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'LANGE ZEIT HAT SIE EIN
' SCHATTENDASEIN GEFUHRT
- und wurde zugunsten von
fachlich-technischen Qualifi-

3 . = ' kationen ins esoterische Eck
s Mit Getithl zum Erfolg |y

L\

l sich gewandelt, die »emo-
tionale Intelligenz« ig s
lonfahig geworden und spidlt
im Berufdeben eine entschei-
dende Ralle - spezidl dort,
Wwo es zu einem direkten Kon-
takt mit Kunden kommt.

ER BEGRIFF DER »EMOTIONALEN
INTELLIGENZ« geht zurtick auf

David Caruso, Peter Sdovey und

Jack Mayer, drei Professoren der
amerikanischen Elite-Uni Yde die den Be-
griff 1990 in die wissenschaftliche Diskus-
sion einfuihrten. Die breiten Offentlichkeit
erfuhr von dieser neuen Art der Intelligenz
durch den amerikanischen Psychologen
Danid Goleman. Sain gleichnamiges Buch
| ausdem Jahr 1995 wurde zuminternationa-
- len Begtsdler, der eine Flut an einschlégiger
| Literatur nach sich zog. Goleman definiert

| dieemotionale Intelligenz as»die Fahigkeit,
unsere eigenen Gefiihle und die anderer zu
erkennen, uns salbst zu motivieren und gut
mit Emotionenin uns sdbst und in unseren
Beziehungen umzugehen«. Dass diese Ei-
genschaften auch fir den beruflichen Erfolg
hilfreich sind, it naheliegend - peziell dort,
WO es zu einem direkten Kontakt mit Kun-
denkommt. Allerdings hilft dasWissen, dass
emotionale Intelligenz wichtig fir den be-
ruflichen Erfolg ist, noch nicht entscheidend
weiter. Das dachte sch auch der deutsche
Rhetorik- und Verkaufstrainer Ingo Vogd.
»Damit das Wissen um den Stellenwert der
emotionaen Intelligenz auch Sinn macht,
braucht es Tipps, wieman dieerforderlichen
Fahigkeiten entwickeln und das gewtiinschte
Verhaten zeigen kann. Doch genau dieser
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praktische Ansatz fehlt in den Publikationen zum Thema« Diese
L iicke will Vogd mit seinem neuen Buch »Das Lugt-Prinzip - Emo-
tionen ds Karrierefaktor« schliefzen.

Eine der zentralen Thesen Vogds ist die Annahme, dass unse-

re Gefiihle unsere Gedanken widerspiegeln, dasVerhaten prégen |

und somit unsere Wirkung auf andere Menschen bestimmen.
Ein Verkaufer, der vom negativen Ausgang eines Kundenge-
Spréchs Uberzeugt ist, wird entsprechend unsicher und unmo-
tiviert auftreten. »So wiewir uns fiihlen, so verhalten wir uns
und so wirken wir auf unser Gegenuiber«, erklért Vogd. Aus
den negativen Gedanken werden dann schnell sich sdbst er-
fullende Prophezeiungen. Die Disharmonie, die zwischen den
Gedanken und dem Versuch des sdbstbewussten Auftritts ent-
steht, wird vom Gegentiber - bewusst oder unbewusst - wahr-
genommen. Und dementsprechend fadlt auch die Reaktion aus.
Vogds Schlussfolgerung: »Indem wir unsere Gedanken veran-
dern, kénnen wir auch unsere Gefiihle verandern und somit
auch unsere Wirkung und unseren Erfolg beeinflussen.«

Ein erster Schritt in die richtige Richtung ist, Sich bewusst zu
machen, welche Gedanken Auddser flr negative Gefiihle sind.
Doch dasreicht nicht immer aus. Vor dlem bei privaten oder ge-
sundheitlichen Problemen oder wenn man mit einem Gespréchs-
partner bereits negetive Erfahrungen gemacht hat, sind die Gedan- |
ken nur sehr schwer zu steuern. In diesen Félen empfiehlt Vogd
einen Kdffer von Instrumenten, um sch kurzfristig in eine ande- |
re Stimmung zu versetzen. »Oft genligt es, wenn wir schlecht drauf
sind, zwei, drei Minuten Grimassen zu schneiden. Damit stellen sich
automatisch andere Gedanken und Geftihle ein.« Noch wirkungs-
voller s es, vor schwierigen Aufgaben an eine Situation zu denken,
in der man rundum zufrieden und mit Sich einswar, und gedanklich
nochmals die Geftihle zu durchleben, die man dabei empfand. »Wer
diesregemaig macht, lernt mit der Zeit, sozusagen auf Knopfdruck
positive Gefuhle in sich wachzurufen.«

» Authentisch sein «

Das Steuern der Gedanken und Gefiihle und damit desVerhatens
i firr Vogd auch der Schitissel zum Aufbau von Kontakten und trag-
féhigen Beziehungen. »Die Resktion der Menschen auf uns hangt
weitgehend davon ab, wiewir ihnen entgegentreten und welche Ge-
fuhle wir ihnen vermitteln. Begegnen wir ihnen mit Wertschétzung
und Respekt, reagieren Siein der Regd ebenso auf uns.« Jedoch nur
dann, wenn ein Mindestmal3 an Authentizitét und Glaubwiirdigkeit
mitschwingt. Wird eine Diskrepanz von Korpersprache und Wor-
ten festgestellt, geht der Gespréchspartner unweigerlich auf Distanz. |
Ein herzlicher Gruf3inVerbindung mit einer abwehrenden Korper-
haltung zerstort jenes Grundvertrauen, das fir jede Geschéftshe- |
Ziehung von eminenter Bedeutung ist. »lch muss darauf vertrauen
kdnnen, dass mein Gegenliber ein fairer Partner ist, der zwar eigene |
Interessen hat, aber auch meine Bedlrfnisse nicht aus den Augen
verliert«, sagtVogd. Entsprechendwichtig S8 einenutzenorientierte
Sprache, die den Gespréachspartner in den Mittel punkt stellt und
klar benennt, welche Vorteile er davon hat, wenn er ein bestimmtes |
Verhaten zeigt.

Das Buch »Das L ust-Prinzip - Emotionen as Karrierefaktor« von
Ingo Vogd richtet sich an dle Berufstétigen, die ihren Gefiihlshaus-
halt managen und so ihren Erfolg steigern wollen. Vogd erklért, wie
wir neben unserem Verhaten auch dasVerhaten anderer beainflus-
senkonnen undwarum unser Auftreten und Verhdten, unsere Spra
che und Wortwahl wichtig fir den beruflichen Erfolg sind. Garniert
ist das Ganze mit jeder Menge Praxis-Tipps. ]
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INTERVIEW

Ingo Vogd Uber die Auswirkungen von Gefuhlen
und Gedanken auf den beruflichen Erfolg.

N3O VOH,, Rhetorik- und Ver-
kaufstrainer und Autor des
Buches »Das Lust-Prinzip -
Emotionen als Karrierefaktor«.

(+) PLUS: Severtreten die The-
<, dass Emotionen spezidl fir Ver-
kéufer der wichtigste Erfolgs- und

* Karrierefaktor seien. Konnen Se
das ndher erkléren?

IngoVogd: Wennwir etwasgern
tun, dann machenwir esauch gut.
Und wir stecken andere mit un-
serer Begeisterung an. Wer mit

negativen Gedanken oder Ge-

fuhlen in ein Gespréch geht, hat
deutlich geringere Erfolgsaussichten. Denn unse-
re Gedanken konnen leicht zu sSch selbgt erfiillenden Prophezei-
ungen werden. Wenn ich davon ausgehe, dass ein Gespréch oh-
nehin zu keinem guten Ergebnis fihren wird, spiegelt Sch diese
Eingellung in meinem Verhdten und meiner Korpersprache wi-
der. Dementsprechend wird auch der Gespréchspartner reagieren.
Die Gedanken beeinflussen unsere Gefuihle und diese wiederum
unser Verhaten.

(+) PLUS: Das heif3t, mit positiven Gedanken sind die Erfolgs-
auss chten hther?

Vogd: Richtig, wenn ich mit der Eingtdllung in ein Verkaufsge-
spréch gehe, dass ich wahrscheinlich eine Abfuhr bekomme, wird
dieswahrscheinlich auch eintreten. Geheich hingegen zuversicht-
lichin ein Gespréch, wirkt Sich dies auf mein ganzes Auftreten aus.
Ich erscheine selbstbewusster, souveréner und damit auch inter-
essanter fir mein Gegentiber und nehme dieses auch bewusster
wahr. Ein Beispid: Wenn mich mein Gespréchspartner schon mit
einem murrischen Blick empfangt, kann ich entweder gleich die
Nerven verlieren oder trotzdem l&chelnd auf ihn zugehen, ihm die
Hand schiitteln und sagen »Guten Tag, |hr Schreibtisch sieht aus,
dshétten Semomentan sehrvie um die Ohren.« Damit verandert
dch sofort die Atmosphére und die Erfolgsaussichten steigen.

(+) PLUS: Gut und schon, aber wie schaffe ich es, an einem
schlechten Teg positive Gedanken zu haben, um meine Stimmung
und meine Gefiihle zumindest kurzfristig zu beeinflussen?

Vogd: Defir gibt es einige sehr effektive Techniken. Manchmal
reicht es schon, vor einemwichtigen Gespréch ein, zwve Minuten
lang Grimassen zu schneiden. Dasklingt vidleicht |&cherlich aber
schon nach kiirzester Zeit werden sich positive Gedanken und Ge-
fuhle einstellen. Noch effektiver ist es, an Situationen zu denken,
in denen man sich rundum wohl geftihlt hat, und sich die erlebten
Gefuihle und die Gedanken in Erinnerung zu rufen. Wer dies re-
gelméliig macht, lernt mit der Zeit, sozusagen auf Knopfdruck
positive Gefuihle in sich wachzurufen. Was sicher nicht ausreicht,
i, in ein Gespréch zu gehen und ein Lécheln aufzusetzen. Dasist
unglaubwirdig, well unser Korper andere Sgnde aussendet. Und
diese Diskrepanz merkt auch der Gespréchspartner.
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