[image: prm-logo]Ausgabe 16/2017

[image: prm-logo]Ausgabe 16/2017
Drei Strategien, um Sackgassen zu vermeiden
"Nein" sagen und dennoch im Gespräch bleiben

Arbeitshilfe zum Artikel
Drei Strategien, um Sackgassen zu vermeiden 
"Nein" sagen und dennoch im Gespräch 
bleiben
Von Helga Trölenberg
1. Übung: Was könnte mein Gesprächspartner bei einem "Nein" verstehen?
Für diese Übung wenden Sie das Vier-Ohren-Modell auf das Nein-Sagen an: Sie sind der Sender und wollen ein "Nein" platzieren. Zerlegen Sie die folgenden Sätze in die vier Botschaften aus dem Vier-Ohren-Modell, um einen Eindruck zu bekommen, wie unterschiedlich der Empfänger Ihr Nein auffassen könnte. Das sensibilisiert Sie für eine unerwartete Reaktion Ihres Gesprächspartners. 
	"Nein, du kannst keinen 
Urlaub bekommen, wir haben doch den Fachbereich unseres Kunden im Haus."
	Was der Empfänger hören/verstehen könnte

	Sachebene
	"Unser Kunde ist im Hause, wir haben viel zu tun."

	Selbstkundgabe
	"Es ist mir wichtig, dass das gesamte Team an dem Termin teilnimmt."

	Beziehung
	"Ich halte Sie für verantwortungslos."

	Appell
	"Machen Sie einfach Ihre Arbeit!"



	"Nein, dafür verschwende ich keine Zeit."
	Was der Empfänger hören/verstehen könnte?

	Sachebene
	

	Selbstkundgabe
	

	Beziehung
	

	Appell
	






Üben Sie das Zerlegen und Entschlüsseln anhand selbst erlebter Situationen, in denen Sie Nein sagen mussten:
	"..."
	Was der Empfänger hören/verstehen könnte (oder gehört hat)

	Sachebene
	

	Selbstkundgabe
	

	Beziehung
	

	Appell
	



Übung 2: Die explizite Empathie nutzen
Auch die explizite Empathie kann ein wirksames Mittel sein, um ein Nein zu transportieren. Die Strategie funktioniert allerdings nur, wenn Sie die Empathie ehrlich meinen. Geheuchelte Empathie belastet die Beziehung zum Empfänger. Diese Übung macht Ihnen bewusst, wie viel und welche Empathie Sie für Ihr Gegenüber haben. Es ist wichtig, dass Sie ehrlich mit sich sind.
Stellen Sie sich Ihren Gesprächspartner vor, dem Sie etwas verwehren müssen. Überlegen Sie, welche Eigenschaften Sie an der Person schätzen und mögen, ja vielleicht sogar bewundern oder lieben. Überlegen Sie dazu eine kurze Begründung. In der ersten Zeile ist ein Beispiel vorgegeben.
Ihr Gegenüber: "..."
	Das schätze ich an ihm/ihr:
	In dieser Situation fiel mir das auf: 

	Selbstsicherheit 
	Er/sie hat vor 2 Wochen sehr souverän die neu entwickelte Software dem Kunden vorgeführt.

	
	


	
	


	
	


	
	




Überlegen Sie jetzt, was Sie in letzter Zeit von ihm oder ihr wahrgenommen haben, was Ihnen gefallen oder Sie beeindruckt hat. Notieren Sie diese Ereignisse. 
Ihr Gegenüber: "..."
	
	Diese Ereignisse haben mir gefallen oder mich beeindruckt.

	1
	Wie er/sie vorgestern schon die Software abgeliefert hat, obwohl eigentlich noch Zeit gewesen wäre.

	2
	


	3
	


	4
	


	5
	


	6
	


	7
	




Lesen Sie Ihre Erkenntnisse noch einmal durch und fragen Sie sich kritisch, ob Sie ausreichend Beispiele für Eigenschaften gefunden haben, die Sie wertschätzen. Falls Sie hier neue Erkenntnisse gewonnen haben, können Sie sie gut als Ausdruck Ihrer Wertschätzung und Empathie verwenden. Bedenken Sie: Die echte Empathie funktioniert nur dann, wenn Sie diese durch etwas ausdrücken, dass Ihr Gegenüber noch nicht von Ihnen gehört hat und dass Sie wirklich ehrlich meinen.
Übung 3: Das Wunder der Alternative
In dieser Übung entwickeln Sie Alternativen, mit denen Sie Ihrem Gesprächspartner entgegenkommen können. Stellen Sie sich zunächst sowohl den besten, als auch den schlechtmöglichsten Gesprächsverlauf vor, der sich aus Ihrem Nein entwickeln kann. Beim bestmöglichen Gesprächsverlauf bekommt in der Regel jeder das, was er ursprünglich gewollt hat. In unserem Beispiel will Herr Keller, dass der Workshop mit seiner Mitarbeiterin Frau Brandt stattfindet und sie möchte tagsüber auf ihr Kind aufpassen. 
Tragen Sie also hier Ihre eigenen besten und schlechtesten Möglichkeiten ein. Füllen Sie den Platz zwischen den beiden Extremen durch weitere Alternativen, die Sie anbieten können. Sammeln Sie im ersten Schritt mögliche Alternativen. Wir haben hier 5 Möglichkeiten vorgesehen, Sie können natürlich auch weniger nutzen. Im zweiten Schritt versuchen Sie sich vorzustellen, wie das Gespräch mit Ihrem Gegenüber über die jeweilige Alternative laufen würde. Wie hätte ein anderes Ergebnis ausgesehen?
	[bookmark: _GoBack]Beste Alternative
(Hier notieren Sie die beste Möglichkeit in 
einem Stichwort)

	Situation: 
(Hier beschreiben Sie die Alternative)
	Verlauf Gesprächssituation
(Hier beschreiben Sie kurz die Gesprächssituation)

	Andere Alternative
(notieren Sie hier die nächste Alternative in einem Stichwort)


	
	

	Andere Alternative
(notieren Sie hier die nächste Alternative in einem Stichwort)


	
	

	Andere Alternative
(notieren Sie hier die nächste Alternative in einem Stichwort)


	
	

	Andere Alternative
(notieren Sie hier die nächste Alternative in einem Stichwort)


	
	

	Schlechteste Alternative
(notieren Sie hier die nächste Alternative in einem Stichwort)
	Situation: 
(Hier beschreiben Sie die Alternative)


	Verlauf Gesprächssituation
(Hier beschreiben Sie kurz die Gesprächssituation)
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