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Weiterkommen
durch Bildung

In Zusammenarbeit mit
Osterberg-Institut ‘i! ! ’

der Karl Kibel stiftung

sh:z das medienhaus

Erlebnisvortrag
am 10. Marz
in Flensburg

Themen aus der Lebens- wie der Be-
rufswelt stehen im Mittelpunkt der
landesweiten  Bildungskooperation
,Fit fiirs (Berufs-)Leben® von Oster-
berg-Institut und Schleswig-Holstei-
nischem  Zeitungsverlag  (sh:z).
»Sprachmagie: Mit Sprache zaubern“
ist der Titel des néchsten Erlebnisvor-
trags dieser Reihe am Dienstag, 10.
Mirz, im Konferenzraum in der sh:z-
Zentrale an der Fordestrafde 20, 24 944
Flensburg. Referent fiir die Zauberei
mitder Spracheist Dr. Stefan Goes, der
auch die nebenstehenden Texte ver-
fasst hat. Die Géste erwartet am 10.
Mirz wieder die bewdhrte Mischung
aus Vortrag und interaktiven Ubungs-
elementen. Eine rege Beteiligung ist
erwiinscht!

Die Veranstaltung beginnt um 19
Uhr und dauert rund zwei Stunden.
Die Teilnahme ist kostenfrei — wie im-
mer bei der Reihe ,Fit fiirs (Berufs-)
Leben“. Allerdings ist wegen der be-
grenzten Teilnehmerzahl eine vorhe-
rige Anmeldung per E-Mail unter der
Adresse info@osterberginstitut.de un-
bedingt erforderlich.

Wer das Thema Sprachmagie ndher
erkunden mochte, hat dazu zum Bei-
spiel Gelegenheit in dem Seminar
»Lingua-systemische Gesprichsanaly-
se und -steuerung“ (23. - 24. Mirz)
oder ,,Sprachmagie fiir Fortgeschritte-
ne“ (14. - 15. Oktober). Ndhere Infor-
mationen und Anmeldungen sind
beim Osterberg-Institut moglich.

Literaturtipps

> Paul Ekman: Telling Lies (dt: ,Ich
weifd, dass du liigst“); 2011

> Erving Goffman: The Presentation of
Selfin Everyday Life (dt. Wir alle spielen
Theater), 1959

> Klaus Mackowiak: Grammatik ohne
Grauen, 1999

> Dieter E. Zimmer: So kommt der
Mensch zur Sprache, 1986

Unsere Partner

Osterberg-Institut
und Karl Kiibel Stiftung

Das Osterberg-Institut in Niederkle-
veez in der Holsteinischen Schweiz ist
eine Bildungseinrichtung der Karl Kii-
bel Stiftung, die Bildungs- und Ent-
wicklungsarbeit im In- und Ausland
betreibt. Das Institut bietet Qualifizie-
rungen fiir den privaten wie fiir den be-
ruflichen Bereich an. Die Seminare
und Weiterbildungen zielen stets zu-
gleich auf berufliche Kompetenzer-
weiterung und personliches Wachs-
tum. Ndhere Informationen gibt esun-
ter Tel. 04523/ 99 29-0 sowie im Inter-
net unter der Adresse www.osterberg-
institut.de
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- Mit der Sprache zaubern lernen

Was Menschen fiihlen und denken, lasst sich mit einiger Ubung aus dem ermitteln, was sie sagen — oder eben lieber verschweigen

Stellen Sie sich vor, Sie kénnten aus der
Kommunikation Ihres Gegeniibers Infor-
mationen ziehen, von denen diese Person
nicht einmal weif3, dass sie sie liefert. Stel-
len Sie sich vor, Sie kdnnten so sprechen,
dass Ihr Gesprachspartner fiihlt, was Sie
beabsichtigen, denkt, worauf Sie abzielen,
und vielleicht sogar so handelt, wie Sie
wollen. Geht nicht? Und wenn, ist es un-
ethisch, manipulativ und garstig? Oder
Gold wert?

Erst einmal zum Thema: ,,Geht nicht*?
Natiirlich geht das. Sie haben gerade ver-
mutlich etwas gefiihlt. Befremden, Verlo-
ckung oder - nichts. Befremden, wenn Sie
hohe ethische Wertvorstellungen haben
und vertreten; Verlockung, wenn Sie viel-
leicht zuerst an Ihren eigenen Vorteil ge-
dacht haben. Und Sie haben nichts ge-
fithlt, wenn Sie sehr rational veranlagt
sind. Sie haben auf jeden Fall etwas ge-
dacht: ,Was ist das schon wieder fiir eine
seltsame Idee?“ , Alter Wein in neuen
Schlduchen!“ oder auch ,,Will ich haben!*.

Stiinde ich Thnen gegeniiber, kénnte ich
mit ziemlicher Sicherheit darauf schlie-
flen, in welche Richtung Sie gedacht und
gefiihlt haben, ohne dass Sie den Mund
aufgemacht hitten. Nur Menschen, die es
gewohnt sind, ihre Gefiihle vollkommen
zu verbergen, werden schwer zu lesen
sein. Alle anderen

geben deutliche Signale. Erving Goftman
nannte das schon 1959 ,Korperaus-
druck”, im Gegensatz zur willentlich
iibermittelten , KOrpersprache“. Ein zeit-
genossischer Meisterforscher in diesem
Bereich ist Paul Ekman; im Wesentlichen
auf seinen Erkenntnissen beruht die Kri-
miserie ,Lie to me“, die Sie vielleicht im
Fernsehen verfolgt haben.

Was Menschen fithlen und denken,
ldsst sich mit offenen Augen und konse-
quenter Ubung einschiitzen. Es l4sst sich
noch leichter aus dem ermitteln, was sie
sagen - oder nicht sagen. Das sogenannte
»beredte Schweigen“ hat grofie Tradition
in Asien und, wen sollte es wundern, auch
in Norddeutschland. Es hat mit Zuriick-
haltung und Gelassenheit zu tun. Hier er-
fahren wir haufig eine Menge aus dem
nicht Gesagten und aus der Stelle der Pau-
sen im Gespréch.

Wenn Menschen Worte benutzen (was

ja meist der Fall ist), kommen diese aus
Hihrer Welt“ also aus ihrer Wirklichkeit.
Ein Aspekt sind die Schliisselwdrter (sie-
he ,,Sprachtipps®). Weitere Aspekte sind
etwa die sprachlichen Bilder oder Ge-
fiihls- und Denklandschaften, die andere
mit ihren Sétzen vor Thnen ausbreiten.
Nehmen Sie zwei unterschiedliche ,,Ge-
schichten®, die ein und denselben Sach-
verhalt beschreiben - ein Paar erklért, wie
es seinen Urlaub gerne verbringt:
A: , Also letztes Jahr, da waren wir ja auf
der Aida, aber das war uns doch etwa zu
rummelig. Diese Saison werden wir auf
der Silver Cloud reisen. Da
stimmt dann auch der Per-
sonalschliissel.“

B: ,Wir verbringen

den Sommer gerne
auf dem Meer.“

Sie sehen die

» Leute fast vor

sich: wort-
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reiche Selbst- E
darstellung oder [
hanseatische Zuriick-

haltung. Sie haben die

Wahl, mit wem Sie sich lieber unterhalten.
Aufjeden Fallliefert Paar A mehr Ankniip-
fungspunkte.

,,Kommunikation gelingt
am ehesten, wenn Sie an
die Lebenswirklichkeit IThres
Gesprichspartners ankntipfen.”

Die ersten Schritte auf dem Weg zum
Sprachmagier sind also das Beobachten
und Zuhdren. Kommen wir zum Spre-
chen. Es gibt drei Grundsitze, an die es
sich zu halten gilt:

1. Sprache folgt klaren Regeln, die jede/je-
der (un)bewusst kennt.

2. Menschen denken und entscheiden
systemisch, das heifit in Abhéingigkeit
verschiedener, sogenannter Systeme wie
etwa Familie, Werte, Freunde, Kollegen
oder ,,Umstidnde*.

3. Die meisten Menschen entscheiden im-
pulsivemotional und tiberpriifen die Ent-
scheidung anhand rationaler Argumente.

Aus diesen drei Grundsitzen ergeben
sich die Aufgaben fiir den Sprachmagier:
Lernen Sie Ihre Sprache neu! Finden Sie
heraus, welche Worter, Sdtze und Fragen

in welcher Situation besonders wirksam
sind. Vielleicht scheitern Sie selbst von
Zeit zu Zeit mit bestimmten kommu-
nikativen Versuchen. Es konnte
sich lohnen zu {iberlegen, was da
bei den anderen nicht gut an-
kam. Auf deranderen Seite sind
Sie ja mindestens genauso oft
auch erfolgreich. Finden Sie
heraus, woran das liegt.

Ein Beispiel zum Thema ,,Re-
geln“: Sie haben sicher schon er-
lebt, dass Sie mit Argumenten {iberhuft
werden, sobald Sie bei einem Vorschlag
nicht sofort begeistert ,Ja!“ schreien.
Vielleicht verlieren Sie den Uberblick,
fithlen sich ,,zugetextet* oder werden so-
gar — einfach aus Prinzip - storrisch. Was
vermutlich besser auf Sie wirkt: wenn
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4 F man Sie ein-

bezieht, nach Th-

rer Meinung fragt und Sie

eventuell dadurch {iberzeugt, dass man

Thre eigenen Argumente klug hinterfragt.

Sie k6nnen dann selbst entscheiden, was
Sie wollen.

Kommunikation gelingt am ehesten,
wenn Sie an die Lebenswirklichkeit Thres
Gespréchspartners ankniipfen. Beispiel:
Erschopfte Menschen, die seit Monaten
im ,,roten Bereich“arbeiten und sich nicht
beschweren, motivieren Sie nicht mit
Durchhalteparolen zum Weitermachen.
Denen bieten Sie sinnvollerweise Entlas-
tung an oder zumindest eine {iberzeugen-
de Perspektive.

Abschliefiend noch ein Hinweis zum
Thema ,,Gefiihle“: Sie sind dann beson-
ders erfolgreich, wenn Sie in Bildern und
Geschichten denken und sprechen, die
die gewlinschten Gefiihle beim Gegen-
iiber auslosen.

Vergleichen Sie:

A: Der Kiihlschrank ist ja ganz leer! Wer
hat das denn alles in sich reingeschlun-
gen?! Frank, Karin: Los, anziehen, ihr
miisst dann eben jetzt einkaufen, bevor
die Laden schlieflen! Mann!“ Was wir se-
hen: Gierige Menschen, die heimlich den
Inhalt des Kiihlschranks in sich hinein
stopfen, bis er gihnend leer ist. Und dann
Frank und Karin, denen befohlen wird, so-
fort einkaufen zu gehen. Vorwurf, Schuld,
Zwang, Stress. Das macht keinen Spafl.
Vielleicht lieber so:

B:,, Alter Schwede, im Kiihlschrank kriege
ichjaein Echohin! Dahatte aber einer Ap-
petit! Frank oder Karin, habt ihr eventuell
Zeit,noch schnell zum Supermarkt zu flit-
zen? Dann hitten wir heute Abend was zu

Der Liibecker Stefan Goes hat zum Thema
Gesprichsanalyse und Gesprdichssteue-
rung promoviert. Er ist selbststdndiger Per-
sonal- und Organisationsentwickler mit

" den Schwerpunkten Mitarbeiterfiihrung,

- Teamentwicklung und Konfliktsupervisi-
on. Er lehrt zusdtzlich an der Fachhochschule Liibeck.
Wenn er mit Menschen arbeitet, ist sein Ziel, sie aus ihrer
Personlichkeit heraus zu stdrken.

Richtige Worte — Sprachtipps zum Ausprobieren

Aus der Werkzeugkiste der Sprachmagie
stehen zwei hochwirksame Zaubermittel
parat: die Schliisselworter und die Inter-
jektionen.
> Schliisselworter: Was tun Schliissel?
Sie 6ffnen Verschlossenes und geben Zu-
gang zu Neuem. Genau dies tun Schliis-
selworter auch. Thr Schliisselbart besteht
aus mindestens einer gedanklichen Ver-
bindung (Assoziation) und mindestens
einem Gefiihl. Zum Beispiel liefert das
Wort ,,Budget“ Verbindungen aus zu
Geld, Mittel oder Vorgabe. Damit werden
Gefiihle wie Sicherheit, Enge, Freiheit,
Ohnmacht oder Aggression ausgelost.
Was wiirde sich dndern, wenn Sie oder
Thre Gesprachspartnerin statt ,,Budget*
eines der folgenden Synonyme (Worter
mit gleicher Bedeutung) verwenden
wiirden? ,,Rahmen“ zum Beispiel, ,,M&g-
lichkeiten, , Mittel“ oder auch ,,Gren-
zen“

Probieren Sie es gleich einmal aus:
Welche Verbindungen, welche Gefiihle
16st das Wort ,, Konzept* aus? Und wie
sieht es bei ,,Kontrolle“ aus? Zwei Ergeb-
nisse sind sehr wahrscheinlich: Sie wer-
den erstens eine ganze Menge gedankli-
cher Verbindungen gefunden haben, die
zweitens ganz unterschiedliche Gefiihle
auslosen kénnen.

Und genau das ist der Punkt: Was ein
Mensch assoziiert, hdngt von vielen Fak-
toren ab, wie etwa Personlichkeit, Werte,
Ausbildung, Erfahrung, Rolle oder
Macht. Was ein Mensch fiihlt, hingt
ebenfalls von Faktoren wie den eben ge-
nannten ab und zusétzlich sehr stark von
der aktuellen Situation, den Zielen sowie
den Vorannahmen und Erwartungen.

Je besser Sie also Ihre Gesprichspart-
ner kennen oder sich in sie hinein verset-
zen, desto eher wihlen Sie das Schliissel-
wort, welches die Tiir zum richtigen

Raum 6ffnet: Verlangen, Schmerz, Sorge,
Angst, Gier, Sicherheit, Freude, Abenteu-
er.

Achten Sie doch die nichsten zwei
Wochen einmal darauf, wie Sie und Ihre
Gespréchspartner auf unterschiedliche
Worter reagieren und probieren Sie
etwas Neues aus.
> Interjektionen (oder auch ,,Dazwi-
schenwiirfe*):

Wie bringen Sie eine Partie Golf oder ein
Handballspiel — durcheinander? Wie
bringt man jemanden am besten aus dem
Konzept oder dringt in seinen Monolog
ein? Richtig: Indem man etwas ins Spiel
wirft. Einen Ball oder ein einziges Wort.
Nichts anderes sind die sogenannten
Interjektionen (lat. ,Einwdirfe“ oder
»Dazwischenwlirfe“). Immer geht:
M-m. Azh. Ja. Ach. OK. So.

Und zwar mit steigender, schwebender
oder sinkender Stimmmelodie. Testen

Sie es selbst, zwischen diesen drei Beto-
nungen liegen Welten. Kontextabhéngig
werden Sie auch schon einmal spezifi-
schere Worter verwendet haben, so wie
etwa tatséchlich, nein, oha, unglaublich.

Diese Interjektionen dienen nicht nur
der Verwirrung, sondern kénnen auch
sehr gut benutzt werden, um das Rede-
recht zu iibernehmen. Das geht ganz ein-
fach, indem Sie von der Intonation hofli-
cher, interessierter Riickmeldesignale
wie ,,mhm*“oder ,jaha“{ibergehen zuder
Intonation fiir Rederechtbeanspruchung
wie ,,m“ oder einem sehr kurzen ,ja“.
Binnen kurzer Zeit werden Sie die Gele-
genheit erhalten, einen eigenen Ge-
sprichsbeitrag zu lancieren.

Horen Sie in den néichsten zwei Wo-
chenganz genau hin; Sie werden merken,
wie jedes Gespréch durch diese kleinen
Worter gesteuert wird. Und probieren
Sie es einmal aus, es macht Spaf3!



