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ob das die vermeintlichen Experten nicht
hétten kommen sehen konnen. Zumindest
entsteht der Eindruck, dass hier etwas be-
wusst vertuscht wurde - ein nachstes Mal
werden die Menschen diesem Manage-
ment wohl eher nicht mehr glauben.

Glaubwiirdigkeit und Vertrauen liegen
nahe beisammen. Wer Vertrauen aufbau-
en mochte, muss glaubwiirdig wirken.
Und weil Wirkung zu einem grofien Teil
eine Kommunikationsdisziplin ist, sei
festgehalten: Wer Vertrauen gewinnen,
behalten, aufbauen mochte, muss glaub-
wiirdig kommunizieren.

Die Wirksamkeit der Worte stehen und
fallen mit deren Glaubwiirdigkeit. Eine
wichtige Komponente der Glaubwiirdig-
keit, so sehr sie auf der Hand liegt und
trotzdem immer wieder maltratiert wird,
ist die Losung; ,.Erst die Handlung macht
die Kommunikation glaubwiirdig” Wer
ankiindigt und nicht handelt, ist unglaub-
wiirdig. Wer A

sagt und B macht,

unglaubwiir-

Wie Kommunikation :

in der Krise gelingt
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In unsicheren Zeiten und erst recht wihrend und nach Krisen
sehnt sich der Mensch nach Sicherheit und Halt. Er braucht
Beziehungen, auf die er vertrauen und aufbauen kann. In den
vergangenen zwei Jahren gab es viele Krisen und Unsicherhei-
ten, in weiteren stehen wir drin und andere stehen uns aller
Voraussicht nach noch bevor. Wie kann glaubwiirdige Kom-
munikation dazu beitragen, dass sich die Menschen sicher(er)
fithlen?

Lassen Sie uns nicht wieder vom Zeitalter der Fake-news re-
den. Trotzdem ist das Thema Glaubwiirdigkeit gerade in den
aktuellen und anspruchsvollen Zeiten besonders auf dem
Tapet. Da reden uns Politiker ein, dass es schlimmer denn je
kommt. Andere meinen, dass alles nur aufgebauscht wird. Wei-
tere versprechen uns, dass sie das Problem l6sen werden, es
dann aber doch nicht tun. Und in der Wirtschaft reden Mana-
ger in ihren Statements alles so lange schon, bis wir kaum noch
wissen, was sie eigentlich meinen.

Kiirzlich habe ich bei der Ubernahme eines Unternehmens die-
sen Satz aufgeschnappt: ,Wir nutzen Synergien und es kostet
keine Arbeitsplétze*, hief$ es da vollmundig. Drei Monate spéter
wurde dann doch zum Kahlschlag ausgeholt, mit den Worten:
~Der Markt hat sich doch anders entwickelt als erwartet:* Als
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Stolpersteine
und Missver-
standnisse
kennen und
vermeiden!

Alles beginnt
mit Selbstver-
trauen, aus
dem Vertrauen
erwachst!

eigentlich  schon

sehr frith: Wenn El-

ternteile ihren Kin-

dern ankiindigen

»du darfst da nicht
raufsteigen!” und das
Kind tut es trotzdem, dann braucht es
jetzt den Nachsatz. Wenn dieser lautet
sch sag dir's noch einmal - komm da
runter” und es immer noch nicht fruch-
tet, braucht es Handlung. Je ofter der Satz
sch sag dir's noch einmal® wiederholt
wird, desto unglaubwiirdiger wird er au-
tomatisch mit jeder Wiederholung. Das
durchschaut das Kind friiher, als einem
lieb ist.

So etwas hatten wir auch schon ein paar
Orte weiter in der hohen Politik: Die Dis-
kussion im November/Dezember 2021
rund um die Impflicht zeigt, wie Glaub-
wiirdigkeit schnell verspielt wird. Von
,wird es nie geben" bis ,.die Richtung geht
zu einem Ja“ innerhalb weniger Tage ha-
ben wir noch im Ohr. Das Gerangel um
die Steuersenkung der Premierministe-
rin von Grof$britannien vor Kurzem war
einer der entscheidenden Unglaubwriir-
digkeitsbausteine, der den Weg zu ihrem
Abgang gepflastert hat.
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Etwas abseits vom Inhalt, hin zur Ge-
staltung der Kommunikation: Da ist die
Sache mehr als nur ein rhetorisches Stil-
mittel. Denn solange wir davon ausge-
hen, dass Sprache und Stimme nur das
Transportmittel von Inhalten zwischen
Sender und Empfanger sind, kann man
es wohl auch bei der richtigen Wortwahl
bewenden lassen. Doch Worte, Stimme
und vor allem die Kdrpersprache sind
mehr als nur Medium. Sie sind im Grun-
de das Sichtbarmachen von Haltung und
Gedanken des Empfangers. Das macht
die Dekodierung beim Empfinger ja
auch so anspruchsvoll. Denn wenn es
reine Wortinterpretationen wiren, wéire
das Prozedere noch halbwegs einfach.
Zumindest auf den ersten Blick. Bei
ndherer Betrachtung wird die Heraus-
forderung deutlich: Was hat der Sen-
der beispielsweise beim Wort ,Drache”
gemeint? Ein Spielzeug? Ein Tier? Die
Nachbarin? Oder doch die Schwieger-
mutter? Die Unklarheiten nehmen ihren
Lauf... Es spielt eben mehr hinein in die
Deutung von Worten. Was steckt dahin-
ter? Was ist tatsachlich gemeint? Das zu
entschliisseln ist nicht nur nochmals viel
anspruchsvoller, sondern birgt eine Un-
menge von Stolpersteinen in Form von
Missverstédndnissen.

Die logische Konsequenz daraus: Glaub-
wiirdigkeit ist als elementarer Teil der
Wirksamkeit anzuschauen. Die Glaub-
wiirdigkeit ist der Beleg dafiir, dass der
Empfénger jene Botschaft, die der Ab-
sender sowohl verbal als auch nonverbal
artikuliert hat und aussendet, als richtig
oder giiltig anerkennt. ,Des Glaubens
wiirdig zu sein” heifSt also, die Erwar-
tung an die Richtigkeit zu erfiillen. Das
Wort Glaubwiirdigkeit stammt {ibrigens
aus dem Griechischen und bedeutet Zu-
verlédssigkeit und Echtheit. Das wieder-
um sind genau die Attribute, aus denen
Vertrauen gebildet wird. Das Vertrauen
ist und bleibt in der Kommunikation die
Basis fiir alle Beziehungen und Formen
der Kommunikation.

Der Aufbau von Vertrauen ist per se
einmal eine innere Haltung in das eige-
ne Selbst - Stichwort Selbstvertrauen.
Ohne Vertrauen in sich selbst wird es
kaum mdoglich sein, Vertrauen in ande-
re zu gewinnen. Im Zusammenhang mit
der Kommunikation bedeutet das: Ein

BLEIBEN SIE AM PULS DER ZEIT

Die Wirksam-
keit der Wor-
te und ihre
Schlagkraft!
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inneres Vertrauen in sich selbst lasst einen Menschen offener
und sicherer wirken. Auch in anspruchsvollen Gespréchs-
situationen ist die Wirkung, die auf einem gefestigten Selbst-
vertrauen basiert, authentischer und ruhiger. Das wiederum
zahlt auf die vertrauensgewinnende Wirkung ein. Wer wirk-
lich selber glaubt, was er sagt,und wenn das Gesagte auch tat-
séchlich dem entspricht, was man selbst verinnerlicht hat, der
kann auch eine Wirkung erzielen, die aus dem eigenen Ich ent-
springt — und damit eben rundum glaubwiirdig ist. [ ]

Stefan Haseli ist Experte fur glaubwirdige Kommunikation. In seinem Buch
,Glaubwirdig- Von Schauspielern firs Leben lernen” (Verlag BusinessVillage)
geht er darauf ein, wie jeder seine Rolle(n) im Leben authentisch ausfillen kann.
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