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Teil 2 - Nudging im zwischenmenschlichen Bereich

Nudging im Betrieb

Wie lassen sich das Wohlbefinden der Beschaftigten und
deren Gesundheit steigern?

Da sich unser Handbuch um den Bereich der Rhetorik
dreht, in dem selbstverstandlich auch die zwischenmensch-
liche Kommunikation bertcksichtigt wird, wollen wir nun in
die Kommunikation eines Unternehmens schauen.

Lenken wir unsere Aufmerksamkeit auf ein Besprechungs-
zimmer,«in ' dem Sie Besucher willkommen heiBen und dann
auf den Betrieb.selbst.

Smalltalk

Gerade zu Beginn eines Gesprachs.fallt es einem fremden
Besucher oft schwer,-verninftige Themen fir den Bereich
des Smalltalks'zu finden«

Peinliche. Gesprachspausen._erzeugen -eher. eine unange-
nehme Atmosphare.

Hangen an.den Waéanden. des Besprechungszimmers Poster
zu Thren Filialen_im Ausland, ist der Schritt ganz.nahelie-
gend, dass das Gesprach in diese Richtung.gelenkt wird.

Ungezwungen kann nun Uber ein Thema, das,zunachst gar
nichts mit"dem eigentlichen Gesprachsthema zu tun hat,
geredet werden.

Von diesem Gesprachsbereich kann dann_auf das’ Thema
gelenkt werden, ‘das den Grund'des Zusammenseins‘bildet.

Hilfsmittel

Bieten Sie Ihrem Gesprachspartner im Besprechungsraum
die Mdoglichkeit, Hilfsmittel’. (Marker, < Stifte, Whiteboard
usw.) zu verwenden, steigt die Wahrscheinlichkeit, dass er
solches einsetzt.

Das bedeutet, dass Sie nicht nur die verbale Kommunikati-
on einsetzen, sondern mit Diagrammen, Zeichnungen und
anderen Hilfsmitteln das Gesagte anschaulich unterstiitzen.

Es wird leichter verstandlich, die Kommunikation wird ef-
fektiv.
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Naschwerk

Haben Sie Kleinigkeiten zum Naschen adrett angeordnet
auf dem Arbeitstisch liegen, steigt der Wunsch des Ge-
sprachspartners, sich zu bedienen.

Das gilt nicht nur fir fremde Besucher, sondern auch fir
Teilnehmer an Gesprachsrunden oder Meetings.

Kleine SiBigkeiten oder Salziges lasst viele einmal zugrei-
fen. Die Atmosphare wird lockerer.

Gesunde Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen

Wie schaffen Sie.es, dass Ihr Gesundheitsstand und der
Ihrer Mitarbeiter moglichst stabil gehalten werden?

Bieten Sie Ihren Beschdftigten die.Maoglichkeit, sich in der
hausinternen Kantine gesund. und ‘abwechslungsreich zu
ernahren.

Dann werden Sie auf Dauer wahrscheinlich-weniger Krank-
heitsfalle haben.

Sie’selbst profitieren, wie'das beim ‘Nudging so Ublich ist,
dass” Sie einen ‘geringeren Krankenstand zu beklagen ha-
ben. Die Krankheitskosten werden-gesenkt:

Und naturlich/profitiert der Beschaftigte ebenso, da er sich
gesund ernahren kann.

So ganz nebenbei steigt die_Stimmung, . wenn das kulinari-
sche Angebot im . Betriebsrestaurant | die —~klassischen
menschlichen Grundbedirfnisse nach Speisen und Getran-
ken in ihrer Vielfaltigkeit groBzligig abdecken kann.

Gerne fiir Sie da — Geschlossen.oder geodffnet?

Kirzlich fand der Autor einen’ interessanten. Hinweis zur
Offnungszeit in der Angabe zu ‘einem .Dienstleistungsbe-
trieb: ,Wir erwarten Sie gerne zwischen 9:00 Uhr und
13:00 Uhr."

Die sind hoflich, dachte er sich.

Tatséchlich bedeutet der Hinweis zur Offnungszeit: ,Gedff-
net von 09:00 Uhr bis 13:00 Uhr, am Nachmittag ge-
schlossen.™

Diese Offnungszeiten klingen nicht mehr so kundenfreund-
lich.
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Teil 2 - Nudging im zwischenmenschlichen Bereich

Schutz des Versicherten oder Geld gespart?

»Ihr Bein in Gips? Sind wohl Ski gefahren?" So oder &hnlich
lautet die leicht schadenfrohe Frage, wenn der Kollege mit
eingegipstem Bein, humpelnd auf zwei Kricken gestutzt,
vor die Blrotur tritt.

Tja, tatsachlich ist er bei weitem nicht der Einzige, der sich
beim Skifahren einen Knochenbruch zugezogen hat.

In jeder’Skisaison trifft es Hunderte, vielleicht Tausende.
Ein ordentlicher Schaden fir die betroffenen Versicherun-
gen.

Was tun? Nun, es ist relativ einfach.

Die Verantwortlichen/der Versicherung geben ,eben mal
eine Angst einfloBende Pressenachricht raus.

Eine ' Reihe von‘Medien/wird sich ‘gierig darauf werfen und
flir die Verbreitung sorgen:

SinngemaB ist zu lesen ,...“Jedem zweiten.Wintersportler
ist im Skiurlaub schon Ungemach widerfahren ..." (General-
anzeiger 20:03.2015).

Ui; denken Sie,das._ist doch»gefdhrlicher als gedacht. Lie-
berdoch nicht Ski fahren, .sondern besser‘ans Meer fah-
ren?

Dann hatte das Nudging hier gegriffen.

Der Artikel schreibt weiten , .. Vorausgesetzt er gehort zu
der Minderheit“von 22 % der Befragten; die Uberhaupt in
den Schnee starten.®

Nicht umsonst werden die Versicherungen in diesem Artikel
als ,SpaBbremsen' bezeichnet.
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Trickreiches Nudging in der Rhetorik

Wir wenden uns dem groBen Feld der Rhetorik zu und
wollen darstellen, wie Nudging erfolgreich und ,trickreich®
eingesetzt werden kann.

Wer sich dieser Tricks bedienen will, sollte die Klaviatur der
rhetorischen Basis bereits perfekt beherrschen.

Damit gelingt.es ihm, nicht mehr auf jede Kleinigkeit inten-
siv Energie’zu  lenken, da er diese ja bereits beherrscht.
Die freigewordene Energie kann nun zur rhetorischen
Hoéchstleistung. verwendet werden.

Bedenken Sie, dass das beschriebene Vorgehen nicht ge-
nerell die Aufmerksamkeit auf Kleinigkeiten verlieren darf.
Bekanntlich steckt der Teufel im Detail.

Gemeint ist, dass der Trainierte seine. Aufmerksamkeit auf
einen..anderen, jetzt flr ihn/wichtigerenBereich lenken
kann.

Ein héheres Level anstreben

Wie-ist'vorzugehen?

Betreten wir deswegen jetzt ein” hdheres Level der berufli-
chen Kommunikation, um dem Nudging mehr_Platz einzu-
réaumen.

Beginnen wir mit .dem ehrlichen. Verhalten~demanderen

Offenheit

gegenulber.

Sprechen Sie ,normal' und ,unverkrampft' Uber ein ver-
fangliches Thema, wird es Ihr Gegeniuber wahrscheinlich
auch tun.

Er glaubt eine Offenheit zu erkennen und nutzt das Ange-
bot, ebenso offen zu reden.
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Teil 2 - Nudging im zwischenmenschlichen Bereich

Optionen anbieten

~

\S Y/
Bieten Sie 'Gesprachspartnern Optionen an, kein ,Muss'.
Beschreiben Sie deutlich das Ziel.

Zeigen Sie Wege und Mdoglichkeiten, wie das Ziel erreicht
werden kann.

Sie zeigen LOsungswege, ohne .vorzuschlagen oder zu
bestimmen, welche Qption in Ihren Augen die bessere ist.

Lassen Sie den Gesprachspartner entscheiden, vertritt er
seine. eigene Entscheidung intensiverials bei vorgegebe-
nen Optionen.

Herausforderungen bewiltigen

Vermeiden Sie das Schildern .von Problemen, schwarmen
Sie von Herausforderungen.

Probleme zu erledigen scheint -mithsam ‘und freudlos zu
sein.

Neue Herausforderungen zu bewaltigen spornt an. Durch
Herausforderungen lasst sich gut motivieren.
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Hilfe anbieten

Das heiBt konkret, Sie bieten Hilfe und Unterstlitzung an:
»Wie kann ich Sie bei diesem Projekt unterstitzen?"

Listen Sie in Folge ‘die zu tatigen_ Schritte auf und bieten
an, die eine oder andere Aufgabe zu (ibernehmen.

Wenn alles gut lauft, ‘wird.Ihr Gesprachspartner fast auto-
matisch. seine eigene Hilfe.anbieten' und/oder zusatzlich
andere Aufgaben abernehmen.

Bestitigen des Gesprachspartners

Yot

Vermeiden Sie dabei,Killerphrasen einzusetzen (,zu-teuer
.."), da sonst das Gehirn des Gesprachspartners (und.Ihr
eigenes auch) nach Bestatigung dieser Aussage sucht und
auch findet.

Sie wiirden dann bestatigen, /weshalb etwas ‘nicht funktio-
nieren kann.

Unterstiitzen Sie den Gesprachsparther. in seinen Uberle-
gungen. Finden Sie mit ihm gemeinsam;Wege, die Umset-
zung zu verwirklichen.

e 46 o



Teil 2 - Nudging im zwischenmenschlichen Bereich

Realitédt beschreiben

Vermeiden Sie! sogenannte “Mdglichkeitsformen fir Ihre
Zielbeschreibung. ;Wenn wir das und das_erreicht hatten,
kénnten wir ..".

Wechseln Sie'in die Wirklichkeitsform,die sich anhort, als
ware das. Ziel schonsrealisiert.

,Sobald wir das und das erreicht haben, werden wir ..."

Das Gehirn bearbeitet nun nicht 'mehr nur Moglichkeiten,
sondern betrachtet die Aufgabe als erfullt.

Sie schwelgen+-bereits in den neuen beziehungsweise zu-
klnftigen Gegebenheiten.

Fazit

Mit diesen generellen Tipps_haben Sie €ine, Bandbreite von
Mdoglichkeiten, Nudging erfolgreich. umzusetzen.

Halten Sie im Hinterkopf, dass”beim Angeschubsten im
weitesten Sinn das Lustempfinden ausgeldst werden soll.

Nutzen Sie weiterhin seine Bequemlichkeit aus, den Weg
des geringsten Widerstands zu wahlen.

Seine Begeisterungsfahigkeit wird gesteigert und gleichzei-
tig die Bereitschaft, etwas daflir zu tun.
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