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> Schritte zum erfolgreichen Netzwerk

Starke Sprache statt
starker Worte

mit freundlicher Unterstiitzung von:

(RUSSKA)

ich fithl mich besser.
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2 Wer mit Worten iiberzeugen
will, braucht eine positive
Einstellung. Negative Kdrper-
sprache macht eine gute
Argumentation zunichte.
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Starke Sprache statt
starker Worte

Gut angelegte Kommunikation legt Krafte frei — schlechte Kommunikation
ganze Netzwerke lahm. Eine starke Sprache und damit gute Kommunika-
tion férdert Beziehungen und bringt Erfolge. Eine wenig wertschétzende
Sprache zerschneidet Kontakte und Beziehungen — oft fir immer.

Gerade beim Netzwerken ist Das kénnen Sie mit starker » Sie sparen sich selbst und an-
gute Kommunikation das A und  Sprache erreichen: deren Zeit, weil Sie nicht ,um
0. Mit den passenden Worten » Sie fuhren eine gute Zusam- den heil3en Brei” herumreden.
erreicht lhre Botschaft den menarbeit zwischen Netzwerk- > Sie stellen Ihre Professionalitat
Empfanger und wird korrekt partnern herbei. So entwickelt unter Beweis.

verstanden. Missverstandnisse sich ein Teamgefuhl. » Sie bauen Beziehungen auf
kénnen vermieden werden und  » Sie erlangen Verstandnis und und pflegen sie.

das Ziel, das Sie mit der kénnen es auch ausdrucken. » Sie erweisen sich als glaub-
Kommunikationsbotschaft ver- » Sie haben eine positive Aus- und vertrauenswirdig.

folgt haben, lasst sich um vieles strahlung, motivieren und > Sie bringen andere dazu, Sie
leichter zuwege bringen. Uberzeugen. zu schatzen.

> Sie geben lhren Gesprachs-
.. . " partnern das Gefuhl, von Ihnen
Respektvoll kontern beispielsweise mit: s iliaiiye Nl vy
> .Auf den ersten Blick scheint dies so auszusehen (zu wirken), » Sie verschaffen sich Gehor.
weitere Aspekte werden zeigen, dass...” Bitte achten Sie bei lhrer
Y .Ich respektiere lhre Meinung. Mir wiirde es auch so gehen, wenn...” Kommunikation auf diese
> .Ihr Blickwinkel der Angelegenheit ist interessant Grundséatze:
So habe ich das n vicht gesehen. Ich finde...” » Vermeiden Sie Ubertreibungen
.Ich kann Sie ve 1. Aus |hrer Perspektive betrachtet, und Verallgemeinerungen,
sieht die Angelegenheit anders aus...” sonst leidet mit der Zeit Ihre
en Sie Ich-Bo aften, statt Du-/Sie-Botschaften. Glaubwurdigkeit: Oft ist weni-
haften wirken in der Gesprachsfuhrung weicher, ger mehr!
weniger verletzend, wahrend Du-Botschaften einen provozierenden » Verwenden Sie einfache, aus-
6 skter haben. So sind Ihre Chancen, den Anderen zu eine drucksstarke Waorter: Statt ,Ich
ensanderung zu bewegen, viel hoher, als wenn Sie anklagende versuche/probiere es.” - ,Ich
otschaften benutzen. t.ipp kiommere mich / tue es / erle-
dige das.”
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» Verzichten Sie auf Fachaus-
drucke, die oft nur von
bestimmten Berufszweigen
verstanden werden.

> Formulieren Sie prazise, denn
je genauer und deutlicher Sie
sich ausdricken, umso glaub-
wardiger erscheinen Sie.
Lassen Sie deshalb Worthtlsen
wie z. B. ,gewissermal3en,
ziemlich, vielleicht...” weq.

» Verwenden Sie geeignete Bil-
der und Begriffe als Vergleiche,
denn diese bleiben lange im
Gedachtnis lhres Gegenibers
haften und machen Ihre Bot-
schaft besser verstandlich.

» Zeigen Sie Respekt und
Toleranz jedem gegenuber.
Untiberlegte Worte kdnnen -
auch unbeabsichtigt - beleidi-
gen oder verargern.

> Wollen Sie eine Idee, einen
Sachverhalt, eine Absicht oder
eine Erklarung tbermitteln,
bedeutet dies: Machen Sie sich
vorher eigene Gedanken und
ordnen Sie diese. Und vor
allem - schauen Sie nach
vorne - agieren Sie l6sungs-
orientiert!

> Seien Sie wertschatzend
schlagfertig, das ist die Kunst
der Diplomatie. Bleiben Sie
dabei authentisch und antwor-
ten Sie nur dann schlagfertig,
wenn lhr Gesprachspartner Sie
fur Ihre humorvolle Art schat-
zen lernen kann.

» Was auch immer Sie sagen,
bleiben Sie freundlich. Nach
dem Motto: HHH - hartnackige
Hoflichkeit hilft. Ihr Lacheln
lasst Sie gelassener bleiben.
Und mit netten verbalen
Gesten beeindrucken Sie:

> ,So geht es mir auch hin und
wieder”;

> ,Manchmal sieht man einfach
rot” oder

> ,Gut, dass Sie Ihrem Arger Luft
gemacht haben”.

» Gehen Sie Kompromisse ein,
statt auf Konfrontation zu
gehen. Denn jeder hat das
Recht auf seine Meinung.
Scheinen Gegensatze oder
Meinungsverschiedenheiten
unuberbrickbar, versuchen Sie
trotz aller Gegensatze kleine
Gemeinsamkeiten zu finden.
Und die qgibt es fast immer!
Streben Sie eine Losung fur
beide Seiten an. Agieren Sie
l6sungsorientiert. Ein Kompro-
miss baut ein ,Wir-Gefuhl” auf.
Lassen Sie Ihren Gesprachs-
partner ,sein Gesicht wahren”.
Bestimmte Sachverhalte be-
spricht man unter vier Augen.
Stellen Sie lhren Gesprachs-
partner nie bloR3. Vielleicht
haben Sie die Zuhorer kurz auf
lhrer Seite, doch oft wendet
sich das Blatt sehr schnell und
lhre Umgebung wendet sich
dem vermeintlich ,Schwache-
ren” zu. Und sie fragen sich:
Wann trifft es mich?

» Das richtige Wort, zur richtigen
Zeit. Statt zu drohen, werbe
ich fur Unterstiitzung. Ein
,bitte” und ,danke” sind hilf-

W

reicher als ,Sie mussen...” oder

SWenn nicht, dann...”.

So optimieren Sie Ihre

Kommunikationsfahigkeit:

» Lernen Sie aus dem, was Sie
tun, entwickeln Sie sich stan-
dig weiter. Notieren Sie sich
sowohl negative als auch posi-
tive Gesprachssituationen zur
Erinnerung.

» Lernen Sie aus Reaktionen.
Lassen Sie sich ein Gesprach
im Nachhinein noch einmal
durch den Kopf gehen und
erinnern Sie sich an die Reak-
tion Ihrer Zuhérer. Was neh-
men Sie daraus mit?

- Lernen Sie aus dem, was an-
dere tun. Beobachten Sie die
Kommunikationsfahigkeit
anderer und beurteilen Sie sie

far sich kritisch. Was wurde
gut gemacht, warum und wie
bzw. was fanden Sie weniger
gelungen etc. Scheuen Sie sich
nicht, erfolgreiche Kommuni-
kationsmethoden von anderen
zu Ubernehmen. Achten Sie
aber darauf, lhren eigenen Stil
zu bewahren und die Metho-
den dementsprechend anzu-
passen

» Lernen Sie aus dem, was an-

dere sagen. Nehmen Sie Feed-
back und Kritik dankbar an.

Achten Sie auf lhre
Korpersprache

Zu einem uberzeugenden, authenti-
schen Auftritt gehort neben der

starken Sprache auch die richtige

Korpersp

, emo : d st
Hinweise. Der nonverbale Aus

spricht Menschen emotional an und

Machen Sie sich |hre Korpersprache
bewusst, holen Sie sich Feedback
und nutzen Sie die Moglichkeit, sic

selbst per Video zu erleben

tipp

» Ubung macht den Meister.

Kommunizieren Sie so oft wie
moglich und entwickeln Sie
sich dabei weiter, indem Sie
Ihre eigene Leistung immer
wieder einer ehrlichen Analyse
unterziehen.
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1 Kunden erstaunt die einfache mechani-
sche Wirkungsweise von Kompressions-
striimpfen, die der Fachhandel plakativ
demonstrieren kann: Sie verengen durch
ihren Druck von auBien den Venendurch-
messer. Die Venenklappen schlieBen,
und das angestaute Blut zirkuliert wie-
der und wird entgegen der Schwerkraft
zum Herzen gepumpt. Durch den ver-
kleinerten Venendurchmesser stromt
das Blut auch schneller durch die Venen.
Das beugt gleichzeitig der Entstehung
von Odemen und Thrombosen vor. Diese
mechanische Leistung kénnen Tabletten
und Salben nicht erfiillen.

Foto: medi

Der Irrtum, dass Salben und
Tabletten Venenleiden lindern

»Geht das nicht ohne Strimpfe — da gibt’s doch was zum Einreiben?“
Diese Frage horen Fachverkédufer hiufig, wenn sie ihren Patienten
Kompressionsstrimpfe anpassen. Doch Pillen und Salben sind keine
Alternative zur Kompressionstherapie.

Auch wenn in Apotheken und
Drogerien die Regale voll sind
mit Beschwerden lindernden und
Venen starkenden Praparaten
wie Cremes, Salben und Tablet-
ten: Geweitete, ausgeleierte
Venenwdnde und untatige
Venenklappen lassen sich damit
nicht reparieren.

Pflanzliche Wirkstoffe wie Ross-
kastanie oder Weinlaub unter-
stitzen die Therapie, wirken
pflegend, kihlend und auch vor-
beugend. Wenn eine Venenfunk-
tionsstorung festgestellt wird,
ersetzen Tabletten und Salben
jedoch nicht den Kompressions-
strumpf.

Kunden erstaunt die einfache
mechanische Wirkungsweise von
Kompressionsstrumpfen, die der
Fachhandel plakativ demonstrie-
ren kann: Sie verengen durch
ihren Druck von auf3en den Ve-
nendurchmesser. Die Venenklap-
pen schliefsen und das angestau-
te Blut zirkuliert wieder und wird

entgegen der Schwerkraft zum
Herzen gepumpt. Durch den ver-
kleinerten Venendurchmesser
stromt das Blut auch schneller
durch die Venen. Das beugt
gleichzeitig der Entstehung von
Odemen und Thrombosen vor.
Diese mechanische Leistung
kénnen Tabletten und Salben
nicht erftllen, sondern nur sinn-
voll unterstutzen.

Compliance

fordernde Tipps

Der Fachhandel sollte seinen
Kunden empfehlen, vor der Ver-
wendung von Cremes mit dem
behandelnden Arzt zu kldren, ob
sie sich mit dem Strumpfmaterial

vertragen und es nicht angreifen.

Auf der sicheren Seite ist man
mit der mediven® Hauptpflege-
serie, die auf die mediven® Kom-
pressionsstrumpfe abgestimmt
ist. Bewegung, gesunde Ernahr-
ung und gentgend Flissigkeit
beschleunigen zusatzlich den
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Therapieerfolg. Der Fachhandel
kann den Patienten nitzliche
Tipps geben, die leicht im Alltag
integriert werden kénnen:

> Keine heifl3en Vollbader, die
Beine regelmafig kalt ab-
brausen. Erfrischt und macht
munter.

» Ubungen mit der mediven® Ve-
nenschlinge. Stehend, sitzend
oder auch liegend maoglich.

> Langere Tatigkeiten im Stehen
oder Sitzen vermeiden.

> GleichméRBige und rhythmische
Bewegungs- und Sportarten
wie Walken, Wandern,
Schwimmen, Tanzen, Skilang-
lauf halten fit und wirken
gesundheitsférdernd.

Der Ratgeber ,Alles Wissens-

werte zum Kompressions-

strumpf” (Art. 20.582) kann im

medi Kundenservice, Tel. 0921

912-111 bestellt werden. Er

informiert die Kompressions-

strumpf-Kunden und fordert ihre

Compliance.

fachwissen



