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Erfolgreicher Small Talk

»Ein echtes Gesprach be-
deutet, sein eigenes Hauszu
verlassen und an die Tiir des
anderen zu klopfen“ sagte
schon Albert Camus. Small-
Talk-Spezialisten ~ wissen,
dassdaskurze Gesprach we-
der langweilig noch belang-
losist. Und Sie nutzen Small
Talk, um gute berufliche
Kontakte zu kniipfen.

Manche Menschen sind
uns sympathischer als an-
dere: Mit ihnen arbeiten wir
besonders gerne zusam-
men. Was ist nun das Ge-
heimnis der Menschen, die
schon in einem kurzen Ge-
sprach ein angenehmes Ge-
fiihl bei uns hervorrufen
konnen?

Hier finden Sie fiinf Stra-
tegienfiirdenerfolgreichen,
sympathischen Small Talk
im Business (nach dem Tri-
nergy Prinzip):

- Auf den Gesprichspart-
ner einstellen Menschen
mogen Menschen, die ih-
nen dhnlich sind, die dhn-
lich fiihlen, denken und Si-
tuationen dhnlich wahr-
nehmen. Gleichen Sie Thre
Kérpersprache Threm Ge-
gentiber an. Das ist die ein-
fachste und méchtigste
Malnahme. Wenn sich der
andere z. B. rasch bewegt
oder groe Gesten macht,
tun Sie das auch. Spricht er
langsam und leise, gleichen
Sie Thre Stimme an. Nahern
Sie sich Threm Gespréchs-
partner so an, solange Sie
sich damit wohlfiihlen.

- Interesse am anderen
zeigen Machen Sie sich Ge-
danken iiber Thren Ge-
sptéachspartner: Was fiir ei-
ne Geschichte hat er? Was
sind seine Geheimnisse und
Angste, seine Wiinsche und
Hoffnungen? Gehen Sie auf
Thr Gegeniiber ein. Diese
Haltung Threm Gesprachs-
partner gegentiber ist un-
verzichtbar fiir ein erfolgrei-
ches Kundengesprach.

- Vertiefende Fragen stel-
len Small-Talk-Spezialisten
stellen ihren Gespréchs-
partnern sogenannte ,Was-
und Wie-Fragen“. Diese,,of -
fenen Fragen“ sind beson-
ders gut geeignet, den ande-
ren ins Reden kommen zu
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lassen, da sie nicht mit ei-
nem kurzen ,Ja“ oder
»2Nein“beantwortet werden
konnen. So erfahren Sie, was
Ihrem  Gesprachspartner
Freude bereitet.

—Mit Fragen die Stim-
mung lenken Sobald Sie
wissen, was Ihrem Ge-
sprachspartner wichtig ist,
lassen Sie ihn trdumen. Fra-
gen Sie nach angenehmen
Themen, nach Erfolgen und
nach fiirihn wichtigen Men-
schen und geniefRen Sie das
gute Gefiihl Thres Ge-
sprachspartners mit, wenn
sie davon erzdhlen. Sie wer-
deninZukunftunweigerlich
zu einem ,Anker” fiir diese
positive Stimmung.

- Aufrichtige Kompli-
mente machen Das ist eine
Kunst, diemanlernen kann.
Beriicksichtigen Sie die bis-
her genannten Tipps und
halten Sie sich an folgende
Struktur: Sagen Sie ,,ich",
seien Sie beilhren Aussagen
so konkret wie moglich, ver-
binden Sie die konkrete Be-
obachtung mit etwas, das
Thnen sehr wichtig ist. Und:
Sagen Sie etwasiiberIhre ei-
genen Gefiihle dabei.
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