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,»,Menschen fiir Veranderungen 6ffnen.
Sie da abholen, wo sie stehen und mit ihnen
neue Wege gehen.

Gemeinsam Losungen entwickeln.
Mein Wissen und meine Erfahrung mit ihnen teilen.

Das macht mich gltcklich!
Tag fiir Tag.“

Qualifizierungshintergrund Weiterbildungen — Specials

- Systemischer Coach & Businesscoach » Team- Gruppen und individualpsychologisches Coaching
GeprUft nach den Qua”tétsriChtlinien der ICF und des DCV . Systemische Organisations_ und Familienaufste”ung

* NLP Business Coach
Zertifiziert durch den DVNLP

* Wirtschaftsmoderatorin
Zertifiziert durch die DGFMOD

+ Symbolon- Reflexionsspezialistin
(ICF akkreditierte Ausbildung) » Sprachen: Deutsch (Muttersprache), Englisch (flieRend)

Kunst & Psychologie in Verbindung
mit Coaching & Organisationsentwicklung

» Gesprachs- & Focusing Therapeutin
Zertifiziert durch das IGF

» Social Architect — Spiral Dynamics Integral in Aktion
Transformation evolutionar gestalten

« Ehrenamtlich engagiert in der Initiative Bildungswandel
gemeinnitzige UG
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3.
Gelassenheit




R

Kommunizieren
mit Kopf, Herz
und Hand!




Kopf — Herz - Hand

Das WAS! Das WOZU!
Zahlen, Daten, Fakten Motivation/Sinn
Klarheit Bedeutung
Ich verstehe was Ich habe das Gefluhl, dass
passiert! sich mein Einsatz lohnt!
~Kinofilm* Bedenken, Beflirchtungen!
Ratio! Emotio!

Das WIE!
Wer, was, wie, bis wann
Machbarkeit
Ich habe das Geflhl,
dass ich das schaffe!

Realistische Planung!

Actio!



Persdnlichkeit
Ausstrahlung

&

Wirkung:
Wir kdnnen nicht
NICHT wirken!




Korpersprache wirkungsvoll
einsetzen

Wir kénnen nicht, nicht kommunizieren!

Unser Stammhirn ,liest” Korpersprache deutlich schneller
als das restliche Gehirn Gehdrtes verarbeitet.

80% mehr Wirkung,
wenn wir Korpersprache kongruent und gezielt einsetzen.
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Guter
Blickkontakt

v' Baut Vertrauen auf
v" Suggeriert Kompetenzen

v' Strahlt Selbstbewusstsein aus




Aktive Gestik

Unterstreicht das Gesagte und
steigert die Redewirkung.

Legen sie bereits vorher Gesten fest,
die den Inhalt ihrer Rede sichtbar
verstarken.

Beispiel:
Bei Aufzahlungen mit den Fingern
mitzahlen.




Langsame Bewegungen

Strahlen Ruhe und Sicherheit aus



Stimme

Mit unserer Stimme
eeinflussen wir die
rkung des Gesagten!
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Tonalitat

An unserer Tonalitat merken andere sehr schnell,
wie es uns wirklich geht!

Packen wir also etwas mehr Enthusiasmus in unserer Stimme,
begeistern und motivieren wir andere deutlich mehr.
Auf die richtige Betonung kommt es an!

Deshalb die Hauptbotschaft durch bestimmte Woyte betonen.

K i L8 e N,
il g
e

I = ‘MBeispi'eI: ,lch glaube, WIR schaffen das!”
Oder: ,ICH glaube, wir schaffen das!”
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Rhetorische
Pausen

Bewusst Pausen machen!

Das wirkt viel souveraner als wenn man
Inhalte einfach nur runter spult.

Pausen schenken Zeit Uber das Gesagte
nachzudenken und den Inhalt
erst einmal zu verdauen.

Sie 6ffnen den Raum flr Fragen,
kritische Anmerkungen
oder wertvolle Ergéanzungen.

Erst die MoOglichkeit Fragen stellen zu
konnen oder Gedanken einzubringen,
schafft eine offene Kommunikationskultur.
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Coachende
Kommunikation
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Die Haltung und Einstellung eines Coaches ist
offen, neugierig, neutral,
nicht wertend und richtend!

Die Kernkompetenzen sind
die ,,richtigen® Fragen stellen und wahrhaftig
Zuhoren kdonnen!
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Korpersprache  Stimme, Worte .
Mimik, Gestik Tonalitat Eisberg

Modell

Sichtbar

Unsichtbar
erte & Ansichten

Motive & Uberzeugungen
Annahmen & Ableitungen
Motivationen & Intentionen
Absichten (erreichen/vermeiden)
Bedurfnisse & Sehnslichte

Wir konnen nicht \l[®gll wirken




Der Coach und die erfolgreiche Kommunikation

v’ Coaches fragen nach, wenn sie etwas nicht verstanden haben.
v’ Sie hinterfragen, um mehr Klarheit herzustellen.

v’ Sie wiederholen mit eigenen Worten, was sie verstanden haben.
Dabei geht es vor allem darum, den anderen wirklich verstehen zu wollen
und seine Emotionen und seine Motive zu erfassen. Das sorgt fur deutlich
weniger Missverstandnisse und zeugt von gegenseitiger Wertschatzung!

v Ein guter Coach nutzt bewusst alle Sinne im Gespréch.

v’ Sie beobachten Mimik, Gestik, Tonalitat, Gesichtsfarbe, die ganze
Kdrpersprache.
Sie hdren ein Flattern in der Stimme, rauspern, histeln oder einen
aggressiven Unterton und gehen gegebenenfalls auch darauf ein!

v Gute Coaches unterbrechen nicht und vervollstadndigen auch nicht die
Satze des anderen.
Mehr noch: Sie sind in der Lage, Stille auszuhalten und ihr zu lauschen,
wahrend der andere noch um Worte oder Fassung ringt.

© Petra Hunold - Senior Coach und Wirtschaftsmoderatorin
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https://karrierebibel.de/koerpersprache/

Empathie im Gesprach

v' Anpassen an die Kdrpersprache der anderen
Person.
Einfihlsam und mit Respekt die Kdrpersprache
spiegeln.
Bitte kein Nachéaffen — aufféalliges, Gbertriebenes und
wahlloses Kopieren der Bewegungen einer anderen
Person, wird eher als Angriff verstanden.

v' Angleichen der Stimme
Die Tonart, das Tempo, die Lautstarke und den
Sprachrhythmus spiegeln. Sich auf den ,Atem"” des
anderen einstellen.

v' Wortwahl, Storytelling aus der Welt des anderen.

21
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https://de.wikipedia.org/wiki/K%C3%B6rpersprache

Ny,

Zuho6ren kdnnen
Eine Konigsdisziplin der erfolgreichen Kommunikation!

Menschen, die inrem Gegenuber aktiv zuhéren, erzielen bessere Verhandlungsergebnisse
als jene, die vor allem ihre eigenen Argumente und ldeen vorbringen.

85 Prozent dessen, was wir wissen, haben wir durch zuhdren gelernt.
Zuhoren dient einer wohlwollenden Beziehung.

Menschen, die anderen gut zuhdren kbnnen, wirken besonders stark und selbstsicher.

Man kdnnte auch sagen: Wer wirklich was zu sagen hat, hort erst einmal zu.
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Die Starke unseres Gehirns, Wichtiges von Unwichtigem zu unterscheiden
und unser individueller Wahrnehmungsfilter lassen uns sehr oft

nicht genau zuhdren!

Noch wahrend der andere redet, haben wir schon unsere Schlisse
gezogen und sind gedanklich funf Kilometer weiter.
Und zwar in unserer eigenen Welt!

Die Folge: Wir reden aneinander vorbei und missverstehen uns grundlich!

23
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Coachend ZUHOREN:
tddil

Blickkontakt halten Ruckfragen stellen Verstandnis uberprufen

Nicken Zusammenfassen Geflhle spiegeln

Pausen zuslassen Wiinsche heraushoren Nicht belehren

Quelle: Karriere Bibel



Test: Wie gut konnen Sie
zuhoren?

© Petra Hunold - Senior Coach und Wirtschaftsmoderatorin
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Ubung in der Triade

Eine Person erzahlt
5 Minuten lang

von einem aktuellen Die anderen beiden Personen
Ereignis im beruflichen l l horen nur zul!

oy

Was wurde gesagt?
Was habe ich nonverbal wahrgenommen?
Was ging in mir vor, wahrend ich zugehort habe?




Zuhoren konnen wie Momo

“Was die kleine Momo konnte wie kein anderer, das war das Zuhoren.

Das ist doch nichts Besonderes, wird nun vielleicht mancher Leser sagen, zuh6ren kann doch jeder.
Aber das ist ein Irrtum. Wirklich zuhdren kénnen nur recht wenige Menschen.
Und so wie Momo sich aufs Zuhéren verstand, war es ganz und gar einmalig.

Momo konnte so zuhéren, dass dummen Leuten plotzlich sehr gescheite Gedanken kamen. Nicht etwa, weil sie
etwas sagte oder fragte, was den anderen auf solche Gedanken brachte — nein, sie sal3 nur da und hdorte einfach
zu, mit aller Aufmerksamkeit und aller Anteilnahme.

Dabei schaute sie den anderen mit ihren grol3en, dunklen Augen an, und der Betreffende flhlte,

wie in ihm plétzlich Gedanken auftauchten, von denen er nie geahnt hatte, dass sie in ihm steckten.

Sie konnte so zuhoren, dass ratlose, unentschlossene Leute auf einmal ganz genau wussten, was sie wollten.
Oder dass Schuchterne sich plétzlich frei und mutig fuhlten.

Oder dass Ungluckliche und Bedrickte zuversichtlich und froh wurden.

Und wenn jemand meinte, sein Leben sei ganz verfehlt und bedeutungslos und er selbst nur irgendeiner unter
Millionen, einer, auf den es Uberhaupt nicht ankommt, und er ebenso schnell ersetzt werden kann wie ein kaputter
Topf — und er ging hin und erzéahlte das alles der kleinen Momo,

dann wurde ihm, noch wahrend er redete, auf geheimnisvolle Weise klar, dass er sich grindlich irrte, dass es ihn,
genauso wie er war, unter allen Menschen nur ein einziges Mal gab und dass er deshalb auf seine besondere
Weise flr die Welt wichtig war.

So konnte Momo zuhoéren!”


https://www.google.de/search?hl=de&gbpv=1&printsec=frontcover&q=inauthor:%22Michael+Ende%22&tbm=bks&sa=X&ved=2ahUKEwiJjsWDptH7AhWawAIHHeCTDUQQmxMoAHoECAgQAg
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Fragen, Gedanken, Impulse zum Vormittag?
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Coachende Kommunikation: Beispiele

Was mochtest Du mir damit
sagen?
Was erwartest Du jetzt von mir?

Was mdochtest Du damit bewirken? Was machen wir jetzt damit?

\ Was mussten wir angehen?
Was kannst du angehen?

Was konnte Dich jetzt noch hindern?

Welche Lésungen siehst Du fur das Problem?

Wen oder was brauchst Du noch dazu? €| Was erfordert diese Situation von dir/von uns?

Bis wann wirst Du das realistisch
geschafft/lumgesetzt haben?

Wie genau sollte ich oder wie genau méchtest Du
vorgehen?

Kannst Du damit gut leben?
Kannst Du das so gut mittragen?
Dann halten wir das jetzt so fest!

30



Es geht ums recht
haben und die
eigene Position
durchzusetzen!

Gewinner und
Verlierer!

Zahlen, Daten,
Fakten!

Andere Uberzeugen!

Entscheidungen
treffen, um

ein Problem zu
|6sen und
Ergebnisse erzielen.

Komplexe
Situationen
gemeinsam
Erkunden.

Perspektiven
erweitern.

Neue Einsichten
gewinnen.

31



-»\
Vertrauen ==

Gemeinsam einen Raum
erschaffen,
der es allen ermdoglicht
Zu vertrauen und offen zu
sprechen!




Jeder wird geschéatzt.
Als Person, flr sein Wissen und seine Beitrage.

Selbst die Personen und Beitrage, die vollig kontrar zu
einem selbst und den eigenen Uberzeugungen sind

33
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Zuhoren

« Mit Kopf, Herz und Kdrper zuhoren.

e S0 zuhoren, dass man das

Gesagte (fast) 1:1 wiedergeben
konnte.

* Den eigenen Gedanken und
Argumenten bewusst werden

und sich wieder auf das Zuhoren
focusieren.

34



(Ver-)
Urtellen

£

Urteile erst einmal in der Schwebe halten.

Stattdessen offenlegen, aus welchen konkreten
Beobachtungen die persdnlichen Schlussfolgerungen
oder Bewertungen kommen.




Tempo rausnehmen

Einmal bewusst tief durchatmen und innehalten, bevor man mit dem Reden
anfangt.

Pausen sind wertvoll und ermdglichen allen, dem bisher gesagten
nachzuspduren.

Stille aushalten. In der Zeit des Nichtredens kommen oft wertvolle
Gedanken hoch und Neues kann entstehen
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| oslassen

Dem nattrlichen Rhythmus und
Prozess eines Dialoges folgen und
dabei jede Erwartung an ein
bestimmtes Ergebnis los lassen.

Einfach offen bleiben fur das,
was sich entwickelt.

37



Dialogische Regeln — Ein Beispiel

v' Respekt — Jeder ist gleichwichtig und jeder Beitrag wird gewdtrdigt.
v Offenheit fir andere und neue Sichtweisen

v' Bewusstsein, dass die eigene "Wirklichkeit" nur ein Teil der ganzen
"Wahrheit" ist.

v' Achtsames Zuhotren und offene Fragen.

v' Es geht nicht darum andere von der eigenen Sichtweise zu
tberzeugen.

v Die L6sung entwickelt sich aus dem Dialog heraus.
v' Einen Atemzug Pause bevor man redet. (Redestab oder Stein)

v' Unterschiedlichkeit als Reichtum wahrnehmen.



Explorieren Sie gemeinsam das Thema: Losungsorientierte Kommunikation

10
Minuten

Dialogiibung in der Kleingruppe
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Konfliktmoderation

Neutralitat
vorausgesetzt!

© Petra Hunold - Senior Coach und Wirtschaftsmoderatorin
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Wir wollen verstehen und
verstanden werden!

41



Es geht nicht ums Recht
haben,
sondern um die
Intention!

Perspektivenwechsel

© Petra Hunold - Senior Coach und Wirtschaftsmoderatorin
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43

Wer hat was auf seiner Agenda?

Erreichen — Vermeiden? o
Intrinsische und/oder extrinsische Motivation?

Wer braucht was, um sich gut einlassen zu kbnnen?

Vertrauen und Sicherheit als Grundlage
einer konstruktiven Zusammenarbeit!

Wer sind die Treiber und Bremser im System?

Ressourcen, Unterstitzer, Motivatoren?
Widerstand, Rache & Vergeltung, subtile Saboteure?

*  Wer muss informiert und/oder in Entscheidungen mit
einbezogen werden?

*  Wer wird von den Auswirkungen von
Entscheidungen mitbetroffen sein?

43
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Toolbox B

LE (9 P Y

Go
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S.T.LE.V.LA

Ein Tool um Veranderungsprozesse einzusteuern
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v

Statement abgeben

Klar und deutlich sagen, was Sache ist
und den Weg dorthin vorstellen!
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Transparenz

Das Wozu, den Sinn dahinter aufzeigen!

Mindestens 3 positive Aspekte der Veranderung herausstellen.

,Das soll sicher stellen, dass......!
Dadurch gewinnen/erreichen wir....!
Das erspart uns...!

Damit soll vermieden werden, dass.......I*

47



Eigene Haltung und Einstellung

Persdnliches Standing ist erwiinscht und schafft Nahe!

Die eigene Befindlichkeit
offen und ehrlich mitteilen :

,Ich persdnlich bin auch nicht begeistert davon
und in meiner Rolle als Leitung und der damit
verbundenen Verantwortung muss ich....”

Lasst uns gemeinsam Uberlegen,
wie wir diese Herausforderung
am besten meistern!”

48



Vertrauensraum
fur Meinungen und Befindlichkeiten 6ffnen

Menschen mussen vertrauen kénnen, um offen und angstfrei
Uber ihre Bedenken und Befindlichkeiten sprechen zu kénnen.

,Wie geht es euch damit?
Habt ihr Fragen oder Bedenken?
Haltet inr es fur machbar ?
Was braucht ihr, um die Umstellung gut mittragen
und umsetzen zu konnen?

Vorhandene Widerstande und Befurchtungen respektieren und
konstruktiv auflosen.



Skalierung

Was miusste passieren oder
wie musste es sein, dass Du Dir zumindest vorstellen kdnntest,
Dich einen Schritt vorwartszubewegen?
Was wirde Dir helfen?

Was genau brauchst Du jetzt von mir/uns?

50



Ideale Umsetzung:
Planung und MalRnahmen festhalten

Sind alle Fragen und Bedenken geklart, gilt es die weitere
Vorgehensweise und Verantwortlichkeiten gemeinsam zu klaren
und schriftlich festzuhalten.

,Was sind also jetzt ganz konkret unsere nachsten Schritte?
Wer kiimmert sich verlasslich um was genau?
Bis wann werden wir das realistisch geschafft haben?”



Absichern — Ein letztes Jal!

~,Kbénnen wir dieses Thema jetzt hier gut abschlie3en
und habt ihr alles, was ihr braucht um die Veranderung
verlasslich mittragen und umsetzen zu kénnen?

VR D2
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Toolbox B

LE (9 P Y

Go
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Erwartungs- und Feedback Runde

54
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Kommunikation — Erstelle Deine Bedienungsanleitung

.' .
»n © Luis Burgg{en

. Sagt mir was euch nicht
gefallt, bitte auf diese Weise....

. Oft sage ich etwas nicht,
weil....

. WICHTIGES bitte:

Personlich
Telefon/Anrufbeantworter
SMS

WhatsApp

E-Mail

Sonstige ??7?

55
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Raum fir Fragen und Austausch
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Petra Hunold — Senior Coach und Wirtschaftsmoderatorin

Was ist fur Sie die
Essenz aus diesem
Forum?

Wer wirde das gerne
In der grof3en
Abschluss Runde
allen anderen
Tellnehmern
vorstellen?

57
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