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Was tun bei einem Korb?

Jetzt haben Sie sich schon getraut aufzufordern und strahlen den
anderen erwartungsvoll an. Was kommt jetzt? Wenn Sie ehrlich sind,
wollen Sie am besten ein klares Ja? Mit jeder Sekunde, die der andere
denkt und schweigt, werden Sie nervoser? Dabei besteht immer eine
50/50-Chance auf ein Ja oder ein Nein. Also rein statistisch gese-
hen. Bloderweise hitten wir gern mindestens eine 80/20-Chance.
Mit welchem Recht wollen wir das denn? Wir leben in einem freien
Land, in dem jeder zustimmen oder ablehnen darf, wie er lustig ist.
Genau das ist das Problem. Wir unterstellen dem anderen, wenn
er Nein sagt, oft Willkiir und fithlen uns nicht wertgeschétzt oder
sogar personlich angegriffen. Wenn wir aber selbst Nein sagen und
damit auf der anderen Seite sind, dann ist das ja auch okay. Wenn
wir uns selbst bewusst machen, dass es bei jedem neuen Auffordern
eine 50/50-Chance gibt, dann trauen wir uns einmal mehr und es
wird leichter.

Wie gerne sagen Sie denn selbst Nein? Geht IThnen das flott von den
Lippen oder zdgern Sie erst oder tun sich sogar schwer damit?

Da habe ich schon einen Termin

Tun Sie sich unglaublich schwer, z. B. einem Freund, Kollegen
oder einer Bekannten mit einem Nein abzusagen, weil Sie gerne
mal einen Abend oder ein Wochenende fiir sich haben wollen?
Dann habe ich eine Losung, mit der es Thnen vielleicht leichter
fallt. Schreiben Sie sich regelméf3ige Termine mit sich selbst in
den Kalender: ausschlafen, schon kochen, ein gutes Buch lesen,
den Kleiderschrank ausmisten usw. Dann konnen Sie — wenn wie
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der ein Freund fragt — in Ihren Kalender schauen und ganz ohne
zu schwindeln sagen, dass Sie bereits etwas vorhaben. Wenn Sie
die Person doch treffen wollen, dann konnen Sie ja immer noch
entscheiden, ob das Ausschlafen oder das Friihstiick wichtiger ist.
Beides ist iibrigens vollkommen in Ordnung. Probieren Sie es aus.

L_ 1. _L__ A

Ein Nein ist meistens beiden unangenehm. Dem, der es ausspricht,
und dem, der den Korb bekommt. Alle fritheren Erfahrungen und
Korbe spielen noch einmal eine Rolle. ,,Die will bestimmt gar nicht
mit mir tanzen. Ich bin zu klein. Ich tanze zu schlecht. Der will
mich bestimmt im Preis driicken. Der will mich bestimmt iiber den
Tisch ziehen.“ ,,Sich selbst erfiillende Prophezeiung® nennt sich das
- negative Gedankenspielerei — wir erwarten das Schlimmste und es
passiert. Herzlichen Gliickwunsch! Warten Sie mal ... wenn es in die
eine Richtung geht, geht es doch bestimmt auch in die andere, oder?

Sich selbst erfiillende Prophezeiung - jetzt aber positiv

Stellen Sie sich vor, Sie fordern zum Verhandlungstango auf und
Thr Gegeniiber gibt Thnen eine der drei folgenden Antworten:

= _Gut, dass Sie mich ansprechen, Sie haben so gute Arbeit geleis-
tet, Sie sollten schon lange mehr Geld bekommen.”

= Mensch, das habe ich ja gar nicht gewusst, wie oft Sie mir
schon den Allerwertesten gerettet haben. Natiirlich werde ich
das honorieren.“

m Ach wirklich, diese Idee stammt von Ihnen? Dann haben wir
natiirlich eine andere Verhandlungsgrundlage.”

Jetzt malen Sie sich mindestens drei Situationen aus, in denen es
genau so lauft, wie Sie es gern hitten. Wie fiihlt sich das an? Wun-
derbar? Fantastisch? Supercalifragilisticexplialigetisch (fiir die
Mary-Poppins-Kenner unter uns)? Das Gefiihl, das Sie dann dabei
haben: Geniefen Sie es. Schrauben Sie es in ein Marmeladenglas
und nehmen Sie einen tiefen Atemzug daraus, wenn Sie vor IThrer
nichsten Aufforderung stehen.

Wenn Sie aus dem Marmeladenglas genascht haben, fillt Thnen ein
Ja leichter und ein Nein auch.

»,Nein“ ist ein ganzer Satz und beim Tanzen und in der Verhandlung
vollig in Ordnung. Wenn wir es schaffen, diesen Korb — das Nein
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— auf die Sache
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Tanzpartie oder einen erfolgreicheren Kontakt.

Auf der falschen Tanzparty C)\

Erst unldngst war ich auf einem Salsa-Abend, hatte riesigen Spaf3
und strahlte verschwitzt und gliicklich aus allen Poren. An der
Bar kam ich mit einem Mann ins Gesprach und wir unterhielten
uns sehr gut, wahrend ich mich bei einer Weinschorle ein biss-
chen erholte. Dann horte ich mein Lieblingslied. Ich hopste vom
Barhocker und zog mein Gegeniiber an der Hand: ,Hey, das ist
mein Lieblingslied, da miissen wir sofort drauf tanzen!“ Mein Ge-
geniiber druckste ein bisschen herum und sagte dann mit bedau-
ernder Miene: ,,Sorry, ich kann nur Discofox tanzen.“ Oh Mann,
dachte ich mir, mit innerlich bis zum Anschlag verdrehten Augen,
warum bist du denn dann beim Salsa-Abend, du Vollbremser! Das
dachte ich Gott sei Dank nur und stiirzte davon, um wenigstens die
Haélfte meines Lieblingssongs noch tanzend zu geniel3en.

Danach tanzte ich noch drei Lieder und kehrte an die Bar zuriick.
Dort wartete mein Gegeniiber zerknirscht — er hatte meine Gedan-
ken vermutlich deutlich auf meiner Stirn lesen konnen — mit einer
neuen Weinschorle auf mich und sagte: , Ehrlich, ich kann wirk-
lich keinen Salsa, wiirdest du mal mit mir Discofox tanzen gehen?*
Da war ich schon fast wieder versohnt. Wir haben uns eine Woche
spater zum Tanzen verabredet und der Discofox klappte gut.

Was war passiert? Was fiir Reaktionsmoglichkeiten hatte ich? Wieso
habe ich den Korb in diesem Fall nicht persénlich genommen? Erst
einmal hatte ich Zeitdruck, ich wollte schlie8lich zu meinem Lieb-
lingslied tanzen. Da konnte ich nicht fiinf Minuten Gedankenkarus-
sell spielen, selbst wenn mein Lieblingslied glatte neun Minuten hat.
Ich neige jetzt gliicklicherweise nicht zum Gedankenkarussell oder
zur SelbstgeiRelung. Fiir Menschen, die gerne mal an sich zweifeln,
ist Zeitdruck nicht die schlechteste Methode, dem Gedankenkarus-
sell zu entgehen, einfach mangels zeitlicher Méglichkeit. Ich erlebe
das oft bei Klienten, die panisch anrufen, sie seien fiir morgen zum
Gespréch oder Telefoninterview eingeladen, ob ich sie an dem Tag
noch wenigstens fiir eine halbe Stunde Coaching einschieben kann.
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Schauen wir uns noch einmal an, welche Moglichkeiten es fiir mich

im Discofox-Beispiel ohne Zeitdruck gegeben hétte: Der Korb lautete
wortlich: ,,Sorry, ich kann nur Discofox tanzen.“

= Ich hitte ihn auf die Fldche zerren konnen. Wir wéren uns gegen-
seitig auf die Fiil3e getreten und hétten letztlich die gute Stimmung
zerstort und danach vermutlich nichts mehr zusammen getrunken.

= Wir hitten es trotz dieser Ansage probiert, uns dabei kaputtge-
lacht, danach weiter Weinschorle getrunken und beschlossen, das
néchste Mal besser discofoxtanzen zu gehen.

= Wir hétten an der Bar sitzen bleiben und weiterreden konnen.
Dabei hitte ich schmollen oder mich an der Unterhaltung freuen
konnen.

® Ich hétte den Tanz mit einem guten Tdnzer tanzen und anschlie-
Rend zuriickkehren kénnen.

So weit die Mdglichkeiten, die mir auf den ersten Blick einfallen. Se-
hen Sie noch mehr? Wie hitten Sie sich entschieden — mit und ohne
Zeitdruck? Das konnen Sie bei der Gelegenheit auch gleich einmal
analysieren, ob Sie unter Zeitdruck anders entscheiden. Beobachten
Sie sich doch einmal beim Entscheiden. Lassen Sie sich auf vermeint-
lichen Zeitdruck ein? Sie haben immer das Recht, mindestens eine
Nacht driiber zu schlafen. Fordern Sie es im Zweifel ein.

Neben den tatsédchlichen Reaktionsmoglichkeiten, hitte ich auch
mein Gedankenkarussell anschmeif3en konnen:

= Der will gar nicht mit mir tanzen.

® Dem bin ich bestimmt zu dick.

= Der findet mich eigentlich doof.

= Oh Gott, ich habe zu viel geredet.

® Der ist froh, mich wieder los zu sein.

® Der kann bestimmt Salsa und will nur nicht mit mir tanzen.
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Nein schneller personlich als ich. Was hat es denn auf sichf@hit dem
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Nein - Information, Entscheidung oder personlich -
wie ist es gemeint?

Ich unterscheide drei Arten, wie ein Nein gemeint sein kann: Infor-
mation, Entscheidung und persoénlich gemeint. Bei meinem Discofox-
Tanzer war es kein Nein zu mir, sondern ein Nein wegen fehlender
Salsa-Kenntnisse. Das ist erst einmal ein Informations-Nein: ,Ich
kann nicht Salsa tanzen.“ Es ist ein Nein zum Salsa und nicht zu mir
personlich — obwohl ich es natiirlich personlich nehmen kann. Dazu
kommen wir spéter.
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§ Informations-Nein

Ein Informations-Nein hat, wie der Name schon sagt, etwas mit In- E
formation zu tun. Entweder es fehlt dem Nein-Sager eine Information
oder er verbindet das Nein mit einer Information. N G

L_ 1. _b__ :

Beispiele:

Nein, ich kann nicht Salsa tanzen.

Nein, wir haben keine IT-Abteilung.

Nein, ich kenne diese Technik nicht.

Nein, ohne detailliertes Angebot, kann ich damit nicht zum Chef gehen.
Nein, ich habe Ihr Angebot/Ihre Bewerbung noch nicht gelesen.

Ein Informations-Nein ist rein sachlich zu betrachten und normaler-
weise selten personlich gemeint. Es kann vorldufig oder endgiiltig sein.
Bei dem vorletzten Beispiel konnen Sie ein Angebot nachreichen und
beim letzten direkt fragen, bis wann er/sie sich damit beschdftigt hat.

Wenn Sie ein Informations-Nein bekommen, fragen Sie sich, ob Sie
die fehlenden Informationen liefern konnen und wollen. Stellen Sie
sicher, ob das Nachliefern {iiberhaupt sinnvoll ist. Wenn Sie z. B.
einen Bachelor in Arbeitspsychologie haben und das Unternehmen
nur einen Master auf diese Position setzen will, dann konnen Sie
nachfragen, warum das so ist und vielleicht mit Berufserfahrung, be-
stimmten Sprachkenntnissen oder Ahnlichem punkten. Ein Informa-
tions-Nein ist damit fast immer eine Aufforderung zum genaueren,
hartnédckigen Nachfragen. Filtern Sie also als Erstes die Information
aus diesem Nein: In unserem Beispiel besteht die Information darin,
dass derjenige nicht Salsa tanzen kann.

Zusatzlich konnen Sie hier ein Situations-Informations-Nein unter-
scheiden, wie bei mir: Ich bringe beispielsweise gerne Menschen
das Tanzen bei, allerdings nicht, wenn ich zu meinem eigenen Spaf}
tanzen gehe ... Entsprechend bin ich sehr gerne Verhandlungscoach
und habe Spaf® daran, mit meinen Klienten Techniken oder Schlag-
fertigkeit zu iiben. Trotzdem will ich mitnichten erkldaren, welche
Techniken ich verwende, wenn ich gerade selbst verhandle. Da
gidbe es von mir bei beiden Situationen ein sehr klares vorldufiges
Informations-Nein: Nein, jetzt nicht! Gerne spéter, ein andermal oder
lassen Sie uns telefonieren, wire dann die Handlungsinformation
dazu. Wenn Sie es schaffen, ein Informations-Nein genau als solches
zu werten, statt es personlich zu nehmen, dann ist es nur noch halb
so schlimm.
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