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Kommunizieren Sie schon oder

reden Sie noch?

Ihr Headhunter hat den idealen Bewerber aufgetrieben. Sie wollen Mitarbeiter,
die Ihre Unternehmensstrategie voll unterstutzen, statt nur dabei zu sein. Der
potenzielle GroRkunde schwankt noch zwischen IThnen und dem Wettbewerber.
Was diese drei Situationen aus dem Unternehmensalltag gemeinsam haben?
Ob am Ende ein positives oder negatives Ergebnis steht, hangt maRgeblich von

der gelungenen Kommunikation ab.

krafte ein flexibles und spontan abrufbares

ommunikations-Skillset. Vertrauen aufbauen,
Verbindlichkeit erzeugen — darum geht es. Wenn
es darauf ankommt, bereits innerhalb der ersten
90 Sekunden.

Die Universalfrage lautet: Wie motivieren und
argumentieren Sie extern und intern? Rationa-
litdt und gute Argumente sind nur die eine Seite
der Medaille. Menschen verlassen sich mehr auf
Gefiihl als auf Logik. Losen Sie unbewusst eher
Sympathie oder Antipathie aus? Strahlen Sie Ver-
bindlichkeit aus?

Jeden Tag, in jeder Situation brauchen Fihrungs-

Skill 1: Small Talk

Small Talk wird oft weggeldchelt. Anekdoten
Uber das Wetter? Braucht doch niemand. Gesagt
wird nur noch, was Hand und Fuf$ hat. Zeitdruck,

Deadlines und Meeting-Tornados haben vielen

Fihrungskraften die ,kleinen Gespriache“ ausge-

trieben. Ein Fehler, denn mit niichternen Fakten,

Zahlen und unbestechlicher Logik kénnen Sie

zwar Thre Expertise vermitteln, aber machen Sie

sich damit einzigartig? Machen Sie sich attraktiver
als den Wettbewerber? Sympathischer als andere

Arbeitgeber? Nein. Das schaffen Sie nur tber die

emotionale Ebene.

Mit Small Talk schaffen Sie eine Verbindung zu
Ihrem Gespréachspartner. Absichtslose Gesprédche
schlagen Briicken, lockern die Atmosphére und
signalisieren Ihr Interesse.

— Seien Sie interessiert: Der neue Bewerber hat
einen auflergewohnlichen Lebenslauf? Haken
Sie nach. Das Kundenmeeting findet bei Ihnen
im Hause statt? Fragen Sie, ob der Kunde mit
Zug, Auto oder Bus gekommen ist. Vielleicht so-
gar mit dem Motorrad? Es ist relativ egal, was,
aber: Fragen Sie! Das ist der ideale lockere Ge-
sprachseinstieg. Keine falsche Scheu, die meis-
ten Menschen reden gerne tber sich und ha-
ben keine Probleme damit, auch etwas Privates
preiszugeben.

— Stellen Sie offene Fragen: Geschlossene Ja-
nein-Fragen sind das Mittel der Wahl fiir schnel-
len Informationsaustausch. Beim Small Talk
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geht es aber nicht um Informationen, es geht um
Beziehungen. Sie wollen offene Kommunika-
tion - und die erreichen Sie am besten mit offe-
nen Fragen. Als Gedankenstiitze: Offene Fragen
beginnen meist mit einem ,,W* (warum, wie, wo
etc.). Geben Sie Threm Gegeniiber die Moglich-
keit, ins Erzahlen zu kommen.

— Horen Sie aktiv zu: Der Kunde erzahlt, und
Sie wandern mit den Gedanken schon mal zum
ndchsten Meeting? Glauben Sie mir, das merkt
Ihr Gegentiber — und es hinterldsst bei ihm einen
bitteren Nachgeschmack. Ein guter Gespréch-
seinstieg besteht aus Reden ebenso wie aus
Zuhoren. Also machen Sie es aktiv. Ein kurzes
Nicken oder zustimmende, knappe Kommenta-
re verdeutlichen Thre Aufmerksamkeit.

Skill 2: Korpersprache

Kommunikation ist nicht nur reden. Auch nicht
nur zuhoren. Und obwohl sich dariber streiten
lasst, wie viel wir iiber Worte vermitteln und wie
viel Uiber Haltung, Mimik und Gestik - eins steht
felsenfest: Unser Koérper kommuniziert immer mit!
Diesen Satz kennen Sie vermutlich. Umso erstaun-
licher ist: Wir alle wissen es, kaum einer handelt
entsprechend. In Meetings und bei Vorstellungs-
gesprachen sind tibereinandergeschlagene Beine
eher Regel denn Ausnahme.

Bei Vortrdgen wird nur Blickkontakt zu dem
Zuhorer aufgebaut, mit dem man sich sowieso
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Nur wer Sie als offen,

i zuverldssig und vertrau-
¢ enswiirdig einstuft, wird
i den Job motiviert erle-

i digen oder den Vertrag

i abschlieRen. Insbeson-
i dere bei unbekannten

© Gesprachspartnern

i zahlt der erste Eindruck:
i eineinhalb Minuten, um
i den Bewerber, Kunden,
i Mitarbeiter zu liber-

i zeugen.

Mit ein paar einfachen

i Tricks kdnnen Sie

i Ihre Prasenz positiv

i umkrempeln. Souverén,
i stark und selbstbewusst
¢ wirken:

1. Stehen oder sitzen

EXPERTEN-
TIPP

Sie gerade und auf-
recht.

2. Wenden Sie sich

Ihrem Gesprachspart-
ner zu und neigen

Sie ihm (ganz leicht)
Ihren Oberkorper zu.

3. Sprechen Sie laut,

klar und verstandlich.

4. Halten Sie Blick-

kontakt.

© 5. Licheln Sie.




Fithrung &

Management
AKTUELL

VORSCHAU

Das erwartet Sie in der
kommenden Ausgabe:

Sicher motivieren
Geldwerter Vorteil:
Konflikte effizient
losen

Besser entscheiden
So finden Sie den
richtigen Unter-
nehmensberater

Innovativ fithren
Nachwuchskrafte:
Auswahlen, entwickeln
und binden!

bereits gut versteht. Alle anderen - die, die eigent-
lich iiberzeugt werden sollen - bleiben aufien vor.
Und damit auch deren Zustimmung. Die Motivati-
on bleibt im Keller. Unbewusst wehren die Mitar-
beiter sich, fiihlen sich nicht angesprochen, nicht
einbezogen und werden den Job deshalb schlech-
ter und langsamer erledigen. Die Kunden kaufen
woanders. Schon verloren!

Skill 3: Symbiose von Haltung und Ton

Idealerweise ist das, was Sie sagen, auch das, was
Sie tun. Im Bereich Korpersprache sind Menschen
sehr sensibel. Wir registrieren und interpretieren
immer und sofort. Und im Zweifel gilt: Haltung vor
Ton. Es ist nicht immer die intellektuelle Interpre-
tation Ihres Verhaltens, sondern vielmehr die ins-
tinktive Bewertung des Gegentbers, die ,,Eindruck
macht“. Ein wiederkehrendes Beispiel ist folgen-
des: Sie begriifien einen Kunden oder Partner, mit
dem Sie in der Vergangenheit bereits ofter Arger
hatten. Thr Arm ist weit vorgestreckt, wahrend Sie
ihm die Hand schiitteln und sagen: ,Schén, Sie zu
sehen.“ Verbal driicken Sie Freude aus, Ihre Gestik
spricht eine andere Sprache: ,,Bleiben Sie mir vom
Leib!“

Machen Sie sich bewusst, wie Sie auf andere wirken,
indem Sie zunachst beobachten. Schauen Sie sich
die Kollegen im nachsten Meeting an und fragen

Sie sich: Wie wirkt deren Haltung auf mich? Welches
Gefiihl losen Tonlage und Mimik aus? Wie reagieren
die anderen auf diese Person? Sind sie ihr zugewandt
oder wirken sie desinteressiert? Im nachsten Schritt
begeben Sie sich selbst auf die ,Biihne“: Lassen Sie
sich wahrend einer Gesprachssituation auf Video
aufnehmen und bitten Sie einen neutralen Beobach-
ter um seine Einschdtzung. Wenn Haltung und Ton im
Einklang sind, wirken Sie Uiberzeugender, vertrauens-
wiirdiger — schlicht authentischer.

Skill 4: Spiegeln und Rapport

»,Gleich und gleich gesellt sich gern.“ — So lautet
das Fazit einer Studie im Journal of Consumer Psy-
chology. Befragt wurden 1.000 junge Menschen zu
ihrer Partnerwahl. Auch fiir den beruflichen Kon-
takt gilt: Ahnlichkeit weckt Sympathie. Und diese
Ahnlichkeit kénnen Sie bewusst herstellen. Hinter

dem Phdnomen stecken Spiegelneuronen - ein Teil
unseres Gehirns, der unser Gegeniiber kopieren
mochte: Gdhnt jemand, géhnen wir mit, lachelt
uns jemand an, lacheln wir zurtick. Das Gleiche
passiert bei Trauer oder Freude - Stimmungen
ubertragen sich.

Das sogenannte Spiegeln stellt eine Verbun-
denheit mit dem Gegeniiber her. Genau dieses
Gefiihl wollen Sie erreichen. Beobachten Sie also
aufmerksam Haltung, Tonfall und Mimik Ihres
Gespréachspartners. Spricht er leise? Dampfen Sie
Thre Stimme. Sitzt er aufrecht? Justieren Sie nach.
Auch, wenn es im ersten Moment komisch klingt.
Thr Gegeniiber fiihlt sich auf diese Weise besser an-
gesprochen, Sie werden ihm sympathischer.

Auf diese Dinge sollten Sie achten:

1. Wie steht Ihr Gegenliber? Aufrecht oder eher
gekrimmt?

. Ist er eher leger oder steif?

. Spricht er schnell oder langsam?

. Redet er in langen oder kurzen Satzen?

. Ist sein Tonfall moduliert oder monoton?
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Gelingt IThnen mit diesen Techniken eine ange-
nehme Gesprachsatmosphére, erreichen Sie den
Rapport. So bezeichnen Psychologen den Zustand
starker Bezogenheit zweier Gesprachspartner.
Bei bestehendem Rapport bringen Ihnen die Men-
schen mehr Vertrauen entgegen und bewerten Sie
als Person und auch Thre Auerungen und Taten
weniger Kkritisch. u

Autor: Gero Teufert ist Bestsellerautor, Speaker und
Managementtrainer flir Charisma, Schlagfertigkeit
und Rhetorik.

Pocketbuch: Grundlagen des
Small Talk fiir Dummies
Fiihlen Sie sich manchmal
unsicher Unbekannten gegeniiber und wissen nicht
so recht, wie Sie mit anderen ins Gesprach kommen
und worliber Sie sich mit ihnen unterhalten sollen?
Small Talk hilft.

IMPRESSUM

Ausgabe 11/2018 - September

WEKA MEDIA GmbH & Co. KG
RomerstraBe 4, 86438 Kissing

Tel.: 08233 23 4000, Fax: 08233 23 7400
E-Mail: service@weka.de

Internet: www.weka.de

Personlich haftende Gesellschafterin:
WEKA MEDIA Beteiligungs-GmbH, Sitz in Kissing
Geschaftsfiihrung:

Stephan Behrens, Michael Bruns,
Werner Pehland

Chefredakteur:

Gerhard Tinnefeldt (v.i.S.d.P),
Anschrift siehe oben

Objektleitung: Corinna Haas

Satz: comtex mediendesign, Augsburg

Druck: WIRmachenDRUCK GmbH, Mihlbachstr. 7,
71522 Backnang

Erscheinungsweise: monatlich

ISSN: 2194-6795

Alle Angaben in ,Fiihrung & Management ak-
tuell” wurden mit auBerster Sorgfalt ermittelt
und Uberprift. Sie basieren jedoch auf der
Richtigkeit uns erteilter Auskunfte und unter-
liegen Veranderungen. Eine Gewahr kann des-
halb nicht tbernommen werden, auch nicht
fur telefonisch erteilte Auskiinfte. Wiederga-
be - auch auszugsweise - nur mit schriftlicher
Einwilligung des Herausgebers.



