
Wer gut drauf ist, kommt gut an
Positiv und entspannt in wichtige Gespräche gehen – Auf die Gedanken achten
(pm). Wer sich selbst und an-
dere Menschen in gute Laune
versetzen kann, hat beruflich
und privat mehr Erfolg. Davon
ist die Managementberaterin
und Vortragsrednerin Barbara
Liebermeister überzeugt.

Frau Liebermeister, Sie be-
tonen in Ihren Führungs-
kräftetrainings und Vor-
trägen oft, Emotionen sei-
en ein wichtiger Erfolgs-
faktor. Warum?

Aufgrund unserer Alltagserfah-
rung. Wenn wir etwas gerne
tun, fällt es uns leicht und wir
machen es besser. Zudem ste-
cken wir andere Menschen
mit unserer Begeisterung an.
Oder anders formuliert: Wir
nehmen sie für uns ein. Wenn
wir hingegen Widerwillen ver-
spüren, dann fällt es uns
schwer und wir strahlen dies
auch aus.

Daraus folgern Sie: Wer
gut drauf ist, kommt be-
ruflich eher ans Ziel.

…und privat.

Die meisten Menschen
sind aber nicht immer gut
drauf.

Deshalb sollten wir lernen, un-
sere Gefühle zu beeinflussen
und zu steuern.

Geht das?
Ja, denn unsere Gefühle spie-
geln unsere Gedanken wider.
Wenn wir denken: »Schon wie-
der muss ich eine Präsentation
erstellen«, dann machen wir
uns auch unwillig ans Werk.
Und wenn wir vorab denken
»Bei dieser Verhandlung habe
ich wenig Chancen«, dann ge-
hen wir auch unsicher in sie,
und unsere Erwartungen erfül-
len sich wie von selbst. Denn
unsere Gefühle spiegeln sich
in unserer Sprache und Kör-

persprache wider, und unsere
Gesprächspartner reagieren
entsprechend auf uns. Wenn
also unsere Gedanken unsere
Gefühle und diese wiederum
unser Verhalten beeinflussen,
dann können wir, indem wir
unsere Gedanken ändern,
auch unsere Wirkung und un-
seren Erfolg beeinflussen.

Das klingt schlüssig. Doch
was nutzt dieses Wissen
zum Beispiel einer Füh-
rungskraft, der es vor ei-
nem Mitarbeitergespräch
graut?

Wenig, wenn sie grundsätzlich
lieber eine Fachkraft wäre.
Dann hat sie die falsche Positi-
on. Anders ist es, wenn es ihr
vor dem Gespräch zum Bei-
spiel graut, weil sie dem oder
den Mitarbeitern eine schlech-
te Nachricht verkünden muss.
Dann kann sie ihre Gedanken
und Gefühle durchaus verän-
dern.

Wie?
Zum Beispiel, indem sie sich
bewusst macht, dass jedes
Ding mindestens zwei Seiten
hat. Angenommen der Füh-
rungskraft graut es vor dem
Gespräch, weil sie in ihm ei-
nem Mitarbeiter eine negative
Rückmeldung geben muss.
Dann kann sie denken: »Reine
Zeitverschwendung. Der Mitar-
beiter ändert sein Verhalten ja
doch nicht.« Sie kann aber
auch denken: »Toll, endlich
kann ich unsere Zusammenar-
beit auf ein neues Fundament
stellen.« Dann geht sie positi-
ver und entspannter ins Ge-
spräch. Insbesondere wenn sie
sich zudem vorab überlegt:
Was kann mir in dem Ge-
spräch eigentlich passieren?
Höchstens, dass der Mitarbei-
ter die Notwendigkeit einer
Verhaltensänderung nicht ein-

sieht. Dann muss ich ihn eben
auf die möglichen Konsequen-
zen hinweisen. Läuft es aber
gut, habe ich eine ständige
Quelle des Ärgers vom Hals
und einen Mitstreiter gewon-
nen. Auch das steigert die Zu-
versicht und schon nimmt das
Gespräch einen anderen Ver-
lauf.

Warum?
Wenn wir selbstbewusst und
zuversichtlich in ein Gespräch
gehen, wirken wir auch souve-
rän. Außerdem nehmen wir
unsere Partner bewusster
wahr. Also können wir auch
gezielter agieren, und zum

Beispiel, wenn uns eine Person
beim Betreten ihres Büros
mürrisch anblickt, trotzdem
freundlich lächelnd sagen:
»Guten Tag, Herr Müller, Ihr
Schreibtisch macht den Ein-
druck, als hätten Sie viel zu
tun.« Dann verändert sich die
Situation meist schlagartig.
Denn wir signalisieren unse-
rem Gesprächspartner, dass
wir uns für ihn als Person inte-
ressieren. Also öffnet er sich
uns und wir erreichen leichter
unsere Ziele.

Das ändert aber nichts da-
ran, dass jeder mal einen
schlechten Tag hat.

Ja. Deshalb sollten sich Berufs-
tätige Techniken zulegen, um
ihre Gefühle kurzfristig zu be-
einflussen.

Haben Sie hierfür ein Bei-
spiel?

Oft genügt es vor einem Ge-
spräch ein, zwei Minuten Gri-
massen zu schneiden – wie ein
Clown. Wenn Sie das tun, mer-
ken Sie, wie sich bei Ihnen an-
dere Gedanken und Gefühle
einstellen. Oder Sie denken an
eine Situation, in der Sie rund-
um zufrieden und mit sich
eins waren und durchleben in
Gedanken nochmals die Ge-
fühle, die Sie damals empfan-
den. Auch dann stellen sich
neue Gedanken und Gefühle
ein. Wer dies regelmäßig tut,
lernt mit der Zeit, sozusagen
auf Knopfdruck positive Ge-
fühle in sich wach zu rufen.

Genügt es nicht, sich vor
wichtigen Gesprächen ei-
nen Ruck zu geben und ein
Smiley-Gesicht aufzuset-
zen?

Nein. Denn dann lächelt zwar
unser Mund, doch der restli-
che Körper und insbesondere
unsere Augen, die der Spiegel
unserer Seele sind, sprechen
eine andere Sprache. Das spürt
unser Partner. Deshalb erlebt
er uns als nicht authentisch
und somit unglaubwürdig. Al-
so geht er auf Distanz. Eine Er-
fahrung, die Sie gewiss auch
schon gesammelt haben –
zum Beispiel, wenn ein Ver-
käufer Sie herzlich begrüßte,
Sie aber spürten: Das kommt
nicht von Herzen.

Und Sie deshalb dachten:
»falsche Schlange«.

Richtig. Ähnlich ist es, wenn
jemand eine übertriebene
Selbstsicherheit zur Schau
stellt. Auch das spüren wir in-
stinktiv. Deshalb wirkt ein auf-
gesetztes Verhalten meist kon-
traproduktiv. Also sollten wir
lernen, unsere Gedanken und
somit Gefühle so zu beeinflus-
sen, dass unser Verhalten echt
wirkt, weil es echt ist. Denn
nur dann können wir andere
Menschen wirklich für uns be-
geistern.

ZUR PERSON

Barbara Liebermeister

Barbara Liebermeister leitet das
Institut für Führungskultur im di-
gitalen Zeitalter (IFIDZ), Frankfurt
(www.ifidz.de). Sie ist u. a. Auto-
rin des Buchs »Die Führungskraft
als Influencer: In Zukunft führt,
wer Follower gewinnt«. Sie be-
treibt zudem den Podcast »Busi-
ness Secrets«.

Wer von einer Sache überzeugt ist und mit positiven Erwartungen an sie herangeht, kann
auch andere mitreißen. FOTO: IMAGO
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