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Vorwort

Liebe Leserin,
lieber Leser,

die im Jahr 2011 verstorbene Quer- und Vordenkerin Vera F.
Birkenbihl beschaftigte sich Zeit ihres Lebens mit einer Vielzahl
von Themen, die sie nicht nur auf ihre unnachahmliche Weise
ihrem begeisterten Seminar- und Vortragspublikum naher-
gebracht, sondern auch in Wort, Bild und/oder Ton festgehalten
hat. So umfasst ihr Werk, das sie hinterlasst, iiber 100 Titel — viele
davon noch heute Bestseller.

Diese beeindruckende Zahl ist auch der Grund fiir dieses Buch. Best
of Birkenbihl enthalt die wichtigsten Denkansatze, -methoden und
-werkzeuge der Autorin aus deren Kernbereichen DENKEN, LEHREN
und LERNEN, die Sie vom Gehirn-Besitzer zum Gehirn-Benutzer
werden lassen (sofern Sie sich darauf einlassen und sie selbst
ausprobieren). Es bietet lhnen damit sowohl als , eingefleischtem”
als auch neuem Birkenbihl-Leser einen hilfreichen Uberblick sowie
— insbesondere wenn Sie zu Letzteren zdhlen — einen schnellen
Einstieg in das jeweilige Thema.

Bei der Fiille des fiir dieses Buch zur Verfiigung stehenden
Materials musste trotz eines Umfangs von iiber 300 Seiten eine
Auswahl getroffen werden, sowohl was die thematische Breite als
auch Tiefe angeht. Obwohl dabei mit groBtmaglicher Sorgfalt und
Umsicht vorgegangen wurde, wird der eine oder andere vielleicht
doch etwas vermissen.

Vorwort

9



10  Vorwort

Da dies aus den vorgenannten Griinden nahezu unvermeidlich ist,
enthalt dieses Buch statt eines ,normalen” Literaturverzeichnisses
eine Aufstellung der lieferbaren Buchtitel von Vera. F. Birkenbihl.
Diese hilft Ihnen, das hier Gelesene nach Wunsch zu vertiefen und
gegebenenfalls weitere Themen zu erschlieen.

Entsprechend wiinschen wir Ihnen — ganz im Sinne von Vera F.
Birkenbihl — viel Ent-DECKER-freude, spannende Einsichten und
viele neue Ideen.
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Kommunikation fiir Konner

Kommunikation ist wesentlich fiir jeden, der mit Menschen zu
tun hat; ob geschaftlich oder privat. Und egal, ob es Ihnen darum
geht, lhre Mitmenschen besser zu verstehen und ihre zwischen-
menschlichen Beziehungen erfolgreicher zu gestalten, selbst-
bewusst eine Prasentation beziehungsweise Rede zu halten
oder in einer Diskussion, einem Vorstellungsgesprach oder einer
Verhandlung lhre Gesprachspartner fiir sich und lhre Ideen einzu-
nehmen — die folgenden Regeln, Tipps und Ubungen helfen Ihnen
dabei. Denn die gute Nachricht ist: erfolgreich zu kommunizieren
ist erlernbar!

Grundregeln der Kommunikation

Sie haben sicher schon oft erlebt, dass man einem Gesprachs-
partner etwas sagt oder ihm eine Frage stellt, und der andere
reagiert vollig unerwartet, was einen dann verdrgert. Folgende
Situation passiert sinngemal Tausende von Malen taglich: Ein
Ehepaar mochte ins Kino gehen; sie sind schon ein wenig spat
dran. Er zieht sich gerade das Jackett an, wahrend sie ihre Frisur
noch einmal iiberpriift. Nun fragt er: ,Liebling, weilSt du eigent-
lich, wie spat es ist?” Sie blickt fliichtig auf ihre Armbanduhr und
antwortet ...

Was aber sagt sie zu ihm? Konnen Sie das voraussagen? Nein.
Weil Sie weder die Frau noch die naheren Umstande kennen. Der
Ehemann aber kennt seine Frau. Trotzdem kann es sein, dass ihre
Antwortihn zu einer verargerten Entgegnung reizt. Dann ndmlich,
wenn sie eine der folgenden Antworten gibt:

,Herrje, schon fiinf vor sechs. Beeile dich doch!”

Jeder kann
erfolareich
kommuni-

zieren!

Kommt lhnen
das bekannt

vor?
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Warum
reasiert
unser Ge-
sPriichs—

Partner so?

Komisch?

,Was, so spat schon? Und du trodelst immer noch so rum!”

,Ja, ja; ich weils schon. Immer bin ich schuld, wenn wir zu spat
kommen!”

,Reg dich ab, wir schaffen es schon noch. Auf die Werbung bin
ich eh nicht scharf.”

+Warum beschuldigst du mich immer gleich? Du bist ja auch noch
nicht fertig!”

,Drangle doch nicht so! Das letzte Mal habe ich ewig auf dich
warten miissen, weil du die Autoschliissel nicht gefunden hast!”

,Was soll denn die Frage schon wieder? Einmal mdchte ich es
erleben, dass du klar ausdriickst, was du eigentlich sagen willst!
Ich beeile mich ja schon .. .!"

Wir konnen uns gut vorstellen, dass er seinerseits nun mit einem
+Ich habe dich doch gar nicht beschuldigt!” oder ahnlich reagiert.
Weiterhin kdnnen wir schon ahnen, woriiber die beiden auf dem
Weg zum Kino reden werden.

Die Fragen, die es zu beantworten gilt, lauten: Warum reagiert
der Mensch manchmal so ,komisch“? Warum reagieren manche
Menschen sehr haufig eigenartig, wahrend dies bei anderen nur
ab und zu passiert? Warum reagieren manche Menschen so oft
mit belehrenden Worten, andere mit Anklagen, wieder andere mit
Rechtfertigungen, wahrend der letzte haufig sachlich antwortet?

Wiirde es uns im tdglichen Leben nicht auBerordentlich helfen,
derartige Fragen ,besser” beantworten zu kdnnen, damit wir
,besser” reagieren konnen? Wenn Sie zustimmen, dann wissen Sie
auch: Wir konnten oft viel dazu beitragen, eine Kommunikation
zu ,retten” oder doch zumindest zu verbessern, statt sie zu
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einem Streit ,,auswachsen” zu lassen, an deren Ende beide (be-
ziehungsweise alle beteiligten) Parteien verdrgert sein werden,
oder? Dabei ist die , Position”, die Sie und Ihr(e) Gesprachspartnerin
einnehmen, vollkommen egal: Ob Sie ein Kunde sind, der sich eben
nicht iiber eine(n) Verkauferln oder iiber den Service im Restaurant
argert, weil er den ,Mechanismus dahinter” erkannt hat, oder ob
Siein der Rolle des Verkdufers (der Bedienung) lhre Kunden besser
motivieren wollen — immer hilft ein Verstandnis dessen, was
da ,ablauft”. Ob Sie als Chef Ihre Mitarbeiter begeistern oder als
Elternteil Ihre Kinder zur Mitarbeit im Hause anleiten wollen — mit
mehr ,Know-how” geht es leichter! Ob Sie als Pfarrer oder Sozial-
arbeiter Ihre seelsorgerische Arbeit erfolgreicher gestalten wollen
oder ob Sie besser mit dem Partner, mit Freunden, Kollegen oder
Nachbarn auskommen machten — je besser Sie die Situation ,er-
fassen”, desto reibungsloser konnen Sie kommunizieren!

Die folgenden Gedanken werden Ihnen dabei helfen. Sind Sie
bereit, sich darauf einzulassen?

Die menschlichen Bediirfnisse

Optimal kommunizieren heif3t: Die Bediirfnisse des anderen
nicht missachten. Es muss wohl kaum bewiesen werden, dass
uns ein Gesprachspartner, der unsere Bediirfnisse anspricht, lieber
ist, als einer, dem es nur gilt, seine Bediirfnisse zu befriedigen.
Beobachten Sie lhre eigene Reaktion auf Situation 1 und 2:

Situation 1:

Sylvia: Du hor mal, Bert, was mir heute passiert ist! Also, ich gehe
da ins Biiro meines Chefs, und da sagt er mir doch ... Aber du
horst mir ja gar nicht zu!

=) RM<K

w=-2Z92Z>»

WICHTIG:
Bed ﬁrfnisse

beachten!

®
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Situation 2:

Sylvia: Du, Bert, ich hatte da gerne mal deine Meinung in einer
Sache. Hast du'n Moment Zeit?

Von welcher Situation fiihlen Sie sich mehr angesprochen?

0 Situation 1
O Situation 2

Natirlich reagiert Bert ,besser” in Situation 2, denn hier hat Sylvia:

1. seine (Berts) Bediirfnisse angesprochen.

Denn: Wenn seine Meinung gefragt ist, so bedeutet die indirekte
Nachricht ja: ,Du bist wichtig”, da uns die Meinung von Leuten, die
wir fiir unwesentlich halten, nicht sonderlich interessiert. Damit
spricht sie Berts Bediirfnis nach Anerkennung an.

2. gefragt, ob er einen Moment Zeit hatte.

Dies bedeutet, dass er selbst die Entscheidung treffen konnte, ihr
zuzuhoren. Damit verhindert sie, dass er sich ,liberrannt” fiihlt.
Sie sehen also, wie dieselbe Nachricht einmal in Form von guter,
dann in Form von schlechter Kommunikation weitergegeben
werden kann.

Um die Bediirfnisse des anderen beachten zu konnen, muss ich
sie natiirlich kennen. Und um sie zu kennen, muss ich mich mit
ihnen auseinandersetzen!

Ubung

Erstellen Sie eine Liste menschlicher Bediirfnisse. Denken Sie
dabei nicht nur an Ihre eigenen, sondern auch an die anderer.
Wenn Sie z. B. ein Mensch sind, der dem Status wenig Gewicht
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beimisst, so wissen Sie doch, dass manche Leute ein sehr starkes
Geltungsbediirfnis besitzen. Denken Sie auch an Grundbediirf-
nisse (Nahrung, Schlaf etc.) sowie an die sogenannten ,hdheren
Bediirfnisse” des Menschen; an das Bediirfnis, gute Musik zu
horen oder ein gutes Buch zu lesen. (Erst wenn Sie auf mehr als
15 Bediirfnisse gekommen sind, sehen Sie sich die untenstehende
Liste an.)

Meine Aufstellung:

—
—
-

O | o |l N O | B> |Ww |~
—
o

—
[}
N
S

Die folgende Liste wurde von einem Seminarteilnehmer inner-
halb von ca. 10 Minuten erstellt. Sie ist natiirlich noch lange
nicht vollstandig: schlafen, trinken, gute Musik horen, atmen,
lesen, laufen, spielen, lernen, tanzen, Liebe erhalten, Liebe geben,
verdauen, arbeiten, sich sicher fiihlen, kommunizieren, Hobbys,
Freizeitbeschaftigung, Verantwortung, Status, Warme, Freude,
Sex, Geltung, personlicher Besitz, Zeit, um alleine zu sein, sich
verstanden fiihlen, Anerkennung, Informationen besitzen. (Mit
freundlicher Genehmigung von LUDWIG HEGGENSTALLER)

Welche Be-
diirfnisse
fullen lhnen

ein?

Erst weiterlesen,
wenn Sie 15 Be-
diirfnisse gefunden
haben.

Die Liste von einem
meiner Seminar-
teilnehmer
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»mMr -0

Siehe
Seite 17 oben

MERKE

Nun ergibt sich folgendes Dilemma: Auf der einen Seite wollen
wir den ,Bediirfnis-Katalog” im Kopf haben, um die Bediirfnisse
des anderen schnell zu erkennen, damit wir sie beriicksichtigen
konnen. Auf der anderen Seite hatten wir ja gar keine Zeit mehr
fir die eigentliche Kommunikation, wenn wir jedesmal so eine
lange Liste der Bediirfnisse iiberpriifen sollten. Um zu wissen,
welche Bediirfnisse des anderen wir beriicksichtigen sollten,
miissen wir versuchen, alle Bediirfnisse einigen wenigen Kate-
gorien zuzuordnen, sodass das Erkennen der Bediirfnis-Kategorie
des anderen schnell und leicht vonstatten geht. Denn: Nur was
im Prinzip einfach ist, kann automatisch werden. Und nur wenn
das Erkennen und Eingehen auf Bediirfnisse anderer automatisch
(das heiBt zur ,zweiten Natur”) wird, werden Sie bei wesentlichen
Gesprachen gut kommunizieren!

Der Bediirfnis-Turm
Anhand dieses Denk-Modells erkennen wir zweierlei:

1. Alle menschlichen Bediirfnisse lassen sich in fiinf Stufen
gliedern. Jede Stufe beschreibt eine Kategorie von Bediirf-
nissen, deren Nicht-Befriedigung jedoch immer ein Defizit
herbeifiihrt.

2. Die ,oberen” Stufen kdnnen nur so lange realisiert werden,
wie die Basis weiterbesteht.

Werden einem Menschen die ,unteren” Stufen weggezogen, so
interessieren ihn die Bediirfnisse der oberen Stufe erst wieder,
wenn er das Fundament neu errichtet hat.
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Der Bediirfnis-Turm:

5 5 Selbst-Verwirklichung }j‘;gMgﬁggL‘*&?ele
A i Ich-Bediirfnisse  Status

Macht  Geltung Anerkennung | [ psychologisches
3 5 Soziale Bed. Tugehirigheit Uberleben

(v. einer Gruppe akzept. werden)
J 2 Sicherheit + Geborgenheit ohysiologisches
1 1 Grundbedirfnisse Uberteben

Um zu sehen, wie sehr wir von der Basis der unteren Stufen ab-
hangen, folgendes Beispiel: Herr Dr. Ford, Wissenschaftler, halt
sich iberwiegend in den ,oberen” Stufen auf: Er hat die sichere
Basis erarbeitet, sodass er sich heute liberwiegend um die Ab-
sicherung seiner Ich-Bediirfnisse kiimmert. AuBerdem arbeitet
er an seiner Selbst-Verwirklichung (s. u.).

Nun fliegt Dr. Ford zu einem Kongress und erlebt eine Notlandung.
Sofort wandert sein Interesse von der These, die er wahrend des
Fluges gelesen hat, zu den Stufen 1 und 2. Seine erste Frage,
nachdem gekldrt ist, dass alle iiberlebten: Wie viel Nahrungs-
mittel haben wir? Seine zweite Frage: Wie steht es mit Wasser?

Nachdem gekldrt ist, dass die Nahrungsmittel reichen, da sowohl
Vorrdte vorhanden als auch kleines Wild erlegt werden kann, stellt
man fest, dass das Wasser aus einem Bach trinkbar ist.

Nun wendet Dr. Ford sich den Sicherheitsbediirfnissen zu: Wie
konnen wir uns vor Sonne und Regen schiitzen? Man errichtet
also ein ,Dach” aus den Rettungsbooten, die im Flugzeug sind.
Danach wird die dritte Stufe interessant: Dr. Ford stellt fest, dass
einige Mitreisende Intellektuelle sind, zu denen er sich mehr
,hingezogen” fiihlt als zu den anderen.

Der ,Turm“ist eine
Weiterentwicklung
von A. H. MASLOW:
Hierarchy of the
Prepotency of
Human Needs, USA.

FM==0=-mQ
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FM==-mQ

Bediirfnisse

der 1. Stufe

MERKE

Jetzt bilden sich also kleine Cliquen, womit die Zugehorigkeits-
bediirfnisse (auch soziale Bediirfnisse genannt) befriedigt werden.

Und nun vertreibt sich Dr. Ford einen Teil seiner Zeit mit seiner
These, weil erst jetzt die Bediirfnisse der 4. Stufe wieder interes-
sant geworden sind.

Wollen wir also jede Bediirfnisstufe kurz beleuchten und sofort
den Bezug zur Praxis herstellen:

Die 1. Stufe

Denken Sie einmal an den entwicklungsgeschichtlichen Beginn
der Menschheit: Zuerst war der Mensch vornehmlich damit be-
schaftigt, die Bediirfnisse der 1. Stufe zu erfiillen. Er verbrachte
seine Tage damit, Nahrung zu beschaffen, seine Nachte verbrachte
er mit Schlafen. (Zur 1. Stufe gehdren natiirlich auch: atmen, ver-
dauen, Nahrung ausscheiden etc.) Damit war er voll ausgelastet,
sodass er gar keine Energien frei hatte, mehr anstreben zu wollen.

Fiir die tagliche Praxis bedeutet dies: Solange jemand
“ dieses Fundament noch nicht erarbeitet hat, interessieren

ihn die Bediirfnisse der nachsten Stufen nicht.
Deswegen sollte man einen gerade erschopften Menschen, einen
miiden, hungrigen Partner oder Freund oder Gast bzw. jemanden,
der Kopf- oder Magenschmerzen hat, nicht gerade jetzt zur
Kommunikation zwingen wollen. Erst wenn das Fundament
abgesichert ist (nach dem Essen oder einer Ruhepause), hat er
wieder Energien fiir die Kommunikation iibrig.
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Die 2. Stufe

Langsam, aber sicher verbesserten sich die Jagdbedingungen
des Menschen; man entwickelte Waffen und jagte in Gruppen.
Der Mensch hatte also mehr Zeit zur Verfiigung und konnte sich
um die 2. Stufe kiimmern: Er befestigte seine Hohlen und baute
Burgen. Heute kaufen wir Eigentumswohnungen und schlieBen
Lebensversicherungen ab, um dieses Bediirfnis zu befriedigen.
(Hierbei geht es um das Gefiihl der ,inneren Sicherheit”, das
heil3t um das Gefiihl des Sich-sicher-Fiihlens. Der eine erreicht dies
durch finanzielle Absicherung, der andere durch Heirat, ein dritter
durch eine Beamtenposition. Ein Defizit an ,innerer Sicherheit”
fiihrt zu Kompensationsversuchen in der 4. Stufe.)

Fiir die tagliche Praxis bedeutet dies: Jemand, dessen
Sicherheit bedroht ist, wird sich nur um die Sicherheits-
bediirfnisse kiimmern! Erst wenn die Stufe 2 wieder ab-
gesichert ist, kann er sich wieder auf die Bediirfnisse der
hoheren Stufen konzentrieren.

Wenn sich also ein Mensch um seine Sicherheit sorgt, weil er

- seinen Arbeitsplatz,
- seine Unterkunft,
« sein Einkommen,
« seine Ersparnisse

gefahrdet sieht, konnen Sie mit dieser Person erst dann iiber
andere Dinge reden, wenn die 2. Stufe abgesichert ist oder zu
sein scheint.

Deswegen sind Biirger, die sich um ihre personliche Sicherheit
sorgen, den rationalen Argumenten einer Partei so wenig zu-

Bediirfnisse

der 2. Stufe

MERKE

Besorgte
Menschen
sind rational
nicht er-

reichbar
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Die Stufen 1und
2 gewdhrleisten
unser physisches

Uberleben.

Bediirfnisse

der 3. Stufe

MERKE

ganglich. Fiir sie gilt dann nur die eine Frage: ,Werden diese
Politiker meine Sicherheit garantieren konnen?” (Vergleichen
Sie die Parole: Keine Experimente! Experimente konnten ja die
bestehende Sicherheit gefahrden!)

Somit gewahrleisten die ersten beiden Stufen das physische
Uberleben. Solange dieses Bediirfnis-Fundament besteht, ist ein
einfacher Organismus vor dem Tod sicherer. Nun ist der Mensch
jedoch kein einfacher Organismus mehr. Je komplizierter ein Lebe-
wesen, desto differenzierter ist sein Nervensystem. Und je weiter
entwickelt das Nervensystem ist, desto mehr Bediirfnisse muss
das Lebewesen erfiillen, um sich wohl zu fiihlen.

Die 3. Stufe

Nachdem das Nahrungsproblem geldst war (bessere Jagd-
bedingungen und Ackerbau) und der Mensch sich abgesichert
hatte, begann er, sich in Stufe 3 zu begeben: Pl6tzlich war Mensch
nicht mehr gleich Mensch. Plétzlich bevorzugte er einige be-
stimmte Menschen: Er organisierte sich in Familien, Sippen,
Stammen und Volkerschaften. Er wollte einer Gruppe angehdren
und sich damit von Nichtmitgliedern dieser Gruppe absondern.
Wir nennen dies das soziale Bediirfnis.

Heute duBert sich die Befriedigung iiber Zugehdrigkeit in: meine
Familie, meine Firma, meine Freunde, mein Club, mein Land,
meine Glaubensbriider etc.

Fiir die tagliche Praxis bedeutet dies: Wann immer uns
jemand mit Stolz, Freude oder Genugtuung dariiber be-
richtet, der einen oder anderen Gruppe anzugehoren, fiihlt
er sich sicher und gut.
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Denn die Befriedigung der Bediirfnisse bewirkt, dass wir uns 0K
fihlen, weil unser Selbstwertgefiihl erhalten bleibt. Wenn Sie
jedoch Zweifel an der Giite seiner Gruppe duBern, gefdhrden
Sie seine Sicherheit in der 3. Stufe. Je schwerer Ihr Angriff auf
seine Gruppe ist, desto weniger ist der andere in der Lage, qut
zu kommunizieren. Jetzt gilt wieder die Regel: Vorrangig ist die
Absicherung der gefahrdeten Bediirfnis-Befriedigung!

Bis hierher ist die ganze Entwicklung noch ,einfach” zu nennen:
Jedes primitive Naturvolk hat zumindest die 3. Stufe erreicht. Aber
manche Gruppen haben sich weiterentwickelt und haben somit
die Bediirfnisse der 4. Stufe erschlossen. Wieder sehen wir: Je
weiter entwickelt ein Organismus (oder eine Gruppe von Lebe-
wesen) ist, desto differenzierter werden auch die Bediirfnisse.

Die 4. Stufe

Ein Naturforscher und Soziologe berichtete iiber seine Reisen im
australischen Buschland: Bei dem einen Zwergvolk, sagte er, gabe
es das Wort Ich Giberhaupt nicht. Man stellt sich vor, indem man
sagt: ,Wirvon dem Stamme der Unter-jenen-Baumen-Lebenden.”
In diesem Volk, bemerkte er, gabe es keinerlei Statusunterschiede.
Allesind ,gleich”, das heil3t, dieses Volk lebt auf den Stufen 1 bis 3.

Es hat die 4. Stufe noch nicht entdeckt, im Gegensatz zu einem
anderen Zwergvolk, das er beschreibt: Der Hauptling trdgt einen
bemalten Ast als Zeichen seiner Wiirde.

Allerdings muss er diesen Ast jeden ,Mond“ einmal verteidigen.
Werimmer ihn im Zweikampf erbeutet, ist so lange Hauptling, bis
man ihm den ,Statusstab” wieder abnimmt. Das hei@3t: Erstens:
Hauptling ist immer nur der derzeitig starkste Mann im Dorf.
Iweitens: Status ist mit korperlicher Kraft verbunden.

Siehe auch
Seite 20.

Bed ﬁrfnisse

der 4. Stufe

Der Ast bringt
seinen sozialen
Status zum Aus-
druck = STATUS-
SYMBOL
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ICH-

Bediirfnisse

MERKE

Bed i;rfnisse

der 5. Stufe

Wie Sie wissen, kann bei uns, die wir die Bediirfnisse der 4. Stufe
wesentlich weiterentwickelt haben, ein Titel, Geld oder die Tat-
sache, dass niemand uns unterbricht, wenn wir sprechen, zum
Statussymbol werden.

Also nennen wir diese Bediirfnis-Gruppe die Ich-Bediirfnisse,
denn ihre Befriedigung trdgt dazu bei, unser Ich zu befestigen,
sei es durch Status, Macht oder Geltung — immer handelt es sich
darum, dass unsere Mitmenschen uns Anerkennung zeigen.

Da die 3. und 4. Stufe mit einer psychologischen Sicherheit ver-
bunden sind und da auch diese Bediirfnisse lebensnotwendig ge-
worden sind, sprechen wir hier vom psychologischen Uberleben
(zu dem insbesondere die Anerkennung gehort).

Fiir die tagliche Praxis bedeutet dies: Je mehr Anerken-
nung ich dem anderen zeigen kann, desto sicherer fiihlt er
sich (weil ja die Bediirfnisse der 4. Stufe befriedigt werden).
Jesicherer ersich fiihlt, desto mehr Energien hat er frei, um
gut zu kommunizieren! Je besser er mit mir kommuniziert,
desto erfolgreicher verlduft das Gesprach fiir beide.

Die 5. Stufe:

Da die unteren vier Stufen das physiologische und psychologische
Uberleben absichern sollen, erhebt sich nunmehr die Frage: Was
ist dann die 5. Stufe? Um welche Art von Bediirfnis handelt es
sich hierbei?

Es handelt sich um Selbstverwirklichung. Was meinen wir damit?
Friiher hatte man nur ein unvollstandiges Bild des ,Menschen-
ziels”. Man nahm an, dass der Mensch den Gottern (oder dem
einen Gott) gefallen solle. Dass er, wenn er die ersten 4 Stufen be-
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friedigen konne, ,menschlich” genug sei. Man spekulierte wenig
dariiber hinaus. Einzelne Menschen, die schon 5-Stufen-Bediirf-
nisse zeigten, erachtete man als auBerhalb der Norm liegend,
das heiBt als nicht wesentlich fiir das Erarbeiten eines Menschen-
bildes.

Dies hat sich in den letzten Jahrzehnten grundlegend gedndert.
Immer wieder horen wir heute, der Mensch habe ein Recht
auf Selbstverwirklichung. Er kdnne psychologisch erfolgreich
werden. Die Basisarbeit, die zu einem Profil des psychologisch
erfolgreichen Menschen fiihrte, wurde von einigen wesentlichen
Medizinern, Psychologen und Soziologen geleistet.

Hingewiesen sei hier wieder auf Prof. A. H. MASLOW. Er stellte fest,
dass ein Defizit in den Stufen 2 und 3 (Sicherheit, Zugehorigkeit),
die er zusammen mit Liebe bezeichnete, zu iiberhohten An-
forderungen in Stufe 4 (Anerkennung) fiihrt. Er sagt z. B., dass
ein Angeber es wirklich notig hat, weil esihm an Liebe (die innere
Sicherheit vermittelt) fehlt.

Dr. Eric BERNE, der Begriinder der Transaktionalen Analyse,
erarbeitete die Kriterien eines psychologisch erfolgreichen
Menschen (Winner), die sich weitgehend mit MASLOWS Erkennt-
nissen iiber den 5.-Stufe-Menschen decken.

Beide stellten fest, dass erst nachdem das Uberleben schlechthin
abgesichert ist, der Mensch fahig wird, sich seinem wirklichen
Sein zuzuwenden. Das heil3t, dass der Mensch erst nach Be-
friedigung der ersten vier Stufen an die Selbstverwirklichung
denken kann.

Das Recht
auf Selbst-
verwirk-

Hchuns

BERNE, Eric: Trans-
actional Analysis
in Psychotherapy.
(A Systematic Indi-
vidual and Social
Psychiatry). New
York, 1978 Reissue
ed.
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MERKE

Fiir die tagliche Praxis bedeutet dies: Je mehr Sie sich
bereits selbst verwirklicht haben, desto mehr Aussichten
haben Sie, erfolgreich zu kommunizieren. Je mehr der Ge-
sprachspartner sich selbst verwirklicht hat, desto leichter ist
es, mit ihm erfolgreich zu kommunizieren.

Aber je mehr der andere darauf abzielt, die Bediirfnisse der 1. bis 4.
Stufe zu befriedigen, desto leichter ist es fiir Sie, Kommunikations-
Hilfen anzuwenden und gut mit ihm zu kommunizieren. Diese
Regeln kdnnen Sie jedoch nur anwenden, wenn Sie erkennen, wo
derandere steht, und wenn Sie auf seine Bediirfnisse eingehen!

Die ,positiven Denker” Amerikas weisen schon seit Jahrzehnten
darauf hin, dass ein Eingehen auf die Bediirfnisse anderer letzten
Endes uns den Nutzen bringt. Das heift, dass man aufgrund
egoistischer Einstellung altruistisch werden soll.

Je mehr Sie auf die Bediirfnisse lhres Gesprachspartners
eingehen, desto mehr wird er (automatisch) Ihre eigenen
Bediirfnisse befriedigen.

Allerdings vergessen wir diese einfache Weisheit im Gesprach mit
unseren Familienangehdrigen, Freunden, Kollegen, Chefs oder
Kunden viel zu haufig und sprechen nur iiber unsere eigenen
Bediirfnisse ...

Motivation

Optimal kommunizieren heif3t: den anderen richtig motivieren.
Ein Motiv ist etwas, das den Organismus dazu treibt, sich durch
das, was er tut, einem Ziel naher zu bringen. Dieses , Etwas” wird
oft als eine ,innere Spannung” beziehungsweise ein ,innerer
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Drang” (Drive) beschrieben. FREUD sprach vom Triebdruck, da er
alle Bediirfnisse in Triebe und Antriebe einteilte. Triebe aber sind
mit Energien besetzt, um sich durchsetzen zu konnen.

Ein Motiv kann bewusst oder unbewusst sein, das heif3t, der
Handelnde kann bewusst auf sein Ziel zusteuern. Er kann aber
auch nicht wissen, was ihn veranlasst hat, so oder so zu handeln.
(Dieses ,was” ware dann ein unbewusstes Motiv.) Jedes Motiv
entspringt einem Bediirfnis (siehe Seite 13 ff.), jedes Bediirfnis
hat die Bediirfnis-Befriedigung zum Ziel. Jedes Verhalten, das
dieses Motiv veranlasst hat, zielt also darauf ab, den Organismus
zu seinem Ziel zu bringen.

Ohne ein Motiv also kein Verhalten. Ohne unbefriedigte Bediirf-
nisse kein Motiv. Denn: Jemanden motivieren heif3t, jemanden
dazu bewegen, ein von mir gewiinschtes Verhalten an den Tag
zu legen.

Sylvia wollte, dass Bernd ihr zuhort. Wenn sie ihn nicht motiviert,
wird sein Verhalten darauf zielen, ein spezielles Bediirfnis zu be-
friedigen (z. B. sich ausruhen nach der Arbeit). Motiviert sie ihn
aber, so veranlasst sie ihn, sein Verhalten darauf auszurichten, ein
anderes seiner Bediirfnisse zu befriedigen (z. B. sein Bediirfnis
nach Anerkennung, Stufe 4).

Wenn wir also das Verhalten, das der andere ohne die Motivation
des Gesprachspartners gezeigt hatte, sein altes Verhalten nennen
und das durch die Motivation entstandene sein neues Verhalten,
dann ergibt sich folgende Definition von ,Motivation”:

BEWUSST
oder UNI-
BEWUSST

Siehe das Ein-
gangs-Beispiel
auf Seite 13f.
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VERHALTEN:
momentan

oder resel—

miafig?

Nicht
Uber Nacht!

Jemanden motivieren heilt: Jemanden veranlassen, ein
altes Verhaltensmuster zugunsten eines neuen aufzu-
geben.

Wenn uns einmal klar ist, dass Motivation eine Verhaltensver-
anderung bedeutet, so miissen wir folgende Schlussfolgerung
in die Kalkulation miteinbeziehen:

1. Nur momentanes Verhalten kann sofort beeinflusst werden.
(Sylvia wollte, dass Bernd ihr jetzt, im Moment, zuhdort.)

2. Jedes regelmaBige Verhalten ist durch Lernprozesse ent-
standen. (Karl hat in seiner alten Firma gelernt, dass es doch
keinen Sinn hat, sauber zu arbeiten, da niemand es anerkennt,
wenn man sich Miihe gibt.)

3. Jede Anderung von regelmaBigem Verhalten bedarf eines
neuen Lernprozesses.

4. Jeder Lernprozess braucht Zeit.

Sollten Sie zu den Chefs gehdren, die erwarten, dass ein Mit-
arbeiter sein altes (und lange eingeiibtes Verhalten) iiber Nacht
aufgibt, dann sollten Sie folgendes Experiment machen:

Experiment

Nehmen Sie sich irgendeine Verhaltenséanderung vor, z.B. ab
morgen friih immer den Schuh zuerst anzuziehen, den Sie bis
jetzt als zweiten angezogen hatten. Oder: Wenn Sie bis jetzt
das Telefon in der linken Hand hielten, die Nummer aber mit
der rechten gewahlt hatten, wechseln Sie die Hande, also links
wahlen und mit der rechten Hand den Horer halten.

Hierbei geht es um folgendes: Egal, wie sehr Sie sich vornehmen
mdgen, den Fehler, das heil3t das alte Verhalten nicht mehr zu
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begehen, Sie werden Wochen brauchen, bis Sie das neue Verhalten
ohne ,peinliche” Zwischenfalle (Riickfalle ins alte Verhalten)
regelmaBig einsetzen konnen.

Dieser Lernprozess kann durch Anerkennung der neuen Leistung
(Lob von Mitmenschen) verkiirzt werden. Trotzdem ist es nie
iiber Nacht maglich, da jeder Lernprozess Zeit benotigt. Wie ge-
sagt: Dies ist ein Experiment. Wenn Sie an der Aussage zweifeln,
probieren Sie es aus.

Verhalten iiberdenken, es rational beurteilen und es dann in die
tagliche Praxis iihertragen — sind namlich zwei verschiedene
Prozesse. Jedes neue Verhalten will gelernt und geiibt sein. Dies
gilt ganz besonders auch fiir die Kommunikation.

Wenn wir also bereit sind zu beriicksichtigen, dass eine Ver-
haltensveranderung eine gewisse Zeit dauern darf, erhebt sich
natiirlich eine Frage nach dem Wie. Wie motiviere ich jemanden?

Ich motiviere jemanden, indem Ich eines seiner unbefriedigten
Bediirfnisse anspreche und ihm zeige, durch welches Verhalten
er dieses befriedigen kann. Ein Beispiel: Wenn Sie sehr hungrig
sind, kann ich Sie anhand des Bediirfnisses leicht motivieren. Ich
verspreche lhnen einen saftigen Schweinebraten mit Semmel-
knodel und Salat, wenn Sie mir einen bestimmten Gefallen tun.

Wie Sie sehen, sagte ich nicht ,irgendetwas zum Essen”, sondern
ich malte Ihnen ein ,Bild” des Zieles (das hei3t der Bediirfnis-Be-
friedigung). Denn die Regel lautet:

Je besser der andere sich die Zielsituation vorstellen kann,
desto motivierter wird er.

Lob verkirzt

den Lern-

PI’OZESS!

wie?2

MERKE
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Machen Sie
es wie die

Werbu ng ...

MERKE

Dies erkannte vor vielen Jahren bereits ElImer WHEELER, Amerikas
Verkaufs-Kanone Nr. 1, als er in einem Lehrbuch iiber Verkaufs-
techniken schrieb:

Dont sell the steak — sell the sizzle!

LSizzle” = das zischende Gerausch beim Steakbraten verbunden
mit dem angenehmen Geruch, der einem schon das ,Wasser im
Munde zusammenlaufen” lsst, das heif3t der Aspekt, der in einem
den Wunsch wachruft, ein Steak zu essen. Eine freie Ubersetzung
ware demnach: Verkaufe nicht das Steak — verkaufe den Geruch.

Wenn Sie die gangigsten Werbeslogans kritisch betrachten,
werden Sie feststellen, dass die meisten von ihnen ,the sizzle”
verkaufen, nicht das Produkt selbst. Eine Zigarettenmarke z. B.
verkauft das Gefiihl, Teil der ,groBen weiten Welt” zu werden.
Ein Waschmittel verkauft die Hoffnung, dass der Ehemann sich
lobend aussprechen wiirde, wenn auch ihm ein Mikrofon vor die
Nase gehalten werden wiirde.

Also motiviere ich jemanden, indem ich ihm helfe, seine Be-
diirfnisse zu befriedigen. Deshalb haben wir uns ja bereits mit
den Bediirfnissen auseinandergesetzt. Fiir die tagliche Praxis
bedeutet dies:

Schritt eins: Die Bediirfnisse des anderen erkennen.
Schritt zwei: Die Bediirfnis-Befriedigung als Ziel definieren.
Schritt drei: Das Verhalten suggerieren, das ihn an das Ziel
bringt — beziehungsweise das Ziel so prazise beschreiben
(verkaufen), dass er von alleine das Verhalten zeigt, das ihn
an das Ziel bringt.
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Ein klassisches Beispiel:

Situation (Quelle: 1.
Buch Mose, Kap. 25,
Verse 29-34)

Analyse (aufgrund der bisherigen
Erkenntnisse)

29. Und Jakob kochte
ein Gericht. Da kam
Esau vom Feld und
war miide

Beide befanden sich iiberwiegend in den
oberen Stufen, aber die Miidigkeit . . .

30. Und Esau sprach:
Lass mich essen das
rote Gericht, denn ich
bin miide.

und der Hunger Esaus hatten sein Fundament
bedroht, sodass eine Wiederbesfestigung der
Stufe 1 fiirihn immer dringlicher wurde, was

die oberen Stufen immer mehr abschwachte.

31. Aber Jakob sprach:
Verkaufe mir heute
deine Erstgeburt.

Die ,Erstgeburt” bedeutete: den Segen des
Vaters. Dieser wiederum bedeutete Status
und Macht (also Stufe 4).

32. Esau antwortet:
Siehe, ich muss doch
sterben, was soll mir
da die Erstgeburt.

Esau sprach zu sich selbst. Er begriindete
vor sich selbst sein plotzliches Aufgeben
der 4.-Stufe-Bediirfnisse, die bis zu dieser
,Notlage” (die seine Stufe 1 gefahrdete)
genauso vorrangig fiir ihn waren, wie fiir
seinen Bruder (also: Bediirfnis-Stufe 1
verdrangt 4).

33. Jakob sprach: So
schwor mir zuvor. Und
er schwor ihm und

Das heift, Esau verkaufte Jakob die Vorteile
der Erstgeburt und verzichtete somit auf seine
eigene Bediirfnisbefriedigung der 4. Stufe,

verkaufte so Jakob um ein Bediirfnis der Stufe 1 jetzt wieder
seine Erstgeburt. abzusichern.

34.Dagab ihm Nachdem er wieder satt war, reute ihn das
Jakob Brot und das Aufgeben des 4.-Stufe-Zieles, denn: Sowie die
Linsengericht, und Basis abgesichert war, forderte Stufe 4 wieder
eraBundtrankund  |ihr Recht”. Deshalb musste erjaauch in
stand auf und ging hungrigem Zustand schwdren.

davon ...
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Mit diesem Buch halten Sie den Schliissel zu einem
besseren Leben in Ihren Hdnden!

115 IDEEN

FUR EIN
BESSERES LEBEN

Der tagliche Begleiter fiir wichtige Problemfragen

LofLAs‘fEAI GEBWRT,
s .
6EI>AAIKEH

’L@&@NG

Praktische Tipps und kreative Lésungen
fiir die Herausforderungen des Alltags

Jdarsicht|

Vera F. Birkenbihl, die Meisterin der lebensnahen Ratschldge, hat
115 Ideen gesammelt, die Thr Leben sofort verbessern konnen. Sie finden
Antworten auf Fragen, die Sie schon immer beschiftigt haben: Wie
iiberwinde ich meinen Arger? Wie mache ich ein unwiderstehliches
Angebot? Wie gewinne ich mehr Gelassenheit im Alltag?

Jede Seite bietet eine neue, praxiserprobte Technik, um Herausfor-
derungen zu meistern und Ihren Alltag effizienter und erfiillender zu
gestalten. Diese Strategien sind nicht nur einfach umzusetzen, sondern
auch nachhaltig wirksam. Seien Sie gespannt auf Tipps, die Ihren Hori-
zont erweitern und Ihre Lebensqualitit steigern werden.

Nutzen Sie die Gelegenheit, Ihr Potenzial voll auszuschopfen und ent-
decken Sie, wie Sie mit kleinen Verdnderungen grof3e Erfolge erzielen.
Vera F. Birkenbihl zeigt IThnen, wie Sie das Beste aus jedem Tag her-
ausholen und Hindernisse in Chancen verwandeln. Dieses Buch ist Ihr
personlicher Begleiter auf dem Weg zu einem gliicklicheren, erfolgrei-
cheren und stressfreieren Leben.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-219-3



Sie wollen Ihre personlichen Ziele erreichen und
haben Schwierigkeiten dies umzusetzen?

FINDE
DEINEN

FIXSTERN

Die eigenen Lebensziele erkennen und erreichen

DEw NACHSTEN
LIEBEN WIE -
MICH SELBST '3

FUX&TERN

e
FV&CHT B HGGLICHKEITEII
Wertvolle Denkanstdsse und
er lich effektive Ub
Jarstent|

In diesem Buch-Seminar ldadt die Bestsellerautorin und Trainerin ihre
Leser posthum zu einer spannenden Selbst-Inventur ein: Was wollen wir
in unserem Leben erreichen? Welche Ziele haben wir? Und was sind die
personlichen Fixsterne, die alle anderen Ziele {iberstrahlen und dem
Leben Tiefe verleihen?

Vera F. Birkenbihl erkldrt anschaulich und leicht verstédndlich, wie man
seine eigenen Lebensziele erkennt, welche Hiirden auf dem Weg dort-
hin méglicherweise tiberwunden werden miissen und wie man die dafiir
notige Kraft findet.

Ein Buch voller wertvoller DenkanstoBe tiber das, was man im Leben
wirklich erreichen mochte!

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-216-2



Haben Sie genug von éden Vokabellisten und dem
ewigen Pauken, das ins Leere fiihrt?

FREMDSPRACHEN
LERNEN

FUR SCHULER

Mit der erfolgreichen Birkenbihl-Methode

Dew Cove bie
Kuacken ¥ scHeITTe Nevsigrls

5 gl s<u:iz
ENT-DECK-EN BEPEVTVNG
Nie wieder Frust mit Fremdsprachen!

Jdarsieht

Sie suchen den Schliissel zu einer neuen Sprache? »Fremdsprachen
lernen fiir Schiiler« bietet Thnen einen erfrischenden Ansatz, der die
grauen Zellen mit Freude in Schwung bringt! Stellen Sie sich vor, Sie
konnten eine Sprache lernen, indem Sie sich einfach entspannen und
genieBen — Vera F. Birkenbihl macht es moglich.

Mit einer Mischung aus bewédhrten Techniken und innovativen Metho-
den fiihrt dieses Buch Sie spielerisch an das Fremdsprachenlernen
heran. Vergessen Sie das sture Auswendiglernen! Durch Techniken wie
das »Dekodieren« und »passives Horen« wird Ihr Gehirn dazu angeregt,
Worte und Phrasen natiirlich und miihelos zu absorbieren.

Sie sind Schiiler, Elternteil oder Lehrkraft? Dieses Buch hélt unzidhlige
Aha-Momente fiir Sie bereit. Es erkldrt, warum traditionelle Lernme-
thoden oft scheitern und wie Sie mit weniger Aufwand mehr erreichen
konnen. Steigen Sie ein in eine Reise, die Ihre Art zu lernen verdndern
wird und Thnen zeigt, wie Sprachenlernen wirklich funktionieren kann -
effektiv, nachhaltig und mit viel Freude.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-220-9



Was sind Ihre personlich angelegten Talente und
wie konnen Sie sie fordern?

DER
PERSONLICHE

ERFOLG

Der ultimative Weg zur besseren Selbsteinschatzung

ERNTE
(uacn saar)

ER" O&G

REPERTOIRE orieumEeuNG

Starken und Talente entdecken und
gezielt einsetzen

Idarsicht

In »Der personliche Erfolg« zeigt Thnen Vera F. Birkenbihl, wie Sie Thre
verborgenen Talente und Stidrken identifizieren und gezielt einsetzen
konnen. Es wird Thnen nicht nur theoretisches Wissen geboten, son-
dern praxiserprobte Methoden und Checklisten, die Ihre personliche
und berufliche Entwicklung revolutionieren werden.

Mit einzigartigen Ubungen finden Sie heraus, was in Ihnen steckt, und
Ver F. Birkenbihl zeigt Thnen, wie Sie diese Fahigkeiten gewinnbringend
einsetzen. Spiiren Sie den Nervenkitzel, wenn Sie erkennen, warum
bestimmte Situationen Thnen Unbehagen bereiten und wie Sie dies
dndern konnen. Lassen Sie sich nicht ldnger von ungenutztem Potenzial
bremsen - entfesseln Sie Thre innere Stirke und gehen Sie den Weg zu
mehr Lebensfreude und Erfolg. Dieses Buch ist Ihr Schliissel zu einer
neuen Ara der Selbsterkenntnis und des Triumphs.

Bestens geeignet fiir: Berufstatige und Fachkréfte, Studenten und junge
Erwachsene, Eltern und Erzieher, Coaches und Trainer, Selbsthilfe- und
Personlichkeitsentwicklungs-Enthusiasten.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-217-9



Stellen Sie sich vor, Sie kénnten in die Kopfe Ihrer
Kinder blicken und verstehen, warum sie auf ganz
bestimmte Weise lernen und agieren.

JUNGEN UND
MADCHEN:
WIE SIE LERNEN

Welche Unterschiede im Lernstil Sie kennen miissen

ESE- ElITDE(KEilDEf LE(NEN
ScuesmPﬁchsME’

Eesree siin: NeveoL Siiseue
AvcE? NOTWENDIGKEIT
FUR BEWEGUNG?
Fiir Eltern und Lehrer
Inkl. Lernmodul Lesen und Schreiben

et

Vera F. Birkenbihl nimmt Sie mit auf eine spannende Reise durch die
unterschiedlichen Lernwelten von Jungen und Maddchen. Mit ihrer ein-
zigartigen Mischung aus Humor, wissenschaftlicher Tiefe und prakti-
schen Tipps eroffnet sie Thnen neue Perspektiven auf das Lernen.

In diesem aufschlussreichen Buch enthiillt Birkenbihl, warum Jungen
scheinbar unaufhérlich aktiv sind, wihrend Méddchen oft ruhig und kon-
zentriert verharren konnen. Sie entwirrt, wie sich diese Unterschiede
schon im Kleinkindalter manifestieren und welche weitreichenden
Konsequenzen sie fiir das Lernen haben. Durch lebendige Studien und
praxisnahe Beispiele vermittelt sie, wie Sie die Lernpotenziale Threr
Kinder voll ausschopfen und individuell fordern konnen.

Dieses Buch bietet nicht nur tiefgreifendes Wissen, sondern auch einen
praktischen Ratgeber mit zahlreichen Ubungen und Techniken, die das
Lernen erleichtern. Die innovativen Methoden von Birkenbihl bringen
SpaB und Erfolg ins Lernen — egal ob im Klassenzimmer oder zuhause.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-218-6



Fiihlen Sie sich manchmal iiberfordert, wenn es darum
geht, Threm Kind bei den Hausaufgaben zu helfen?

ELTERN-
NACHHILFE

Wie Sie Ihr Kind beim Lernen unterstiitzen kénnen

Kermik

Zusammenhédnge durchschauen
und begreifen lernen

- ERFAMRUNG

Jarstent

Mit Vera F. Birkenbihls »Eltern-Nachhilfe« bekommen Sie das entschei-
dende Werkzeug an die Hand, um Ihr Kind effektiv und nachhaltig zu
fordern. Dieses Buch ist Ihr unverzichtbarer Begleiter durch den Schul-
alltag.

Die Expertin fiir gehirn-gerechtes Lernen, Vera F. Birkenbihl, liefert
Ihnen erprobte Methoden und praxisnahe Tipps, um das Lernen mit
Spall und effektiv zu gestalten. Entdecken Sie, wie Sie die Motivation
Thres Kindes steigern und ihm helfen kénnen, komplexe Inhalte leich-
ter zu verstehen und zu behalten.

»Eltern-Nachhilfe« ist vollgepackt mit niitzlichen Anleitungen und ver-
stindlichen Erkldrungen, die Lernen zu einem positiven Erlebnis fiir die
ganze Familie machen. Vera F. Birkenbihl zeigt Thnen, wie Sie die natiir-
lichen Lernprozesse Ihres Kindes ankurbeln und mit einfachen, aber
wirkungsvollen Verdnderungen groB3e Erfolge erzielen — von der opti-
malen Lernumgebung bis hin zu motivierenden und spaBigen Ubungen.

Werden Sie zum besten Lerncoach, den Ihr Kind sich wiinschen kann -
und erleben Sie gemeinsam die Freude am Lernen.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-225-4



Die Original Birkenbihl Sprachkurse
Fur alle, die Sprachen lieben!

Entdecke deinen perfekten Online-Sprachkurs in unserer groen
Auswahl an Sprachen und praxisnahen Themen - abgestimmt
aufjedes Level. Starte jetzt und bringe deine Sprachkenntnisse
auf das niichste Level!

Zum Beispiel mit dem
beliebten Sprachkurs:

SPANISCH LERNEN
fiir Einsteiger
(A1-A2)

Die Birkenbihl-Methode ist der Schliissel zu...
v angstfreier Kommunikation in Wort und Schrift

v’ sicherem Sprachgebrauch in Beruf & Alltag

v schnellen Erfolgen mit bis zu 75% Zeitersparnis

v praktischem Lernen ohne komplizierte Grammatikregeln

v spirbaren Fortschritten im eigenen Lerntempo

Jetzt starten!

www.birkenbihl-sprachen.de



Die Birkenbihl-Methoden unterstiitzen seit Jahrzehnten Kinder und Erwachsene
in ihrem Denken und Lernen. Sie helfen das Wissen aus Alltag, Arbeit und Schule
effizient zu verarbeiten und zu festigen. Die gehirn-gerechten Arbeitstechniken
erleichtern das Erlernen von Fremdsprachen und helfen dabei die Grundregeln
der Kommunikation zu vertiefen und sich bestens auf Prasentationen und Tests
vorzubereiten.

In Best Of Birkenbihl sind die wichtigsten und erfolgreichsten Lernmodelle von
Expertin Vera F. Birkenbihl zusammengefiihrt, um die eigenen Potenziale zu nut-
zen und voll zu entfalten:

> Ubungen, Tipps und KaWas zu Kommunikation, Fragetechnik und Rhetorik
> Denkwerkzeuge fur den Alltag

> Assoziative Lernspiele

> Gehirn-gerechtes Lernen

> Fremdsprachen lernen mit der Birkenbihl-Methode

Das umfassende Birkenbihl-Standardwerk: So werden Sie vom Gehirn-Besitzer
zum Gehirn-Benutzer!

Uber drei Millionen Menschen haben erfolgreich ihre Sprachkurse, Biicher, Tonaufnahmen sowie
Videos angewendet und tiber 350.000 Menschen haben sie in Vortrégen und Seminaren Live erlebt.
lhre Biicher sind bis heute Bestseller. Auch die Birkenbihl-Methode, Fremdsprachen zu lernen,
wurde von ihr entwickelt.

Sie war die Leiterin des Instituts fir gehirn-gerechtes Arbeiten und zahlt noch heute zu den ganz
GroBen der Seminar- und Coaching-Szene. Die Erfolgstrainerin studierte in den USA Psychologie
und Journalismus und begann dort 1970 mit ersten Vortrédgen und Seminaren in Industrie und Wirt-
schaft. Ende 1972 kehrte sie nach Europa zuriick und fihrte ihre Seminartatigkeit sehr erfolgreich
fort. Zu ihren Kunden zdhtten BMW, LBS, Sony, IBM, Procter & Gamble, Siemens, 3M, Henkel,
Mercedes, Hewlett Packard u.v.a. Bis zu ihrem Lebensende im Dezember 2011 war sie als freie
Autorin und Trainerin tatig.

Mehr Infos upd weitere Verdffentlichungen auf ISBN 976-3-98584-245-2
www.klarsicht-verlag.de
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