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Losungsorientierte Kommunikation - Teil 2

In der letzten Ausgabe unseres
Vertriebsmails haben wir uns
mit dem Thema ,wie statt
warum“ (Losungs — statt Pro-
blemorientierung) beschéaftigt.
Ich hoffe, Sie hatten bereits
erste Erfolge damit. Den ersten
wichtigen Schritt auf dem Weg
zur perfekten Losung® eines
Problems sind wir nun schon
gegangen.

Heute verrate ich lhnen einige
weitere Schritte:

John Dewey, amerik. Philo-
soph im letzten Jahrhundert,
sagte einmal:

»Ein Problem ist halb
gelost, wenn es klar
formuliert ist“.

Also, bevor wir uns (vorschnell)
an die Lésung eines Problems
machen und nach Kompro-
missen suchen, lohnt es sich
manchmal zu hinterfragen,
welche wirklichen Interessen
hinter den Positionen der betei-
ligten Parteien stehen.

Lehrbeispiel hierfur ist der
»Zitronenstreit“:
Eine Mutter hatte 2 Tochter,
von denen jede dringend eine
Zitrone bendtigte. Die Mutter
besal lediglich eine Zitrone, es
war ihr auch nicht moglich wei-
tere Zitronen nachzukaufen.
Beide Tochter bendtigten die
Zitrone jetzt und sofort!

Bevor Sie weiterlesen:

Was wiirden Sie an der Stelle
der Mutter tun?

95% aller Teilnehmer in Semi-
naren antworten darauf: ,Die
Zitrone teilen — jeder Tochter

eine Halfte". Alternativ: ,Dann
bekommt eben keine eine Zi-
trone, so gibt es wenigstens
keinen Streit!”

Hier ist gleich unser ,Sofortpro-
blemldsungsmechanismus® im
Kopf angesprungen. So schnell
wie moglich Losungen prasen-
tieren, nach (haufig faulen)
Kompromissen zu suchen und
(vermeintlich) gerecht sein zu
wollen!

Aber: Keiner der beiden Téch-
ter ist mit einer halben Zitrone
geholfen, beide brauchen
eine ganze!

Also schalten wir unseren ,So-
fortproblemlésungsmechanis-
mus* ein, ohne zu Uberlegen.
Manchmal hilft es schon, ein
Problem genauer zu hinterfra-
gen, bevor wir es lésen. Also,
welche Interessen stehen ei-
gentlich dahinter?

Hier ist ausnahmsweise die
Frage ,warum* erlaubt!

Im Zitronenfall fiihrte diese
Frage zu einer L6sung:

Eine Tochter bendtigte die Zi-
trone, um einen Kuchen zu bak-
ken — sie brauchte dazu aber
lediglich die Schale, die andere
Tochter wollte sich eine Limo-
nade pressen und bendtigte
dazu den Saft.

Beides ist gut nebeneinander
moglich, ein fauler (Teilungs-)
Kompromiss wéare gar nicht n6-
tig gewesen.

Waren Sie auf diese Losung
gekommen?

Also in Zukunft lieber einmal
mehr nach den dahinterste-

henden Interessen fragen, statt
vorschnell zu l6sen.

Eine gute I8sungsorientierte
Kommunikation sollte auch
immer zunachst die Frage be-
inhalten:

.Welche eigene Losung siehst
Du?“, ,Was schlagst Du vor?*

Es gilt:
»Alles verstehen vor
verstandlich machen!“

Haufig passiert genau jetzt der
nachste Fehler:

,Das funktioniert doch nicht,
das haben wir schon probiert,
das wird doch eh’nichts!”

Und schon wird mit allem Nach-
druck und personlichen Einsatz
der eine, vorgeschlagene LO&-
sungsweg diskutiert.

Oft gibt es aber noch ande-
re Moglichkeiten, die dann in
Endlosdiskussionen und ver-
harteten Fronten untergehen.

Deshalb gilt: Erst so viel wie
moglich  Lésungsvorschlage
sammeln ohne diese sofort zu
bewerten (diese Trennung ist
sehr wichtig!). Erst im 2. Schritt
werden dazu dann alle Pro und
Contras diskutiert.

Regel:
Lésungssammlung vor
Bewertung!

Hier ist Ubrigens eine sensati-
onelle ,Warum — Frage“ mog-
lich:

Bevor wir vorschnell die Idee
eines anderen ablehnen, stel-
len wir uns ab sofort immer

£

die Frage: ,,Warum eigentlich
nicht?“ (Offen sein fir Ideen
andererl!).

Noch 2 weitere Tipps zum The-
ma ,Lésungsorientierte Kom-
munikation®:

verharten sich die
Fronten, LOsungen werden
schwer, weil wir die Sache
Lpersoénlich® nehmen.

Haufig

»Trenne Person und Sache!*
heiBt: ,,Wir sind in Verhand-
lungen hart in der Sache,
aber weich und verstindnis-
voll zu Personen.”“ (Mit die-
sem Leitsatz hat Ghandi die
Kolonialmacht England aus In-
dien ,vertrieben®)

Und ein letzter Tipp in Sachen
Problemldsungsstarke kommt
aus dem Englischen:

,Let’s agree to disagree!*
heiBt so viel wie: “Lass uns
dariiber einig sein, dass wir
nicht immer bei jedem Pro-
blem zu einer einvernehm-
lichen Lésung kommen miis-
sen, uns aber trotzdem als
Personen weiterhin respek-
tieren...“

Ein toller Ansatz, um Person
und Sache zu trennen.

Viel Erfolg in den nachsten Ge-
sprachen!
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