zeit lang nur auf die
Dinge, die Ihnen sympathisch sein kdnnten. Es gibt keinen Menschen, der nur aus
unsympathischen Personlichkeitsmerkmalen besteht.

In welcher Gefuhlslage befinden Sie sich selbst? Wenn Sie sich in einer schlechten
Verfassung befinden, versuchen Sie den Grund daflr herauszufinden. Und dann denken
Sie bitte eine Zeit lang nur an erfreuliche Dinge, die Sie in der Vergangenheit erlebt haben.

Machen Sie sich bitte immer wieder bewusst: Der einzige Mensch, der dartber entscheidet
wie es Ihnen geht, sind Sie selbst. Malen Sie sich einen Smiley auf ein Blatt Papier und
betrachten Sie es eine Weile. Sehen Sie sich Bilder von Menschen oder Orten an, die Sie
gerne mdgen, weil Sie das in eine bessere Stimmung versetzen kdnnte.
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Wie bewusst wahlen Sie morgens lhre Garderobe und nach welchen Kriterien tun Sie dies?
Spielt der Wohlfiihlfaktor die gréBere Rolle oder passen Sie sich eher bestimmten Normen
und Gepflogenheiten an? Falls tatséchlich haufiger einer der beiden Aspekte Uberwiegt,
wéagen Sie in den nachsten Tagen verstérkt ab, welche Kleiderwahl Ihnen eine
ausgewogene Balance zwischen Wohlfihl- und Anpassungs-Faktor erlauben wiirde und
wéhlen Sie danach aus. Holen Sie sich an den entsprechenden Tagen auch gezielt
Feedback dazu ab.

Zur Erweiterung lhres “Erscheinungsbild-Repertoires” werfen Sie in absehbarer Zeit des
Ofteren mal bewusst einen Blick in den Spiegel, bevor Sie das Haus verlassen. Machen Sie
sich schnell noch ein paar Notizen dazu, welchen Typ Sie an diesem Tag verkérpern wollen
und was Sie mit Inrem AuBeren Erscheinungsbild zum Ausdruck bringen wollen.
AnschlieBend fragen Sie Menschen lhres Vertrauens, welchen Eindruck Sie aufgrund lhres
auBeren Erscheinungsbildes bei diesen tatsachlich hinterlassen. Héren Sie dabei aber bitte
auch genau hin und interpretieren Sie sich nichts zurecht. Kommen die gleichen Adjektive
in den Feedbacks vor? Stimmen die Rickmeldungen mit lhrer zu Hause notierten Absicht
Uberein, seien Sie zufrieden. Stellen Sie Abweichungen fest, fragen Sie die anderen, was
Sie ihrer Meinung nach anders hatten machen/tragen missen, um den beabsichtigen
Eindruck zu hinterlassen.

Kleidung ist stets Ausdruck der eigenen Personlichkeit und natdrlich eine Frage des
individuellen Geschmacks. Mit Hilfe verschiedener “AuBerlichkeiten” lassen sich fiir Dritte
auf den ersten Blick bestimmte Statements “verkérpern”. Zur Festigung und Erweiterung
Ihres Corpus-Repertoires wird die folgende zielgerichtete Ubung empfohlen: Folgendes
Statement will ich verkérpern (bitte hier die “Aussage” notieren) Dazu wahle ich die
folgenden “AuBerlichkeiten”:

* Oberbekleidung * Farben « Materialien < Schuhe/Strimpfe + Kopf/Hande « Schmuck
* Accessoires * etc.

Notieren Sie sich die entsprechende Wahl. Und probieren Sie die Zusammenstellung bei
nachster Gelegenheit einmal aus. Danach verfahren Sie wie beim vorangegangenen Punkt
und holen sich Feedbacks von Menschen Ihres Vertrauens. Zusétzlich kénnen Sie Ihr
diesbeziigliches Repertoire dadurch trainieren, dass Sie bei anderen Menschen zukiinftig
bewusster auf die entsprechenden Details achten, sich Notizen zu den von lhnen
angenommenen Statements der Person machen und dazu ins Gesprach mit den Personen
kommen, um lhre Vermutungen zu tberprifen. Das erhéht Ihre diesbezlgliche Sensibilitat.
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Bitte Uben Sie zu jeder der folgenden Gemutsverfassungen verschiedene pantomimische
Darstellungen vor dem Spiegel (oder besser noch vor laufender Videokamera). Wenn Sie
mit einer bestimmten Darstellung rundherum zufrieden sind, notieren Sie sich bitte die
Ausdrucksdetails, die diese Darstellung Ihrer Meinung nach besonders Uberzeugend
gemacht haben. Trotz-Verliebtheit-Gier-Anstrengung-Unwohlsein-Unbeschwertheit-
Verwundung-Kummer-Zuversicht- Freude-Sorge-Angst-Kraft-Zorn-Arroganz-
Unverstandnis-Neugier-Verwunderung.

Zur Verbesserung des Beobachtungsvermdgens der Mimik beim Gegenuiber wird folgende
Ubung empfohlen: Achten Sie bei mdglichst vielen Gelegenheiten auf folgende Aspekte
und machen Sie sich - wann immer es Ihnen mdglich ist - Notizen insbesondere zu den
Ihrerseits wahrgenommenen Veranderungen: Stirnfalten, Augenbrauenstellung, Falten
zwischen den Augenbrauen, Augenlider, Augenfalten links und rechts von den Augen,
AugengroBe, Augenglanz, Falten tber und neben der Nasenwurzel, Nasenfllgel,
Lippenform, Lippenbreite, Wangenbewegungen, Gribchen (sofern vorhanden), Muskulatur
und Falten der Kinnpartie.

Zur Erweiterung lhres personlichen mimischen Darstellungsvermégens sprechen Sie bitte
den Satz “Heute ist ein wunderschéner Tag, weil die Maus aus dem Ei geschlipft ist” laut
vor sich hin und versetzen sich dabei in die folgenden Sprach-Rollen:

* Sensationsreporter « Schichterchen « Wichtigtuer-Kumpel unter Freunden + Referent auf
einer Tagung « Schlechte-Nachrichten-Uberbringer « Freudige-Mitteilung-Machender

* Nachtwéchter » Nachrichtensprecher « Hauptmann vor Rekruten * Arroganter Fatzke

+ Einfihlsamer Geistlicher « Blttenredner im Karneval + Kleines Kind + Dr. Kimble auf der
Flucht - Der sich vor Lachen Biegende

Achten Sie dabei darauf, dass Sie diese Rollen ausschlieBlich mit lhrer Mimik unterstitzen
und man im gunstigsten Fall allein an dieser erkennen kann, welche Rolle Sie gerade
mimisch verkdrpern. Uben Sie auch dies méglichst vor dem Spiegel oder der laufenden
Kamera. Machen Sie sich anschlieBend Notizen dazu, welche mimische Facette die
jeweilige Rolle besonders gut unterstitzt hat.

Vielleicht kbnnen Sie sich noch an das Spiel erinnern, bei dem Sie als Kind einem anderen
Kind alles nachgesprochen und nachgemacht haben. Sie haben den anderen quasi
gespiegelt. Uben Sie dies zundchst mit lhren Kindern, Ihrem Lebenspartner oder Freunden.
Und reduzieren Sie diese Ubung zuné&chst ausschlieBlich auf das Nachmachen der Mimik
Ihres Vis-a-vis. Dies trainiert sowohl die mimische Beobachtungsgabe wie auch das eigene
Minenspiel.
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Zur Verbesserung des Beobachtungsvermdgens der Gestik beim Gegeniber empfehlen wir
Ihnen: Achten Sie bei méglichst vielen Gelegenheiten auf folgende Aspekte und machen
Sie sich - wann immer es lhnen mdglich ist - Notizen insbesondere zu den lhrerseits
wahrgenommenen Veranderungen: Kopfstellung, Halsfalten, Schulterstellung, Armhaltung,
Bewegungen der Hande, Muskulatur und Sehnen der Ober- und Unterarme, Bewegungen
der Finger, Muskulatur und Sehnen der Hande, Stellung des Oberkérpers, Sitzposition,
Stehposition, Gehbewegungen, Position der Beine, Bewegungen der FuBe.

Zur Erweiterung lhres personlichen gestikulatorischen Darstellungsvermégens uberlegen
Sie bitte einmal, mit welchen Gesten Sie welche Aussagen unterstitzen kénnen. Sehen Sie
dazu die folgenden Beispiele.

Gesprochener Text Unterstiitzende Gestik

es liegt mit am Herzen.... rechte Hand auf die linke Brustseite
legen

dabei denke ich.... Zeigefinger kurz an die Stirn und dann

mit dem Daumen auf sich selbst zeigen

ich habe keine Ahnung wie... beide Schultern nach oben ziehen

mir liegt an einer Partnerschaft, die.... Beide Hande zusammenfuhren und
sich sozusagen selbst “die Hand
geben”

hierflr missen wir alle Kraft aufbringen.... Fauste machen und mit abgewinkelten

Armen nach vorne strecken

und deshalb freue ich mich darauf... sich die Hande reiben
da mussen wir och mal genauer hinein linke Hand geéffnet hinter das Ohr
horen... halten
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Fortsetzung Traningstipps

Des Weiteren kénnen Sie sich den Satz mit der “Maus aus dem Ei” (=siehe
Handlungsempfehlungen Mimik) vornehmen, mit diesem Satz in die dort beschrieben
Rollen schlipfen und diese Rollen mit Ubertriebener Gestik darstellen.

Und last but not least: Lesen Sie eine selbst geschriebene Rede oder ein paar Seiten aus
einem spannenden Buch vor und Uberlegen sich, welche Worte Sie alle gestikularisch
unterstreichen kénnten. Machen Sie sich dazu ein paar Notizen. AnschlieBend stellen Sie
sich vor einen Spiegel (oder noch besser vor eine laufende Videokamera), lesen den Text
laut vor und probieren alle Geste aus, die Sie sich zuvor notiert haben. Je mehr Sie dabei
Ubertreiben, desto wirkungsvoller ist diese Ubung.
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Stellen Sie sich bitte vor, Sie betreten einen Raum, in dem bereits mehrere Menschen
versammelt sind. Sie werden sich diesen Menschen nun in zehn verschiedenen
“Intensitaten” vorstellen. Von Grad 1 (= der schiichterne Leisetreter, dem es hochgradig
peinlich ist, von so vielen Menschen angesehen zu werden) bis zu Grad 10 (= der
wirkungsvolle Selbstdarsteller, der jede Gelegenheit nutzt, sich in Szene zu setzen).
Nehmen Sie sich dabei auf Video auf oder machen Sie diese Ubung vor dem Spiegel und
beobachten Sie dabei, wie gut Ihnen die graduierte Darstellung gelingt. Uben Sie dies in
regelmaBigen Abstéanden!

Atem ist Energie. Die Art und Weise in der jemand atmet tragt wesentlich zu seiner
korperlichen Verfassung bei. Tiefe und ruhige Aus- und Ein-Atem-Bewegungen férdern das
Wohlbefinden. Zur Verlangsamung der personlichen Atemfrequenz und Vertiefung der
Atemziige wird die folgende Ubung empfohlen: “Wenn ich bewusst auf meinen Atem achte,
komme ich zu der Ruhe, aus der sich jeden Augenblick Kraft schépfen lasst.” Atmen Sie tief
aus und ebenso tief ein. Halten Sie den Atem einen kurzen Augenblick an und wiederholen
Sie diesen Satz dann so oft beim Ausatmen, wie es Ihnen mdglich ist. Wiederholen Sie
diese Ubung aber bitte héchstens vier Mal unmittelbar hintereinander."

Zur Optimierung der individuellen Kérperbewusstheit, besseren Nutzung kérperlicher
Ressourcen und der Entwicklung von Kérperspannung probieren Sie bitte zu jedem der
folgenden Aspekte verschiedene Varianten aus und notieren Sie sich dann, welche
Varianten Ihnen selbst am angenehmsten war: Kopfstellung, Gesichtsausdruck,
Blickrichtungen, Oberkdrper Armstellung, Haltung der Hande, Sitzposition, FuBstellung,
Gehbewegungen, Muskelanspannungen.

Blickfrequenz und Blickintensitat sind zwei wichtige Qualitaten zur Verstarkung von
raumlicher Présenz. Achten Sie deshalb vor und wahrend der nachsten Begegnungen mit
anderen Menschen darauf, dass Sie alle von Ihnen gewahlten und eingesetzten Medien so
nutzen kdnnen, dass Sie es Ihnen erlauben, den Blick wahrend der gesamten Zeit der
Begegnung bei den Menschen lassen zu kénnen. Schauen Sie im Rahmen einer
Prasentation mit mehreren Teilnehmern mdglichst alle Teilnehmer gleich oft und gleich
intensiv an. Getreu dem Grundsatz: Je mehr ich ansehe, desto angesehener werde ich
sein.
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Intellektus | Frequenz: Sachlichkeit

Nehmen Sie vor einer Begegnung mit anderen Menschen die Gelegenheit wabhr, sich
inhaltlich bestmdéglich auf diese vorzubereiten. Machen Sie sich einen mdglichst genauen,
am besten minutiésen Plan, an welcher Stelle Sie welchen inhaltlichen Beitrag leisten
wollen. Auf diesem Weg durchdringen Sie die Ihrerseits geplanten Inhalte und gewinnen
auf der Sachebene Sicherheit. Das befahigt Sie in kritischen und emotional aufgeladenen
Momenten, die Diskussion immer wieder auf die Sachebene zurtckzufuhren.

Uben Sie sich in der Fahigkeit, klarende Fragen zu stellen. Beispiele: “Worum geht es jetzt
bei dieser Diskussion genau?” “Was ist die Absicht, die Sie mit Ihrem Beitrag verfolgen?”
“Worin liegt das Problem denn jetzt tatsachlich?” “Wie kommen wir wieder auf die
eigentliche Sache zurlick?” “Was ist der eigentliche Gegenstand der Betrachtung im
Moment?” Mit derartigen Fragen erwecken Sie bei anderen den Eindruck eines Uberlegt
handelnden Menschen und helfen sich selbst, Ihre Sachlichkeit zu trainieren und Emotion
von Sache zu trennen.

Trainieren Sie rationale Bewertungen und Kommentare. Beispiele: “Das klingt
Uberzeugend.” “Das scheint mir eine vernlinftige Strategie zu sein.” “Hier sind offensichtlich
alle Eventualitaten beleuchtet.” “Diese Vorgehensweise ist verstandlich.” “Es spricht eine
Menge fiir diese Uberlegungen.” und so weiter. Uben Sie sich in Ihren nachsten
Begegnungen darin, derart Uberlegend klingende Kommentare anzubringen.

Vermeiden Sie zumindest temporér in Inrem Sprachgebrauch emotionale AuBerungen wie
“Ich bin véllig fasziniert.”, “Das begeistert mich.”, “In diesem Moment bin ich total gerthrt.”,
“Dabei fihle ich mich rundherum wohl.” usw. Aber bitte tun Sie dies nur fliir eine gewisse
Zeit. Solange, bis Sie haufiger die Rickmeldungen bekommen haben, dass Sie sehr
sachlich und (iberlegt wirken. Emotionale AuBerungen vollkommen aus dem eigenen
Sprachgebrauch streichen zu wollen kénnte zur Folge haben, dass Sie im Bereich der
sensualen Kompetenz an Emotionalitéat verlieren. Diese ist aber ebenso wichtig und
nutzlich wie Sachlichkeit.

Im Rahmen lhrer Vorbereitungen auf ein Gespréach oder eine Préasentation stellen Sie sich
zukunftig nicht immer nur die Frage “Habe ich an alles zu Sagende gedacht?” sondern bitte
auch des Ofteren die Frage “Kann ich jetzt auch nichts mehr weglassen?” Wenn Sie diese
Frage ofter stellen, arbeiten Sie den zentralen sachlichen Punkt exakt heraus. Und dabei
leisten Sie sich selbst automatisch einen weiteren nitzlichen Dienst die Inhalte zu
verinnerlichen, die Sie spater “verauBern” wollen.
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Intellektus | Frequenz: Analytik

Zur Vorbereitung auf Begegnungen mit anderen Menschen bietet es sich an, sich im
Vorfeld zum Beispiel eines Gespréaches mit folgenden Fragen zu befassen:

Was ist der Anlass des Gesprachs? Ist die Angelegenheit dem Gesprachspartner
vermutlich: a) bekannt? b) angenehm? c) unangenehm? d) egal? Welche Fakten liegen
vor? Was muss vor dem Gesprach noch geklart werden? Was wird erst durch das
Gesprach geklart? Welche Unterlagen sind fiir das Gesprach erforderlich? Wird der
Gesprachspartner vermutlich: a) einsichtig b) uneinsichtig c) gleichgultig reagieren? Falls
etwas kritisiert wird: a) erstmalig? b) erneut? Welche Entschuldigungen / Erklarungen
liegen vor? Welche Entschuldigungen / Erklarungen sind zu erwarten? Wie ist die
Einstellung des Gesprachspartners? a) Kann er nicht? b) Will er nicht? Wie wird der
Gesprachspartner vermutlich argumentieren? Sind dem Gespréachspartner Zugestandnisse
zu machen? Wie wird Zugesténdnissen der rechte Wert gegeben? Welche Zusagen
werden vom Gesprachspartner erwartet? Mit wem muss etwas abgestimmt werden?
Welche Probleme kdnnen sich aus Zusagen und Zugesténdnissen ergeben?

Wann ist der beste Zeitpunkt fir die Unterredung? Wo soll die Unterredung stattfinden? In
welcher Form wird der Gesprachspartner zur Unterredung eingeladen? Wie wird der
Gesprachspartner begriiBt? Wer wird - falls erforderlich - zur Unterredung hinzugezogen?
Wie lassen sich Stérungen durch Besuche und Telefonate vermeiden? Welche
Ansatzpunkte gibt es fur eine freundliche Gesprachseréffnung? Welche Fragen sind gezielt
vorzubereiten? Wird dem Gespréachspartner ausreichend Zeit zur Stellungnahme gegeben?
Sind Mdglichkeiten der Unterbrechung und Vertagung zu erwagen? Kénnen konkrete
Absprachen a) mindlich b) schriftlich getroffen werden? Ist auf rechtliche Bestimmungen zu
achten? Sind Alternativen fur die Gesprachsbeendigung durchdacht? Werden nach der
Unterredung erforderliche Notizen gemacht?

Zur grundséatzlichen Erweiterung des analytischen Repertoires wird empfohlen Fragen nach
dem Wieso? Weshalb? Warum? zu Gben. Nehmen Sie jede Gelegenheit wahr, diese
Fragen in Gesprachen zu stellen. Beispiele: Warum planen wir das so? Weshalb sollen
diese Personen daran teilnehmen? Wieso haben Sie sich fur diese Variante entschieden?
Worin liegt der tiefere Sinn dieser MaBnahme? Fir wen ist das gedacht und was hat dieser
Personenkreis davon? Zum einen erwecken diese Fragen bei anderen den Eindruck, dass
Sie allem auf den Grund gehen mdéchten. Und zum anderen helfen Ihnen die Antworten
vermutlich haufig auch tatsachlich, den Dingen (und Personen) auf den Grund zu gehen.
Hoéren Sie bei den Antworten aber bitte auch genau hin.
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Intellektus | Frequenz: Strukturiertheit

Wenn Sie zum Beispiel eine Rede oder Prasentation vorbereiten, haben Sie verschiedene
Méoglichkeiten diese aufzubauen und zu strukturieren. Unter anderem die folgenden vier:

1. Problemlésungsaufbau

a) Ausgangslage Wie ist die Situation heute? Wo genau liegen welche Schwierigkeiten?
Warum ist es so wichtig, sie zu I6sen?

b) Lésung In méglichst klarer Form sollte skizziert werde, was die zuvor geschilderten
Probleme konkret wie bis wann Iésen hilft.

c) Begriindung Was behauptet und als gute Lésung dargestellt wird, sollte auch begrindet
und oder bewiesen werden.

d) Finale Zum guten Schluss kommt eine Schlussfolgerung, eine Handlungsaufforderung
oder der Ausblick auf die nachsten Schritte.

2. Standpunktaufbau

a) Standpunkt Welche Auffassung, Ansicht, Meinung vertrete ich?

b) Begrindung Womit begriinde ich meine Meinung, wie kann ich ihre Richtigkeit
beweisen?

c) Beispiele Zur Untermauerung meines Standpunktes lassen sich folgende Beispiele
heranziehen, die die Richtigkeit meiner Annahme belegen.

d) Nutzen Was haben die Zuhérer davon, wenn Sie sich meinem Standpunkt anschlieBen
und was sollten Sie deshalb jetzt tun?

3. Pro- und Contra-Aufbau

a) These Worum geht es, was soll erreicht werden, wie lautet die Behauptung?

b) Pro Welche Uberlegungen sprechen dafiir, was untermauert die These?

c) Contra Welche Uberlegungen sprechen gegen die These, was widerlegt sie?

d) Abwéagung Welche Seite Uberwiegt, wo liegen die starkeren Argumente?

e) Conclusio Welche Schlussfolgerungen leiten sich aus den vorangegangenen
Uberlegungen ab und wie lautet die Handlungsempfehlung fiir das Publikum?
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Fortsetzung Trainingstipps Intellektus | Frequenz: Strukturiertheit

4. Entscheidungsaufbau

a) Ausgangslage Wie ist die Situation heute? Wo genau liegen welche Schwierigkeiten?
Warum ist es so wichtig, sie zu I[6sen?

b) Lésungsvarianten Welche Optionen stehen zur Lésung des Problems grundsétzlich zur
Verfligung?

c) Parameterdefinition Welche Kriterien spielen in Bezug auf die final auszuwéhlende
Lésung welche Rolle?

d) Lésungsempfehlung Welche der zuvor grundsétzlich vorgestellten Lésungsvarianten ist
vor dem Hintergrund der Auswabhlkriterien zu bevorzugen?

e) Appell Was sind jetzt konkret die nachsten Schritte? Bis wann sind sie zu gehen? Wer
Ubernimmt welche Verantwortung?

Ein Weiteres kénnen Sie zur Erweiterung lhres strukturellen Repertoires dadurch tun, dass
Sie an den Anfang jeder Begegnung lhrerseits eine Agenda stellen und im Verlauf der
Begegnung immer wieder auf diese zurickkommen und Bezug nehmen. Das trainiert Ihre
eigene Strukturiertheit und lasst den anderen lhre strukturelle Stringenz erkennen.
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Intellektus | Frequenz: Zielorientierung

Haben Sie im Vorfeld einer Begegnung oder Prasentation die Ziele und vor allem auch die
Teilziele der Begegnung genau definiert? Mit Zielen ist hier priméar der Aspekt gemeint
“Was wollen Sie beim Gesprachspartner erreichen? Welchen Gedanken wollen Sie bei ihm
auslésen?” Je genauer Sie dies planen, desto grdBer ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie
auch die richtigen zielfihrenden Fragen stellen. Denn nur ein Schiff, das seinen Hafen
kennt, segelt immer im richtigen Wind. Welche Stimmung wollen Sie zu Beginn auslésen?
In welche Richtung wollen Sie den Gesprachspartner oder lhre Prasentationsteilnehmer
gedanklich lenken? Worlber soll lhr Vis-a-vis nach zwei Minuten nachdenken und vor allem
was soll er denken? Wo wollen Sie nach funf Minuten mit ihm gedanklich angekommen
sein? Und was ist das finale Ziel der Begegnung?

Haben Sie diesen Teil der Ubung griindlich geleistet geht es daran, die richtigen Fragen
vorzubereiten. Dazu ist ein kurzer Exkurs in die Fragetechnik nutzlich. Wir unterscheiden
vier Fragearten: Die Suggestivfragen = Besser aus dem Sprachschatz streichen.
Suggerieren zwar eine Antwortrichtung, ernten aber oft das Gegenteil. Die schlieBenden
Fragen = Ebenfalls nicht zu empfehlen. Kénnen stets mit Ja oder Nein beantwortet werden
und lassen das Gesprach dann stocken. Die Alternativ-Fragen = Sehr empfehlenswert.
Stellen mehrere Antworten zur Auswahl, die fir den Fragenden und Antwortenden glinstig
sind. Und last but not least die 6ffnenden Fragen = Ebenfalls sehr empfehlenswert. Sie sind
gekennzeichnet durch ein W-Fragewort zu Beginn der Frage. Sie kénnen nicht mit Ja oder
Nein beantwortet werden und lenken bestenfalls die Gedanken. Vorausgesetzt, sie wurden
richtig gestellt. Dazu einige Beispiele:

Wenn es lhr Ziel ist, Inren Gesprachspartner zu Beginn eines Gesprachs in einen guten
Zustand zu versetzen kdnnte die Frage lauten: Und mit welchen Ergebnissen unserer
letzten Besprechung waren Sie besonders zufrieden? Als nachstes stellen Sie in einem
Gesprach vielleicht die zu diskutierenden Probleme dar. Und sie wollen Sie den
Gesprachspartner nur noch tber diese und eine weiteren nachdenke lassen. Die Frage
dazu: Welches dieser Probleme hat lhrer Meinung nach die héchste Prioritat. Spater wollen
Sie vielleicht Zustimmung zu dem von Ihnen favorisierten Lésungsansatz generieren.
Fragen Sie: Welche Aspekte dieses Losungsansatzes werden uns besonders schnell und
nachhaltig dabei helfen, das skizzierte Problem zu I6sen? Wie Sie an diesen Beispielen
hoffentlich gemerkt haben, ist es flir das Formulieren zielfihrender 6ffnender Frage extrem
wichtig, vorab das Ziel genau zu definieren. Sowohl die Zieldefinition wie das Uben der
Fragen wird |hr diesbezlgliches Repertoire erweitern.
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Um lhr stimmliches beziehungsweise tonales Repertoire zu festigen und zu erweitern wird
empfohlen, sich mit folgendem Text zu befassen: “Heute ist ein auBergewohnlicher Tag fir
jeden Menschen, vor allem aber fir mich selbst, weil es der Beginn vom Rest meines
Lebens ist.” Lesen Sie diesen Text mehrmals laut vor und betonen Sie dabei jedes Mal
andere Worte. Besonders ntzlich ist diese Ubung, wenn Sie sich dabei aufnehmen und die
verschiedenen Betonungen nachher daraufhin tUberprifen, inwieweit es lhnen gut gelungen
ist, diesem Satz jedes Mal eine neue inhaltliche Richtung zu geben.

Lesen Sie den folgenden Satz einmal mit den Pausen, wie Sie die Kommata vorgeben:
“Der Lehrer, sagt der Schiler, ist ein Esel.” Und jetzt verandern Sie die Pausen erneut
geman der veranderten Satzzeichen: “Der Lehrer sagt: Der Schuler ist ein Esel!”

Wiederholen Sie die vorangegangene Ubung mit dem folgenden Satz: “Der Mensch denkt.
Gott lenkt.” Und nun die veranderte Variante: “Der Mensch, denkt Gott, lenkt.” Wie Sie an
diese beiden Sprachibungen hoffentlich selbst héren kénnen, kénnen gesprochene
Satzzeichen, also Pausen den Sinn eines Satzes vollkommen verandern.

Zur Entwicklung stimmlichen Volumens empfehlen wir Ihnen die folgende tonale Ubung:
Bitte atmen Sie tief aus, so dass alle Luft dem Koérper entweichen kann und atmen Sie dann
ebenso tief ein. Halten Sie flr einen kleinen Augenblick die Luft an und intonieren Sie dann
beim Ausatmen die folgenden Vokale und Konsonanten in der nachfolgenden Reihenfolge;
jeden Buchstaben bitte jeweils einen vollstandigen Ausatemzug lang.
A..E..O..1.U..0..U..A..M...N...L...S (scharf / Zunge vorne an den Z&hnen)...S (weich /
Zunge hinter Zahnen oben am Gaumen)...R (im Rachenraum gerollt / wie beim
Gurgeln)...R (mit der Zunge gerollt / wie in den romanischen Sprachen).

Dartber hinaus empfehlen wir Ihnen, sich zum Beispiel die H6r-CD “Kinski liest Villon” zu
besorgen und sich von seinen Intonationen inspirieren zu lassen. Sie missen ihn nicht
mogen. Aber Sie sollten ihn sich anhéren, denn er ist ein wahrer Meister der Betonung.
Annliche Qualitaten weist Rufus Beck auf. Besonders hérens- und damit auch
empfehlenswert sind die Hoérblcher, in denen er die Geschichten von Harry Potter liest.
Achtundzwanzig verschiedene Stimmen werden hier von ein und derselben Person
gesprochen. Und zwar so, dass sie einem regelrecht unter die Haut gehen. Ebenfalls zu
empfehlen sind die CDs aus der Brigitte-Edition “Starke Stimmen”.

35



#”SCIL
SCIL Profile s> Profile

Die Prasenz eines Menschen wird unter anderem auch sehr stark durch die Deutlichkeit
seiner Aussprache bestimmt. Bei vielen Menschen hat man das Geflihl, diese kommen
soeben aus Bauchrednerschule, weil Sie weder die Lippen bewegen, geschweige denn
ihren Mund beim Sprechen aufmachen. Martin Luther wusste schon “Machs Maul auf. Tritt
keck auf. Hor bald auf.”

Um die Deutlichkeit der Aussprache zu trainieren bietet sich die Korkentibung an. Schieben
Sie sich einen Korken zwischen die Zéahne und sprechen Sie dann verschiedene Séatze so,
dass man sie trotz der Beeintrachtigung durch den Korken noch gut und klar verstehen
kann.

Des Weiteren bietet es sich zur Erweiterung Ihres tonalen Repertoires an, zum Beispiel die
folgenden Texte laut und deutlich — am besten mit einem gewissen schauspielerischen
Pathos, zu lesen.

Beispiel 1:  Wer héhnt roh, wer stért so des Ménchs Wort. Den schndéd Gold betért hold.
Der stort dort des Mdnchs Wort! Kloster krénen 6de Hohen; Ho6r’ der Ménche
Chore tdénen: Géttlich schén erlést Verséhnen. Bdse mégen's schndd
verhéhnen.

Beispiel 2: DrauBen haust der graue Klausner, Baum und Strauch umlaubt die Klause;
Auch das Laub rauscht auf der Au. Blauer Rauch schmaucht aus dem Hause,
Trauben lauschen aus dem Laube; Kraut und Trauben zu verkaufen, Laufen
aufwarts schlaue Bauern.

Diese beiden Textbeispiele sind mit freundlicher Genehmigung des Schott Verlag in Mainz
dem Werk “Der kleine Hey” entnommen. Dieses Buchlein ist das Basisbuch vieler
Schauspiel- und Gesangsschulen. Der Kauf des Buches wird empfohlen, damit Sie weitere
Texte zur Verfligung haben, mit Hilfe derer Sie |hr Artikulationsvermdégen trainieren kénnen.

Darlber hinaus lohnt es sich, sich Texte klassischer Werke der Literatur zu besorgen und
diese gleichermaBen laut vor sich hin zu sprechen. Ob Goethes Faust, Schillers Glocke
oder andere groBe Meister des Wortes: Die meisten lhrer Texte sind hervorragend
geeignet, um Aussprache und zugleich Betonung zu trainieren und dabei zu lernen, mit der
Stimme zu spielen sowie stimmliche Prasenz zu entfalten. Und noch einmal der Hinweis:
Ebenso wie in einigen Corpus-Ubungen wird unbedingt dazu geraten, die entsprechenden
Ubungen aufzunehmen. Auf diesem Weg kénnen Sie sich einerseits regelméBig selbst
Uberprifen und andererseits Freude dartiber empfinden, wie Sie sich in diesem Bereich
Stick fur Stuck, oder besser Laut fur Laut entwickeln und verbessern.
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Machen Sie in regelméBigen Abstédnden Synonym-Ubungen. Und das funktioniert so: Sie
suchen sich beliebige Worte aus Ihrem aktiven Sprachschatz und fliigen diesen dann so
viele weitere Worte aus der gleichen Sinnfamilie hinzu, wie lhnen einfallen. Beispiel:
Gehen...Laufen, Rennen, Schleichen, Schlurfen, Tippeln, Schreiten, Joggen, Walken,
Schlendern, Spazieren, Stolzieren, Wandern, Kriechen, Krabbeln, Hipfen, Stolpern und so
weiter. Wenn Sie dann am Ende lhres “Lateins” angekommen sind und Ihnen keine
weiteren Begriffe mehr einfallen, nehmen Sie das Synonym-Wérterbuch des Deutschen
Duden (oder naturlich gerne auch ein anderes zur Hand) und schlagen dort nach, welche
weiteren Begriffe es noch gibt. Fligen Sie diese dann Ihren Aufzeichnungen hinzu.

Formulieren Sie von Ihnen geplante Aussagen in regelméBigen Abstanden in andere
sprachliche Welten um. Beispiel: Das leuchtet mir ein. Anstelle dessen kdnnten Sie auch
sagen: Das klingt fir mich ansprechend. Oder: Das habe ich begriffen. In unserer Sprache
stehen uns Vokabeln zur Verfligung, die eher eine visuelle Bedeutung haben, solche, die
eher auditiver Natur sind, und solche, die dem kindsthetischen Bereich (schmecken, héren,
riechen, fuhlen) entspringen. Mit entsprechenden Umformulierungsiibungen kann man das
eigene Sprachrepertoire erweitern.

Wenn wir Sie jetzt bitten wirden, in den nachsten drei Minuten so viel Zitate
aufzuschreiben, wie mdglich — wie viele Zitate wirden lhnen wohl einfallen? Sollten Sie in
diesen drei Minuten den Stift mehrfach absetzen um nachzudenken, lohnt sich fiir Sie eine
Erweiterung des entsprechenden Repertoires. Legen Sie sich eine Art “kleines Tagebuch”
an, in das Sie alle Zitate notieren, die Sie irgendwo héren oder lesen und die lhnen
gefallen. Lesen Sie sich dieses Buchlein ab und zu durch. Das erhéht die
Wahrscheinlichkeit, dass Ihnen bei nachster Gelegenheit dann auch mal ein passendes
Zitat einfallt.

Das Gleiche wird Ihnen auch in Bezug auf Witze empfohlen. Das regelméaBige Lesen von
immer neuen Witzen regt die eigene Schlagfertigkeit an.

Und zu guter Letzt raten wir zu Schlagfertigkeitsiibungen. Notieren Sie sich verbale
Attacken und Uberlegen Sie sich dann, was Sie entgegnen. Beispiel: “Du bist so ruhig. Was
hast du mit deinem groBen Mundwerk gemacht?” Sie entgegnen: “Braucht ihr jemanden,
der euer Gesprach wieder in Gang bringt?” Oder: “Gut gemeinter Rat: Schalten Sie Ihr
Gehirn ein, bevor Sie sprechen.” Sie reagieren spontan: “Ich habe es mit Absicht nicht
eingeschaltet, um mich in Sie hineinversetzen zu kénnen.” Und so weiter.
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Ein Bild sagt bekanntlich mehr als tausend Worte. Menschen, die in Bildern sprechen
machen das, was sie selbst flir merk-wirdig halten, auch merk-fahig. Nehmen Sie nur das
berihmte Beispiel von Vera F. Birkenbihl. Bitte merken Sie sich folgenden Text: Ein
Zweibein sitzt auf einem Dreibein und isst ein Einbein. Da kommt ein Vierbein und nimmt
dem Zweibein das Einbein. Da nimmt das Zweibein das Dreibein und schlégt damit das
Vierbein. Diesen Text werden Sie leichter wiederholen und behalten kénnen, wenn Sie
wissen, dass das Zweibein ein Mensch, das Dreibein ein Hocker, das Einbein eine
Huhnchenkeule und das Vierbein ein Hund ist. Wenn Sie es jetzt noch einmal versuchen,
wird es lhnen gelingen.

Nehmen Sie sich selbst einmal Aussagen vor, die Sie zum Beispiel im Rahmen von
Prasentationen Ihren Teilnehmern vermitteln wollten. Und dann Gberlegen Sie bitte
anschlieBend, wie Sie diese Aussagen durch einen bildhaften Vergleich noch
verstandlicher vermitteln kénnten. Schreiben Sie sich diese Umformulierungen auf.
Ubrigens: Wenn Sie solche Analogien formulieren, beginnen Sie der Einfachheit halber am
besten immer mit “Das ist, wie wenn...” Beispiel: “Dieses Projekt werden wir nur dann
erfolgreich in der geplanten Zeit realisieren kénnen, wenn wir noch zwei weitere Mitarbeiter
daran arbeiten lassen. Das ist wie beim Schlittenfahren. Wenn zwei Mann mehr drauf
sitzen, geht es deutlich schneller.” An diesem Beispiel merken Sie aber auch, wie vorsichtig
mit Analogien umgegangen werden muss. Denn beim Vergleich mit dem Schlittenfahren
kommt einem auch gleich die Assoziation in den Sinn “Es geht bergab!”

Vermeiden Sie Ubrigens unbedingt “Kein- und Nicht-Botschaften” in Ihren Formulierungen.
Wenn Sie ndmlich zum Beispiel sagen “Da mussen Sie sich keine Sorgen machen, dass
das Geld zum Fenster heraus geworfen ist.” Wird Ihr Gespréachspartner sich in diesem
Moment nur noch Sorgen Uber das zum Fenster heraus geworfene Geld machen. Besser
ist die Formulierung: “Da kénnen Sie sicher sein, dass das Geld gewinnbringend investiert
ist.”

Und noch ein letzter wichtiger Hinweis zum Thema Bildhaftigkeit der Sprache: Uberlegen
Sie bitte 6fter, ob es eine zentrale Aussage mit metaphorischer Qualitat gibt, die Sie tUber
das gesamte Gesprach hin immer wieder nutzen kénnen. Beispiel: “Damit ist Ihnen eine
bessere Position sicher”. Jetzt kdnnten Sie sprachlich in der “Bilder’-Welt der Navigation
argumentieren mit Begriffen wie Ausloten, Tiefgang, Fahrt aufnehmen, an Bord gehen, die
Nase im Wind haben, Auftauchen usw. Damit wiirden Sie neben einer verstarkten
Bildhaftigkeit auch gleich noch etwas fir Ihre Beredsamkeit tun.
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SCIL PROFILEs trainieren

Und damit sind wir auch schon am Ende des zweiten Dokuments lhres SCIL Profile Profils.

Sofern Sie sich flr die Zusammenarbeit"mit einem zertifizierten SCIL Profile Partner
entschieden haben, halt dieser weitere Ubungsmaterialien fur Sie bereit.

Und darlber hinaus empfehlen wir lhnen die Teilnahme an unserem webbasierten Video-
Coaching-Programm. Hier stehen insgesamt 16 jeweils ca. 45-minltige Module sowie
zahlreiche Download-Dokumente zu lhrer Verfligung.

Alle Module kbénnen auch einzeln erworben werden.
Mehr dazu im SCIL Profile Shop unter https:/scil-profile.de/shop/
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