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HIl, ICH BIN
NATALIE

Natalie Dollenmeier, lic. phil.
» Psychologin FSP, eidg. anerkannte Psychotherapeutin und
Hypnosetherapeutin
* Entwicklerin der Rapid Coherent Priming Methode
* Business Coach & Leadership-Mentorin
« Systemische Supervisorin

Mit Uber 15 Jahren Erfahrung in den Bereichen
Psychologie, Kommunikation und Fuhrungstraining habe
ich bereits zahlreiche Fachpersonen und Teams dabei
unterstutzt, ihre Kommmunikationsfahigkeiten zu
optimieren und selbstsicherer aufzutreten.

Mein Ansatz verbindet psychologische Erkenntnisse mit
praxisnahen Methoden, um nachhaltige und sofort
umsetzbare Strategien zu vermitteln.




INHALTE

Sich erfolgreich in Gesprache einbringen - im richtigen Moment
Wie Sie |hren ersten Impulsen vertrauen und sich gezielt Gehor
verschaffen

Innere Blockaden I6sen & selbstsicher auftreten
Techniken zur Uberwindung von Selbstzweifeln und Hemmungen
in schwierigen Gesprachssituationen

Die Kunst der spontanen Reaktion
Ubungen zur schnellen Argumentation und Reaktionsfahigkeit in
unerwarteten Situationen

Schlagfertigkeit als Strategie - flexibel & souveran kontern
Wie Sie Gesprache lenken und Angriffe oder Einwande geschickt
fur sich nutzen kénnen

Nonverbale Kommunikation & Wirkung
Korpersprache, Stimme und Prasenz gezielt einsetzen, um
Selbstbewusstsein auszustrahlen




FOLGE DEINEM
SPRECHINPULS

» IMPULS WAHRNEHMEN
» VERTRAUEN IN DEN ERSTEN GEDANKEN

» MUT ZUR REAKTION

Der Hauptgrund, weseshalb Frauen
weniger sprechen ist, weil sie ihren
Sprechimpulsen nicht folgen!



Wernicke

=

ROCA A

Sprachmotorik
Artikulation

Grammatikalische Aspekte der
Sprache

REAL



UBUNG:
1-04 SPRECHIMPULSEN FOLGEN

Sprechdenken

Wdhlen Sie eine Zahl zwischen 1-64 und beantworten Sie diese Frage spontan.
1. Ist meine Dummheit ein warmer Mantel?

2. Habe ich Angst vor Konkurrenz?

3. Verlieren wir die Kontrolle?

4. Warum sind unsere Honoraransatze so hoch?

5. Soll ich zur Konkurrenz wechseln?

6. War ich noch nie ganz wach?

7. Werden wir unsere Businessziele erreichen?

8. Warum gibt es schlechte Menschen?

9. Ist unsere Unternehmenskultur ein Vorbild?

10. War ich ein gutes Kind?

11. Geht man beim einschlafen durch eine Wand?

12. Kbnnen andere Mitarbeiter auf mich zahlen?

13. Bin ich der Schlafsack meiner Seele?

14. Warum braucht es mich im Job?

15. Findet mich das Gluck?

16. Kbnnen wir standig wachsen?

17. Kann ich alles? Darf ich alles?

18. Warum weiss ich immer alles besser?

19. Liefern wir unseren Kunden ,good value® und Qualitat?
20. Sind Fachkenntnisse wichtig?

21. Brauche ich absolute Ruhe?

22. Ist ,Passion” mehr als ein Schlagwort?

23.Sind die Rander der Wirklichkeit diffus?

24. Ist es wichtiger, dass es der Firma gut geht oder mir?
25. Warum verlieren wir so viele Auftrage?

26. Warum gewinnen wir so viele Auftrage?

27. Beraten wir unsere Kunden gut?

28. Kann man mich mit etwas Sussem trosten?

29. Sollen wir uns noch mehr fokussieren?

30. Muss sich etwas andern?

31. Uberholen uns die Insekten?

32. Soll alles gleich bleiben?

33. Kbnnen wir von unseren Konkurrenten etwas lernen?
34, Gefallt mir mein Job?

35. Brauche ich (mehr) Ferien?

36. Ist die Schweiz ein Steuerparadies?

37. Konnen wir vom Ausland etwas lernen?

38. Werden wir die Zukunft meistern?

39. Mochte ich einen neuen Chef haben?

40. Sind meine Mitarbeitenden cool?

41. Freue ich mich auf mein neues Zuhause?

42. Habe ich Angst vor Veranderungen?

43. Verdiene ich, was ich verdiene?

44, Muss ich mehr Lohn erhalten?

45, Soll ich an meiner (ausseren) Erscheinung arbeiten?
46. Kann ich mit mir zufrieden sein?

47. Machen wir alles richtig?

48. Werden unsere ,Core Values” im Alltag gelebt?Seite 3
49. Warum andert sich bei uns so wenig?

50. Bin ich stur?

51. Neige ich zur Ungeduld?

52. Kann ich gut zuhoéren?

53. Sollen wir unseren Kunden die Wahrheit sagen?

54, Sind wir richtig organisiert?

55. Haben wir gentugend Personal?

56. Sind unsere Kosten zu hoch?

57. Ware ich gern mein Chef?

58. Regen mich meine Kunden auf?

59. Sind unsere internen Ablaufe und Entscheidprozesse schnell?
60. Kann ich ein Team fuhren?

61. Wurde ich gerne ins Ausland gehen?

62. Gefallt es mir in der Schweiz?

63. Sind wir am Puls des Marktes?

64. Differenzieren wir uns genugend von unseren grossten Konkurrenten?
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Quelle: Studie von Prof. Albert Mehrabian “Inference of Attitude from Nonverbal Communication
in Two Channels” in The Journal of Counselling Psychology 31, S. 248-252, 1967

Die Studie von Albert Mehrabian zeigt, dass es bei der Einschatzung wie Glaubwurdig
ein Redner ist nur 10% darauf ankommt was er oder sie sagt und 90% nonverbal bzw.
paraverbal Glaubwurdigkeit vermittelt werden.

Quintessenz: Die Wichtigkeit der Nonverbalen Kommunikation ist hoch einzuschatzen,
denn wir reagieren zu 90% auf die nonverbale und die paraverbale Kommunikation und
nur 10% auf den vermittelten Inhalt.

The messenger is the message!

Das heisst fur uns, dass es vor allem auf das WIE ankommt.

In der Pyramide stehen die nonverbalen Informationen ganz oben: Erotik steht fur
Energie, Emotion, Lust und mit dem Publikum in eine positiv gefarbte Beziehung zu
treten. Es geht darum, selbst zu glauben, was man sagt und der Korper folgt.



HOCH UND TIEF
STATUS

Hoch- und Tiefstatus

Eine Méglichkeit nonverbale Kommunikation aktiv zu gestalten, ist Uber die aktive
Verwendung von Gesprachsstatus. Es ist entscheidend, sich dafur zu entscheiden in den
Hochstatus oder Tiefstatus zu gehen und die Rolle mit den entsprechenden Attributen
voll und ganz einzunehmen.

Statusbegriff

Der Begriff Status kbnnte umschrieben werden als Dominanzverhalten. Status haben wir
nicht, wir tun es, respektive wir ,spielen” es. Es geht also um den persénlichen Status (der
vom gesellschaftlichen Status beeinflusst wird und umgekehrt), den wir in jeder
Kommunikationssituation neu aushandeln. Das bedeutet, wir haben in jeder Begegnung
die Wahl: Senken wir unseren Status, ordnen wir uns dem Gegenuber unter, heben wir
ihn, dominieren wir das Gegenuber.

Einen neutralen Status gibt es nicht. Begegnen sich zwei Menschen, die in dieselbe
Richtung spielen wollen, entsteht ein Statuskampf. Statusspiele laufen in den meisten
Fallen automatisiert ab und scheinbar ausserhalb der eigenen Kontrolle. Intuitiv
reagieren wir auf jemanden mit klarem Hochstatus erst einmal mit Tiefstatus, auf
jemanden mit klarem Tiefstatus mit Hochstatus: die sogenannte Statuswippe.

Innen und Aussen

Es gibt nicht nur Hoch und Tief, sondern zusatzlich ein Aussen und ein Innen: Was fuhle
ich innen und was spiele ich aussen? Daraus ergeben sich 5 verschiedene Statustypen,
die wir alle in uns haben. Um aber die Mechanismen verstandlich zu machen, ist die
folgende Beschreibung typbezogen:

Der Machtmensch

Innerlich und ausserlich sicher und Uberzeugt. Wirkt unzuganglich, fordernd. Meist
unbeliebt, verschafft sich Respekt, aber wenig Sympathie. Leadertypus: Unbarmherzig,
Uber Angst funktionierend, hochstatusfixiert.

Der Klaffer

Innerlich unsicher und unzufrieden mit sich selbst. Kompensiert das gegen aussen mit
deutlichem, oft lautstarkem Hochstatusverhalten. Leadertypus: Lauft in
Konfliktsituationen rot an, droht mit KUndigung usw.

Der Charismatiker

Innerlich sicher und Uberzeugt, nach aussen aber bewusst Tiefstatus. Defensiver
Durchsetzungsstil. Wirkt souveran, zeichnet sich durch Menschlichkeit und Herzlichkeit
aus. Leadertypus: Menschlicher Leader, kann sich aber gegen Widerstand und gegen
aussen schlecht durchsetzen.

Der Teamplayer

Innerlich eher unsicher, hadert aber nicht damit. Humorvoll, bescheiden, auf Harmonie
bedacht. Ist beliebt, wird aber nicht als FUhrungsfigur akzeptiert und erntet manchmal
Mitleid. Leadertypus: Beliebter Leader, bei dem aber die Mitarbeitenden fuhren.
Entsprechend hangt der Erfolg véllig von ihnen ab.

Der Statuswechsler

Balancierter, flexibler Durchsetzungsstil. Balanciert zwischen klarem FUhren und
bewusstem Tiefstatusspielen, was ihn zum Sympathietrager macht.
Leadertypus: Selbstsicherer Leader, der je nach Situation flexibel Tief- oder
Hochstatussignale aussendet (Idealtypus).

Hochstatus, aber...

Zum Prdsentieren und Fuhren gehért grundsdtzlich Hochstatus, aber: ,Chefsein®,
,Fuhren” oder ,Eine Situation steuern” sind nicht gleichbedeutend mit ,Im Hochstatus
sein”“. Wer Hochstatus ubertreibt, wirkt narzisstisch (s. von Guttenberg), unsympathisch
und/oder unnahbar (s. Burkhalter). Hochstatus funktioniert nur, wenn auch die innere
Haltung hoch ist. Sonst leidet die Glaubwurdigkeit. Im Extremfall kann ein dusseres
Hochstatusspiel bei innerem Tiefstatus bis zur absoluten Lacherlichkeit fUhren.



Je grosszugiger Sie in einer Hochstatusrolle anderen Menschen Raum, Anerkennung
und Aufmerksamkeit Uberlassen, desto mehr davon erhalten Sie.

Oder anders formuliert: Je héher der innere und der gesellschaftliche Status, desto
wirkungsvoller sind Tiefstatusgesten.

Statusausgleich
Gelingende Kommunikation basiert namlich auf dem Geheimnis des standigen
Statuswechsels der Gesprachspartner. Charisma entsteht zu weiten Teilen durch eine

ausgewogene Mischung von innerem Hochstatus und ausserem Tiefstatus in den
richtigen Momenten.

Pladoyer fur bewussten Tiefstatus

Ein versierter Statuswechsler respektive jemand, der in einer Hochstatusrolle Tiefstatus
einnehmen kann, wird als naturliche Autoritat wahrgenommen. Er kann damit
Kommunikationsblockaden auflésen. Zusatzlich erlaubt der eigene Tiefstatus, dem
GCegenuber sein Potenzial zu entfalten. Auch im Tiefstatus kann man eine Situation
steuern. Bestes Beispiel Inspektor Columbo. Er verhalt sich fast permanent im Tiefstatus,
v.a. dem meistens fixiert Hochstatus spielenden Tater gegenuber. Und doch steuert er
alles und hat die Faden in der Hand. Wenn Sie beim Prasentieren inhaltlich ein wenig tief
spielen (Persénliches erzahlen, Emotionen zeigen), werden Sie als Mensch spurbar und
bringen das Publikum so auf Ihre Seite.

Aussen hoch Aussen hoch
Innen hoch e Innen tief

(der Macht- (der Klaffer)
Mensch)

Aussen flex.
| Innen hoch
| (der Status- /

.

Aussen tief Aussen tief
Innen hoch Innen tief

(der Charismatiker) (der Teamplayer)
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a_ Statussignale beim Prdsentieren
_u_.__m folgenden Signale sind als Machschlagewerk gedacht, als lllustration und zur mm_n_aﬂuc_umﬂuﬂc?_..n Allerdings hat jeder Mensch seine ganz eigene Signal-Klaviatur, Uberdies
. konnen die m_m_..u_n je nach Situation stark variieren. Griin angestrichen sind (fir eine bessere Ubersicht) empfohlene Verhaltensweisen. Die Einteilung in ,.angemessen und ,nicht
. angemessen’ stammt von mir, ist situationsabhangig und wird subjektiv unterschiedlich erlebt

-

| Verballinhaltlich Furche | € | Respele | € > | Sympathie | > | Mideid

' Hochstatus nicht angemessen Hochstatus angemessen Tiefstatus angemessen Tiefstatus nicht angemessen

' Direktes Reden chne Ankiindigungen Ankiindigungen: ,lch glaube...", Floskeln
' Ganze, souverin aufgebaute Sitze Unvollstindige oder wirre Satze

m (Souverine) Improvisation Kleben an Vorlage (z.B. Manuskript)

] Zeit im Griff haben Von der Zeit gestresst werden

1 Demonstrierte Kompetenz Spirbare Kompetenz Spirbare Inkompetenz

. Sich selber inszenieren Spannende Dramaturgie Aufmhlen, Abhaken

. 'Ubermissiges, erklirendes Strukturieren | Klare Struktur Unstrukturiertes, wirres Reden

. Ubermassig ziselierte Sprache Korrekte Sprache mit minimen Fehlern Viele Fehler

. Wiederholungen mit negativem Untertext | Wiederholungen Schnell, trocken

i Narzisstisch erzihlen oder nur Sachinhalt | Geschichten erzihlen Personliches erzahlen | Privates erzihlen
mﬁrﬂﬂ:mﬂﬁmﬁ:_ﬁgﬂ Hochdeutsch Hochdeutsch mit korrekter Aussprache Mundart (je nach Situation) Hochdeutsch mit starkem CH-Akzent

i Humorlosigkeit, Zynismus, Sarkasmus

Ernsthaftigkeit

Humeor (Uber sich selbst lachen konnen)

Schlechte (z.B. vulgare) Witze

i Viele Fremdworter, Fachjargon
» Arroganz oder Schnoddrigkeit

Wenige Fachworter, werden erklart

Haflichkeit

Ubermassig einfache Sprache
Ubermassige Hoflichkeit

! Sich hinter Referentenrolle verstecken,
| lehrerhaftes oder joviales Verhalten

Als Mensch splrbar werden

Sich anbiedern

; Widerstand des Publikums Gbergehen

Widerstand des Publikums ermnst nehmen

sich bei Widerstand rechtfertigen

' Fehler zuriickweisen/andere beschuldigen

Zu Fehlern stehen

Sich von Fehlern massiv irritieren lassen

' Paraverbal/stimmlich

“IEE-.EEEE..E:

Hochstatus angemessen

Tiefstatus angemessen

Tiefstatus nicht angemessen

Stimme: Tragend, klar, tief, entspannt,
fliessend, Satzenden gehen nach unten

Stimme: angespannt, hoch, verhaucht,
stockend, Satzenden bleiben oben

Langsam, mit viel Zeit und Raum

Hastig, schnell

KORPERSPRACHE MIT STATUS

UBUNG:

i Uberspannte Pausen

Klares Adressieren ans Publilum

' Bewusste _|un..EE... wﬂn...__:_._n erzeugend

Zu kleines oder diffuses Adressieren
Pausenlos, Flliworter, langweilig

i Fragen des Publikums hingen lassen Leicht verzogerte Antworten Sofortiges Antworten auf Fragen
| Uberdeutliche Artikulation Deutliche Artikulation Muscheln
i Mit Lautstirke iberdramatisieren Mit Lautstiirke spielen Leiser reden (um Diskussion anzuregen) Zu leise reden




Zo:<o~vu=_&-.vo..=9
Offene .no..v!...lg ohne Oonwsu.. guﬁ:_:do:no .no..vo..vw_nc:mo:
032.5_83 Hande eingestiitzt oder locker hangend, Hande sich haltend, verkrampft, keine,
fliessende Gestik von innen heraus ruckartige/kinstliche Gestik, Fuchteln
. wCooles", lassiges Verhalten Lockerer Korper mit Grundspannung Verspannter und verkrampfter Korper
Militarisch knappe, zackige Bewegungen | Ruhige, gezielte Bewegungen Hektische oder keine Bewegungen
“ Entspannter Atem Atemlos, hoher Atem
Sich ubermassig selbst inszenieren Im Hochstatusort des Raums senden und Dezentral stehen
empfangen (meist zentral und mittig) Sich hinter ppt-Folien verstecken
Ruhiger Stand, breitbeinig, Fiisse leicht Spiel-/Standbeinwechsel, Beine eng, Fusse
nach aussen nach innen
| Ruhiges und leichtes Schreiten Tanzeln, Tigern, Trampeln
' Raum herablassend behandeln Raum einnehmen, sich im Raum selbstver- Wenig Raum einnehmen, sich wie in
- ) | standlich bewegen wie zu Hause | fremder Umgebung bewegen
Overdressed Umstinden + Rolle entsprechend Underdressed oder ungepflegte Kleidung
 Applaus huldvoll/zu lange annehmen | Applaus entspannt annehmen Applaus abwehrend/nicht annehmen
m ?3%58. mirrische Mimik Entspannte, freundliche Mimik Natiirliches, offenes Licheln Bemuht freundlich, verkniffenes Lacheln
“Starren, beim Zuhoren wegsehen, Augen | Ruhiger Blick, die angesehenen Menschen | Wiedererkennungssignale: Aufleuchten Blick vermeiden, Weg- und Wiederhin-
verdrehen, scharfe, bohrende Blicke wirklich wahrnehmen der Augenbraven | schauen, Dackelblick, Zwinkern, Flackern
- Kopf: Kinn hoher als waagrecht Kopf: aufrecht, ruhig Kopf leicht schrag (nur Fragerunde) Kopf: bewegt sich beim Reden
‘ Sich selbst nicht berihren Sich selbst beriihren (nur Fragerunde) Sich selbst oft beriihren

KORPERSPRACHE MIT STATUS

UBUNG:




UMGANG MIT KRITIK

Gelassenheit (Wer hat hier eigentlich das
Problem?)

Eigene Emotionen wahrnehmen.

Wie meinen sie das? Ja stimmt! Sie haben
recht, weiter...

Nicht rechtfertigen, nicht unterbrechen, nicht
Kritik abtun oder verharmlosen

Aktiv zuhoren: Inhalt zusammenfassen,
Gefuhle heraushoren, Bedurfnisse und
Wunsche spiegeln

Nachfragen, sachlich

Feedback wertschatzen

Humor

Abgrenzen wenn es zu viel ist: Das geht mir
zU welt, lass uns spater noch einmal daruber
reden, wenn wir etwas abgekuhlt sind
Fokus was man sich wunscht

Sich entschuldigen kann auch helfen



NEIN MIT WIRKUNG

(1~

Ein ,Nein® wirkt nur mit:s!
Klarer Stimmesg;
Aufrechter Haltungite!

Entschlossener Mimikists.
Nicht das Wort zahlt - sondern \.e du es sagst

/

UBUNG: NEIN SAGEN

Dreiergruppen

r=-1

1. Beschwichtigend

2. Klar & direkt

3. Mit Korper & Blickiste

— Was wirkt am starksten?.




UNLOCK YOUR LEGACY

Dein 3-Monats-Transformationsprogramm
fur mehr Selbstsicherheit, innere Freiheit
und gelebte Vision

ICH BIN DABEI!

Dieses Programm ist fur...
Frauen in Fihrungspositionen, Unternehmerinnen und Macherinnen, die:

sich nicht mehr kleinhalten wollen,
bereit sind, sich und ihre Energie neu auszurichten,
jetzt ihre Vision leben wollen — nicht irgendwann.

Unlock your Legacy

Darauf kannst du dich freuen:

@ Modul 1 - Die Heldin in dir erkennen © Modul 4 - Lass die Vergangenheit los

Selbstsicherheit, Klarheit und Anerkennung deiner égﬁ';/iczrr!etzungen heilen und dich aus Loyalitaten
eigenen Kraft. '

& Modul 5 - Embody the leader you are
Prasenz, Korpersprache und Verkérperung deiner
vollen Grosse.

@ Modul 2 - Finde deine Legacy & dein Warum
Deine tiefe Vision und emotionale Verankerung
deiner Bestimmung.

& Modul 3 - Entwickle deine “Unfuckwithability” © Modul 6 - Atomic Habits & Leading Standards

¥ : R Neue Standards setzen, Herausforderungen
Lr;ggits)tgar;ﬁ%uenn;otuonale Unebhdnpigkeitiund verwandeln und Beziehungen auf Augenhdhe

gestalten.

https://programs.unlockyourlegacy.online/sales-page-upsell-page-
2110




KONTAKT

Natalie Dollenmeier

lic. phil. Psychologin FSP
eidg. anerkannte Psychotherapeutin
Fachpsychologin fur Psychotherapie FSP

Klinische Hypnose
Business Coach und Leadership Mentor
Systemische Supervisorin

kontakt@natalie-dollenmeier.ch

Telefon: 078 253 39 39
Sophienstrasse 2
8032 Zurich
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