MANAGEMENT-KNOW-HOW

So gewinnen

Sie lhren

Gesprdchspartner

m Susanne Huber

Wenn man sich am Ende eines Gespréchs ge-
genseitig ehrlich bestatigen kann ,Wir haben
uns verstanden”, war es ein gutes Gesprich.
Die Betonung liegt also auf sich gegenseitig
verstehen, und jeder meint damit nicht nur das
Gesagte in Worten, sondern die Botschaft, so
wie sie gemeint war, das gewiinschte Ge-
spriachsziel und die gesamte Atmosphdre des
Gesprachs.

An was mag es aber liegen, dass dieses ,sich
verstehen” so oft misslingt oder dass nur ein
Teil der Gesprédchspartner das Gefiihl hat, ver-
standen worden zu sein?

Die Psychographie, von Gordon W. Allport
als Begriff eingefiihrt und von Dr. Dietmar
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Die drei Lebensbereiche mit den abgeleiteten Personlichkeitstypen

22 | HelfRecht v/ fion/i e 03

Erfolgreiche Gespréche sind
wichtig. Im Berufsleben ebenso
wie im Privatbereich. Der Erfolg
von Gesprdchen ist aber kein
Zufall — Sie kénnen ihn beein-
flussen. Wenn Sie es schaffen,
auf Ihr Gegendiber und dessen
Personlichkeitstyp einzugehen,
dann stehen die Chancen gut,
dass es ein erfolgreiches Ge-
sprdch wird.

Friedmann als Landkarte der Seele beschrieben,
gibt eine Antwort auf dieses grundsatzliche Ver-
stehen oder Missverstehen: Es geht darum, dass
jeder Mensch einen der drei Lebensbereiche Be-
ziehung, Zeit oder Tatigkeit bevorzugt. Drei Be-
reiche, die die Haltung und das Selbstverstind-
nis eines Menschen pragen und ihn gleichzeitig
verstandnislos sein lassen fur das Verhalten de-
rer, die sich in einem der beiden anderen Le-
bensbereiche befinden.

Was liegt nun also ndher, als sich mit allen
drei Lebensbereichen zu befassen, um sich und
andere besser zu verstehen. Schauen wir uns al-
so die Bevorzugungen in den drei Bereichen
einmal an:

Wer den Bereich Beziehung bevorzugt, dem
fallt es leicht, personliche Beziehungen zu
kniipfen. Er (oder sie) ist vielseitig interessiert,
besonders wenn zwischenmenschliche Kompo-
nenten im Spiel sind.

Wer den Bereich Zeit bevorzugt, erlebt sich
als Seinswesen, weniger als tatiger Mensch. Die
Zeit ist fur ihn etwas besonders Reales. Man
kénnte diesen Lebensbereich auch den Bereich
der zeitlichen Existenz bezeichnen oder auch als
den Bereich, in dem die Erkenntnis des Daseins
bewusst ist. Dazu gehéren auch die Themen
Existenz und Geld.

Wer den Bereich Tdtigkeit bevorzugt, ist
praktisch veranlagt, zeigt was er kann, ist kraft-
voll und kampfbereit.
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Beziehungstyp Sachtyp Handlungstyp
Wias fesselt Sie? interessante Gespriche abenteuerliche oder Biographien, menschliche
Erfolgsgeschichten Schicksale
Wie sollte Ihr Wunschauto sein? | etwas Besonderes bequem und sparsam qualitativ hochwertig
Was tragen Sie gerne? neue Sachen bequeme Sachen gute Sachen
Welches Wort spricht Sie interessant erfolgreich gemiitlich
positiv an?
Gelegentlich sagt man, Sie seien ...| zu impulsiv, zu emotional zu ruhig, zu nachgiebig zu aktiv, zu genau
Was sind Ihre Starken? Ihre gewinnende Art Ihre Geduld Ihre Verantwortungs-
bereitschaft
Was flir Menschen verstandnisvolle dynamische herzliche :
faszinleren Sie?
Unter fremden Menschen ... beobachten Sie sich und sind Sie zuriickhaltend verhalten Sie sich korrekt
die anderen und neutral
Was erwarten Sie von Kollegen / | Verstandnis und Engagement und Ergebnisse und Erfolge
Mitarbeitern Begeisterungsfahigkeit Zuverldssigkeit
Wie reagieren Sie auf Fehler von | verstandnisvoll deprimiert, spéter deutlich belehrend
Kollegen oder Mitarbeitern? eventuell cholerisch
Was kommt in Ihrem Leben Zeit haben Konsequenz Beziehungen und SpaB
zu kurz?
Was bedeutet fir Sie Zeit? vergesse Ofters darauf zu muss immer genug davon habe ich standig im Blick,
achten haben, mag mich nicht Verlust an Zeit macht mich
dringeln lassen nerviis
Was ist thnen mehr vertraut? Optimismus Suche nach Alternativen hinter Fehlern her sein
In Auseinandersetzungen wohlwollend orientiert sachlich orientiert moralisch orientiert
sind Sie eher ...
Berufliche Konfllkte ... belasten Sie gehen Sie aus dem Weg gehen Sie an
Wie erleben Sie sich in einem hilflos missachtat blackiert
personlichen Konflikt?
Ihre Risikobereitschaft ... ist eher niedrig ist schwankend ist ziemlich hoch
Sie entscheiden ... schnell und bereuen hiufig nach langem Priifen der ergebnisorientiert und
Alternativen, auch verantwortungsbewusst
unerwartel spontan
Welche Priorititen setzen Sie menschliche Belange sachliche Argumente Ziele und Ergebnisse
in Entscheidungen? gehen vor gehen vor
Wenn Sie kaufen, ... schitzen Sie Auswahl, wigen Sie lange ab, wollen wissen Sie genau, was Sie
lassen sich manchmal alles erklart haben, ringen nicht wollen, aber erst spat,
zum Kauf hinreifen sich eine Entscheidung ab was Sie wirklich wollen
Summe: Summe; Surnme:

Erkennen Sie sich selbst: Ritte bewerten Sie bei jeder Antwort mit 0 = trifft nicht zu, 1 = trifft etwas zu, 2 = trifft auch zu, 3 = trifft absolut zu. Ver-
geben Sie in jeder Zeile in der Summe genau 3 Punkte. Die Spalte mit den meisten Punkten ergibt die Tendenz zu Ihrem Grund-Persénlichkeitstyp.

Aus diesen Bevorzugungen wurden drei Per- [ lebendig, begeistert und ausschmiickend

sonlichkeitstypen benannt: spricht
(] Beziehungstypen bevorzugen den zwi- [ schnell ,ja" sagt, es aber leicht wieder bereut
schenmenschlichen Bereich. Ein Sachtyp ist ein Mensch, der

[ Die erkenntnis- und sachbezogenen Sach-
typen sind im Bereich Zeit zu Hause.

[l Handlungstypen haben ihre Starken im
Bereich Tatigkeit und Handeln.

zuriickhaltend und unauffallig ist

sich lassig gibt

konzentriert und in der Regel ruhig bleibt
langsam, leise oder monoton spricht

gerne versucht beim ,vielleicht" zu bleiben

a8 B 5a

Ein Beziehungstyp ist ein Mensch, der
(1 nicht zu (ibersehen ist Da Sachtypen mit der Zeit verheiratet sind,
[l gewinnend und positiv auf andere zugeht  sind sie wesentlich genauer, konzentrierter und

HelfRecht oociodin <001 | 23



MRNRGEMENT-KNDW-HOW

mehr bei der Sache als zum Beispiel die leicht
ablenkbaren Beziehungstypen.

Ein Handlungstyp ist ein Mensch, der

[0 lhnen zielstrebig und entschlossen gegen-
iber tritt

Sie eventuell kritisch und fixierend anschaut
schnell ungeduldig wird

laut und deutlich spricht

schnell die Initiative Gbernimmt

eher ,nein" als ,ja" sagt

BUELEYNE E

Um nun lhren eigenen Typ zu finden, bewer-
ten Sie einfach die Fragen in der Checkliste |, Er-
kennen Sie sich selbst” (Seite 23). Es empfiehit
sich, diese Fragen auch mit Menschen durchzu-
gehen, die Sie sehr gut kennen. Diese sehen oft
deutlicher die Unterschiede in den Antworten.

Z&hlen Sie die Punkte pro Spalte zusammen
und Sie haben eine Idee Ihres Typs. Wenn Sie
sich ab jetzt genauer beobachten, werden Sie in
Ihrer Antwort auf die Frage ,Zu welchem psy-
chographischen Typ gehore ich?" immer siche-
rer sein. Sie werden nun mehr auf |hre Stirken
und Schwichen achten, geduldiger mit sich
selbst sein und wissen, wo Sie sich mehr einbrin-
gen beziehungsweise zuriicknehmen sollten.

Sie werden auch erkennen, was Sie sich mehr
und immer ofter génnen sollten. Nach dem
Motto: lass, was nicht funktioniert, mach mehr
davon, wenn was funktioniert.

Natiirlich werden Sie aus der Erfahrung der
Checkliste , Erkennen Sie sich selbst” auch Ten-
denzen bei anderen feststellen. Aber haufig
will/muss man sich méglichst schnell einen ers-
ten Eindruck tber den Grundtyp seines Gegen-
Ubers machen. Daftr ist die Checkliste , Andere
Menschen erkennen” geeignet (Seite 25). Die-
se Liste soll lhnen helfen, Ihren Blick fiir den
Personlichkeitstyp anderer Menschen zu schu-
len. Wenn Sie sich mit dem Thema niher be-
schaftigen, werden Sie feinere Unterschiede
finden und genauer sein.

Aber es ist immer nur eine Tendenz. Hiiten Sie
sich davor, sich vorzeitig endgiiltig festzulegen.
Viele Faktoren andern Menschen, und es ist oft
nicht leicht, den Typ so einfach festzustellen.
Meistens jedoch kann man einen der drei Typen
zumindest von vornherein ausschlieBen. Das
hilft schon mal weiter,
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Ein guter Kommunikator passt sich flexibel an
das Verhalten des anderen an. Wenn Sie den
Personlichkeitstyp Ihres Gegeniibers erkennen,
ist es fur Sie leichter, aus lhrer persénlichen
Komfortzone heraus- und auf den Typ lhres Ge-
spriachspartners einzugehen, um eine gute Ge-
sprachsbeziehung zu schaffen.

Achlen Sie im Gesprich mit einem Bezie-

hungstyp darauf, dass Sie

O entspannt, freundlich und locker auftreten

[1 ihn reden und erzdhlen lassen, sich an sei-
nen ldeen und Visionen interessiert zeigen

[J sich van seinem Optimismus anstecken las-
sen und humorvoll sind

[l uber Menschen reden, das Menschliche be-

achten

Konfliktthemen vermeiden

ihn behutsam am Thema halten

Ihre ehrliche Bewunderung wegen seiner

Beziehungen beziehungsweise seiner Stel-

lung ausdriicken

=

Gegeniiber einem Sachtyp werden Sie

O sich ruhig und zuriickhaltend verhalten

O formell und sachlich bleiben

I nur nachpriifbare Aussagen machen

O logisch und nachvollziehbar bleiben

[l nicht streiten, sondern mit Ruhe Fakten lie-
fern

L1 Vergleichsméglichkeiten und Varianten an-
bieten

Ll ihm Zeit lassen, eventuell Pausen machen

[ seine Arbeit beachten

Dem Handlungstyp gegeniiber werden Sie

O offen, herzlich und ehrlich gegeniibertreten

O Zeitbewusstsein und Nutzen Ihres Ge-
sprachs deutlich machen

[ sich Klarheit iiber seine Ziele schaffen

O ihn ausreden lassen, selbst beim Wesentli-
chen bleiben

[0 selbstbewusst zu Ihren eigenen Schwichen
oder auch Fehlern Ihrer Firma stehen

[C1 ehrliche Anerkennung seiner Erfolge und
Kempetenzen geben

L1 mit einem erkennbaren Ergebnis maglichst
in Harmonie abschliefen

Flr Unternehmer, Fithrungskrifte, Verkdufer
und viele andere Menschen ist es unabdingbar,
in Verhandlungen oder Prasentationen erfolg-
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Beziehungstyp Sachtyp Handlungstyp
Gang / Haltung lebhaft, beweglich, dynamisch Satapannt, [hiss zielstrebig, kraftvoll
ungezwungen
= farblich abgestimmt beque, sportich,  kormekt,
: . und modisch unauffallig, individuell | | gepflegt und solide
Gesamtelndmck abwartend sachin:h enischlossen aktiv
 puterStimmung. — mm _
ek schlm:hter Stlmmung unfreundlich, kritisch
im Gesprich rea.grert schnell hﬁrt kntisch zu. aktiv dabei, Gbernimmt
schweift leicht ab passiv abwartend geme die Fohrung
R e T T =T v T O e e e - 2 : - sjjmmiagg,
: __.Wnnﬂdwﬁld!.
diriglerend,
nachdriicklich, fordernd
Haltung bei Kaufan- cehAaNas Lnbrtisches 06 langes Vielleicht, s Main a4
geboten / Aufgaben selten deutliches Nein
=== WK&TMM
Summe: Summe:; Summe:

Andere Menschen erkennen: Bitte kreuzen Sie das jewells Zutreffende an. Addieren Sie die Kreuze pro Spalte. Die héchste Summe ergibt el-
nen Hinweis aul den Grund-Personlichkeitstyp lhres Gegenlbers.

reiche Uberzeugungsarbeit zu leisten. Sicher Einen Handlungstyp beeindrucken Sie mit
haben Sie da Ihre eigenen bewihrten Metho- [ Professionalitit

den. Aber vielleicht drgert es Sie manchmal, [ Leistung

dass genau das, was so oft funktioniert, ohne [ Effektivitat

erkennbaren Grund versagt. Vielleicht versu- [1 konzentrierter und praxisbezogener Prasen-

chen Sie es einfach mal damit, dass Sie typspe- tation 1
zifisch unterschiedlich vorgehen. [ klar gefassten, fairen Bedingungen und ver- i
¢ ] l4sslichen Terminen
Sie (iberzeugen einen Beziehungstyp mit
[l Begeisterung Und nun zum Schluss noch ein Tipp: Sie ha-
[l Interesse an seinen Ideen ben einen riesengrofben Erfahrungsschatz im
[0 einer angenehmen und passenden Atmo- Umgang mit Ihrer speziellen Zielgruppe. Wenn
sphire Sie nun beginnen, diesen Erfahrungsschatz
[ einer interessanten und effektvollen Prasen- nach typspezifischen Besonderheiten zu Uber-
tation priifen, werden Sie viele Gemeinsamkeiten her-

ausfinden. Womdéglich iiberwiegen bestimmte
Typen in Ihrer Zielgruppe. Analysieren Sie ein-
mal schriftlich, was funktioniert hat und was zu
Misserfolgen gefiihrt hat. Die Erkenntnisse da-
raus werden sie noch erfolgreicher machen.

Einen Sachtyp gewinnen Sie mit

[1 sachlicher und ruhiger Argumentation

[l exakten, theoretisch untermauerten und
dokumentierten Angaben

[1 Vergleichen zwischen Vor- und Nachteilen

[l zwingenden Argumenten

[0 fundierter Theorie Susanne Hubrzlr' ist Uniermehmensberaterin mit dem Schwer-
[ Preisvorteilen punkt , emationales Management” (www.loesungstherapie, de).
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