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Man kann nicht nicht
kommunizieren

(Paul Watzlawick)

Wirkung von Kommunikation

Gesprachsinhalt
22%

Korpersprache
59%
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griinweg

Zielgruppe!?

5 wichtige Fragen dazu:

1. Spreche ich die Sprache meiner Zielgruppe?

Die Blaufliigelige Odlandschrecke, iibrigens griinweg
auch Oedipoda caerulescens genannt, ist ein
typischer Vertreter xerothermer Lebensrdume.
Charakteristisch fiir diese Art sind ihre
blau gefdrbten Hinterfliigel, die jedoch im
Ruhezustand nicht sichtbar sind und nur
wdhrend des Flugs zur Tarnung dienen. Die
Schrecke erndhrt sich iliberwiegend herbivor,
zeligt aber auch eine gewisse Flexibilitdt in
ihrer Nahrungswahl. Die Fortpflanzung
erfolgt einmal jdhrlich ..
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Zielgruppe!?

5 wichtige Fragen dazu:

Wer ist liberhaupt meine/unsere Zielgruppe?
Kenne ich meine Zielgruppe?

Wo driickt der Zielgruppe aktuell der Schuh?

U S

Welchen konkreten Beitrag leistet mein/unser

Beratungsangebot zur Problemlésung?

—
griinweg

Biodiversitats- /
Naturschutzberatung

kann frostige

Kaltakquise sein




Erwartungen und meine

Rolle als Berater/in klaren
3 wichtige Fragen dazu:

1. Welchen Auftrag habe ich konkret?

2. Was wird von mir konkret erwartet? Und von
wem?

3. Was erwarte ich konkret von meiner Beratung?
Welche Ergebnisse will ich konkret haben?

Beratungsmonster

Bildquelle: vecteezy.com
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Zustandsmanagement -
Kurzer Check-Up:

= Meine Haltung / Einstellung gegeniiber
Landwirtschaft / Landwirten

griinweg
Tobias Pape.

Hal |tung, die
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,Die Landwirte sind
immer so ...
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Zustandsmanagement - |
Kurzer Check-Up:

= Mein aktueller Gefiihlszustand

ICH HATTE S0 VIELES
WERDEN KONNEN IM LEBEN.
UND WAS BIN ICH HEUTE?

MUDE!
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Achtung Falle:
Bestatigungsfehler

Confirmation Bias

Facts and
Evidence

Our Beliefs

What we

What we would | What we
like to be true ignore

Il

The tendency to seek, interpret, and remember information
that confirms our beliefs
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Selektive @ Wahrnehmung
Tl
n N
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Wir sehen die Dinge
nicht wie sie sind,
wir sehen sie so, wie
wir sind

(Anais Nin)
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Rebhuhn oder Landwirt
Um wen geht es in der Beratung?

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\
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griinweg

Ok . FH)
Tobias Page.

Menschen
(Landwirte) dort
abholen, wo sie
sind!

Phrasenalarm
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Okay, und was bedeutet
das jetzt konkret?

1. Lebenswirklichkeiten wertfrei anerkennen und
akzeptieren, das jeder seine eigenen Prioritdten
setzt

2. Jeder istin seiner Geschwindigkeit unterwegs

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\
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»Aber den Rebhiuihnern geht
es so schlecht! Mein Thema
ist doch wichtig!*

‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘
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Mogliche Fragen dazu:

1. Wasist jetzt an MaBnahmen maoglich oder Was
ist mindestens moglich?

2.  Was konkret braucht mein Gegeniiber, um in die
Umsetzung zu kommen?

3. Wie kann ich konkret unterstiitzen?
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» 1-jahrige
Bluhstreifen
bringen doch nix*
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Auch wenn es
manchmal schwer fallt:

Kleine Schritte
fuhren auch
zum Ziel!

SUCCESS

it's not always what you see

24

09.12.2024



1»-..g€stern beim Mahen, habe ich dieses bliihende
Biischel gesehen....mit Mahwerk drumrum
gefahren...abgestiegen und nachgeschaut und da
war wirklich einiges an Insekten unterwegs!!

Ohne die Beratung héatte ich da gar nicht driiber
nachgedacht und hatte alles umgemaht, wie sonst
auch.”

s»Ich muss sagen, seit ich bei dem
Biodiversitats-Vortrag war, geh ich
mit einem anderen Blick durch die
Landschaft und mache mir mehr
Gedanken.“

Quelle: Sabine Braun, Landsiedlung/LEL
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Und wozu soll diese
MaBnahme jetzt gut
sein?
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Anzahl Heuschrecken in den ungemahten und gemahten Wie-
senbereichen im Juni 2009.

ANZAHL TIERE

UNGEMAHTE STREIFEN GEMAHTE WIESE

Daten von Humbert et al. 2010, Agroscope Reckenholz-Tanikon '
vy e 2 o i

s

Ungunstiger Randbereich

oder Potenzial fiir
Biodiversitat
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Methodik-Toolbox flir
Biodiversitatsberater/innen

=  Auftragsklarung
=  Aktives Zuhoren

=  GROW-Modell

=  Fragetechniken

= Umgang mit schwierigen / unangenehmen
Beratungssituationen

29

Umgang mit schwierigen /
unangenehmen
Beratungssituationen

Bildquelle: swissfamily.ch
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Wir bleiben jetzt alle
mal schon sachlich!
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Wirkungsvolle
Beratungsgesprache:

1. Bewusste Kommunikation ist mindestens die
halbe Miete

2. Fragen und Zuhoéren sind Schliisselkompetenzen
(ca.70% Zuhoren — ca. 30% Reden)

Ein gutes Beratungsgesprach ist
kein Monolog!
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griinweg
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Bild: istockphoto
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G - Auftragsklarung

Auftragsklarung — der erste und entscheidende Schritt fiir erfolgreiche
Beratung!

Warum?

Schafft Klarheit Uber Ziele, Erwartungen und Rollen

Vermeidet Missverstandnisse und spart Zeit

Legt den Grundstein fiir eine vertrauensvolle Zusammenarbeit
Auftragsklarung bedeutet:

Die Bedirfnisse und Wiinsche des Auftraggebers verstehen
Sicherstellen, dass Berater und Kunde dieselben Erwartungen haben

Ein klares, realistisches Ziel fiir den Beratungsprozess formulieren

34

09.12.2024



Aktives Zuhoren

Aktives Zuhoren bedeutet, wirklich zuzuhoren — mit dem Ziel, den

Gesprachspartner komplett zu verstehen

Warum ist das wichtig?

Schafft Vertrauen und fordert Offenheit

Hilft, die Bedirfnisse und Bedenken des Gegenlibers besser zu
verstehen

Minimiert Missverstandnisse und baut ein kooperatives Verhaltnis auf
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Wie funktioniert es?

5 Techniken fiir aktives Zuhoren:

1. Offene Fragen: ,Wie sehen Sie das?“ - so fordern wir echte Einblicke

2. Paraphrasieren: ,,Also, Sie sagen, dass...“ — sichergehen, dass wir richtig
liegen

3. Emotionen spiegeln: ,Ich merke, dass Sie sich Sorgen machen.” - zeigt
Mitgefiihl

4. Nonverbale Signale: Blickkontakt, Nicken, eine offene Haltung - Zeichen
fur echtes Interesse

5. Zusammenfassen: ,,Lassen Sie mich das kurz zusammenfassen... -

vermeidet Missverstandnisse und zeigt, dass wir verstanden haben
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GROW-Modell

Roter Faden und fur Coaching- und Beratungsgesprache

G (GOAL) = Klarung von Situation und Anliegen, Erwartungen,
i Beratungsziel, Beratungsauftrag, ...

R (REALITY)  =Verstandnis fir die aktuelle Situation, Verstandnis
i fuir den Kontext

(0] (OPT/ONS) = Was wurde bereits unternommen? Welche
i Losungsideen gibt es?

W (WILL) = Vereinbarung von MaBnahmen, Was ist der

erste/nachste Schritt?
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Fragetechniken

P
-

Suggestivfragen ,Sie

t
) Offene
E QQ Fragen finden doch auch,
c o
.Wie verlief das G h c
< Offnende el dass das nicht in
° Fragen
° [ Ordnung ist”
a.’ .Was hat Sie gestern beim | h
Gesprach beim Kunden
§ besonders (berrascht?” pe Fl::ggrl“l de
© . e ol Alternativfragen
£ .Wie zufrieden sind Sie _
5 Geschlossene mit der.r(\uizsggfh beim »Sollich eher blau
E o e — oder griin nehmen?“
o £ +War das Gesprach beim
S & Kunden erfolgreich?”
[}
=
gering groB

Handlungsspielraum des Antwortenden

Quelle: gesser.biz
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1. Aktives Zuhoren:

gezieltes Nachfragen, Emotionen ansprechen

2. Perspektivwechsel:

Versuchen sich in die Lage des anderen zu versetzen

Frage: Was will die andere Person erreichen? Worum geht es ihr wirklich?

3. Zuhoren vor Lésungen:

Tunnelblick vermeiden - erst zuhdren, dann gemeinsam Losungen finden. Kérpersprache
beachten und offene Fragen stellen

4. Klare Grenzen setzen:

Freundlich, aber bestimmt klarmachen, wenn Umgangsformen verletzt werden. Wenn alles
nichts hilft: Gesprach abbrechen.

5. Losungsorientiert denken:

Fragen wie ,Was wiirde lhnen jetzt am meisten helfen?“ stellen und (weitere)

Zusammenarbeit anbieten
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