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Sprich so, ,
dassichdich '}
verstehe...

| Kerstin Wunderlich

ine noch so gute Vorbereitung
Ewird lhnen wenig nutzen, so-

lange Ihnen die Tiir zu [hrem
Gesprachspartner verschlossen bleibt.
Wer bei heutigen Gesprachen ein kiih-
les, arrogantes Auftreten an den Tag
legt, wird bald spiiren, dass er damit
nicht mehr ankommt. Ihre Gespréchs-
partner fiihlen sich von Ihnen nichtan-
gesprochen und verlieren schnell das
Interesse an dem Gesprach. Vermitteln
Sie lhr Anliegen so iiberzeugend und
authentisch wie mdglich. Sie werden
sehen, wie schnell Sie damit Ihre Ge-
sprachspartner inspirieren kdnnen und
dierichtigen Impulse setzen, dass diese
sich entscheiden. Die drei groBen | (fiir
Intuition, Inspiration und Impulse), zu-
sammengefiigt zu I*-Power, sind die
Eckpfeiler fiir eine emotionale Kom-
munikation. Die nachfolgenden fiinf
Punkte zeigen dabei die Richtung fir
ein kooperatives Gespréch.

I Der Einstieg bestimmt das
Gesprachsklima

Aus eigener Erfahrung wissen Sie, dass
die ersten Minuten des Kennenlernens
entscheidend sind. Um das Eis zu bre-
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Fragen Sie sich auch manchmal, warum Sie in wichtigen Gesprachen
scheitern? Warum Sie Ihre Ziele, die Sie sich fiir ein ganz bestimmtes
Gesprich gesetzt haben, nicht erreichen? Die Présentation lief bes-
tens und trotzdem konnten Sie Ihre Gesprachspartner nicht liberzeu-
gen. Sie haben das Geflihl, aneinander vorbeigeredet zu haben.

chen, hilft es manchmal, mit einem
fremden Gesprachspartner vor dem of-
fiziellen Teil einen kleinen Smalltalk zu
fiihren, um dabei ganz unbewusst eine
Beziehung aufzubauen. Es liegt an |h-
rer Intuition, herauszufinden, ob lhr
.Neuer" einen Smalltalk wiinscht oder
liebergleich zur Sache kommt. Allzu oft
glaubt man bei geschéftlichen Bezie-
hungen, nur sachlich miteinander zu
kommunizieren. Dennoch wirken die
Gefiihle bei jeder Kommunikation mit.
Je positiver der erste Eindruck, desto
besser gelingt die Kommunikation und
erfolgreicher wird |hr Gespréch.

Il. Die innere Einstellung wirkt
liberzeugend

Durch die Art und Weise, wie Sie etwas
sagen, driicken Sie dem anderen indi-
rekt, aber dennoch deutlich Ihre Ge-
fiihle aus, die Inr Gegeniiber sehr wohl
wahrnimmt. Auch, wenn Sie es ver-
bergen mochten, spiirt er, wie Sie zu
ihmstehen!lhr Gesprachspartner wei3
sofort, ob Sie positiv oder negativ ein-
gestellt sind. Positiv eingestellte Men-
schen sprechen voller Begeisterung
und artikulieren sehr natiirlich mit

Hinden und FiBen. Der Funke, der
aus der eigenen Uberzeugung heraus-
kommt, springt viel schneller auf [hren
Gesprachspartner iiber. Neben dem ge-
sprochenen Wort verrdt auch unsere
Kérpersprache viel lber unsere Ein-
stellung. Bei manchen passt die Kor-
perhaltung nicht zu dem, was sie sa-
gen, und andere wiederum benutzen
ihre Korpersprache sehr maskenhaft,
umsich ja nichts Falsches anmerken zu
lassen. Ein kiihles, breites Licheln al-
lein reicht nicht aus, um tberzeugend
zu wirken. Am authentischsten wirken
Sie, wenn Ihr Gesagtes mit [hrer Mimik
und Gestik harmonisiert. Stimmt lhre
Korpersprache nicht mit dem Gesagten
iiberein, wird Misstrauen geschiirt und
das Gesprach negativ beeinflusst. Wie
dann die Entscheidung ausfallt, kon-
nen Sie sich denken.

IIl. Versténdliche Sprache wahlen

Die besten Fakten helfen Ihnen wenig,
wenn Sie nicht richtig von Ihrem Ge-
sprachspartner interpretiert werden.
Deshalb soliten Sie, noch bevor Sie ein
Gesprich fiihren, sichergehen, dass lhr
Gesprochenes auch richtig verstanden
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wird. Nehmen Siedie Struktur bzw.den
Aufbau lhres Gespraches noch mal
ganzgenau unterdie Lupe undstruktu-
rieren esso einfach wie maglich. Nach-
folgend finden Sie dazu ,Die vier Ver-
standlichmacher” aus dem Buch ,Mit-
einander reden, Teil 1" von Prof. Dr.
Friedemann Schulz von Thun.

DIE VIER VERSTANDLICHMACHER

1. Einfachheit (kontra Kompliziertheit)

Interpretation, indem Sie Fragen stel-
len: In unserem Beispiel: ,Ich sehe, Sie
werfen einen Blickauflhre Uhr. Sind Sie
im Zeitdruck?" Falls erndmlich nichtim
Zeitdruck ist, sondern lediglich lber-
priifen wollte, wie spat es ist, kdnnte er
die ,schnelle” Beendigung des Gespra-
ches als Abfertigung empfinden! Wer

. - einfache, verstandliche Ausdrucksweise wihlen

- gelaufige Worter verwenden
- Fachworter vermeiden oder erklaren

- kurze Satze formulieren, keine Schachtelsatze

- Abkiirzungen vermeiden oder erkldren

2. Gliederung und Ordnung (kontra Uniibersichtlichkeit)

- systematisch, der Reihe nach erldutern

- roten Faden aufzeigen
- zeitlichen Rahmen festlegen

- festlegen, in welcher Reihenfolge Sie reden machten

- Pausen machen
- Antwortmdglichkeiten geben

3. Kiirze und Priagnanz (kontra Weitschweifigkeit)
- Wesentliches kurz und biindig vortragen

- prézise formulieren, auf den Punkt bringen

- nichtausschweifen, beim Thema bleiben

- Wiederholungen nur, wenn nétig

4. Zusitzliche Stimulans (kontra Monotonie)
. - Beispiele aus dem Bereich des Zuhdrers finden
- sprachliche Bilder und Analogien verwenden

- Visualisierung

- Fragen stellen, den Gesprachspartner mit einbeziehen

- Betonung, Lautstédrke wechseln

- Lachen, Witze, Spriiche einbringen (aber Vorsicht!)

IV. Eine kldrende Situation riickt
die Dinge ins richtige Licht

Was von vielen vernachlassigt wird, ist
das genaue Wahrnehmen. Wie genau
Sie |hr Gegeniiber wahrnehmen, gibt
meist den Ausschlag fiir den weiteren
Gespréchsverlauf. Aber |hre Wahrneh-
mung héngtstark von Ihrer Interpreta-
tion ab. Dazu folgendes Beispiel: Sie
begriiBen einen neuen Kunden bei ihm
zu Hause. Als dieser beim Smalltalk ei-
nen kurzen Blick auf seine Armbanduhr
wirft, beenden Sie das Gesprach mit
leicht enttduschtem Tonfall, indem Sie
ihm noch einen schénen Tag wiinschen.
Waren Sie sich ganz sicher, dass |hr
Gegeniiber das Gesprach beenden
wollte? Uberpriifen Sie lieber lhre

es schafft, in die Perspektive desande-
ren einzutauchen, hat gute Aussichten
aufein positives Gesprachsergebnisund
kann damit unangenehme Missver-
stdndnisse verringern.

V. Ubereinstimmung anstreben
und Impulse geben

Wer immer nur auf seinen Vorteilen be-
harrt, wird auf Dauer nicht erfolgreich
sein. Suchen Sie nach einem fairen
Kompromiss. Gehen Sie auf Ihren Ge-
sprachspartner ein und zeigen Ver-
stdndnis. Zuhoren kdnnen ist etwas, das
vieleverlernthaben. Denken Sie manch-
mal nicht auch schon wieder an etwas
ganz anderes, wahrend lhr Gespréachs-
partner lhnen etwas erzahlt? Wie kon-
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nen Sie ihn dann richtig verstenen? Wer
aufmerksam zuhort, der weiB auch, was
sein Gesprachspartner wirklich will.
Fassen Sie zum richtigen Verstandnis
die wichtigsten Inhalte des Gespraches
zusammen. Damit stellen Sie sicher,
dass alle auf dem gleichen Informa-
tionslevel stehen. Kurz vor dem Ab-
schluss eines Gespraches stellen Sie die
positiven Dinge aus lhrer Sicht noch-
mals in den Vordergrund. Geben Sie Ih-
rem Gesprachspartner die Impulse fiir
eine Entscheidung. Egal, wie das Ge-
sprach verlaufen ist, verabschieden Sie
sich freundlich. Sprechen Sie dabei Ih-
ren Gesprachspartner direkt an und er-
innernihnan getroffene Aomachungen.
0b freundliches Geplauder, harte Ver-
handlungen oder Konfliktgesprache,
die emotionale Ebene bestimmt darii-
ber, wie aufmerksam |hr Gesprachs-
partner lhnen zuhort und Sie versteht.
Sympathie oder Antipathie beeinflus-
sen seine Entscheidungen.
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Kerstin Wunderlich, Versicherungs-
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hat zusammen mit ihrem Mann Dr. Jiirgen
Wunderlich das Programm I*-Power ent-
wickelt, von dem jeder profitieren kann,
der seine Lebensziele in die eigene Hand
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