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  Vorwort




  Anschuldigungen, Verurteilungen, Kritik... alles dies sind in unseren heutigen Zeit viel genutzte sprachliche „Waffen“, die unablässig gerade die Menschen verletzen, die unvorbereitet auf verbale Angriffe stoßen.




  Sprache ist machtvoll!




  Sie kann Menschen ermutigen, verärgern, verletzen oder sogar zerstören.




  Denken wir doch mal kurz an die Zeit zurück, in der wir das letzte Mal mit Worten verletzt wurden...




  Wie lange sind danach die negativen Gefühle in unserem Körper immer noch präsent geblieben?




  Minuten? Stunden? Wochen? Jahre?




  Jeder Mensch, der des Hörens mächtig ist, kann Opfer verbaler Angriffe werden und diese sind in unserer modernen Zeit gesellschaftlich durchaus mehr „akzeptiert“, als es die physische Gewalt je sein wird.




  Allzu gerne akzeptieren wir diesen Umstand als gegeben und sind uns den zur Verfügung stehenden Handlungsalternativen gar nicht voll bewusst.




  Opfer verbaler Angriffe leiden und haben in den wenigsten Fällen zielführende Mittel zur Hand, die ihnen in der jeweiligen Situation dienlich sein könnten.




  Egal ob Sie Verkäufer oder Mutter sind, Reden halten oder im Bereich Bildung tätig sind, es wird der Tag kommen an dem Sie auf Menschen treffen, die Sie verbal attackieren.




  Sei es der Zuhörer, der versucht Sie während des Vortrages mit provozierenden Zwischenfragen zu reizen oder aber der Kunde, der Sie mit unfairer Argumentation in die Ecke drängt.




  




  Alles sind Situationen in denen Ihnen das Verbale Aikido helfen wird, sich besser durchzusetzen.




  




  Übrigens ... sollten Ihnen diese Situationen bis dato gänzlich unbekannt sein, seien Sie beruhigt – es wird passieren, früher oder später!




  Selbst wenn ein Zuhörer entscheidet die Rolle des "Gegners" zu besetzen ‒ weder Ihre Irritation noch Ihr aufkommender Ärger werden Ihnen und Ihrem Publikum einen Dienst erweisen. Dies ist sicher.




  Wie leicht vergessen wir doch in solchen Situationen, dass 98% der Zuhörer unseren Vortrag durchaus unterstützen und gut heißen.




  Sie werden in diesem Buch sowohl die Technik der verbalen Selbstkontrolle kennen lernen, als auch Wege aufgezeigt bekommen, wie Sie sich in kurzer Zeit einen selbstbewussten Kommunikationsstil aneignen werden.




  Das Verbale Aikido wird Ihr kommunikatives Potential nachhaltig erweitern und Ihre Reaktionsmöglichkeiten in verbalen Konfliktsituationen ausbauen.




  Sie werden dadurch ein Stück weit flexibler und damit auch freier in Ihrem kommunikativen Verhalten.




  Wir stärken unsere Überzeugungskraft und merken dadurch, dass die Welt dem gehört, der gut kommuniziert.




  Alle erfolgreichen Menschen sind in ihrem Verhalten flexibel, d.h. sie können in einer gegebenen Situation auf verschiedenste Art reagieren.




  Was ist das Verbale Aikido denn genau?




  Es handelt sich um eine von gegenseitigem Respekt getragene Dialogmethode, welche auf den Philosophien der Verteidigungskunst des Aikido basiert.




  Integriert sind Elemente des NLP und Elemente der gewaltfreien Kommunikation (GFK).




  Im Aikido attackiert man nicht!




  In dieser Verteidigungskunst werden Kräfte umgeleitet, anstatt diese direkt aufeinander prallen zu lassen.




  Somit ist es möglich, den Angreifer unter Einsatz seiner eigenen Angriffskraft zu besiegen.




  Wie dies in einer kommunikativen Situation alltagstauglich erfolgen kann ‒ genau das lernen Sie in diesem spannenden Buch!




  Dieses Dialogtraining ist geeignet für Verkäufer, Unternehmer, Coachs sowie für alle Menschen, die ihr kommunikatives Potential erweitern und damit flexibler (=erfolgreicher) in ihrem Verhalten werden wollen.




  Ist immer alles ein Wettkampf?




  Wären Konflikte für uns nicht weniger ein Problem, wenn wir uns nicht ständig genötigt fühlen würden diese „gewinnen“ zu müssen?




  Oder anders ausgedrückt: Was würde sich in unserem kommunikativen Verhalten ändern, wenn wir uns eine neue Sicht zu dem Begriff des Verlierens aneignen?




  WIR VERLIEREN!(?)




  Wir verlieren, weil uns das „Gewinner /Verlierer“ Spiel solange verlieren lässt ‒ bis wir nicht mehr mitspielen.




  Wir verlieren, weil wir zeitlebens der Auffassung sind, mit unserer Familie, unseren Freunden, unseren Arbeitskollegen verbale Wettkämpfe austragen zu müssen, bei denen wir uns oft in der ersten Angriffsreihe sehen.




  Wir verlieren, weil wir fälschlicherweise unser Selbstwertgefühl an der erreichten Punktzahl festmachen, die auf einer imaginären inneren Anzeigetafel erscheint.




  Wir verlieren, weil wir manchmal denken wir hätten verloren, obwohl wir gewonnen haben.




  „Verlieren“ gehört wohl zu den unangenehmsten Wörtern unserer Sprache oder was fühlen Sie bei dem Lesen der folgenden Sätze?




  „Meine Frau habe ich an ihren langjährigen Chef verloren.“




  „Ich habe gestern mein Schlüsselbund verloren.“




  „Sie hat ihren Mann verloren.“




  „Er hat letztes Jahr seinen Job verloren.“




  „Ich habe meine ganzen Ersparnisse beim Aktiencrash verloren.“




  „Die Wanderer sind in dem dichten Nebel verloren gegangen.“




  „Ich habe jeden zweiten Aufschlag verloren.“ Beim Lesen dieser Sätze kommen sicherlich die unterschiedlichsten Gefühle in uns hoch und dennoch ist das Wort –verlieren-in seiner ureigensten Bedeutung nicht zwingend negativ zu sehen.




  Das Wort selber ist eher harmlos.




  Es kommt halt nur darauf an, WAS verloren wurde.




  Wenn wir etwas verlieren, was wir ursprünglich gar nicht haben wollten, wird dieses schreckliche Wort, wie von Zauberhand, plötzlich positiv besetzt.




  „Endlich hat er seine Angst vor Spinnen verloren.“




  „Stefanie sieht super aus – sie hat bestimmt 10 kg verloren.“




  „Wenn ich Gitarre spiele, gehen komplett meine Selbstzweifel verloren – es macht mich so froh.“




  „Nach 5 Versuchen habe ich meine ganze Zurückhaltung verloren, danach lief es super für mich.“




  Diese „Verliererliste“ liest sich doch viel angenehmer und trotzdem benutzen wir das Wort weitaus öfter in einem eher negativen Kontext.




  Das ganze Leben lang haben wir doch Angst vor dem Verlieren.




  Als Kinde haben wir Angst, unsere Eltern und als Teenager, unsere Freunde zu verlieren. Junge Erwachsene treibt durchaus auch mal die Angst vor dem Verlust der eigenen Identität.




  In der Mitte unseres Lebens, ist es die Angst vor dem Verlust all unserer Sicherheiten, Angst vor dem Verlust der lieben Menschen um uns herum oder die stetige Angst vor dem Verlust der Arbeit.




  Wir bringen unseren Kindern bei, wie man ein „guter Verlierer“ wird und dennoch bleibt die Angst vor dem Verlieren tief in uns verankert.




  Doch jede Medaille hat zwei Seiten.




  Diese Weisheit kennen wir und vielleicht ist es genau diese zweite Seite der Medaille, die uns den entscheidenden Grund dafür liefert, warum wir uns so gerne in virtuelle Kämpfe verstricken.




  Auf der zweiten Seite - da wird nämlich gewonnen oder wie fühlen sich denn folgende Sätze bei Ihnen an?




  „Du hast in der Lotterie gewonnen!“




  „Unsere Firma hat den Wettbewerb der Anbieter gewonnen!“




  „Er ist ein Gewinner-Typ!“




  „Sie hat sein Herz gewonnen!“




  „Wir haben den Krieg gewonnen“




  Allein über das „Gewinnen“ zu lesen, bringt manche Menschen in einen besseren Gemütszustand.




  Gewinnen scheint für viele von uns wirklich alles zu bedeuten, während Verlieren scheinbar keinen wirklichen Zweck verfolgt.




  Ein Gewinner fühlt sich gut und ist mit sich und der Welt zufrieden. Er verfügt über Charisma und Menschen halten sich gerne in seiner Umgebung auf.




  Gerne vergessen wir, dass das Verlieren durchaus positive, wie das Gewinnen auch negative Seiten haben kann.




  Immer gewinnen zu müssen, kann zur Sucht werden und ich glaube, dass dieser Umstand bis jetzt wohl zu mehr Herzattacken geführt hat, als es das Verlieren je verursachen wird.




  Poesie rankt sich um den Goldmedaillen-Gewinner, der auf dem Höhepunkt seiner Leistungsfähigkeit jung sterben musste.




  Geschichten erzählen von Gewinnern, die auf ironische Weise von ihren Bewunderern in den eigenen Untergang getrieben wurden.




  Wir sind eine Nation, die immer wieder gewinnen muss.




  Wir sind der Meinung, dass jeder fähig ist zu gewinnen und leben in dem Glauben, dass mit dem Verlieren „irgendetwas nicht in Ordnung sein muss.“




  Ist die Wahrheit doch nicht eher:




  Gewinnen zu wollen ist ok, solange wir uns in einem WETTKAMPF befinden.




  Das Problem hierbei:




  Gewinner/Verlierer-Spiele werden von uns in Lebensbereiche übertragen, die weit entfernt sind von einem Wettkampfgeschehen.




  Tennis, Fußball oder Formel 1-Rennen sind Wettkämpfe, hier herrschen klare Regeln und es existiert eine Rangliste.




  Sex, Liebe, Wertschätzung, Kindererziehung, etc. sind keine Wettkämpfe, haben keine allgemein gültigen Regeln und eine Rangliste existiert auch nicht – es sei denn, wir hätten diese heimlich eingeführt.




  Und dennoch sehen wir die Gestaltung unseres Liebeslebens, die Art unserer Kindererziehung und viele andere Dinge als Wettkampf an, als Wettkampf, der nach einem Gewinner (die Eltern) und einem Verlierer (das aufsässige Kind) ruft.




  Haben Sie schon einmal um einen Parkplatz gekämpft?




  Der andere Fahrer bremst Sie aus, schneidet Ihren Weg und Schwupps haben Sie den Parkplatzwettkampf verloren.




  So schnell kann’s gehen.




  Unser Leben ist angereichert mit kleinen Wettkampfsituationen, in denen wir jedes Mal an die Angst vor dem Verlieren erinnert werden.




  Wir glauben, dass wenn wir unserem (verärgerten) Lebenspartner nicht mal „gehörig die Meinung sagen“, wir unseren Respekt vor ihm VERLIEREN.




  Haben Sie vor dem Supermarkt schon einmal den Wettkampf verloren, als erster mit dem Einkaufswagen durch den Eingang zu fahren?




  Übrigens werden wir beim Bezahlen in der Regel nicht danach gefragt, wer diese Rally zuvor gewonnen hat!




  Und selbst wenn wir gewonnen hätten, die zu zahlende Rechnung bleibt die gleiche. Nur mal kurz angemerkt.




  Viele Pseudo-Konflikte begegnen uns im Leben und genau deshalb werden wir im nächsten Kapitel noch mehr über deren Natur erfahren.




  Wer ist der Gewinner der Zellteilung?




  Wer ist der Verlierer, wenn Wind und Wasser ihren Kampf in einer gigantischen Welle beenden?




  Gewinnen zu wollen ist an sich eine ganz normale Sache, nur sind wir geneigt zu glauben, dass wir jede kleine Auseinandersetzung als Gewinner und nicht als Verlierer beenden müssen.




  Dem ist jedoch nicht so!




  Im Verbalen Aikido erlangen wir die Einsicht, dass nicht Alles im Leben einen Wettbewerb darstellt.




  Auf der einen Seite verspüren wir einen Druck nicht verlieren zu dürfen und auf der anderen Seite überkommt uns durchaus ein Wohlgefühl, wenn wir einen Wettbewerb gewonnen haben.




  Auf beide Umstände werfen wir jetzt Mal einen näheren Blick!




  Stellen Sie sich vor, Sie sind in dem folgenden Gesprächsverlauf die Person A.




  Sie arbeiten erst seit einigen Monaten für den Arbeitgeber B, der ursprünglich der Auffassung war, alle Bewerber seien inkompetent und keiner werde dem Anspruch der Stelle gerecht werden.




  An diesem Morgen fühlen Sie sich nicht besonders gut, Sie hatten Ihren Kaffee noch nicht und urplötzlich steht der Chef bei Ihnen am Schreibtisch.




  Versuchen Sie bitte mal, so gut wie es geht, die folgende Szene nachzufühlen.




  Schlüpfen Sie emotional in die Rolle von Person A.




  Einverstanden?




  B: Guten Morgen Herr A, ich dachte ich komme mal kurz bei ihnen vorbei, um mich ein wenig zu unterhalten.




  A: Guten Morgen Herr B, irgendetwas nicht in Ordnung?




  B: Nein, im Gegenteil.




  A: Ja um was geht es denn?




  B: Sie wissen am Anfang war ich nicht wirklich begeistert darüber, dass man gerade sie eingestellt hat.




  A: Ja, einige Gerüchte haben mir das auch zugetragen.




  B: Ich muss zugeben, als ich gehört habe, dass sie die Betreuung der Firma Schneider übernehmen, war ich nicht sicher, ob sie kompetent genug dafür sind.




  A: Das war mir so nicht bewusst.




  B: Als ich mir den Quartalsbericht zu dem Vorgang angeschaut habe, musste ich erkennen, dass ich mich gründlich in ihnen getäuscht habe und ich bin Manns genug, dies auch zuzugeben!




  A: Danke für das Kompliment. Ich habe mein Bestes dafür getan.




  B: Sie waren im letzten Quartal verantwortlich für einen 2-stelligen Gewinnzuwachs. Das sind die Ergebnisse eines Gewinners und deswegen habe ich sie für eine außerordentliche Gehaltserhöhung vorgeschlagen.




  Desweiteren möchte ich mit ihnen darüber sprechen, ob sie nicht an einer Führungsaufgabe Interesse haben. Ihnen stehen bei uns im Unternehmen alle Türen offen.




  A: Ja, gerne.




  Später kommen C, D und E zum Gratulieren vorbei. Sie gehen nach Hause und feiern. Sie haben ja auch allen Grund dazu, schließlich haben sie einen sehr erfolgreichen Tag hinter sich.




  Nehmen Sie sich jetzt einmal ein Blatt Papier zur Hand und listen alle Gefühle auf, die in Ihnen während des Lesens aufgekommen sind.




  Wenn Ihnen das Szenario für den Moment als zu abstrakt erscheint, erinnern Sie sich doch an die Zeit, als Sie zum letzten Mal etwas gewonnen haben oder Sie aufgrund Ihrer Arbeitsleistung besonders gelobt wurden.




  Welche Dinge sind Ihnen damals durch den Kopf gegangen?




  Wie haben Sie sich verhalten?




  Beschreiben Sie bitte genau die Gefühlsregungen, die Sie damals beim „Siegen“ durchlebt haben.




  Jeder Mensch erlebt das „Siegen“ anders.




  Dem einen wird warm in der Brust, der andere bekommt feuchte Hände, während sich wiederum ein anderer betrinkt.




  Aber egal was man dann tut– in einem sind sich alle gleich: Gewinner fühlen sich gut!




  Verlierer tun dies in der Regel nicht, denn wie fühlt es sich an zu verlieren?




  Wir werden es in der nächsten Szene erleben. Fühlen Sie sich soweit es geht wieder in Person A ein. Ok?




  Wir sind immer noch im gleichen Büro, haben den gleichen Boss und befinden uns somit in der gleichen Ausgangslage.




  B: A, was um Himmels Willen ist mit ihnen los? Was haben sie denn hier gemacht?




  A: Bitte? Ich verstehe nicht.




  B: Ich habe sie doch etwas ganz einfaches gefragt.




  A: Ich verstehe nicht.




  B: Das habe ich mir gedacht. Nichts verstehen sie, seit wir sie eingestellt haben.




  Und überhaupt muss ich mal das Personalbüro fragen, warum wir das überhaupt getan haben, denn alles was sie anpacken geht schief. Was ist mit dem Müller-Vertrag passiert?




  A: Äh, das Sekretariat ist ihn verzweifelt am suchen und hat ihn leider noch nicht gefunden.




  B: Gleich geben sie sicherlich dem Sekretariat auch die Schuld, dass die Meyer-Unterlagen genauso unauffindbar sind.




  A: Ja aber….




  B: Nichts aber…heute ist ihr letzter Arbeitstag!




  Zwei Minuten später verbreitet der Flur-Funk die Nachricht „A ist ein Loser“




  durch das ganze Haus.




  Wie fühlt sich das an?




  Mit welchen Gefühlen hatten Sie jetzt zu kämpfen?




  Und auch hier: Ist Ihnen das Szenario zu abstrakt, erinnern Sie sich an ähnlich erlebte Situationen und notieren Sie dazu Ihre Emotionen.




  Fragen Sie sich u.a. „Was ist in meinem Körper vorgegangen?“, „Was ging durch meinen Kopf?“, „Wie habe ich mich verhalten?“




  Vielleicht ist es Ihnen noch nicht aufgefallen, aber Sie beschreiben gerade den, der Sie sind, wenn Sie verlieren!




  Jeder empfindet anders in solchen Situationen.




  Der eine fühlt sich zehn Zentimeter kleiner, der andere lässt die Schultern hängen und bekommt Kopfschmerzen. Wieder andere wollen aus dieser Realität flüchten, in dem sie die Augen schließen oder werden laut und brüllen herum.




  Aber egal was man dann tut– in einem sind sich alle gleich: Verlierer fühlen sich unwohl!




  Wenn in Ihnen immer noch kein „Verlierer-Gefühl“ aufgekommen sein sollte, dann erinnern Sie sich doch schnell mal an den letzten großen Einkauf, bei dem Sie einen Tag später gemerkt haben, dass Sie das Ganze 50% günstiger hätten bekommen können.
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