2) Entwurf/Modell fur einen Ablaufplan des ersten und zweiten Unter-
richtstages

Kommunikationstraining 1. Tag

1. Begrifiung (Organisatorisches)

Teilnehmertiste, Organisatorisches, Ort, Termin, Dauer, Anderungen,
Pausen, Vorschlége.

2. Seminarkonzept (Wachstum suchen, Positive Grundeinstellung)

Gesamtes Seminarkonzept und aktuelles Tagesprogramm vorstelien;
Darstellung der Trainingsphilosophie:
A) mit Hilfe des Neun-Punkte-Spieles: Neun Punkte sind durch vier

Geraden ohne Absetzen miteinander zu verbinden.

Kommentar: Bewuft Uber die Grenzen hinausgehen, die wir uns selbst
gesetzt haben! Keine Angst vor Blamage!

B) MIt Hilfe von Vier Additlons-/Substraktionsaufgaben-Spiel:
Aufgaben anschreiben, dabei g!n Ergebnis falsch.
2 o Q
43 -3 (42 -8
3 5 L3003

9 S

Sicherlich erfolgt ein Hinweis auf die falsch geldoste Aufgabe. Kurz-
darstellung, daB wir stets kritisiert worden sind und damit gelernt haben,
auf Fehlersuche zu gehen (Mut zur Selbsterfahrung, Kritikstabilitat, Posi-

tives am anderen suchent).

s

3. Vorstellungs-Ubung (Zuhéren, Interesse fur andere, Redelbung,
Namen behalten)

Die Tellnehnmer (T!n.) interviewen sich paarweise gegenseitig zu den
Bereichen: Namen und Merkhilife, Berufsinteresse, Hobby, persodnliche
Starke, Hoffnungen/Befirchtungen (bzgl. d. Seminars), Jahre Ver-
kaufserfahrung. Anschiiefend stellen sich die Tin. paarweise gegenseitig

vor der Gruppe vor.
4. Rollendefinitionen (Eigenmotlivation, Identifikation)
Fragebogen austeilen und schriftlich beantworten lassen.

a) Welche wichtige Fage sollten wir uns als Verkaufer stellen, bevor
wir etwas unternehmen?

b) was heiBt verkaufen?
c) Was kdnnte oder sollte das Ziel eines jeden Verkéufers sein?
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d) Wodurch unterscheidet sich ein guter von einem weniger guten
Verkaufer?

Alle Antworten auf Overhead stichwortartig notieren - jeweils nach
Durchgang einer Frage zusammenfassen.

5. Fragen und aktiv Zuhdren (Augenkontakt, Schweigen)

A) Gruppe in zwei gleich groBe Gruppen teilen. Mit einer Teilgruppe
hinausgehen und erkiaren: "Jeder erhélt einen Fragebogen und stellt die
daraufstehenden Fragen. Bei der Antwort des Befragten auf den
Augenkontakt achten und zahlen, wie oft er abschweift. Kurzes Ab-
schweifen ist OK - prifen, ob der Augenkontakt ais unzureichend erlebt
wird".

Interviews durchfihren lassen und anschliefend diskutieren. Die je-
weiligen Befrager den Befragten direkt Ruckmeldung bezuglich des erleb-
ten Augenkontaktes geben lassen.

B) Wiederholung der Ubung - jetzt geht die andere Gruppe mit hinaus
und wird instruiert. Nach jeder Antwort soli nicht gleich die néchste
Frage vorgelesen sondern bewuBt geschwiegen werden: wie oft wird die
Antwort aufgrund des Schweigens ergéanzt?

Interviews durchfithren und diskutieren. Direkte Rickmetidung an die

Interviewpartner.
Uber Schweigen, aktives Zuhéren, nicht unterbrechen, Fragen stellen

sprechen.

6. Verstdndliches Sprechen 1 (inhaltlich und akustisch)

Thema ist vorgegeben.

Jeder sucht sich einen Partner und héalt den Vertrag zur Probe. Dauer ca.
2 1/2 Minuten.

Danach Vortrage in freiwilliger Reihenfolge.

Verteilen von Ruckmeldebdgen nach jedem Vortrag.

Erlauterung der Kategorien der Riickmeldebogen.

7. Beziehungsentwicklung (Positive Beziehung aufbauen lernen)
Frage an Teilnehmer: Was Ist wichtiger: da@ der Kunde uns oder daf wir
den Kunden sympathisch finden? R

Diskussion. Sympathie/Antipathie als Projektion und Ubertragung erklaren.

Uber Lob/Kritik sprechen (warum werden wir so selten gelobt?).
8. Tages—RUckblick

Austeilen und ausflllen lassen. Letzte Runde: jeder liest vor, was fur ihn
heute die wichtigste Erkenntnis war.

- 233 -




Kommunikationstraining 2. Tag

1. RUckmeldebdgen (Kritik wird bericksichtigt)

Kommentierte B&gen vertellen und auf Krittk und Anerkennung eingehen.
Anderungen von Planung o. 4. aufgrund der Rickmeldung vorstellen.

2. Ich will (Wiederholung der Lernziele des ersten Tages)

Der Ablauf des ersten Tages wird chronologisch wiederholt, an die
Ubungen wird kurz erinnert und die Lernziele werden auf Overhead
geschrieben. Tin. werden aufgefordert mitzuschreiben. £€s wird ein
Ringbuch verteilt (A 4), In das alle Unterlagen eingeheftet werden.

Die Ergebnisse wurden am Vortag bereits auf Flip-Chart-Blattern
festgehalten. Auch an diesem Tag werden nach jeder Ubung die Ergeb-
nisse festgehalten und die Teilnehmer aufgefordert, die Ergebnisse
mitzuschreiben.

In dieser Weise entwickelt jeder Teilnehmer ein personliches Arbeitsbuch,

3. Selektive Wahrnehmung (Ubung "Schrumpfendes Biid")

Funf Tin. vertassen den Raum und werden nacheinander hereingerufen.
Der erste schaut ca. eine Minute ein Bild an, das in der Mitte der Gruppe
ltegt (Landschaftsbitd). Danach wird das 8ild verdeckt, ein TIn. nach dem
anderen wird hereingeholt und muB das Bild dem jeweils nachsten Tin.
beschreiben. Die anderen TIn. beobachten Verzerrungen, Verdnderungen,
Auslassungen. Gesprach lUber Wahrnehmung.

4, Ein Bild sagt mehr als 1000 Worte (Ubung zur Visualisierung
von Informationen)

4 Tin. werden hinausgeschickt. Den verbleibenden Tin. wird folgender
Text vorgetragen: "Ein Zweibein sitzt auf einem Dreibein an einem vierbein
und Bt ein Einbein. Da kommt ein Vierbein und nimmt dem Zweibein das
Einbein. Da nimmt das Zweibein das Dreibein und schldgt das Vierbein".
Dle Geschichte wird den im Raum gebliebenen TIn. erkidrt: Einbein = Eis-
bein, Zweibein = Mensch, Dreibein = Schemel, Vierbein = Hund, Tisch.

Der erste TIn. wird hereingebeten und ihm wird die Geschichte erzahit, er
soll sle sich gut merken. Danach werden die anderen Tin. nacheinander
hereingebeten und die Geschichte ist dem jeweils nachsten Tin. zu
berichten. .

Danach wird tber "sich ein Bild machen” gesprochen. Es werden Aussagen
fuir Kunden erfunden, diese werden durch Bilder, Grafiken, Zelchnungen
per Overhead visualisiert.

5. Verstandliches Sprechen 2 (Faktoren der Verstandlichkeit berick-
sichtigen, Mimik, Gestik, Visualisieren)

Thema vorgegeben, Kurzvortrige (2 1/2 Minuten Dauer) nach ca. 5~
minUtiger Vorbereitungszeit, Rilckmeldung.
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6. Beratungsgespréch im Rollené.piel (Gespréchsleitung)

Instruktion: Beispiel einer méglichen Verkaufssituation. Klare Definition
der Situation. Vier Tin. spielen vor der Gruppe den Verkaufer. Ergebnis:
Alle stellen keine Fragen - der Kunde spricht kaum. Trainer liefert Modell
und stellt Fragen.

Ausgabe des Beobachtungsbogens “Gesprachsfiihrung live”. Bilden von
drei Gruppen. Wechselseitig sind Verkdufer, Kdufer und Beobachter zu
spielen. :

7. Vier Seiten einer‘NachrIcht (Analytisch zuhtren, gelassen agieren)
Vorstellung des Schemas zur Kommunikationsanalyse "Vier Seiten einer
Nachricht”., Beispiele und Hilfen zur Verbesserung des Ausdruckes und
des Zuhdrens (In Konfliktsituationen, z. B. Rekiamation, Einwand,
Abiehnung) werden bearbeitet.

8. Tages-Ruckblick

Austeilen und ausfillen lassen. Letzte Runde: Jeder liest vor, was fir (hn
heute die wichtigste Erkenntnis war.
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