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»Schweigen ist Silber, Reden ist Gold!«

»Falsch«, werden Sie sagen, »das kenne ich andersrum!« Aber nein, mir ist da kein Fehler unterlaufen. Es ist alles nur eine Frage der Perspektive. Drehen wir die banale Volksweisheit »Reden ist Silber, Schweigen ist Gold« einfach einmal um. Denn: Ein lockeres Gespräch ist die Wurzel guter Kommunikation und die beste Basis für Networking. Gerade heute – wir leben schließlich im sogenannten Zeitalter der Kommunikation – ist Kommunikation ein immens wichtiger Bestandteil unseres Daseins. Sie ist unser ständiger Begleiter – und wird es in Zukunft noch mehr werden, wo immer wir uns gerade befinden, schier unbegrenzt, auf verschiedenste Art, egal ob über Mobiltelefon, E-Mail, Facebook oder WhatsApp. Doch eines bleibt bei allem technischen Fortschritt oft auf der Strecke: der Mensch, der persönlich wahr– und ernstgenommen werden will, der als Kunde umworben werden möchte, der sich als Mitarbeiter Wertschätzung und Anerkennung wünscht und als Geschäftspartner Vertrauen braucht.

Und um Sie noch mehr auf Ihrem Weg zu mehr Selbstbewusstsein, Lockerheit und Schlagfertigkeit zu unterstützen, lade ich Sie ein, sich zusätzlich das kostenlose Workbook mit noch mehr Tipps downzuloaden:

www.magdableckmann.at/workbook-smalltalk


Am Anfang jeder Beziehung steht der Smalltalk

Manchen Menschen fällt es leicht, mit unbekannten Personen unverfänglich ins Gespräch zu kommen, anderen hingegen fällt es schwer. Smalltalk ist kein Pausenfüller, sondern ein wichtiges kommunikatives Mittel, um in einer unbekannten Umgebung neue Kontakte zu knüpfen. Kurzum: Nur wer Smalltalk richtig beherrscht, kann neue Bekanntschaften schließen, wertvolle Kontakte knüpfen und netzwerken – egal, ob in der Freizeit, beim Geschäftsessen oder im Meeting. Und auch für den nächsten Karrieresprung brauchen wir Kontakte. Wie sollen wir uns also verhalten, wenn wir eine wichtige Kontaktperson zum ersten Mal treffen und es beim Smalltalk klemmt? Wenn wir die eigene Schüchternheit nicht überwinden können, wenn wir Angst davor haben, im Mittelpunkt zu stehen, wenn wir anfangen zu stottern?

»Ich Tarzan, du Jane«

Das ist sicherlich einer der bekanntesten Sätze, der je in einem Film gesagt wurde, obwohl vielleicht nicht gerade die berauschendste Art, um ein nettes Gespräch zu eröffnen. Aber: Es gibt in der Geschichtswissenschaft einen Zweig, der sich kontrafaktische Geschichte nennt und davon ausgeht, was passiert wäre, wenn … zum Beispiel die österreichisch-ungarische Monarchie nicht untergegangen wäre, der amerikanische Physiker Robert Julius Oppenheimer nicht die Atombombe entwickelt hätte oder 9/11 verhindert worden wäre. Würde unsere Welt heute anders aussehen? Eine spannende Überlegung! Legen wir sie einmal auf Tarzan um: Was wäre gewesen, wenn Tarzan stumm geblieben wäre, kein Wort herausgebracht hätte, zu schüchtern gewesen wäre? Unvorstellbar! Keine Liebesgeschichte, kein Film.

Was ich damit sagen will: Jeder kennt sie, aber niemand mag sie, diese angespannten Momente, in denen man nicht weiß, was man sagen soll, wenn einem die Worte fehlen. Wenn jede Sekunde sich in die Länge zieht, das Schweigen sich ausbreitet, das mulmige Gefühl im Bauch stärker wird. Man möchte etwas sagen, aber es fällt einem einfach nichts ein, was die Situation auflockern könnte. Wie können wir diese peinliche Lage also meistern? Insbesondere wenn Sie glauben, dass Sie schüchtern sind? Aber was heißt schon schüchtern? Agieren wir denn nicht alle in gewissen Situationen oder irgendwann einmal schüchtern? Umfragen in den USA haben ergeben, dass sich mehr als 50 Prozent der Menschen selbst als schüchtern bezeichnen. Demzufolge fällt es jedem Zweiten schwer, Worte zu finden, wenn er mit einem Fremden reden muss. Sie sind also in guter Gesellschaft! Aber keine Sorge, Sie müssen sich für Ihre zurückhaltende Art nicht schämen! Im Folgenden zeige ich Ihnen, wie Sie Ihre Schüchternheit überwinden und mehr aus sich herausgehen können. Deswegen werde ich auf den nächsten Seiten nicht mehr gezielt von »schüchternen Menschen« oder »introvertierten Menschen« sprechen, und auch nicht von Leuten, die glauben, dass Smalltalk sowieso eine unnütze Sache ist. Fakt ist, dass wir alle Smalltalk brauchen – um mit Fremden warm zu werden, und uns dem anderen anzunähern. Also überwinden Sie Ihre Hürden!

Die perfekte Strategie für Introvertierte

Eines vorweg: Es gibt sie, die perfekte Strategie für Introvertierte – ein Lächeln! Es ist wissenschaftlich erwiesen, dass Leute, die angelächelt werden, automatisch zurücklächeln. Ein Lächeln signalisiert dem anderen Offenheit und gibt das nonverbale Versprechen für ein gutes Gefühl während einer Unterhaltung. Also die beste Taktik, um Schüchternheit erst einmal zu überspielen! Für einen gelungenen Auftakt zum Smalltalk braucht es anfangs demnach kein einziges Wort.

Es liegt also einzig und allein an Ihnen! Überwinden Sie sich! Geben Sie sich einen Ruck, lächeln Sie, beginnen Sie ein Gespräch. Probieren Sie es! Sie haben nichts zu verlieren. Denn auch aus einer angespannten Situation gibt es immer mehrere Auswege, und ja: Smalltalk kann man lernen! Ich behaupte sogar, dass es gar nicht so schwer ist: Sie müssen es nur tun. Und was genau Sie tun können, das erfahren Sie in diesem Buch. Damit es Ihnen leichter fällt, habe ich die vielen Fragen und Probleme rund um das Thema Smalltalk – auch solche, die netterweise von meinen Seminarteilnehmern und Podcastzuhörern gekommen sind – aufbereitet und für Sie das Smalltalk-ABC entwickelt. Wir starten mit dem A für Achtsamkeit, gehen weiter über das B wie Berufstalk, C wie Closing und enden zu guter Letzt beim Z wie Zuhören. Wenn Sie weitere Fragen haben, schreiben Sie mir, schicken Sie mir Ihre Kommentare, erzählen Sie mir von Ihren Erfahrungen – damit wir im Gespräch bleiben: office@magdableckmann.at.

Auf einen Blick

Smalltalk ist das wichtigste Instrument erfolgreicher Networker und ein entscheidender Faktor für Ihren Erfolg. Die Kompetenz, ein lockeres, interessantes Gespräch zu führen, interessant zu plaudern, ist, wie gesagt, für jedermann erlernbar und kein Privileg derer, die es schon in der Kinderstube mitbekommen haben. Es ist keine Magie, sondern die Summe von Verhaltensweisen, die Sie sich aneignen können. Vielleicht müssen Sie bei einigen Punkten umdenken, sich neu orientieren, alte Gewohnheiten ändern, Hemmungen loswerden, ihre Schüchternheit bekämpfen. Aber eines ist klar: Sie müssen keineswegs brillant, sondern nur sympathisch sein. Genau da will ich ansetzen – einfach und prägnant, mit zahlreichen konkreten Anweisungen und Übungen. Dabei werden Sie feststellen, dass die Beherrschung der Kunst des kleinen Gesprächs viele Vorteile bringt:

	Neue Informationen und Wissenserweiterung
	Türöffner in ungewohnten Situationen
	Sie präsentieren sich sympathisch und überzeugend
	Erleichterung des Aufbaus und der Pflege von Kontakten
	Unterhaltung und Entspannung
	Sie werden sichtbarer und die Menschen erinnern sich an Sie



Achtsamkeit oder der neue Zukunftstrend

Den Moment achten

Sie sind vielleicht ein bisschen schüchtern, vielleicht auch introvertiert, haben sich aber überwunden, ergreifen bei einer Veranstaltung das Wort und erzählen Ihrer Gesprächspartnerin gerade von einem lustigen oder spannenden Erlebnis während Ihrer letzten Ferienreise. Doch die Dame scheint nicht wirklich interessiert zu sein. Sie dreht sich ständig um, ihr Blick schweift durch den Raum, hört nicht richtig zu. Sie bekommen keine Aufmerksamkeit. Welchen Eindruck haben Sie von dieser Person? Und vor allem: Wie fühlen Sie sich dabei? Wie geht es Ihnen bei solchen Gesprächen?

Leben im Hier und Jetzt

Achtsamkeit gilt als eine Form der Aufmerksamkeit und bedeutet, sich im Hier und Jetzt zu befinden, nicht nur körperlich, sondern auch mental. Viele Menschen beschäftigen sich in ihren Gedanken mit ihren Sorgen, denken über die Vergangenheit oder die Zukunft nach, sind nicht wirklich da, im Hier und Jetzt. Ein achtsamer Mensch dagegen achtet auf den gegenwärtigen Moment, ist voll und ganz anwesend und aufmerksam. Der zweite entscheidende Aspekt der Achtsamkeit ist, dass dieser Moment nicht bewertet wird. Achtsam sein heißt, nicht ständig zu bewerten und sich auf das zu konzentrieren, was gerade außerhalb der eigenen Gedankenwelt passiert. Dafür gibt es auch einfache Übungen, zum Beispiel sich auf seinen Atem zu konzentrieren und dadurch Distanz zu seinen Gedanken zu schaffen (mehr dazu am Ende dieses Kapitels).

Der Begriff der Achtsamkeit ist vor allem in der buddhistischen Lehre und Meditationspraxis zu finden, aber auch bei uns, in der westlichen Welt, tritt er immer stärker in den Vordergrund. Achtsamkeit ist mittlerweile sogar schon zu einem Modewort geworden – und bekommt immer stärker auch wissenschaftliche Rückendeckung. Viele Studien bezeugen die positive Wirkung von Achtsamkeit, sprechen sogar von einer Allzweckwaffe zur Verbesserung der Lebensqualität.

Wenn Sie mehr zum Thema Achtsamkeit erfahren wollen, möchte ich Sie auf das Internetportal der Verbände für Achtsamkeit und Mindfulness in Deutschland und Österreich, verweisen, die sich folgende Ziele setzen:

»Führende Persönlichkeiten aus Wissenschaft, Politik, Wirtschaft, Kultur und Sport beschreiben Achtsamkeit/Mindfulness als wesentlichen Teil ihres Lebens und Arbeitens und teilen ihre Erfahrungen mit der Öffentlichkeit. Tatsächlich kann man von einer »Mindful Revolution« (Time-Magazine) sprechen, die sich rasant z. B. in Unternehmen oder dem Gesundheitsbereich ausbreitet. Doch die eigentliche Revolution findet im stillen Inneren statt, in jedem Einzelnen, in jedem Atemzug. Wer diesen Geisteszustand kultiviert, kann eine revolutionären Bereicherung für sein Leben erfahren. Die gemeinnützigen Verbände für Achtsamkeit und Mindfulnes in Deutschland und Österreich verbinden sich für eine Welt, in der immer mehr Menschen unabhängig von äußeren Kriterien die Prinzipien von Achtsamkeit/Mindfulness kennen und nutzen.«[1]

Nach Roland Kopp-Wichmann, einem Therapeuten aus Heidelberg, ist Achtsamkeit unter anderem auch ein gutes Mittel gegen Alltagsstress. In seinem Persönlichkeitsblog schreibt er: »Die Kenntnis der Achtsamkeit hilft, automatische Gedanken- und Gefühlsabläufe zu unterbrechen. Das kann Ihnen helfen, eingeschliffene Verhaltensreaktionen auf äußere Reize oder innere Gefühle zu regulieren. Insofern ist Achtsamkeit ein Prozess der De-Automatisierung von den eigenen Denk- und Gefühlsroutinen. Nicht um sie los zu werden, denn sie sind ja oft nützlich. Sondern um die Wahl zu haben, sie abzuschalten und die Welt, die Menschen und sich selbst anders wahrzunehmen.«[2]

Ich selbst habe bei ihm ein Persönlichkeitsseminar besucht und kann nur bestätigen: Es hilft, um herunterzukommen, und es schärft die Wahrnehmung.

Was hat das alles mit Smalltalk zu tun?

Genau darum geht es auch beim Smalltalk. Kein Mensch redet gerne vergebens. Nur wenn beide Seiten Achtsamkeit und Aufmerksamkeit vermitteln, macht das Gespräch Sinn und auch Spaß. Deshalb ist dieser Punkt einer der wichtigsten für erfolgreichen Smalltalk. Achtsamkeit und Aufmerksamkeit sind entscheidende Dinge – bei jedem Gespräch. Zu erkennen, wie es Ihrem Gesprächspartner wirklich geht, was ihn interessiert, was ihn bewegt. Also emotionale Kompetenz zu zeigen, die Qualität unserer sozialen Beziehungen zu verbessern – auch das können wir fördern. Überlegen Sie, was Sie an dem Menschen, der Ihnen gegenübersteht, mögen, was Sie an ihm interessant finden, was Sie anerkennen und loben können.

Sind Sie ein angenehmer Gesprächspartner?

Diese Frage führt uns bereits zum nächsten Punkt. Fehlende Aufmerksamkeit wird durch Schweigen, Herumschauen, fehlende Gestik und Mimik ausgedrückt. Das gilt es zu vermeiden, auch wenn das Thema einmal nicht gerade das Prickelndste ist. Schenken Sie also bewusst Aufmerksamkeit – durch aktive Signale wie Zustimmung, Fragen, Gestik und Gefühle. Versuchen Sie bei nächster sich bietender Gelegenheit Ihr eigenes Verhalten zu reflektieren. Achten Sie bewusst sowohl auf die eigene Körpersprache als auch auf die Ihres Gegenübers. Wenn Sie lernen, die Zeichen der Körpersprache richtig zu deuten, erleichtern Sie sich dadurch jede Art von persönlicher Kommunikation.

Aber eines vorweg: Alle Achtsamkeit nützt Ihnen nichts, wenn Ihr erster Satz in die Hose geht. In einer hochkarätigen Runde werden Sie nicht damit durchkommen, wenn Sie über das schlechte Wetter oder die mühsame Parkplatzsuche jammern. Deshalb: Bereiten Sie sich vor, informieren Sie sich, suchen Sie nach Themen, die für die besondere Gelegenheit, genau diesen Moment passen könnten. Und vergessen Sie nie, dass der erste Eindruck entscheidet! Sie können nur gewinnen, wenn Handschlag, Blickkontakt, Kleidung, Stimme und schließlich Ihre Wortwahl stimmen.

6 Fragen, die Sie sich stellen sollten, wenn Sie ein aufmerksamer Gesprächspartner werden wollen

	Beobachten Sie ihren Gesprächspartner genau, schauen Sie ihn an? Halten Sie Blickkontakt – aber Achtung, nicht zu lange! Ein Tipp von mir: Richten Sie Ihren Blick auf die Nasenwurzel Ihres Gegenübers. Erstens einmal signalisiert das Interesse und Aufmerksamkeit, und zweitens merken Sie an seiner Körpersprache, ob er Ihnen noch zuhört und Sie ihn überhaupt noch interessieren. Denn ein Gespräch ist keine One-Way-Aktion, sondern ein ständiges Hin und Her von verbalen und nonverbalen Botschaften. Achten Sie also darauf, dass Sie Ihr Gegenüber beobachten und anschauen, wenn Sie selbst sprechen – und auch wenn der andere redet. So bekommen Sie viele wichtige Informationen, z. B. Stirnrunzeln, Lächeln, Nicken usw. sind Signale, die Sie sofort aufnehmen und in das Gespräch integrieren können. Zum Beispiel, indem Sie sagen: »Sie runzeln die Stirn, stimmen Sie mir nicht zu?« 
	Warten Sie schon sehnsüchtig darauf, Ihre eigene Lieblingsgeschichte zum hundertsten Mal zu erzählen, auch wenn sie vielleicht gar nicht so wichtig, lustig oder fesselnd ist? Interessiert es Sie wirklich, was der andere sagt? Kommunikation funktioniert nur durch ständiges Geben und Nehmen. Üben Sie sich also in Geduld und warten Sie ab, bis der Augenblick passt, in dem Sie einsetzen können. Wie Sie allerdings mit langweiligen Langrednern höflich umgehen können, das finden Sie unter D wie Dauerredner.
	Signalisieren Sie Interesse? Gewöhnen Sie sich an, nachzufragen. Erkundigen Sie sich nach dem genauen Namen Ihres Gegenübers, wenn Sie ihn nicht gleich verstanden haben, oder nach seiner Meinung zu bestimmten Themen. Fragen sind eine Möglichkeit, den anderen zu verstehen und Überlegungen anzustellen. Zuhören muss man dafür allerdings auch, und zwar aktiv – durch Gestik und durch Mimik. Mit Fragen kann man dem Gesprächspartner aber auch Respekt zollen. Damit zeigen Sie dem anderen, dass er für Sie wichtig ist. Aber Vorsicht: Nicht übertreiben, denn ständiges Nachfragen und Nachhaken kann auch schnell nerven.
	Lassen Sie andere ausreden, oder unterbrechen Sie Ihre Gesprächspartner ständig? Denken Sie daran: Sie würde es auch stören, wenn Ihnen ständig jemand hineinquatschen würde. Ein guter Zuhörer hat schon halb gewonnen.
	Unterliegen Sie dem inneren Zwang, sich bestmöglich präsentieren zu müssen, unter allen Umständen zu zeigen, wie kommunikativ Sie sind? Locker plaudern heißt keineswegs sich präsentieren. Im Gegenteil: Ein erstes Gespräch soll ein unverbindlicher Austausch sein, um sich besser kennenzulernen, Gemeinsamkeiten zu finden und eine gute Atmosphäre und Vertrauen zu schaffen. Auch sich nicht in den Vordergrund zu drängeln, ist eine Form der Achtsamkeit, die viele schätzen. Besserwisser wirken in der Regel unsympathisch. 
	Oder sind Sie vielleicht einer von denen, der ständig Witze erzählt? Natürlich: Seien Sie unterhaltsam, legen Sie sich gute Geschichten zurecht – aber Vorsicht mit Witzen! Was eine Zeit lang unbestritten lustig sein kann, wird irgendwann für alle Beteiligten langweilig. Wesentlich besser: gute Zitate und intelligente Statements ins Gespräch einbringen.


Wie gesagt: Analysieren Sie Schritt für Schritt, was Sie in Zukunft besser machen wollen! Was Sie selbst tun können, um ein angenehmer, achtsamer Gesprächspartner zu werden. Auch wenn es vielleicht ein wenig übertrieben und aufwendig erscheinen mag: Sie werden sehen, dass Sie mit verstärkter Achtsamkeit schnell weiterkommen werden. Denn wie lautet ein bekannter Spruch aus dem Verkauf: »Schenken Sie jemandem Geld, und Sie werden seine Aufmerksamkeit bekommen.« Ich möchte diese Aussage auf den Smalltalk ummünzen: »Schenken Sie Ihrem Gegenüber Aufmerksamkeit, und Sie werden sein Interesse bekommen.«

Damit Ihnen der Weg zu mehr Aufmerksamkeit leichter fällt, möchte ich Ihnen als praktisches Beispiel noch eine der vielen Achtsamkeitsübungen von Roland Kopp-Wichmann ans Herz legen, damit Sie sich bei Ihrem nächsten Gespräch gezielt auf Ihren Gesprächspartner konzentrieren können. Es handelt sich dabei um eine Partnerübung, die mindestens einmal pro Woche mit Kollegen im Büro oder auch mit Ihrem Partner durchgeführt, Ihre Aufmerksamkeit trainiert und Ihnen mehr Sicherheit fürs nächste Gespräch gibt.

Achtsamkeitsübung nach Roland Kopp-Wichmann

	Sie setzen sich hin. Am besten an einem Ort, an dem Sie für eine Weile ungestört sind. Das kann in Ihrem Büro oder im Fernsehsessel sein.
	Sie schließen die Augen. Das hat den Vorteil, dass Sie keine optischen Informationen verarbeiten müssen.
	Sie richten Ihre Aufmerksamkeit zuerst auf Ihren Körper. Zum Beispiel auf Ihre Füße. Spüren Ihren Rücken, wie er gegen die Lehne drückt. Nehmen Ihre Hände wahr. Spüren Ihren Atem usw.
	Sie richten Ihre Aufmerksamkeit auf Ihre Gefühle. Versuchen Sie zu spüren, wie es Ihnen gerade geht. In welcher Stimmung Sie gerade sind.
	Sie richten Ihre Aufmerksamkeit auf Ihre Gedanken. Stellen Sie sich vor, Sie sollten Ihre Gedanken aufschreiben. Dazu müssen Sie beobachten, welche Gedanken auftauchen.
	Dann nehmen Sie einen tiefen Atemzug und öffnen wieder die Augen. Das kann nach drei Minuten sein oder nach zehn Minuten, ganz wie Sie wollen.[3] 



Mit einer derartigen Übung können Sie mit sich selbst Frieden schließen, negative Dinge oder Erlebnisse vergessen, an die Sie immer wieder denken müssen. Sie können Ballast abwerfen. Dazu ist es wichtig, in sich hineinzuhorchen und hineinzuspüren. Das beginnt mit ganz einfachen Fragen: Was mache ich gerade? Wie mache ich es? Und wie fühle ich mich dabei?

Dieses Bewusstsein kann helfen, in stressigen Situationen souveräner zu reagieren, denn Stress ist oft durch einen Tunnelblick gekennzeichnet. Wer innerlich einen Schritt zurücktreten kann, erkennt meist, dass es noch andere Wege gibt, um mit einer bestimmten Situation umzugehen. Schüchternen kann es zum Beispiel helfen, ihre Befangenheit zu verstehen, sie zu akzeptieren – damit sie die Kontrolle darüber übernehmen können – und nicht umgekehrt. Und schließlich lernen Sie dadurch, sich zu konzentrieren – zuerst auf sich selbst und in der Folge auch auf alle anderen.

Haben Sie das Gefühl, dass noch irgendetwas zum Thema Achtsamkeit und Aufmerksamkeit beim Smalltalk fehlt? Oder möchten Sie etwas ergänzen, Ihre eigenen Erfahrungen schildern? Ich freue mich schon auf Ihren Input! Bitte melden Sie sich per E-Mail bei mir:
office@magda.bleckmann.at.


Berufstalk oder die Frage aller Fragen

Ich bin, ich kann, ich will!

Ja, es stimmt: Werbung kann auf die Nerven gehen. Und doch bleiben gute Werbeslogans in unserem Gedächtnis haften. Denken Sie an »Geiz ist geil« von Saturn oder »Haribo macht Kinder froh«. Für uns Konsumenten drückt der Slogan die Philosophie einer Marke oder einer Firma aus, und der Zusammenhang zwischen dem Erfolg eines Produkts und einem in den Köpfen der Kunden verankerten zündenden Slogan ist eindeutig belegt. Deshalb ist ein guter Slogan das beste Mittel für ein Unternehmen, um langfristig Erfolg zu haben.

Genau das sollten Sie im Hinterkopf haben, wenn Ihnen bei einem Netzwerkevent, bei einem Businesstreffen, auf einer Messe oder auch bei einer Einladung zu einem Essen die Gretchenfrage »Und? Was machen Sie beruflich?« gestellt wird. Das ist der Moment, in dem Sie zuschlagen müssen – bestens vorbereitet, um Ihre Chance zu ergreifen.

Beispiel gefällig?

Frau Klein, Herr Minus und Herr Leicht stehen bei einer Netzwerkveranstaltung mit ein paar anderen Leuten zusammen, als die obligatorische Frage nach dem Beruf fällt. Herr Minus antwortet zwar als Erster, stammelt aber herum, spricht von etwas, was so ähnlich klingt, als würde er in der Verkaufsbranche arbeiten, was genau er da macht, erfährt aber eigentlich niemand. Danach sagt Frau Klein: »Für alle, die mich noch nicht kennen: Mein Name ist Klein. Ich arbeite für eine Steuerberatungskanzlei und bin dort für die Lohnverrechnung zuständig. Hier ist meine Visitenkarte. Besuchen Sie doch auch unsere Website und tragen Sie sich für unseren Newsletter ein!« Herr Leicht setzt ein Lächeln auf und meint: »Ich bin Ruhestandsberater. Ich berate Sie bezüglich Ihrer Finanzen so, dass Sie ohne Sorgen in den Ruhestand gehen können.«

Was glauben Sie, wer das Interesse der Zuhörer geweckt hat? Dass Herr Minus mit seiner Stotterei ein absolutes No-Go ist, ist klar. Frau Klein dagegen hat sich korrekt und höflich vorgestellt – das geht natürlich immer, ist aber vielleicht eben doch ein bisschen langweilig und verkaufsorientiert. Herr Leicht aber wird im Gedächtnis seiner Gesprächspartner bleiben – seine Antwort war kurz und prägnant, und er hat seine Leistung beziehungsweise Arbeit witzig und interessant präsentiert. Ich war damals dabei und erinnere mich noch heute gern an das nette Gespräch, das ich damals mit ihm geführt habe.

Im Fachjargon nennt man eine derartige Kurzvorstellung »Elevator Pitch«, was so viel heißt wie in der Lage zu sein, sich in der Zeit, in der man sich mit einer interessanten Person im Aufzug befindet, kurz, prägnant und einprägsam vorzustellen – ohne zu nerven. Darum geht es. Das ist eines der Kernstücke, nicht nur bei der Vorstellung, auch bei der Präsentation von Gedanken, Ideen, eine Art Kurzpräsentation, ein Slogan sozusagen. Damit wir in Erinnerung bleiben als Person mit unserem Namen und mit dem, was wir tun, also mit unserem Beruf. Um diesen Vorteil, nämlich eine gute Erstpräsentation, auszunützen, sollten Sie einige Zeit dafür aufwenden und nachdenken – über sich, Ihre Profession, was Sie mit Ihrer Vorstellung erreichen wollen und welchen Nutzen und welche Lösungen Sie Ihren Kunden bieten können.

Wie Sie den Begeisterungsfunken zünden

Stellen Sie sich das Ganze wie eine Art Speed-Dating vor: Wenn Sie sich als Person oder Ihr Produkt verkaufen wollen – im besten Sinne des Wortes –, dann brauchen Sie eine packende Kurzvorstellung. Zwei, drei Sätze, eine kurze Rede, die nicht länger als ein, zwei Minuten dauern soll – also ungefähr die Zeit, die sie brauchen, um mit dem Lift von einem Stockwerk in ein anderes zu gelangen. Und in dieser Zeit müssen Sie überzeugen, sich selbst oder Ihr Produkt und Ihre Idee präsentieren. Ihr Elevator Pitch muss die Zusammenfassung von dem sein, was Sie sind, was Sie machen und warum gerade Sie der Richtige für dieses und jenes sind. Mit anderen Worten: Ihr Elevator Pitch ist Ihre Geschichte – einfach und eindringlich. Bestes Beispiel dafür sind heute jene Shows im Fernsehen, in denen Jungunternehmer ihre Geschäftsidee innerhalb weniger Minuten vorstellen, um Investoren davon zu überzeugen, in ihr Business einzusteigen, ganz unter dem Motto: im Fahrstuhl mit dem Investor.

Bestimmt haben auch Sie die legendäre Geschichte über den Apple-Gründer Steve Jobs gehört, der in den 1980er-Jahren den damals sehr jungen Marketing-Chef von Pepsi-Cola, John Sculley, für seine Computerfirma abwerben wollte. Doch Sculley ließ sich von Jobs’ Versprechungen (auch den finanziellen) nicht beeindrucken und schlug das Traumangebot aus. Bis Jobs zu ihm sagte: »Wollen Sie den Rest Ihres Lebens Zuckerwasser verkaufen? Oder wollen Sie die Chance ergreifen und die Welt verändern?« Sculley wurde kurz darauf Präsident und CEO von Apple, und die beiden Fragen von Jobs gingen als bester Elevator Pitch in die Geschichte ein.

Das klingt eigentlich ganz einfach, oder? Ist es aber nicht, denn es kann ganz schön herausfordernd sein – nicht nur für schüchterne Menschen: Um einen guten Elevator Pitch zu kreieren, müssen Sie gründlich über sich selbst und Ihr Business nachdenken, und zwar in Verbindung mit einem exzellenten Gedächtnisanker, mit dem Sie in Erinnerung bleiben. Vergessen Sie dabei nie: Sich vorzustellen hat absolut nichts mit einem Verhör zu tun! Und selbst bei einem Vorstellungsgespräch für einen neuen Job brauchen Sie sich keine Sorgen zu machen! Eine Vorstellung soll nur beiden Seiten dazu dienen, sich besser kennenzulernen, um mit einem Gespräch weitermachen zu können. Tun Sie sich also keinen Zwang an, Sie müssen nicht Superman oder Superwoman spielen!

Aber es gibt auch andere Wege, wie Sie lernen, sich gut zu präsentieren. Dazu müssen Sie nur die folgenden Tipps und Tricks von mir verinnerlichen und selbstverständlich üben!

7 Tipps, wie Sie in zwei Minuten begeistern

1. Lassen Sie andere Ihre Begeisterung spüren! Wir können andere Menschen von uns und unserem Produkt oder unserer Firma nur überzeugen, wenn wir stolz darauf sind und selbst davon überzeugt sind. Nur dann kann der Funke überspringen und andere begeistern. Natürlich fällt mir in diesem Zusammenhang immer der gute alte Augustinus ein, der einst sagte: »Du kannst nur in anderen Menschen entzünden, was selber in dir brennt.«

Aber oft kommt es nicht nur darauf an, was Sie sagen, sondern wie Sie es sagen. Betrachten Sie diesen einen Moment als Ihre große Chance, um Ihr Gegenüber von Ihrer Person oder Ihrer Idee zu überzeugen. Begeisterung ist ansteckend. Deshalb stellen Sie sich selbst die Frage: »Was begeistert mich selbst an meinem Produkt?« Wenn Sie in dem Punkt nicht weiterkommen, stellen Sie die Frage Ihren Kunden: »Was hat Sie begeistert?« Ja, ich weiß, das klingt merkwürdig, aber ich mache das regelmäßig bei Seminaren und auch Einzelcoachings und bin immer wieder überrascht über das tolle Feedback. Ihr Kunde übernimmt in dem Moment sozusagen die Rolle des Unternehmensberaters.

2. Verwenden Sie Zauberwörter! Das ist die zweite Möglichkeit, dass sich Ihr Gegenüber Ihren Namen bzw. Ihre Leistung merkt und vor allem Sie als Person in Erinnerung behält. Am besten gelingt Ihnen das, wenn Sie ihm gleichzeitig einen Nutzen versprechen. Ein Thema, dem ich auch in meinen Seminaren sehr viel Aufmerksamkeit widme, weil ich es für eines der essenziellsten Dinge überhaupt halte. Meine Kurzvorstellung zum Beispiel lautet: »Ich verhelfe meinen Kunden zu ihren Wunschkunden, indem sie sich überzeugend präsentieren, locker ins Gespräch kommen und systematisch ihre Kontakte pflegen. Das mache ich als Expertin für Erfolgsnetzwerke mit meiner langjährigen Erfahrung aus Politik und Wirtschaft, mit Vorträgen, Trainings und Einzelcoachings. Wäre das interessant für Sie?« Wenn mein Gegenüber dafür kein Interesse zeigt, dann schneide ich einfach ein anderes Thema an.

Unter Zauberwörter verstehe ich Sätze wie: »Ich sorge für …«, »Ich kümmere mich um …«, Ich bin verantwortlich für …«, Ich unterstütze bei …«.

3. Schreiben Sie es auf! Es ist nicht anders als bei einem guten Film. Für einen Blockbuster braucht man ein gutes Drehbuch. Wenn Sie Ihre Vorstellung schriftlich formulieren, sehen Sie besser, wie die Sache fließt, ob Sie korrigieren müssen, umformulieren oder ob etwas fehlt.

Beginnen Sie mit Ihrer geschäftlichen Erfahrung. Worauf wollen Sie hinweisen, was können Sie besonders gut, was zeichnet Sie aus? Was ist Ihr Nutzen? Wenn Sie jetzt eine Seite voll haben (ja, Sie haben richtig gelesen – schreiben Sie möglichst viel auf), können Sie ans Streichen denken, ans Zusammenfassen, ans Herausstellen des Wesentlichen. Wenn Sie sich schwer tun, dann denken Sie an die häufig gestellte Aufforderung bei einem Vorstellungsgespräch: »Erzählen Sie von sich selbst.« Das sollte Ihr Start sein.

4. Seien Sie flexibel! Versuchen Sie verschiedene Ansätze. Denn Sie brauchen keine Lösung für alle Situationen. Stellen Sie sich verschiedene Szenarien vor, bei denen Sie sich kurz präsentieren müssen: bei einer Netzwerkveranstaltung, bei einem Job-Interview, bei einem Verkaufsgespräch oder auch im privaten Umfeld. Denken Sie auch daran, was die Leute, mit denen Sie sprechen wollen, von Ihnen erwarten, welche Gefühle Sie ansprechen wollen. Überlegen Sie sich unterschiedliche Varianten – je nach Zielpublikum.

5. Der Anfang entscheidet! So wie der erste Eindruck entscheidet, so muss auch der erste Satz sitzen. Er muss Neugierde wecken. Sonst haben Sie die erste Chance vertan, und wer weiß, ob eine zweite folgt. Auch in diesem Fall müssen Sie überlegen: Wer ist Ihre Zielperson, die Zielgruppe? Was interessiert sie? Welchen Mehrwert können Sie Ihrem Gegenüber bieten? Warum gerade Sie? Und dieser Anfang muss dann wirklich sitzen. Auch spätabends muss Ihnen Ihre Vorstellung gelingen – ohne Stottern, »Ähs« und »Ähms«, sondern mit ansteckender Begeisterung.

6. Bleiben Sie ehrlich! Es hilft Ihnen nichts, wenn Sie sich eine perfekte Vorstellung mit einem Versprechen zurechtgelegt haben, das sie nicht erfüllen können. Sie müssen sich dabei wohlfühlen, dürfen nicht gekünstelt wirken, nur so können Sie überzeugen, auf sich und Ihr Produkt aufmerksam und neugierig machen. So klingt der Satz: »Ich habe das beste Produkt aller Zeiten« sicher unglaubwürdig. Dagegen macht die Aussage: »Mein innovatives Produkt erleichtert Ihnen das Leben und spart Ihnen Zeit ein« neugierig, wie das bitte gehen soll, ohne zu sehr auf den Putz zu hauen.

7. Übung macht den Meister! Ihre Kurzpräsentation kann nur so gut wie Ihr allgemeiner Auftritt sein, und eine gute Performance erzielen Sie durch Übung: Stellen Sie sich vor einen Spiegel, verbessern Sie Ihre Sprechtechnik, Ihre Gestik, Ihre Mimik. Nehmen Sie ein Diktafon zur Hand, sprechen Sie hinein, nehmen Sie sich auf. Testen Sie Ihre Selbstpräsentation zusammen mit einem guten Freund, holen Sie sich sein objektives Feedback ein. So erfahren Sie am besten, wie Sie wirken. Oder Sie besuchen eines meiner Seminare zu diesem Thema. (Näheres dazu finden Sie auf meiner Homepage www.magdableckmann.at/leistungen/)

Aber am allerbesten ist: Probieren Sie es einfach beim nächsten Netzwerktreffen aus, ganz locker und mit Spaß an der Sache. Gerne können Sie mir auch eine E-Mail mit Ihrer Vorstellung zusenden. Sie bekommen von mir persönlich eine Rückmeldung.

Und wie geht’s weiter?

Nehmen wir an, dass Sie sich in aller Kürze bestens präsentiert haben und Ihre Gesprächspartner nun natürlich mehr wissen wollen: über Ihre Arbeit, Ihre Firma etc., das heißt, Sie gehen zum »Big Talk« über. Überlegen Sie sich, wie Sie in speziellen Gesprächssituationen agieren können, in Interviews, beim Vorstellungsgespräch, auf der Geschäftsreise, bei Meetings oder Telefongesprächen – alle erfordern eine gewisse Sensibilität, auf verschiedene Befindlichkeiten einzugehen, aber alle haben eines gemeinsam: Suchen Sie das Verbindende, etwas, das alle interessiert, einen Punkt, den Ihr Gesprächspartner gern aufgreifen wird. Dann haben Sie gewonnen.

Was ich Ihnen allerdings nicht verschweigen will: Es gibt auch absolute Tabus. Dazu gehören das Verbreiten von Berufsgeheimnissen und internen Angelegenheiten oder Klagen über den Chef, die Kollegen, die miesen Arbeitsbedingungen und die momentane schlechte Auftragslage Ihrer Firma. Ja, und auch persönliche Erlebnisse haben beim Businesstalk normalerweise nichts verloren, es sei denn, sie betreffen Ihr Geschäft – in positiver Form. Auf diesen Punkt gehen wir aber noch genauer im Kapitel »T wie Themen und Tabus« ein.

Nutzen Sie die lockere Atmosphäre eines Businesstalks einfach dafür, Kontakte und Vertrauen aufzubauen, aus denen vielleicht künftige Geschäftsbeziehungen entstehen können – zum Vorteil aller.


Closing oder wie Sie sich elegant verabschieden

Gesucht: Ein kreativer Abgang!

Jeder Smalltalk muss einmal zu einem Ende kommen – sei es, dass Sie bei einer Netzwerkveranstaltung oder auf einer Party einfach noch andere Leute kennenlernen möchten, sich jemand anderem zuwenden wollen, dass sich Ihr Gesprächspartner als nicht so interessant wie von Ihnen erhofft herausstellt –, oder wenn Sie entdecken, dass Ihr Gegenüber der falsche Ansprechpartner ist. Oder noch schlimmer: Wenn er langweilig und unsympathisch ist. Ich bin mir sicher, Sie kennen die Situation. Aber bedenken Sie bitte: Seien Sie niemals unhöflich, denn schließlich könnte der andere Ihren schnellen Abgang persönlich und übelnehmen. Und meistens begegnet man sich irgendwo ein zweites Mal. Für einen derartigen Fall gilt: Lassen Sie den anderen nie spüren, was Sie von ihm halten, dass Sie sich nicht weiter mit ihm unterhalten wollen. Denn das müssen Sie auf keinen Fall. Geben Sie sich selbst einfach die Erlaubnis, ein Gespräch zu beenden, wenn Sie es für richtig halten. Und egal, in welcher unangenehmen Situation Sie gerade stecken – es gibt immer ein Ausstiegsszenario, um eine Konversation schnell zu beenden. Falls alle Stricke reißen sollten, dann machen Sie es einfach wie jener amerikanische Schriftsteller (leider kann ich Ihnen seinen Namen nicht nennen, ich erinnere mich wirklich nicht, wer das tatsächlich war), von dem man sich erzählt, dass er bei jeder Veranstaltung zwei Gläser in der Hand hatte. Wenn er in ein unangenehmes Gespräch verstrickt war, dann behauptete er einfach, er müsse jemandem den zweiten Drink bringen.

Vorausgeschickt sei, dass es keine magische Formel für eine elegante Verabschiedung gibt. Aber es gibt ein paar Dinge, die Sie tun können, um einen Smalltalk so zu beenden, dass man sich an Sie erinnert. Denn ja, es stimmt: Der erste Eindruck prägt, wie Sie im Kapitel »E wie Eisbrecher und Einstieg« lesen können. Unbestritten ist aber auch, dass der letzte Eindruck im Gedächtnis Ihres Gesprächspartners bleibt – und das ist das Wichtigste! Sie müssen es quasi schaffen, Ihr Gegenüber unmittelbar nach Ihrem Gespräch zu irgendeiner Handlung oder Reaktion zu veranlassen. Sonst haben Sie eine Chance vertan.

Die folgenden Tipps können Sie kombinieren oder auch einzeln anwenden – es kommt immer auf die Situation an.

Es gibt viele Möglichkeiten, sich elegant zu verabschieden!

Prinzipiell gibt es zwei Varianten für eine »Exit Line«. Sie müssen sich nur fragen, ob Sie Ihren Gesprächspartner wiedersehen möchten oder nicht.

Situation 1: Sie stehen vor einem unwichtigen, lästigen oder langweiligen Gesprächspartner, den Sie nicht unbedingt wiedertreffen wollen.

In diesem Fall fällt Ihnen die Sache vermutlich nicht so schwer, denn Sie möchten den Kontakt mit Ihrem Gegenüber auf keinen Fall mehr weiterpflegen. Aber auch hier gilt die Regel: »Was du nicht willst, dass man dir tut, das füge auch keinem anderen zu.« Vergessen Sie also nie auf die bereits oben erwähnte Höflichkeit. Verabschieden Sie sich von Ihrem Gesprächspartner genau so, wie auch Sie behandelt werden möchten. Zeigen Sie unmissverständlich, aber höflich, dass Sie das Gespräch beenden wollen. Nur wenn alle Höflichkeit nichts nützt, müssen Sie auch einmal Selbstbewusstsein zeigen, auf Wiedersehen sagen und verschwinden. Denn Ihre Zeit und Ihr Vergnügen sind mehr wert, lassen Sie sich das nicht stehlen!

	Entschuldigung: Immer noch die einfachste Art, mit der Sie am wenigsten verlieren können: Entschuldigen Sie sich, sagen Sie einfach, dass Sie gern auch noch mit anderen Gästen plaudern wollen: »Danke für unser Gespräch, aber ich habe eben einen Bekannten entdeckt, mit dem ich mich unbedingt noch unterhalten möchte. Entschuldigen Sie mich, und einen schönen Abend noch.«
	Ausrede: Es gibt eine Methode, die besonders für die guten Schauspieler unter uns geeignet ist: Stellen Sie ganz plötzlich fest, dass gerade jemand gekommen ist, mit dem Sie unbedingt sprechen müssen: »Verzeihen Sie, das ist eine wirklich wichtige Sache für mich …« Und schon sind Sie entlassen, denn das versteht einfach jeder. 
	Unterbrechen: Wenn Sie jemanden wirklich ein für alle Mal loswerden wollen – das gilt vor allem für selbstverliebte Dauerredner (dazu mehr im folgenden Kapitel) –, dann hilft manchmal nur die Holzkeule: Unterbrechen Sie Ihren Gesprächspartner. Auch wenn das nicht unbedingt die höfliche Art ist: Geben Sie sich auch hier die Erlaubnis dazu. Nutzen Sie eine Pause, zum Beispiel beim Atemholen oder Trinken, und verwenden Sie eine Verabschiedungsformel: »Ich habe mich sehr gefreut, Sie kennenzulernen, aber ich muss jetzt weiter. « Und wenn Sie wollen, fügen Sie noch die Floskel »Wir sehen uns wieder!« an, was eindeutig »Heute Abend sprechen wir uns sicher nicht mehr « bedeutet.
	Ehrlichkeit: Wie bei vielen Dingen hilft auch hier oft schlichte Ehrlichkeit. Wenn Sie nicht mehr weiterplaudern wollen, suchen Sie das Weite: Prosten Sie Ihrem Gegenüber zu, und sagen Sie: »Ich glaube, es wird von uns erwartet, dass wir uns auf dieser Party vielen Gästen widmen.« Und damit hat es sich!


Situation 2: Sie würden das Gespräch mit Ihrem interessanten, wichtigen Gesprächspartner gerne weiterführen, müssen sich aber aus diversen Gründen verabschieden. Und schließlich sollte ein Smalltalk ja auch ein Smalltalk bleiben.

Prinzipiell gilt: Wenn Sie mit Ihrem Gesprächspartner in Kontakt bleiben wollen, fassen Sie das Gespräch nochmals kurz zusammen und verdeutlichen Sie Ihr Interesse an ihm und Ihre Wertschätzung seiner Person. Schließen Sie immer positiv ab, enden Sie mit einem Kompliment, stellen Sie ein neues Treffen in Aussicht oder die besten Wünsche. Danken Sie ihm für seine Zeit, für die wertvollen Informationen, für den Spaß, den die Unterhaltung Ihnen gemacht hat. Sagen Sie ihm, wie schön es war, ihn kennengelernt zu haben. Lassen Sie noch einmal seinen Namen einfließen. Lächeln Sie, geben Sie Ihrem Gesprächspartner die Hand und machen Sie Pläne für die Zukunft. Fragen Sie nach seiner Telefonnummer, der E-Mail-Adresse. Kurz: Signalisieren Sie, dass der Smalltalk für Sie so interessant war, dass Sie dieses Gespräch unbedingt fortsetzen möchten. Und das ist genau der richtige Zeitpunkt, um Ihrem Gesprächspartner Ihre Visitenkarte zu überreichen. Aber dazu komme ich später noch …

Zuerst noch ein paar praktische Beispiele für den positiven Abschluss eines Gesprächs, von denen einige aus dem hilfreichen Buch »Small Talk« von Cornelia Topf stammen:

	Zum Ende überleiten: Mit einem Blick auf die Uhr: »Die Zeit ist ja wie im Flug vergangen, es ist schon so spät. Ich fürchte, ich muss jetzt dann bald los.«
	Thema beenden: »Dieses Thema heute zu vertiefen, würde zu weit führen. Darüber sollten wir nochmals sprechen. Darf ich mich bei Ihnen melden?«
	Hilfe oder Rat anbieten: Wenn Ihr Gegenüber Sie im Laufe Ihres Gesprächs um einen Rat gebeten hat, lautet Ihr logischer Abschluss: »Gibt es noch etwas, womit ich Ihnen helfen darf, wobei ich Sie unterstützen kann?« 
	Begründung: »Ich muss nach Hause zu meinen Kindern.« Oder: »Ich habe Herrn Maier noch versprochen, ihm heute Abend einige Informationen zu geben.« 
	Anerkennung: »Vielen Dank für das interessante Gespräch, ich habe viel Neues erfahren.« Oder: »Ich habe mich sehr gefreut, Sie kennenzulernen.«
	Blick in die Zukunft: »Wir sehen uns wieder.« Oder: »Ich werde mich melden, Ihre Kontaktdaten habe ich ja.« 
	Freundliches Verabschieden: »Schön, dass wir uns kennengelernt haben, ich freue mich, wenn wir uns einmal an anderer Stelle wiedersehen.«
	Vorstellung: Vielleicht schaffen Sie es sogar, Ihrem Gegenüber einen alternativen Gesprächspartner vorzustellen und beide miteinander bekannt zu machen. Womöglich sogar jemanden, den er kennenlernen möchte, jemanden, der seine Interessen teilt: »Es war interessant, Ihre Meinung zu diesem Thema zu hören, Frau Huber. Ich möchte Ihnen noch Herrn Schmid vorstellen, der sich auch damit beschäftigt. 
	Versprechen: »Ich würde mich freuen, wenn wir uns wieder einmal sehen würden. Wenn Sie mir Ihre Karte geben, melde ich mich bei Ihnen.« Natürlich sollten Sie das dann auch wirklich machen. Es spricht sich schnell herum, wenn man sein Wort nicht hält. Sie können dem anderen aber auch Ihre Visitenkarte geben und ihm vorschlagen, dass er sich melden soll. 


Womit wir beim Thema Visitenkarten wären

Visitenkarten tauschen ist eines der wichtigsten Dinge beim Beenden eines Gesprächs. Generell gilt: Die Visitenkarte ist wieder ein Eindruck (so wie der erste und der letzte), den Sie hinterlassen. Sie sollte anders als andere Karten sein und zu Ihnen, zu dem, was Sie darstellen und was Sie tun, passen. Sowohl ein gut überlegtes Design als auch die richtige Papierstärke sollten selbstverständlich sein, um beim Angreifen ein gutes Gefühl zu vermitteln.

Wichtig ist auch, immer genügend Visitenkarten dabeizuhaben, sodass Sie jedem Interessenten eine überreichen könnten. Am leichtesten geht das, wenn Sie immer einen gewissen Vorrat in Ihrer Lieblingshandtasche bzw. im Sakko haben. Sinnvoll ist es auch, private und berufliche Karten zu verwenden und diese je nach Veranstaltung auszuteilen. Auf der privaten Karte stehen übrigens nur der Name und die Privatadresse. Eine Frage, die ich sehr häufig gestellt bekomme, ist: »Soll ich ein Foto von mir auf der Karte haben?« Ich finde, dass das reine Geschmackssache ist. Mir persönlich sind Fotos angenehm, denn so kann ich mich auch nach längerer Zeit noch an die jeweilige Person erinnern. Entscheidend ist allerdings, dass die Karte Ihnen gefällt!

Grundvoraussetzung ist, dass Ihre Visitenkarte so gestaltet ist, dass Sie stolz darauf sind und sie gern weitergeben. Lassen Sie ausreichend davon drucken, mindestens 1000 Stück, dann agieren Sie freizügiger beim Austeilen. Ich erlebe immer wieder Außendienstmitarbeiter, die der Meinung sind: »Meine Visitenkarte gebe ich nicht jedem, da bin ich selektiv.« Ich dagegen empfehle: Teilen Sie so viele, wie Sie nur können, aus, es ist ein günstiges Werbemittel. Achten Sie aber darauf, dass Sie auch eine zurückbekommen. Wenn sich Ihr Gegenüber ziert, besteht meistens kein Interesse an einem Kontakt. Was natürlich auch in Ordnung ist, dann wissen Sie wenigstens, woran Sie sind. Wenn Sie unsicher sind, sprechen Sie es an, fragen Sie einfach, ob Interesse besteht. Wenn Sie Ihrer Meinung nach ein interessantes Gespräch geführt haben, fragen Sie einfach nach: »Ich habe da einen guten Artikel zu diesem Thema gelesen, soll ich Ihnen den schicken?« Oder: »Ich habe da einen Kontakt, der könnte für Sie interessant sein, soll ich Ihnen die Kontaktdaten schicken?« Und schon haben Sie eine Visitenkarte in der Hand!

Wenn Sie eine Visitenkarte erhalten, lesen Sie sie aufmerksam durch und machen Sie dazu eine Bemerkung, anstatt sie sofort wegzustecken. Sie können die Hinterseite auch für eine Notiz verwenden. Notieren Sie, was Sie zugesagt haben, bei welcher Veranstaltung Sie die Person getroffen und worüber Sie gesprochen haben. Wozu? Damit Sie, wenn Sie die Karte nach einiger Zeit wieder anschauen, wissen, wer die Person war und sich ein Bild davon machen können. Vor allem dann, wenn sie denjenigen wiedertreffen wollen, ist das sehr hilfreich, dann haben sie gleich wieder einen Anknüpfungspunkt für ein neues Gespräch.

Mit der Überreichung Ihrer Visitenkarte haben Sie einen perfekten Ausstieg, können sich in den nächsten Tagen bei Ihrem Gesprächspartner melden, einen weiteren Termin vereinbaren und in Kontakt bleiben.

Apropos Visitenkarten überreichen!

Sollten Sie international tätig sein, dann wissen Sie es wahrscheinlich ohnehin: Für den Umgang mit Visitenkarten gilt es, länderspezifisch auf ein paar Dinge zu achten: Bekannt ist, dass die Visitenkarte besonders bei Japanern und Chinesen größte Wertschätzung genießt. In diesen beiden Ländern sollten Sie Notizen, handschriftliche Vermerke, aber auch Grüße auf der Karte vermeiden. Beim Übergeben sollten Sie die Karte mit beiden Händen am Rand halten und sie mit einer leichten Verbeugung überreichen. Auf die gleiche Art sollten Sie auch die Karte Ihres Gegenübers entgegennehmen, die sie daraufhin andächtig und sorgfältig studieren sollten. Und auf alle Fälle müssen Sie Ihrem Gesprächspartner dafür danken!

In Großbritannien überreicht – im Gegensatz zu Deutschland – zuerst der Gastgeber seine Visitenkarte, und zwar meist schon zu Beginn einer Unterhaltung. Ähnlich läuft das Ritual in Russland ab, auch dort tauscht man die Karten beim ersten Kontakt aus. Das kurze Überfliegen der Visitenkarte betrachten die Russen – wie die Asiaten – ebenfalls als unhöflich. In Italien dagegen werden die Karten erst dann getauscht, wenn man auf geschäftliche Themen zu sprechen kommt oder sich das Gespräch dem Ende zuneigt.

In Deutschland und besonders in Österreich ist es übrigens durchaus üblich, auch den akademischen Grad auf der Karte anzuführen.

Und wo wir schon bei anderen Ländern und anderen Sitten sind: Die deutsche Bertelsmann Stiftung hat gemeinsam mit der italienischen Fondazione Cariplo zum Thema interkulturelle Kompetenz interessante Thesen erarbeitet, die unter dem Titel »Interkulturelle Kompetenz – Die Schlüsselkompetenz des 21. Jahrhunderts?« veröffentlicht wurden und auch im Internet einzusehen sind.[4] Die Experten sind der Meinung, dass diese Kompetenz gerade in Zeiten einer globalisierten Welt – und vor allem im Business – immer wichtiger wird. Konkret verstehen sie darunter die »Fähigkeit, mit kultureller Vielfalt positiv umzugehen … nicht nur für international agierende Führungskräfte, sondern auch für jeden Einzelnen, um am gesellschaftlichen Leben teilzunehmen, einen Beitrag zur sozialen Integration und Kohäsion zu leisten sowie dem Ausschluss von Menschen aus der Gemeinschaft entgegenzuwirken. Sicherlich kann interkulturelle Kompetenz Konflikte zwischen Individuen und Gruppen nicht vollständig verhindern; sie können jedoch, soweit sie unvermeidbar sind, erkannt und mit dem entsprechenden Einfühlungsvermögen angegangen werden.«[5]

Ich erwähne das deshalb, weil es sich gut auf unser Grundthema umlegen lässt: In vielen Ländern ist Smalltalk extrem wichtig, um Vertrauen herzustellen. In China, Japan, Indien und auch in sämtlichen arabischen Ländern ist ein derartiger Beziehungsaufbau sogar essenziell. Wenn Sie nun auf ein blumiges Um-den-heißen-Brei-Herumreden ungeduldig reagieren und das als Zeitverschwendung empfinden, dann fehlt Ihnen vielleicht einfach die interkulturelle Kompetenz – nicht umsonst scheitern viele internationale Geschäftsbeziehungen genau aus diesem Grund. Und nicht umsonst wird behauptet, dass man mindestens sieben Kontakte zu einem potenziellen Geschäftspartner braucht, ehe man tatsächlich ein Geschäft abschließen kann. Kein Wunder, dass immer mehr Führungskräfte Seminare besuchen, in denen sie interkulturell geschult werden. Denn wer die Kultur versteht, macht bessere Geschäfte! Informieren Sie sich also über kulturelle Stolpersteine, denn das eigene Verhalten anzupassen und so Vertrauen zu gewinnen, ist allemal zielführender, als von einem Fettnäpfchen ins andere zu treten. Was übrigens nicht nur für interkulturelle Beziehungen gilt, sondern auch wieder etwas mit Achtsamkeit zu tun hat!

Doch nun genug über interkulturelle Kompetenzen und noch einmal zurück zu unserem eigentlichen Thema, dem Closing. Wie für fast alles gilt auch hier: Einfühlungsvermögen, Höflichkeit, Lächeln und Händeschütteln: »Es war sehr nett, sich mit Ihnen zu unterhalten.«


Dauerredner, Besserwisser und Langweiler oder das Ende jeder guten Unterhaltung

Die Situation: nervig!

Unlängst war ich bei einem Charity-Konzert eines Social Clubs, ich war eingeladen und habe mich sehr darüber gefreut, denn diese Veranstaltung ist immer hochkarätig mit interessanten Persönlichkeiten aus Kunst und Wirtschaft besetzt. Deshalb war ich auch schon etwas früher dort, um das schöne Wetter und die Gelegenheit zum Kontakten zu nutzen. Ich stellte mich zum Tisch meiner Gastgeber, neben mir ein alter Bekannter, den ich aus meinem früheren »Leben« aus der Politik kenne. Und was passierte zu meinem Leidwesen? Erst quetschte er mich über die aktuelle politische Lage und wie ich dazu stehe aus, und dann plapperte er ununterbrochen über sich selbst – was ihm in der letzten Zeit so alles an Ungerechtigkeiten widerfahren ist, über seine beruflichen Schwierigkeiten etc. Er stand da und hörte einfach nicht mehr auf zu reden. Und wir anderen waren so höflich, dass wir das eine ganze lange Weile über uns ergehen lassen haben. Bis es einem der Anwesenden zu bunt wurde, ihn rüde unterbrach und an die ganze Runde gewandt sagt: »Ich habe mir gestern ein neues Buch über Klimaveränderung gekauft, was sagen Sie denn dazu, dass sich unser Klima verändert?« Die anschließende Diskussion über das Thema war für alle überaus anregend. Lesen Sie dazu auch im Kapitel »C wie Closing« nach.

So tickt der Dauerredner

Die Wissenschaft bestätigt uns, dass der Mensch als soziales Wesen darauf programmiert ist, Kommunikation als ein wichtiges Überlebenswerkzeug zu nützen. Das wäre ja auch noch kein Problem. Außer es handelt sich um einen Vielredner, der in erster Linie nur von sich selbst berichtet oder uns ununterbrochen seine Erklärung der Welt mitteilen will. Cornelia Topf nennt uns die unterschiedlichsten Typen – vom Endloserzähler (der vom Hundertsten ins Tausendste kommt) über den Haarspalter (der sich in langweiligen Details verirrt) bis hin zur stressigen Quasselstrippe, die nur aus lauter Nervosität ständig redet.[6]

Ob beruflich oder privat – dieser Typus Mensch ist schnell erkannt: der aufdringliche Zeitgenosse, der Sie mit Klatsch und Tratsch, mit Krankheitsgeschichten oder politischen Betrachtungen vollquatscht. Und kommt er erst einmal in Fahrt, ist er kaum mehr zu stoppen. Er redet hektisch, lässt andere nicht zu Wort kommen, und meist ist er dazu auch noch ein Besserwisser, gibt zu allem seinen Senf dazu. Es ist ihm auch egal, ob er seine Umgebung langweilt. Ja, er merkt es nicht einmal. Er kennt keine Atem- und keine Gesprächspausen. Also bekommen Sie als »Gesprächspartner« auch keine Chance, eine Bemerkung zu machen. Geben Sie die Hoffnung auf, dass Sie irgendwann einmal einen Satz einwerfen können – der Dauerredner weiß das zu verhindern.

Was also tun?

Es ist eines der heißdiskutiertesten Themen in meinen Seminaren: Wie mit einem Dauerredner umgehen? Einem, der endlos redet, alles besser weiß und andere nicht zu Wort kommen lässt. Eine äußerst nervige Sache, wenn die Gedanken nur um einen Punkt kreisen: Hört die denn niemals auf, wann atmet diese Frau eigentlich einmal durch? Dabei ist es relativ einfach: »Du musst dir die Erlaubnis geben, dich zu verabschieden, und je unhöflicher der andere ist, desto gröber darfst du selbst sein!« Im schlimmsten Fall können Sie den Redefluss sogar mit harten Worten stoppen: »Meinen Sie wirklich, dass das jemanden interessiert?« Normalerweise plädiere ich ja in 99,9 Prozent der Fälle auf Höflichkeit, aber manchmal geht es eben nicht anders.

Doch selbst Dauerredner lassen sich einbremsen – Sie müssen nur wissen, wie man das macht.

	Die effektivste »Waffe« gegen Dauerquassler: teilnahmslos schweigen! Denn jede Reaktion seines Gegenübers, egal welcher Art, verführt den Dauerredner dazu, seinen Wortschwall noch weiter zu verstärken. Seien Sie strikt: auch kein »Hm …« oder »Äh …« oder »Ja …«. 
	Schenken Sie ihm keine Aufmerksamkeit! Setzen Sie dazu auch Ihre Körpersprache ein: Lächeln Sie nicht, nicken Sie nicht zustimmend mit dem Kopf, zeigen Sie keinerlei Form von Interesse. Stehen (oder sitzen) Sie einfach mit verschränkten Armen bewegungslos da. Schauen Sie in die Ferne, lassen Sie Ihren Blick herumschweifen. Damit Ihr Gegenüber auch unbewusst merkt, dass Sie nicht interessiert sind. Wichtig ist, dass Sie nicht die Krise kriegen, nicht aggressiv oder ärgerlich werden, sondern cool bleiben und den anderen so nehmen, wie er ist.
	Und wenn Sie schon etwas sagen wollen oder müssen: Versuchen Sie, mit geschlossenen Fragen kurze Antworten zu erhalten. Also mit Fragen, die Ihr Gegenüber nur mit Ja oder Nein beantworten kann. Wenn jemand zum Beispiel ausschweifend über seine Arbeit erzählt, fragen Sie: »Befindet sich Ihre Firma nicht neben diesem großen Gasthaus? Da war ich schon einmal essen, ist das heute immer noch gut?« Und dann, in die Runde blickend: »Wer kann mir in dem Ort ein gutes Restaurant empfehlen?« Irgendwer wird sicher auf Ihre Frage einsteigen. 
	Thema wechseln! Auch bei Vielrednern hilft es manchmal, einfach das Thema zu wechseln. Lenken Sie das Gespräch – ohne auf den anderen und das, was er gerade erzählt, einzugehen – urplötzlich auf ein anderes Thema. Unterbrechen Sie einfach: »Ich war gestern im Theater und habe mir das Musical angesehen, wie hieß noch mal der Darsteller?« (Mehr darüber lesen Sie bei »T wie Themen und Tabus«)
	Hinterfragen! Besserwisser sind Menschen, die zu allem und jedem etwas zu sagen haben, und dabei auch noch ganz genau wissen, wie man es machen muss – meist exzessiv und wichtigtuerisch. Versuchen Sie doch, die Dinge zu hinterfragen: »Wie konkret haben Sie das gemacht?« Oder: »Woher haben Sie diese Zahlen?« Steigen Sie nicht in den Ring und wissen es auch noch besser oder haben noch interessantere Zahlen, sondern machen Sie klar, dass Sie das Thema nicht interessiert: »Das ist Ihre Meinung. Ich habe eine andere, lassen Sie uns doch heute keine Probleme diskutieren, lassen Sie uns ein anderes Thema anschneiden. Wie läuft es mit Ihren Kindern (im Beruf)?« Oder trauen Sie sich einfach zu sagen: »Das interessiert mich im Moment nicht, vielen Dank.«


Sie könnten es aber auch ganz anders angehen. Die Lösung kommt aus Japan: Kazutaka Kurihara vom National Institute of Advanced Industrial Science and Technology in Tskuba und Koji Tsukada von der Ochanomizu-University in Tokio haben ein Gerät entwickelt, das jeden notorischen Dauerredner zum Schweigen bringt: den »Speech Jammer«. Die zwei Forscher nutzen dabei einen einfachen psychologischen Trick: Ein Redner, der seine eigenen Worte hört, ist meist derart verunsichert, dass er verstummt. Genau dieser Effekt wird beim Speech Jammer angewendet: Man spielt einem Sprecher mit einer Verzögerung von zwei Zehntelsekunden seine eigenen Sätze vor. Das System besteht aus einem Richtmikrofon und einem Richtlautsprecher – so lassen sich Menschen auch aus größerer Entfernung gezielt zum Schweigen bringen. Bei Tests erwies das Gerät sich als äußerst wirkungsvoll.

Eingesetzt werden soll der Speech Jammer vor allem in Büchereien und Lesesälen – sogar in den Verhandlungsräumen der Vereinten Nationen könnten sich die Erfinder einen Einsatz vorstellen.[7]

Übrigens haben die beiden dafür den Ig-Nobelpreis erhalten. Das wiederum ist eine satirische Auszeichnung, um wissenschaftliche Leistungen zu ehren, die Menschen zuerst zum Lachen und dann zum Nachdenken bringen. Wer weiß, vielleicht laufen wir bald alle mit einem derartigen Gerät herum, um störende Vielquatscher (auch am Handy) im Kino, in der U-Bahn oder bei Meetings zu stoppen.

Langer Rede kurzer Sinn

Das alles heißt, dass Sie sich die Erlaubnis geben müssen, sich von Dauerrednern möglichst schnell zu verabschieden – je früher, desto besser. Picken Sie sich ein Wort heraus, das irgendwie in den Kontext passt, und verabschieden Sie sich (so wie bei »C wie Closing«). Das könnte folgendermaßen vonstattengehen: »Apropos Rechtsanwalt! Meiner wartet auf meinen Rückruf! Das muss ich sofort erledigen. « Oder ich unterbreche direkt: »Entschuldigen Sie, ich sehe da Herrn Meier, mit dem muss ich ganz dringend etwas (Geschäftliches) besprechen. Ist eine spannende Geschichte, die Sie da erzählt haben, jetzt muss ich mich aber leider verabschieden. Wir sehen uns.«

Waren auch Sie schon einmal in einer Situation, in der Sie nicht wussten, wie Sie reagieren sollen? Schreiben Sie mir ihr Problem mit einem Dauerredner per Mail – vielleicht finde ich eine Lösung und kann es in meinen nächsten Seminaren ansprechen, damit auch andere davon profitieren. Ich bin schon sehr gespannt auf Ihre Erlebnisse mit Dauerquasslern und Vielrednern!

Wichtig ist: Je unsensibler Ihr Gegenüber auf Ihre Versuche, etwas zum Gespräch beizutragen, reagiert, umso deutlicher können Sie werden. Lächeln Sie, nehmen Sie eine aufrechte Haltung ein, und wählen Sie einen bestimmten Tonfall. Und nicht vergessen: Geben Sie zum Abschied die Hand!

Wussten Sie übrigens, dass … 

… Dauerreden auch eine politische Taktik sein kann? Im US-amerikanischen Senat bezeichnet man eine von Minderheiten geübte Praktik, durch Marathonreden Parlamentsbeschlüsse zu verzögern oder zu verhindern, als Filibuster. Und das ist nicht einmal ein neues Phänomen, sondern geht auf die römische Tradition der Ermüdungsrede zurück. Aber ich will Sie ja keineswegs langweilen … 


Eisbrecher oder der erste Schritt

Sechs Monate übers Wetter reden

Es ist kein Witz! Es gibt sie tatsächlich, die Studie: Briten reden durchschnittlich sechs Monate ihres Lebens über das sprichwörtlich schlechte Wetter auf ihrer Insel. Laut einer Umfrage des renommierten Meinungsforschungsinstituts ICM sprechen 58 Prozent der Briten sowohl mit Fremden als auch mit Bekannten zuallererst darüber, ob es regnet oder ob die Sonne scheint. Und auch bei uns ist das Wetter stets in aller Munde. Ob der verregnete Sommer, die unerträgliche Schwüle oder der letzte Sturm und letztendlich der Klimawandel: Das Wetter ist eindeutig das Smalltalk-Thema Nummer eins. Also warum nicht einmal ein Gespräch mit dem Wetter beginnen? Auch wenn ich normalerweise sage, dass man übers Wetter nur spricht, wenn einem sonst gar nichts mehr einfällt, nicht sehr originell –Plan Z sozusagen –aber lesen Sie bitte weiter bis zu meinem letzten Tipp zu diesem Thema, dann werden Sie verstehen, was ich meine.

Die Situation ist folgende: Sie betreten einen Raum und schauen sich um, ob Sie jemanden kennen. Die Antwort ist schlicht und brutal: Niemanden! Kein einziges bekanntes Gesicht! Ihre Nerven beginnen zu flattern, ihre Zunge wird trocken, dankbar nehmen Sie das Glas Wein in die Hand, das Ihnen der Kellner anbietet. Sind Sie die einzige Person in dem Raum, die niemanden kennt, die mit keinem sprechen kann? Sehen Sie jemanden, eine Runde, zu der Sie sich dazustellen könnten? Meist reicht eine kleine, gezielte Frage aus, um die Anspannung und Verkrampfung zu lösen, sprich: das Eis zu brechen: »Können Sie sich erinnern, wann wir das letzte Mal einen so verregneten Sommer hatten?« Und vergessen Sie nicht: Es gibt immer auch andere Leute, denen es genauso geht wie Ihnen – jeder ist froh, wenn er einen netten Gesprächspartner findet.

Die Königin des Smalltalks

Bleiben wir bei den Briten. Die Queen des Smalltalks ist definitiv – die Queen. Eine Fähigkeit, die Elizabeth II. über Jahrzehnte hinweg bei Politikertreffen, Diplomatenempfängen und diversen anderen Festivitäten erlernen und ausbauen konnte. Angeblich lautet ihre am häufigsten gestellte Frage: »Kommen Sie von weit her? Wie war Ihre Anreise?« Damit sind wir aber auch schon beim Thema, denn mit dieser Frage gibt die Monarchin ihrem Gegenüber erstens die Möglichkeit, offen zu antworten, und zweitens vermittelt sie damit den Eindruck, sich für diese Person zu interessieren. Darum geht es. Und wenn Sie in der Lage sind, mit jemandem sofort in ein Gespräch zu kommen – von der Sprechstundenhilfe bei Ihrem Arzt bis hin zu einem potenziellen Investor –, dann haben Sie auf jeden Fall schon halb gewonnen und weitreichende Vorteile.

Mein Rezept für einen guten Einstieg

In der Theorie verläuft die Sache ganz einfach. Denn die wirklich guten Tipps lassen sich eigentlich an einer Hand abzählen. Ich habe mir ein paar Sätze zurechtgelegt, die ich immer anwenden kann, wenn ich jemanden treffe, mit dem ich ins Gespräch kommen will. So brauche ich mir keine Sorgen zu machen, dass mir vielleicht die Worte ausgehen könnten. Mit dem Effekt, dass ich unbefangen drauflosquatschen kann – immer mit einem Lächeln auf den Lippen, dem wahrscheinlich besten Eisbrecher überhaupt! Denn zu einem ersten guten Eindruck gehört auch die Körpersprache – konzentrieren Sie sich darauf, relaxen Sie, und los geht’s:

	Ich stelle einfache Fragen.
	Ich will wirklich mehr über mein Gegenüber herausfinden, will wissen, was die Person interessiert, und stelle weitere Fragen, passend zu unserem Thema.
	Im Laufe des Gesprächs gebe ich auch etwas von mir preis – Stück für Stück, ebenfalls passend zum Gespräch. Damit es nicht zu einer Art von Interview ausartet. Betrachten Sie es eher als ein Geben und Nehmen.


Soweit die Theorie. Wie aber schaut es in der Praxis aus? Wie fange ich tatsächlich an? Welche Fragen kann ich stellen? Überlegen Sie sich simple W-Fragen, sogenannte offene Fragen (die fast alle mit einem W beginnen), auf die Ihr Gegenüber ausführlich antworten kann und Sie im Gegenzug wieder Interesse zeigen können. Denken Sie immer daran: So gut wie jeder Mensch liebt es, über sich selbst zu sprechen. Und: Bei diesem ersten Einstieg geht es nicht ums Business, um eine Geschäftsanbahnung. Ein erstes Gespräch hat immer die Beziehung im Fokus. Ein guter Gesprächseinstieg sind Fragen über die Anreise (siehe die Queen) oder die Veranstaltung, die man gerade besucht. Wenn jemand besonders verloren aussieht, fragen Sie ruhig: »Sind Sie zum ersten Mal hier?« Wenn Sie selbst das erste Mal anwesend sind, nutzen Sie auch das als Einstieg. Oder stellen Sie Fragen zum Ablauf des Events: »Wissen Sie, wie die Veranstaltung abläuft? Wie lange wird der offizielle Teil dauern?« Das können Sie je nach Situation variieren.

Sie können auch Details an Ihrem Gegenüber ausmachen und dann sagen: »Sie erinnern mich an …« Oder auch: »Haben wir uns nicht schon mal gesehen?« Das ist zwar banal, aber ich bin sicher, Sie finden eine Veranstaltung oder eine Gelegenheit, bei der Sie sich schon getroffen haben oder zumindest treffen hätten können.

Was also sind gute Fragen zum Anwärmen und Auflockern? Hier ein paar Vorschläge (einmal ganz abgesehen vom Wetter):

	»Was machen Sie beruflich?« Das ist natürlich die klassische Frage, um eine Konversation zu beginnen, da sie eine ganze Reihe von weiteren Fragen ermöglicht – zum Beispiel zum Unternehmen, zur Branche etc. Die Frage nach dem Beruf geht eigentlich immer, sie ist allerdings auch ein wenig abgedroschen und wenig originell. Aber wenn Sie dazu noch ein wenig weiterfragen und etwas über die Karriere Ihres Gegenübers herausfinden, haben Sie schon viel gewonnen. Dazu siehe auch das Kapitel »B wie Berufstalk«. 
	»Waren Sie oder fahren Sie auf Urlaub?« Eine Frage, die natürlich nur kurz vor oder nach der Urlaubszeit sinnvoll ist. Doch bei diesem Thema lassen sich oft schnell Gemeinsamkeiten finden. Und Sie können auch noch ein charmantes Kompliment hinzufügen: »Sie sehen so erholt aus.«
	»Welches Buch/Magazin lesen Sie gerade?« Auch mit dieser Frage können Sie punkten, denn hier ist alles drin: Hobbys, private Interessen, eventuell aktuelle Themen und vieles mehr. Damit haben Sie sicher jede Menge Gesprächsstoff.
	»Haben Sie studiert? Was? Wo? Welche Ausbildung haben Sie?« Immer eine interessante Frage. Sie werden damit sicher auf offene Ohren stoßen, und vielleicht entdecken Sie dadurch auch weitere Berührungspunkte, sei es in puncto Studium oder gemeinsame Bekannte. Besonders sinnvoll ist die Frage aber, wenn Ihr Gesprächspartner bei der Vorstellung seinen Titel nennt, denn das bedeutet, dass ihm seine Ausbildung wichtig ist. 
	»Was hat Sie auf diese Veranstaltung verschlagen?« Dadurch erfahren Sie vielleicht, in welchem Verhältnis Ihr Gegenüber zum Veranstalter des Vortrags oder der Party etc. steht. Und daraus ergeben sich wieder weitere Gesprächsmöglichkeiten, denn auch Sie kennen den Organisator ja von irgendwo her.
	»Wie fanden Sie den Vortrag?« Immer eine gute Eröffnungsfrage. Aber Achtung! Vertreten Sie dabei nicht gleich vehement Ihre eigene Meinung. Überhaupt wenn Sie den Vortrag schlecht fanden. Sonst verbreiten Sie gleich zu Beginn negative Stimmung. Und das blockiert. 
	»Das schaut aber gut aus! Wo kann ich das finden?« Die ultimative Frage bei Veranstaltungen mit Büffet. Damit kommen Sie immer gut an, denn es steckt auch Lob dahinter: »Sie haben Geschmack!« Und das bringt Ihnen sofort Sympathien ein. Außerdem können Sie sich, nachdem Sie sich dasselbe geholt haben, sofort dazustellen und präsentieren: »Entschuldigung, ich habe mich noch gar nicht vorgestellt. Mein Name ist …« 


Mein Tipp: Überlegen Sie sich fünf für Sie passende Eisbrecherfragen und schreiben Sie diese nieder. Lernen Sie sie auswendig! Dann überlegen Sie, zu welcher Veranstaltung Sie demnächst gehen wollen und adaptieren diese Fragen – passend zum Thema, zum Veranstalter und dem Ort.

Die drei größten Fehler beim Start eines Gesprächs

Ich will es nicht schönreden. Natürlich können Sie auch gehörig ins Fettnäpfchen treten, wenn Sie die Initiative ergreifen und zu reden beginnen. Vermeiden Sie bitte unbedingt folgende Fehler:

	Beginnen Sie einen Smalltalk nie mit negativer Kritik. Denn aus negativen, pessimistischen Bemerkungen wird sich nur selten ein nettes Gespräch entwickeln. Und Sie selbst werden eher als Lästerer dastehen und kaum offen und sympathisch wirken.
	Stellen Sie nie zu wenige oder zu viele Fragen in Relation zu dem, was Sie selbst über sich preisgeben. Zugegeben, es ist manchmal schwierig, in diesem Punkt die Balance zu halten. Achten Sie darauf, nicht zu wenig und auch nicht zu viel zu erzählen. Vergleichen Sie Ihre Redezeit mit der Ihres Gesprächspartners – gibt er eine kurze Antwort, sollte auch die Ihre nicht zu lang ausfallen. Dasselbe betrifft auch den Tiefgang des Gesprächs: Steigt Ihr Gegenüber tiefer in das angesprochene Thema ein, versuchen Sie mitzuhalten. Aber: Für einen lebendigen Smalltalk ist nichts tödlicher als ein langweiliges Kurzreferat.
	Stellen Sie niemals Fragen, die Sie eigentlich nicht interessieren. Sie können sicher sein, dass Ihr Gesprächspartner schnell herausfindet, dass Sie an seinen Antworten nicht interessiert sind. Sie werden seine ablehnende Haltung bestimmt bald spüren. 


Ein letzter Tipp: Versuchen Sie nicht, die Regeln immer einzuhalten, und haben Sie keine Angst, etwas falsch zu machen. Sie können die Regeln des Smalltalks ruhig auch einmal brechen! Denn es muss nicht immer alles so funktionieren, wie andere es Ihnen sagen. Betrachten Sie Regeln als eine Art Rettungsleine, wenn Sie einmal nicht wissen, was Sie sagen sollen. Experimentieren Sie selbst – besser, Sie machen einmal einen Fehler, als Sie probieren es überhaupt nicht aus!

Vielleicht interessiert Sie zum Thema Wetter und Smalltalk noch die Meinung der Internetplattform wetteronline.de, deren Redakteure die Sache naturgemäß positiv betrachten, wenn sie sich fragen, warum wir eigentlich gern und immer wieder über Regen, Sonne, Wind und Wärme reden: »Das Wetter ist nicht nur für Hobby-Meteorologen oftmals das Thema schlechthin. Und dafür gibt es einige Gründe. Denn das Wetter hat Auswirkungen auf uns alle. Es beeinflusst unseren Terminkalender, unser Aussehen, unsere Laune und sogar die wirtschaftliche Entwicklung des ganzen Landes. Und dennoch sind wir dem Wettergeschehen machtlos ausgeliefert. Das ist in unserer gut organisierten Alltagswelt etwas Besonderes und Unbefriedigendes. Grund genug darüber zu reden.

Denn das Thema ist einerseits völlig unverfänglich, da es weder um heikle Dinge wie Politik, Geld oder Religion geht, noch braucht es eine Vorbildung. Jeder kann sagen, wie er das Wetter gerade findet, ohne dabei Angst zu haben, zu viel von sich preiszugeben oder dem anderen zu nahe zu treten. Und dennoch bringt man etwas Persönliches und Emotionales mit ein, das erwidert werden kann und so Nähe zum Gesprächspartner schafft. 

Es kommt aber im Smalltalk noch besser, wenn man seine persönliche Einschätzung mit Fachwissen unterfüttern kann. Ein Satz wie »Den Sommer fand ich echt mies, obwohl er ja sogar wärmer als im Mittel gewesen sein soll!« verbindet die persönliche Betroffenheit mit angelesenem Wissen und hinterlässt auch einen gewissen Eindruck …«[8]

Also im schlimmsten Fall: Denken Sie ans Wetter! Und als echter Profi haben Sie dafür mindestens fünf Wetter-Websites in ihren Internet-Favoriten gespeichert und schauen sich regelmäßig die zahlreichen Wettershows im Fernsehen an, die mit der alten Wettervorhersage so gar nichts mehr zu tun haben! Sie wissen, wie warm es gerade in Spanien ist und in wie vielen Stunden der Hurrikan auf die US-Golfküste treffen wird. Kein Wunder, wenn in diesem Fall einem hollywoodreifen Smalltalk nichts mehr im Wege steht!


Fehler und Fauxpas oder es geht auch anders

Plappern Sie nicht zu viel!

Das vorherige Kapitel hat sich mit dem Thema »Eisbrecher« beschäftigt. Ein Begriff, der sich in der Welt des Smalltalks für den guten Start eines Gesprächs durchgesetzt hat. Spinnt man dieses Bild aber weiter, dann befinden wir uns prinzipiell in einer kalten Umgebung – ganz nach dem Motto »Der Weltraum, der ist eisig kalt.« Und das heißt wiederum, dass es an uns liegt, wie wir die Temperatur regeln: Mit guten Eisbrechern wird das Gesprächsklima schnell warm werden, dagegen kann die Temperatur aber auch rasch absinken – wenn man Fehler macht.

Prinzipiell lautet die Devise: Vergessen Sie nie, dass Smalltalk etwas mit einer gewissen Leichtigkeit zu tun hat, die nie verloren gehen darf. Schwerfällig wird die Sache, wenn man zu detailliert in ein Thema eintaucht, ohne dass es den anderen interessiert. Auf alle Fälle ist es peinlich, wenn man übertreibt – egal, ob mit einer übersteigerten Selbstdarstellung oder mit den ach so spannenden Abenteuern im letzten Urlaub. Was gar nicht geht, ist schleimen und anbiedern. Um das alles zu vermeiden, sollte man immer auch die Gestik und Mimik seines Gegenübers im Blick behalten. Achten Sie auf das allgemeine Klima, das gerade herrscht, reagieren Sie darauf, und Sie werden schnell bemerken, dass die Gesprächstemperatur steigt!

Fettnäpfchen? – Nein danke! Viel zu kalt!

Fettnäpfchen beim Smalltalk sind ein breites Feld, weil Sie nie wissen können, wie der oder die andere reagiert. Und unglücklicherweise kann vieles schiefgehen, wenn man Fremde anspricht und mit ihnen in ein Gespräch kommen will.

Dazu will ich Ihnen schildern, wie ich selbst bei einem Netzwerktreffen über eine harmlose Frage gestolpert bin: Ich sehe einen jüngeren Herrn den Raum betreten. Wie sich herausstellte, handelt es sich dabei um einen bekannten internationalen Coach, der hervorragende Vorträge und Seminare hält. Kurz, ein Mensch, den ich schon immer einmal treffen wollte. Ich nichts wie hin, stelle mich höflich vor und frage: »Wie war Ihr Flug?«

»Gut. Sonst wäre ich ja nicht hier!« Eiskalte Abfuhr! Alles vermasselt. Aber es kam dann doch noch anders. Ich blieb dran, und wir fanden schließlich ein gemeinsames Thema. Ich blieb dran und sprach ihn bei einem seiner Vorträge an, und schon hatten wir ein gemeinsames Thema, das wir vertiefen konnten.

Aber hätte es nicht auch anders sein können? Hätte dieser Mann mir nicht auch etwas über seinen Flug erzählen können? Übers Boarding, das Flugwetter? Irgendetwas?

Sie sehen, mit Generalrezepten kommt man oft nicht weit, aber trotzdem: Es gibt eindeutige Regeln dafür, was man auf alle Fälle vermeiden soll, damit man auf dem eisigen Parkett nicht ins Rutschen gerät.

8 Smalltalk Don’ts, die garantiert Minusgrade erzeugen

—1o C: Themen ansprechen, die negativ oder deprimierend sind

Smalltalk soll die Stimmung heben. Wenn wir bei unserem Temperatur-Bild bleiben, dann sollen die Grade beim Smalltalk ansteigen – durch Lockerheit und ein positives Feeling. Was also gibt es Schlechteres, als unangenehme, pessimistische Nachrichten zu verbreiten, alles schwarz zu sehen oder nur über Krankheiten zu sprechen? Genauso verhält es sich natürlich mit negativen emotionalen Aussagen, die Wut, Zorn oder Ärger ausdrücken. Fazit: Gesprächstemperatur – ziemlich unterkühlt.

Übrigens kann man auch negative Dinge meist durchaus positiv formulieren – schauen Sie einmal:

	Negativ	Positiv
	»Das weiß ich nicht.«	»Ich mache mich schlau und melde mich dann.«
	»Da müssen Sie warten.«	»Bitte gedulden Sie sich etwas.«
	»Dafür bin ich nicht zuständig.«	»Dafür ist meine Kollegin XY zuständig.«
	»Da haben Sie mich falsch verstanden.«	»Da habe ich mich falsch ausgedrückt.«


—2o C: Nerven und/oder aufdringlich sein (psychisch und physisch!)

Ein absolutes No-Go. Nehmen wir ein Beispiel: Sie sind zur Eröffnung eines neuen Lokals eingeladen. Sie unterhalten sich gerade mit ein paar netten Menschen. Ein flüchtiger Bekannter stürzt auf Sie zu und redet auf Sie ein. Durchlöchert Sie mit taktlosen, zu tief gehenden persönlichen Fragen. Nimmt Sie vollständig in Beschlag. Eine Nervensäge. Dabei kommt er Ihnen auch körperlich immer näher. Sie weichen einen Schritt zurück. Er rückt nach. Sie fühlen sich sogar in Ihrer Intimsphäre gestört. Die Situation wird zur Qual. Die Temperatur ist im Absinken begriffen. Doch Sie wollen den Abend genießen. Mein Rat: Setzen Sie einen Schnitt. Verabschieden Sie sich, denn in den meisten Fällen realisiert diese Person nicht, wie ihr Verhalten auf andere wirkt. Wie Sie das elegant machen, können Sie ja noch einmal unter »C wie Closing« oder »D wie Dauerredner« nachlesen.

—3o C: Ihrem Gesprächspartner die Zeit stehlen

Gerade bei Kundengesprächen gilt: Seien Sie vorsichtig beim Smalltalk, denn für viele ist Zeit ein kostbares Gut, das niemand zu verschenken hat. Kommen Sie lieber zügig und selbstbewusst zur Sache. Wobei in diesem Punkt eine gute Portion Menschenkenntnis erforderlich ist, denn Menschen reagieren unterschiedlich. Zumindest aber brauchen Sie eine gute Beobachtungsgabe hinsichtlich der Körpersignale Ihres Gegenübers: Eine Ihnen zugewandte Haltung signalisiert eher Interesse. Wenn Ihr Gesprächspartner sich aber von Ihnen abwendet und ein unfreundliches Gesicht macht, wird es Zeit, Schluss zu machen. Beachten Sie das nicht, wird bald Kälte, sprich Funkstille herrschen.

—4o C: Sarkasmus, Zynismus und Ironie

Bitte sparen Sie sich Aussagen, die andere als bitteren, bösen Spott betrachten könnten – es sind Gesprächskiller par excellence, die Sie unwiderruflich in Verbindung mit Aggression, Zerstörung und Vernichtung bringen. Und ich nehme an, dass Sie genau das nicht wollen.

Ein wenig anders dagegen verhält es sich mit der Ironie. Eine ironische Bemerkung kann bei Ihrem Gesprächspartner durchaus auch ein Lächeln ins Gesicht zaubern. Aber auch hier gilt es, vorsichtig zu sein. Ironie kann schnell verletzend wirken, und vielleicht beschleicht Ihr Gegenüber auch das Gefühl, Sie würden ihn ernst nehmen.

Im Prinzip haben alle drei Elemente beim Smalltalk nichts verloren – im Gegenteil, sie werden als »Gesprächsstörungen« bezeichnet, und das Resultat: starker Frost.

—5o C: Den Abend mit Ihrem Handy verbringen

Traurig, aber wahr – doch in der heutigen Zeit muss ich dieses Thema einfach ansprechen: Beinahe überall, wo ich in letzter Zeit hinkomme, spielt das Mobiltelefon eine Hauptrolle. Tippen, wischen, touchen. Obwohl: Eigentlich freuen wir uns, wenn wir ausgehen – ob ins Gasthaus, in eine Bar oder zu einer Netzwerkveranstaltung –, auf neue Bekanntschaften und gute Gespräche, doch wir sind ständig mit Leuten konfrontiert, die mit Ihrem Handy flirten, anstatt sich ihrem Gesprächspartner zu widmen. Vielleicht sind diese Leute introvertiert, schüchtern, nervös, trauen sich nicht, mit Unbekannten zu sprechen, jemanden kennenzulernen. Und vielleicht funktioniert das Mobiltelefon in derartigen Fällen auch als Schutzmechanismus. Aber: Jede und jeder muss der Realität ins Auge blicken. Es ist eindeutig kontraproduktiv, wenn sich jemand hinter seinem Telefon versteckt. Leute zu treffen sollte in erster Linie Spaß machen. Hören Sie also auf, Ihr Handy als Ihre heimliche Krücke zu betrachten, und stellen Sie sich der Person, die neben Ihnen sitzt oder steht, einfach vor, dann kann sich die Eiseskälte, die sich zuvor verbreitet hat, schnell in einen »heißen Abend« verwandeln.

Apropos Schüchternheit und Technologie: Es gibt mittlerweile zahlreiche Studien, die der Frage nachgehen, ob Internet, Mobiltelefon und soziale Medien unsere Sozialkompetenzen verkümmern lassen. Und ob Schüchterne dadurch noch schüchterner werden. Diese Sorge ist nicht neu. Auf der ersten internationalen Konferenz über Schüchternheit, die im Jahr 1997 von der Britischen Psychologischen Gesellschaft in Wales organisiert wurde, referierte Philip Zimbardo, Psychologieprofessor von der Universität in Stanford, über seine Beobachtungen, dass die Zahl der Menschen, die sich selbst für schüchtern halten, von 40 auf 60 Prozent gestiegen sei – und das innerhalb eines Zeitraums von etwas mehr als 20 Jahren, als er seine Forschungen über Schüchternheit begonnen hatte. Die Schuld gab er den neuen Technologien wie Handys und E-Mails. Er sprach schon damals vom Eintreffen einer »neuen Eiszeit« in der Kommunikation.[9]

Manche seiner Befürchtungen haben sich mittlerweile mehr als bewahrheitet – Einsamkeit und mangelnde soziale Kontakte verschlimmern das Problem der Schüchternheit. Auf der anderen Seite jedoch können gerade Mobiltelefon und Computer für schüchterne Menschen auch ein Hilfsmittel sein, um neue Kontakte zu knüpfen. Man spricht in diesem Zusammenhang vom »Schüchternheitsparadoxon«. Wenn Sie mehr darüber erfahren wollen, googeln Sie einmal im Internet nach »Selbsthilfegruppen für Schüchterne« – es gibt sie sowohl in Deutschland als auch in Österreich.

—6o C: Witze auf Kosten anderer sowie sexistische Witze

Über Humor lässt sich bekanntlich streiten, aber Witze, die auf Vorurteilen und Stereotypen basieren, sind nur lustig, wenn man selbst nicht betroffen ist. Gleichzeitig bringen sie die Betroffenen auch zum Schweigen, selbst wenn sie dazu lachen – denn wer ist schon gerne ein Spaßverderber? Und ja, es gibt natürlich Frauen, die beispielsweise über die berühmten Blondinenwitze lachen können. Aber finden sie es wirklich witzig? Vielleicht machen Sie ja aus der Not eine Tugend, und gute Miene zum bösen Spiel. Noch viel schlechter schaut es aus, wenn Witze auf Kosten von Männern gehen. Die finden das nämlich gar nicht lustig, sondern reagieren meist sehr sensibel – soll heißen frostig.

—7o C: Jammern, nörgeln und andere ausrichten

Seien wir ehrlich: Niemand will mit ewigen Nörglern und Meckerern zusammen sein, oder mit Menschen, die alles schlechtreden oder über andere tratschen. Weder im Freundeskreis noch im Berufsleben. Solche Leute stehen schnell allein da – in der Kälte. Wärme bringen nur jene, die positiv in die Zukunft blicken, die überlegen, wie etwas geht, und nicht, wie es nicht geht. Das sind die Macher, die Innovativen, die Umsetzer. Beobachten Sie sich einmal selbst: Achten Sie darauf, wie Sie sprechen, mit welcher Motivation, und welche Aussagen Sie treffen. Verkneifen Sie sich jegliche negative Bemerkung über Personen oder die jeweilige Veranstaltung. Denn Sie wissen nie, wer wen kennt und wer mit wem verbunden ist. Bestes Beispiel: »Der zweite Vortrag heute war besonders schlecht.« – »Na ja, der Vortragende war mein Mann … «

Falls das Gespräch in eine derartige Richtung verläuft, halten Sie sich zurück und versuchen Sie, wieder auf eine positive Ebene zu kommen. Die Temperatur wird es Ihnen danken!

—8o C: Auf Ihre Körpersprache vergessen

Im menschlichen Zusammenleben spielt nonverbale Kommunikation eine zentrale Rolle: Auch wenn Sie gerade sprechen, ist es nicht nur wichtig, was Sie sagen, sondern auch was Ihr Körper, Ihre Gestik und Ihre Mimik ausdrücken. Sitzen oder stehen Sie locker da, haben Sie ein Lächeln auf den Lippen, halten Sie mit Ihrem Gegenüber Blickkontakt? Oder sind Sie verkrampft, spielen Sie mit Ihrem Handy oder etwas anderem und schauen in der Gegend herum – so, dass Ihr Gesprächspartner glaubt, dass Sie nicht an seinen Ausführungen und an ihm interessiert sind? Ihre Körpersprache ist extrem wichtig! Versuchen Sie zu relaxen, ruhig und positiv zu bleiben, schauen Sie Ihr Gegenüber an. Und vergessen Sie nicht auf ein ehrliches Lächeln, dann wird bald die Sonne scheinen und die Grade werden sommerliche Höhen erreichen! Mehr dazu vor allem im Kapitel »W wie Wirkstoff Wirkung« …

Last but not least

Wenn alle Stricke reißen und ein Gespräch nicht nach Ihren Vorstellungen verläuft, wenn Sie in eine Falle tappen, dann seien Sie nett zu sich selbst. Nehmen Sie sich ein paar Minuten Zeit, denken Sie drüber nach, warum und was schiefgegangen ist, und betrachten Sie das Ganze als eine Übung fürs nächste Mal. Wie heißt es doch so schön: »Aus Fehlern kann man lernen!« Und niemand macht den gleichen Fehler noch einmal, was soviel bedeuten soll wie: Dann klappt’s auch mit der Temperatur!


Glück pachten oder die richtigen Fragen stellen

Haben wir ein Anrecht auf Glück?

Verantwortung für das eigene Glück übernehmen – das ist wohl die wichtigste Entscheidung, die Sie für Ihr Leben treffen können. Zugegeben, wir sprechen an dieser Stelle über einen extrem vielschichtigen Begriff, der von vielen, auch äußeren Umständen, auf die wir manchmal keinen Einfluss haben, abhängt. Aber es ist niemandem verwehrt, sich jeden Tag für sich selbst ein kleines Stückchen Glück zu holen. Was brauchen wir dazu? Um glücklich zu werden, brauchen wir die Botenstoffe Dopamin, Serotonin und Noradrenalin – ja, die Wissenschaft sagt uns heute sogar schon, was Glück ist. Aber wie bekommen wir es? Oft schon durch wenige Kleinigkeiten, nennen wir es Tricks. Zeigen Sie Eigeninitiative, das heißt, handeln Sie aus eigenem Antrieb, fällen Sie Entscheidungen. Personen mit hoher Eigeninitiative sind glücklicher, selbstständiger und selbstsicherer – und das lässt sich trainieren. Sie werden sehen: Es lohnt sich, das auszuprobieren.

Zuvor möchte ich mit Ihnen aber noch einen kleinen Blick auf die Kulturgeschichte des Glücks werfen –damit Sie sehen, dass unter Glück nicht immer dasselbe verstanden wurde und vielleicht auch heute nicht wird: In jeder Kultur und zu jeder Zeit beschäftigten sich die Menschen mit der Frage, was Glück ist und wie man es erreichen kann. Früher waren das vor allem Philosophen. Der Chinese Lao Tse (6. Jahrhundert v. Chr.) war der Meinung, dass das wahre Glück in der Untätigkeit liege. Erst wenn der Mensch aufhöre, so Lao Tse, dem Glück oder anderen Zielen hinterherzulaufen, dann sei er wirklich glücklich.

Für die griechischen Philosophen Sokrates, Platon und Aristoteles (5./4. Jahrhundert v. Chr.) führte eine tugendhafte Lebensweise zum Glück. Glückseligkeit war in ihren Augen das Ziel, auf das alles Handeln ausgerichtet sein soll. Denn nur wer sein Leben gerecht und heilig geführt habe, gelange nach seinem Tod zu den »Inseln der Seligen«, so die Überzeugung Platons.

Ganz anders dachte Epikur (4. Jahrhundert v. Chr.). Für ihn war Glück das Erleben von Lust und die Abwesenheit von Schmerz. Diese hedonistische Denkweise ist auch heute noch verbreitet und wird oft als egozentrisch und rücksichtslos verurteilt.

Heute haben sich Soziologie, Psychologie und auch die Naturwissenschaften des Themas angenommen. Bereits Ende der 1950er-Jahre fand James Olds, Psychologe an der University of Michigan, heraus, dass Ratten die elektrische Stimulation eines bestimmten Gehirnareals mögen. Die Ratten konnten diese Gehirnregion selbst per Knopfdruck stimulieren und drückten den Knopf immer wieder. So lange, bis sie vor Durst, Hunger und Erschöpfung beinahe gestorben wären. Für sie zählte nur noch der Glückskick.

Olds hatte das Lustzentrum im Gehirn entdeckt, eine Ansammlung von Neuronen im Mittelhirn. Sie werden aktiv, wenn etwas passiert, das besser ist als erwartet. Dann stoßen sie den Glücksstoff Dopamin aus und leiten ihn weiter: zum einen in den Nucleus accumbens, eine Gehirnstruktur im unteren Vorderhirn, sowie direkt ins Frontalhirn. Wenn Dopamin im Nucleus accumbens ankommt, produzieren die dortigen Neuronen opiumähnliche Stoffe – wir fühlen uns euphorisch, glücklich. Das Dopamin im Frontalhirn führt dazu, dass unser Gehirn besser funktioniert: Wir werden aufmerksamer, verarbeiten die Informationen des unerwarteten Ereignisses und lernen, was gut für uns ist. So gesehen ist unser Glücksgefühl »nur« ein Nebenprodukt unseres Lernvermögens.

Damit es uns mit einer Überdosis Glück aber nicht so geht wie den Ratten, ist es wichtig, dass unser Glücksempfinden auch wieder abflaut: »Unser Gehirn ist nicht dafür gebaut, dauernd glücklich zu sein. Aber es ist süchtig danach, nach Glück zu streben«, so der Hirnforscher Manfred Spitzer.[10]

Sie sehen also: Glück ist kein Zufall, sondern die Antwort unseres Gehirns und Körpers auf einen Reiz. Suchen Sie also gezielt nach Situationen und Erlebnissen, die Sie als schön und positiv empfinden. Jeder Mensch muss allerdings seinen eigenen Weg finden, um glücklicher zu werden. Für manche ist das Sport, für andere Zusammensein mit lieben Menschen, Kochen oder Reisen.

Schauen wir uns die ganze Sache einmal anhand eines praktischen Beispiels und mit dem Fokus auf Smalltalk genauer an: Unbestritten ist, dass jeder schon einmal das Gefühl von Einsamkeit verspürt hat, ein Gefühl, das oft mit Unglücklichsein gleichgesetzt wird. Auch wenn man von Hunderten Menschen umgeben ist – man zieht sich zurück, anstatt aus sich herauszugehen. Dazu gibt es eine interessante Studie aus Chicago: Tagtäglich benutzen 1,7 Millionen Personen die öffentlichen Verkehrsmittel der Stadt. Die meisten Fahrgäste sind – wie wir alle – gestresst, genervt, müde und ziehen sich in ihr Schneckenhaus zurück. Wissenschaftler haben diese Alltagssituation zum Anlass genommen, um zu untersuchen, was passiert, wenn diese Fahrgäste untereinander kommunizieren, anstatt allein dazusitzen, Musik über Kopfhörer zu hören, zu lesen oder stumm vor sich hin zu starren. Das interessante Ergebnis: Jene Personen, die sich auf ihrem Weg zur Arbeit mit ihren Sitznachbarn, mit völlig Fremden unterhielten, ein paar Worte verloren, ein Kompliment machten, berichteten, dass sie sich wesentlich besser fühlten, glücklicher waren und mehr Erfolg hatten – den ganzen Tag lang. Sie freuten sich über die soziale Interaktion – und das wirkt auch noch ansteckend: Sowohl die, die das Gespräch begonnen hatten, als auch diejenigen, die antworteten, erlebten Glücksmomente, die ihnen den Alltag erleichterten. Also bitte: Wenn Sie das nächste Mal in die Straßenbahn, den Bus oder in den Zug einsteigen: Machen Sie das Experiment! Übernehmen Sie die Initiative! Starten Sie einen Smalltalk – Sie werden den Unterschied erleben![11]

»Hallo, Fremder!«

Vergessen Sie, was Ihnen Ihre Mutter als kleines Kind gepredigt hat: dass Sie keine Fremden ansprechen und dass Sie selbst sich nicht ansprechen lassen sollen! Unser tägliches Leben besteht zu einem Großteil aus dem, was wir und die anderen denken, glauben, fühlen und wollen. Um all das zu erfahren, müssen wir aber miteinander sprechen. Und wenn wir mit Fremden sprechen, wollen wir ihnen unsere beste Seite zeigen. Das hebt die Stimmung, Ihren Glücksspiegel – Ihren und den Ihres (noch) unbekannten Gesprächspartners.

Überlegen Sie einmal. Was ist das Schlechteste, was Ihnen passieren kann, wenn Sie einen Fremden ansprechen? Wenn die Person nicht interessiert ist, werden Sie sie wahrscheinlich nie mehr wiedersehen. Aber ich bin mir sicher: In einem Großteil der Fälle werden Sie ein positives Echo erhalten – und somit sich und auch Ihr Gegenüber glücklicher machen.

Starten Sie Ihr Experiment!

Versuchen Sie ein paar Tage lang, gezielt Unbekannte anzusprechen. Seien Sie mutig! Suchen Sie sich Menschen aus, die Ihnen interessant vorkommen, die Ihnen sympathisch sind. Jeden Tag ergeben sich unzählige Möglichkeiten, Menschen anzusprechen – überall und jederzeit. Denken Sie an Ihren täglichen Einkauf: Beginnen Sie damit, die Kassiererin im Geschäft anzulächeln, anstatt die Waren unfreundlich und gestresst aufs Band zu legen. Halten Sie Augenkontakt und sagen Sie ein paar nette Worte – der Effekt wird sich schnell einstellen.

Es gibt viele Leute, die Sie täglich umgeben, zu denen Sie einen Kontakt aufbauen können: der Verkäufer an der Wursttheke im Supermarkt, in der Boutique, der Buchhändler, der Kellner, Ihr Friseur oder auch Ihre Nachbarn. Überall wo Sie Menschen treffen, können Sie mit ihnen ins Gespräch kommen.

Und so geht’s!

Der Anfang

Beginnen Sie mit kleinen Schritten: anschauen, lächeln, grüßen. Dann eine flüchtige Bemerkung, was Ihnen gerade einfällt (kann auch übers Wetter sein).

Offen und freundlich sein!

Versuchen Sie, locker und freundlich zu wirken, damit sich die Person, die Sie ansprechen, entspannt. Dadurch kommen bessere Gespräche zustande. Nähern Sie sich Ihren Mitmenschen mit respektvoller Höflichkeit und Leichtigkeit. Halten Sie niemanden auf, der nicht mit Ihnen sprechen möchte. Beenden Sie eine Unterhaltung freundlich und zwanglos, sobald Sie das Gefühl haben, der andere möchte nicht mehr.

Stellen Sie Fragen

Am leichtesten können Sie Fremde ansprechen, indem Sie mit einfachen Fragen beginnen:

	In der Buchhandlung: »Welches Buch zum Thema XY können Sie mir empfehlen?«
	In einer fremden Stadt: »Welche Sehenswürdigkeiten muss ich mir unbedingt ansehen?«
	Auf der Straße: »Wo bitte ist der nächste Bankomat?«
	Im Café: »Haben Sie eine Tageszeitung?«
	Im Supermarkt: »Was ist gerade in Aktion?«
	In öffentlichen Verkehrsmitteln: »Wo muss ich umsteigen?«
	In der Schlange an der Kasse: »Gestern musste ich mich auch so lange anstellen. Sie auch?«


»Danke für das Kompliment!«

Selbst wenn Sie ein introvertierter Typ sind: Es ist eines der leichtesten Dinge, ein Gespräch zu beginnen, indem Sie etwas loben. Suchen Sie nach einem Aufhänger, einem Punkt, der Ihnen an der Person gefällt. Jeder hat etwas, was den anderen anzieht: ein Schmuckstück, die Kleidung, der Hund –suchen Sie sich etwas aus und machen Sie ein Kompliment! Aber bitte bleiben Sie ehrlich, sonst könnte Ihnen Ihre Bewunderung schnell als Schleimerei oder Lobhudelei ausgelegt werden. Sie werden sehen, wenn Sie Ihre Begeisterung ehrlich ausdrücken, werden sich Türen öffnen!

Lassen Sie sich von Zurückweisungen nicht unterkriegen!

Wenn man offen durch die Welt geht, wird man gelegentlich auch von jemandem abgewiesen. Das ist eine Tatsache, der man sich stellen muss. Nehmen Sie es bitte nicht persönlich, wenn Sie jemand abweist. Scheitern kann auch etwas Spannendes sein. Zumindest ist es immer eine Chance, etwas zu lernen, sich zu verbessern und weiterzuentwickeln.

Im Übrigen können Sie natürlich auch all die Techniken anwenden, die Sie im Kapitel »E wie Eisbrecher« lesen können. Der Schlüssel ist einzig und allein, dass man sich selbst wohlfühlt. Und wenn man sich selbst wohlfühlt, also zufrieden und glücklich ist, fallen einem die Dinge automatisch viel leichter. Das ist quasi eine Endlosspirale, die sich immer weiterdreht. Erfolg bedingt den nächsten Erfolg.

Sind Sie schon einmal im Wartezimmer eines Arztes gesessen, in dem zehn Personen stur vor sich hinstarrten, in dem eisige Stille herrschte? Bis ein Patient die Stimmung mit ein paar netten Worten auflockerte, und alle den Eindruck hatten, dass die Wartezeit für sie ein positives Erlebnis war? Sie sehen, worauf ich hinauswill.

Haben Sie bereits Erfahrungen beim Ansprechen von Fremden? Positive oder negative? Ich bin schon gespannt, über welche Erlebnisse Sie mir berichten können.


Hobbys oder Gemeinsamkeiten verbinden

Anknüpfungspunkte suchen und finden

Beim Smalltalk kommt es in erster Linie darauf an, Gemeinsamkeiten zu entdecken. Ist erst einmal etwas Gemeinsames, ein Anknüpfungspunkt gefunden, dann wird man sich auch schnell sympathisch. Und je mehr Gemeinsamkeiten man findet, umso leichter unterhält man sich. Dazu kommt das Faktum, dass man denjenigen, mit dem man etwas gemeinsam hat, nett und sympathisch findet. Was liegt also näher, als über Hobbys zu sprechen? Auch die offizielle Definition von Hobby zeigt uns die Vorteile auf, wenn man über die Vorlieben von Leuten näher Bescheid weiß: »Ein Hobby ist eine Freizeitbeschäftigung, die der Ausübende freiwillig und regelmäßig betreibt, die dem eigenen Vergnügen oder der Entspannung dient und zum eigenen Selbstbild beiträgt, also einen Teil seiner Identität darstellt.«[12] Die Stichwörter dabei sind »Selbstbild« und »Identität«. Das Selbstverständnis steuert unser Verhalten, und was ist besser für unseren Umgang mit Unbekannten, als etwas darüber zu erfahren. Über die Bedeutung der inneren Einstellung aber noch mehr im Kapitel »I wie innere Einstellung«.

Das Frage-Antwort-Spiel

Die Spielregel lautet: Sprechen Sie Ihre Hobbys an – egal, ob Sport, Fotografie, Kochen, Lesen oder Malerei. Damit befinden Sie sich immer auf der sicheren Seite und werden schnell herausfinden, ob Sie auf gemeinsame Interessen stoßen. Denn dabei ergibt eines das andere, weil alle gerne und ohne Scheu über Dinge sprechen, die sie leidenschaftlich gern tun. Fragen wie »Oh, Sie spielen Golf?« oder »Sie sind wirklich ein Fan von XY?« und darauf die Antwort »Ich auch!« sind meist der erste Schritt zu einem angeregten Gespräch, das nicht so schnell enden wird und das vielleicht sogar zu dem Bedürfnis führt, die Bekanntschaft zu vertiefen. Und sogar eine anfängliche Bemerkung über das heiße Wetter kann schnell zu einer Plauderei über die passende Kleidung oder leichtes Essen, über den nächsten Urlaub, den man am Berg oder am Meer verbringen wird, führen. Was wiederum weitere interessante Themenfelder eröffnet. Es ist wie ein Puzzle, bei dem sich ein Teil an den anderen reiht.

Um einen gemeinsamen Nenner zu finden, muss man sich oft ein bisschen durchfragen – die Aufwärmphase sozusagen. Ermuntern Sie Ihren Gesprächspartner dazu, mehr über sein Hobby zu erzählen, stellen Sie geschickte Fragen. Denn jeder fühlt sich geschmeichelt, wenn man an seinem Hobby Interesse zeigt. Legen Sie sich Fragen zu Ihren Hobbys zurecht. Die könnten folgendermaßen aussehen: »Ich würde mir gerne in der Gegend ein Musical ansehen, könnten Sie mir da etwas empfehlen?« (das geht übrigens genauso für spezielle Essenslokale), oder: »In den nächsten Ferien gehen wir in die Berge rund um Schladming wandern, was haben Sie denn im nächsten Urlaub vor?«

Sie sehen also: Alles ganz einfach! Erzählen Sie erst einmal kurz und nicht zu auslandend von Ihrem eigenen Hobby. Daraufhin fragen Sie nach den Interessen Ihres Gesprächspartners: »Welche Hobbys haben Sie? Betreiben Sie aktiv Sport?« Oder: »Und was machen Sie in Ihrer kargen Freizeit?«

Wenn Sie gleich bei diesem Thema Gemeinsamkeiten finden, dann haben Sie schon gewonnen.

Ein Praxisbeispiel

Sicher, es geht zwar in erster Linie ums Geschäft, aber nehmen wir einmal ein ganz normales Kundengespräch, bei dem Sie immer vor der großen Aufgabe stehen, mit einem Unbekannten eine Beziehung aufbauen und möglichst sympathisch, kompetent und verbindlich wirken zu wollen. Geschäfte werden von Menschen gemacht. Und die können nicht miteinander kommunizieren, ohne dass auch Gefühle mitspielen. Daraus folgt, dass auch der persönliche Draht zu Ihrem Kunden entscheidend ist: Betonen Sie das Menschliche, denn niemand will mit einem Roboter Geschäfte machen. Sprechen Sie deshalb zu Beginn ein Thema an, das Ihrem Gesprächspartner persönlich wichtig oder angenehm ist. Damit gestalten Sie von Anfang an den Ton, schaffen eine Verbindung, vielleicht sogar Vertrauen. Gerade bei geschäftlichen Verhandlungen lässt sich so ganz zwanglos eine positive Gesprächsatmosphäre herstellen, bevor Sie sich beispielsweise den finanziellen Belangen widmen.

Was eignet sich als Warm-up?

Werfen Sie einen kurzen Blick auf die Umgebung Ihres Kunden, suchen Sie nach einem Aufhänger. Hat Ihr Kunde moderne Malerei im Büro hängen? Stehen Urlaubsfotos mit der Familie auf seinem Schreibtisch? Dann könnten Sie so beginnen: »Das ist aber ein hübsches Bild, ist das Ihre Familie?« »Das Foto kommt mir so bekannt vor, ist das nicht diese Stadt in den Bergen, Petra in Jordanien? Ein interessantes Land nicht wahr?« Oder: »Ein auffälliges Werk, das Sie da an der Wand hängen haben, welcher Künstler ist das denn?«

Sie werden fast immer einen Anknüpfungspunkt finden, bei dem Sie einsteigen können. Und Sie werden auch sofort eine positive Resonanz bekommen, denn Ihr Gesprächspartner erzählt sicher liebend gern über seine Hobbys. Das Beste ist natürlich, wenn Sie sich bereits im Vorfeld über Ihren Kunden informieren, damit Sie schon vorher wissen, was ihn interessiert. Als Meister der Vorbereitung gilt zum Beispiel der ehemalige amerikanische Präsident Bill Clinton, der sich vor wichtigen Meetings stets die Lebensläufe all seiner Gäste vorlegen ließ – auch mit genauen Details über deren Vorlieben und Hobbys. Und Microsoft-Chef Bill Gates soll seine Businesstermine besonders gerne mit Gesprächen übers Segeln oder über seine Bibliothek beginnen. Welche Hobbys haben Ihre Gesprächspartner? Finden Sie es heraus und nehmen Sie sich vor einem Event, insbesondere vor einem Businesstermin, die Zeit, einmal zu recherchieren, womit sich die Leute, die Sie wahrscheinlich treffen werden, in ihrer Freizeit beschäftigen. Welche Leute werden anwesend sein, was könnte sie beschäftigen, was ist derzeit »in«?

Dass Hobbys nicht nur banale Aktivitäten in der Freizeit sind, sondern dem Leben durchaus Sinn geben können – mit sehr vielen positiven Folgen –, ist mittlerweile hinlänglich bekannt. Dass sie sich aber auch wesentlich auf das Arbeitsleben auswirken, zeigt eine neue Studie der San Francisco State University: Wer in seiner Freizeit kreativ ist, kann im Beruf mehr leisten.

Der Psychologe Kevin Eschleman befragte insgesamt über 400 Angestellte unterschiedlicher Berufsgruppen zu ihren Freizeitaktivitäten. Anschließend gaben die Teilnehmer an, wie sie ihre eigene Produktivität bei der Arbeit einschätzten. Danach bewerteten ihre Kollegen und Vorgesetzten, wie produktiv sie im Job waren. Das Ergebnis war frappant: Wer seine freie Zeit häufig mit kreativen Tätigkeiten – sei es Malen, Stricken, Kochen oder Musik – verbringt, ist bei der Arbeit um bis zu 30 Prozent produktiver. Und auch eher bereit, Kollegen bei Problemen zu helfen. Eschleman erklärt sich das Resultat so: »Die kreative Ablenkung fördert die Erholung vom Arbeitsstress – erst recht, weil man sich selbst verwirklicht und die Freizeit vermeintlich sinnvoll nutzt. Der Effekt: Man kommt besser erholt zur Arbeit und kann mehr leisten.«[13]

Kein Wunder also, dass Unternehmen wie Apple, Google oder Procter & Gamble und Co. ihren Mitarbeitern viel Raum für kreative Aktivitäten lassen.

Dasselbe gilt übrigens auch für ehrenamtliche Tätigkeiten, die vor allem für Schüchterne das Sprungbrett für einen offeneren Umgang mit anderen Menschen sein können. Sie stärken das Selbstwertgefühl und lösen Hemmungen. Hier können sie Gutes tun und mit Menschen über diese Tätigkeit in Kontakt kommen. Sie finden ganz schnell Gemeinsamkeiten, über die sie sprechen können, die nicht oberflächlich sind. Ich erlebe immer wieder, dass es richtig introvertierte Menschen gar nicht gibt. Denn wenn es ein Thema gibt, für das wir uns engagieren, dann werden auch bisher Schüchterne auf einmal offener.

Wie kommen ein Wanderer und ein Opernfreund zusammen?

Selbst wenn Ihr Gegenüber ein Thema anschneidet, von dem Sie absolut nichts verstehen, eine Sportart, von der Sie keine Ahnung haben – kein Problem! Geben Sie einfach offen zu: »Davon verstehe ich nichts.« Aber: Lassen Sie sich das Hobby des anderen erklären. Fragen Sie nach, begründen Sie Ihre Fragen. Stellen Sie dabei die Kompetenz Ihres Gesprächspartners auf seinem Spezialgebiet heraus:

	»Sie als Opernfan können mir sicher sagen, ob die enthusiastischen Kritiken der letzten Opernpremiere berechtigt waren. Hat das Stück Ihnen auch gefallen?«
	»Sie sind doch ein großer Fußballkenner. Was meinen Sie, wie das Match heute Abend ausgeht?«
	»Sie kennen sich doch bei Autos aus. Was halten Sie von der Zukunft der selbstfahrenden Autos?«


Fragen Sie auch um Rat – das ist immer sehr schmeichelhaft, weil es das Ego und Selbstvertrauen Ihres Gegenübers stärkt. Die meisten geben zu, dass Sie große Freude empfinden, wenn sie um ihre Meinung zu bestimmten Themen gefragt werden. Und wenn Sie dann auf die Vorschläge auch noch eingehen und Ihre Wertschätzung zeigen, dann steht einer weiteren Beziehung nichts mehr im Weg.

Mein persönlicher Tipp: Klingen Sie nicht wie die Kriminalpolizei! Durchlöchern Sie Ihren Gesprächspartner nicht mit Fragen. Zugegeben, es ist eine Gratwanderung, denn jedes Gespräch mit einem Unbekannten ist auch ein Sondierungsgespräch – bei dem sich niemand in die Enge getrieben fühlen darf, bei dem Sie niemandem zu nahe treten dürfen. Stellen Sie freundliche Fragen – solche, die Ihr Gegenüber leicht beantworten kann und ihm die Möglichkeit geben, zu glänzen. Antworten Sie wertschätzend, stellen Sie Gemeinsamkeiten heraus und begründen Sie Ihre Meinung zwischendurch. Dann wirken auch Sie freundlich, großzügig und entspannt. Probieren Sie es einfach aus, denn: »Es gibt nichts Gutes, außer man tut es.«

Erzählen Sie mir von Ihren Erfahrungen – ich bin gespannt auf Ihre Kommentare! (office@magdableckmann.at)


Innere Einstellung und Interesse oder Voraussetzungen für den Erfolg

Machen Sie es wie Picasso

Smalltalk heißt im Prinzip: Auf einen fremden Menschen zugehen, ihn ansprechen, einen intelligenten, aber harmlosen Dialog beginnen – für viele – nicht nur für Schüchterne – ein schrecklicher Gedanke! Deshalb orientieren sich viele Ratgeber an guten Gesprächseinstiegen und möglichst originellen Inhalten. Ja, natürlich, das ist auch wichtig. Aber noch viel entscheidender ist Ihre innere Einstellung dazu. Darauf kommt es an! Wir haben zuvor davon gesprochen, wie wichtig es ist, Verantwortung für das eigene Glück zu übernehmen (siehe auch »G wie Glück«). Dazu gehört es natürlich auch, an seiner inneren Einstellung zu arbeiten. Deshalb möchte ich diesmal mit einem Zitat von Pablo Picasso beginnen, der einmal sagte: »Manche Maler machen aus der Sonne einen gelben Punkt. Andere machen aus einem gelben Punkt eine Sonne.«[14] Ich könnte auch von dem berühmten halb vollen oder halb leeren Glas sprechen, aber gerade das Beispiel mit der Sonne trifft den Punkt: Denn die Sonne steht für Vitalität, Selbstbewusstsein, Selbstverwirklichung, Lebensfreude und Mut. Und das ist mir wichtig!

Das A und O beim Smalltalk

Mit welchen Menschen spricht man gerne? Mit Menschen, die eine positive Grundhaltung und Ausstrahlung haben. Das sind all diejenigen, die sich auf den anderen einlassen, sich auf ihr Gegenüber einstellen, ihre Achtsamkeit (siehe dazu auch Kapitel »A wie Achtsamkeit und Aufmerksamkeit«) auf den Gesprächspartner ausrichten, sich im Gespräch voll und ganz auf ihn – und nicht auf andere – konzentrieren. Das setzt wiederum Interesse am anderen voraus. Seien Sie offen und interessieren Sie sich für andere Menschen. Wenn Sie das nicht tun, wird das Ihr Gegenüber schnell merken und abwinken. Fühlt sich jemand jedoch ernst genommen und respektiert, ist die Kommunikation gleich entspannter.

Eigentlich ist das Interesse ja sowieso das A und O jedes gekonnten Smalltalks! Und nicht nur das: Durch Interesse – und dazu gehört auch ein gewisses Maß an gesunder Neugier – kann man nur dazugewinnen. Wir lernen Neues und bleiben in Bewegung. Wir können dadurch mitreden und mitdiskutieren, wir machen Fortschritte, versprühen Energie, werden risikobereiter – und fühlen uns letztendlich bestätigt. Interesse an anderen führt nicht nur zu guten Gefühlen, zu Momenten der Nähe, sondern es erweitert auch den Horizont – alles die besten Voraussetzungen für ein gelungenes Gespräch.

Aber was, wenn einem dieses Interesse fehlt? Wie kann man seine innere Einstellung beeinflussen bzw. sogar ändern? Wie kann ich die Sonne aufgehen lassen, auch wenn es draußen vielleicht regnet? Sehr einfach mit folgender Maxime: Jeder Mensch hat eine Botschaft für mich, wenn ich sie nur hören will. Und umgekehrt. Die falsche Einstellung in diesem Fall lautet: Ich interessiere mich nicht für andere – die anderen sollen sich für mich interessieren. Die richtige Einstellung dagegen ist: Neue Menschen kennenzulernen ist immer spannend und interessant. Ich muss in diesem Zusammenhang immer an die begnadete Schauspielerin Meryl Streep denken, die Folgendes gesagt hat: »Ich bin neugierig auf andere Leute. Das ist das Wesen, die Essenz meiner Schauspielerei. Ich bin daran interessiert, wie es wäre, du zu sein.«

Entrümpeln Sie Ihre negativen Gedanken!

Kommen wir zu einem ganz anderen Beispiel: Wie geht es Ihnen, wenn Sie am Abend Ihren Tag Revue passieren lassen? Welches Programm läuft dann bei Ihnen ab? Kommen Ihnen die folgenden Sätze bekannt vor: »Bei dem Kunden hätte ich sicher noch mehr rausholen können.« »Da hast du nicht dein Bestes gegeben.« »Herr Maier hat das viel besser gemacht, wieso habe ich da nichts gesagt?« »Warum habe ich diese Chance nicht ergriffen?« Wie oft haben Sie schon für sich selbst Wörter wie »falsch«, »Fehler« oder »Idiot« verwendet? Wie oft denken Sie negativ über sich selbst?

Die meisten von uns haben einen stark ausgeprägten Sinn für Selbstkritik. Denn wir leben in einem Zeitalter der Fehlersuche, und so fallen uns nur mehr die negativen Dinge auf – auch bei uns selbst. Das bekommen wir schon in der Schule vermittelt: Im Diktat sind nur die Fehler rot angestrichen. Das, was alles gut gemacht wurde, wird nicht hervorgehoben. Wer hindert uns daran, das für uns selbst zu ändern? Nur wir selbst. Machen Sie sich nur einmal bewusst, wie Sie mit sich selbst sprechen, notieren Sie Ihre Aussagen, die Sie sich in Gedanken über sich selbst machen. Was schießt Ihnen durch den Kopf, wenn Sie unbekannte Menschen ansprechen sollen? Höre ich da Sätze wie: »Das kann ich nicht. Das ist mir peinlich.« Oder: »Was soll ich denn sagen, mir fällt ja nichts ein. Ich bin ja eh nicht interessant.« Finden Sie sich darin wieder, hören Sie sich selbst reden? Wenn Sie es sich oft genug vorsagen, dann können Sie sich sicher sein, dass es auch so sein wird – ohne Sonnenschein, grau in grau!

Es gibt ja schon genug Bücher über die Kraft des Unterbewusstseins, die uns vermitteln: So wie wir mit uns selbst oder auch mit unseren Kindern sprechen, so wird es auch sein, genau so wird es auch eintreffen. Und wenn wir das oft genug wiederholen, wird es uns unser Unterbewusstsein auch irgendwann einmal glauben.

Oder denken Sie an die vielen Geschichten, die sich um Optimisten und Pessimisten ranken – alle kommen zum selben Ergebnis: Wer an das Gute glaubt, ist besser gewappnet für schlechte Zeiten. Laut einer aktuellen Studie mindert eine positive Haltung zum Leben sogar das Risiko, an einer Volkskrankheit zu versterben – das zumindest legt eine aktuelle Studie von Wissenschaftlern der Harvard University nahe.

Die US-amerikanischen Sozialwissenschaftler werteten für diese Studie die Daten von mehr als 70.000 Frauen aus, die zwischen 2004 und 2012 alle zwei Jahre zu ihrem Befinden und aktuellen Beschwerden befragt wurden, aber auch danach, wie optimistisch sie durchs Leben gehen. 

»Zu Beginn der Studie waren die Frauen im Durchschnitt bereits 70 Jahre alt. Die meisten hatten gesundheitliche Probleme, wie etwa einen hohen Cholesterinspiegel, Bluthochdruck oder Diabetes. Einige hatten einen Schlaganfall hinter sich oder bei ihnen war Krebs diagnostiziert worden. 

Ob diese Erkrankungen auftraten und zum Tode führten, hing, wie sich zeigte, auch mit der Lebenseinstellung zusammen. Frauen, die von sich sagen konnten: ›Selbst in unsicheren Zeiten rechne ich meist mit dem Besten‹, waren tatsächlich besser geschützt als jene, die eher skeptisch durchs Leben gingen. Die Frauen mit dem stärksten Optimismus hatten in den folgenden Jahren ein um 38 Prozent geringeres Risiko als sehr pessimistische Frauen, an einer Herzkrankheit oder einem Schlaganfall zu versterben. Auch starben sie um 37 Prozent seltener an einer Lungenerkrankung und um 16 Prozent seltener an Krebs.«

Und das Überraschende daran: »Dies hing nicht davon ab, ob die Frauen aus besserem Hause stammten, gut ausgebildet waren, sich gesünder ernährten, Sport trieben oder zu Beginn gute Cholesterin- und Blutdruckwerte aufwiesen. Die Daten zeigen: Diese Faktoren halfen auch, gesund zu bleiben. Doch sowohl die gesund als auch die weniger gesund lebenden Frauen mit Zuversicht verstarben seltener an einer der Volkskrankheiten. Die Forscher vermuten, dass Optimismus einen direkten Einfluss auf das biologische System hat. Frühere Studien hätten bereits gezeigt, dass Daseinsfreude die Immunabwehr stärkt und Männer wie Frauen vor Herz-Kreislauf-Schäden schützt. Die Autoren empfehlen deshalb, den positiven Blick nach vorn zu trainieren, etwa indem man sich seine Zukunft besonders rosig ausmalt und das einfach mal aufschreibt.«[15]

Na, wäre das etwas für Sie? Mein Tipp dazu: Auch ein Erfolgstagebuch kann helfen, Ihren Optimismus zu steigern. Mehr über diese äußerst nützliche Methode, um eine konstruktive Lebensweise zu erhalten beziehungsweise auszubauen, finden Sie im Kapitel »X wie X-Faktor«.

Schicken Sie Ihren inneren Kritiker auf Urlaub

Dass man sich selbst auf die Schulter klopft, das ist heute eigentlich ganz aus der Mode gekommen, denn das machen ja nur Machos und Selbstdarsteller, und das wollen wir auf keinen Fall sein. Aber trotzdem: Wir sollten uns selbst gegenüber mit viel mehr Anerkennung und Lob begegnen, und nicht ständig Vergleiche mit anderen anstellen, die schlecht für uns ausfallen. Heilsame positive Worte, an uns selbst gerichtet, vor allem am Abend, sind Balsam für unsere Seele: »Das hast du gut gemacht!« Oder: »Da bist du wirklich über dich hinausgewachsen!« »Den ersten Schritt habe ich schon geschafft, den nächsten schaffe ich auch noch.« Oder: »Keinen Kontakt habe ich schon« (angelehnt an das Buch »Nicht gekauft hat er schon« von Martin Limbeck). Wie lauten Ihre Formulierungen? Denken Sie jetzt darüber nach.

Es geht um Ihre innere Einstellung, um Ihre Denkstrukturen. Die bestimmen, wie Sie heute und in der Zukunft denken, und alles resultiert aus unserem Denken in der Vergangenheit. Ob wir uns als Problemseher, also als Jammerer (dazu mehr im folgenden Kapitel), oder als Problemlöser darstellen – alles entspringt unseren Denkstrukturen.

Beobachten Sie sich selbst, wie Sie den täglichen Alltag wahrnehmen, und versuchen Sie auch, andere in ihren Denkstrukturen einzuordnen:

	positiv – negativ
	zukunftsorientiert – vergangenheitsorientiert
	problemorientiert – lösungsorientiert


Denken Sie dabei an die vielen Vorteile von Smalltalk!

Fallen Ihnen zum Thema Smalltalk immer wieder ketzerische Sätze ein: »Ich bin sowieso eine Smalltalk-Niete.« Oder: »Das bringt mir doch sowieso nichts.« Wie gesagt: Befreien Sie sich von derartigen negativen Gedanken, denn ich kann mich nur wiederholen: Ich bin der Meinung, dass jeder Smalltalk lernen kann. Sie müssen nur das dafür notwendige Wissen und Können haben, das passende Handwerkszeug und einen Sinn darin sehen. Was könnte also für Sie der Zugang sein? Eine entscheidende Frage, die ich nicht beantworten kann, denn das können nur Sie für sich selbst schlüssig erklären, damit es für Sie wichtig wird. Ich kann Ihnen nur sagen: Die Vorteile liegen auf der Hand! Etliche habe ich zwar schon in meiner Einleitung erwähnt, aber da die Liste fast unendlich lang ist, hier noch ein paar weitere:

	Geschickter Smalltalk dient immer der Auflockerung des Klimas, ermöglicht neue Bekanntschaften und hilft, Kontakte zu knüpfen.
	Smalltalk kann Ihrer Karriere dienen: Auch im Business oder beim Netzwerken ist Smalltalk bestens geeignet, um eine gute Atmosphäre zu schaffen, was Ihnen beruflich schnell auf die Sprünge helfen kann.
	Smalltalk kann zu langfristigen Beziehungen führen. Denn in der Regel gehen Sie und Ihr Gesprächspartner nach einem gelungenen Gespräch mit einem freundlichen Lächeln und einem guten Gefühl auseinander – und freuen sich auf ein Wiedersehen. 
	Smalltalk kann zu neuen Ideen führen, denn im Laufe eines angeregten Gesprächs tauchen oft inspirierende neue Gedanken auf. 
	Und beim Smalltalk können Sie auch für sich selbst werben – als offener, interessierter und freundlicher Mensch. Es ist eine ideale Gelegenheit, sich ohne Druck im rechten Licht zu präsentieren.


Also, wie könnten Sie Smalltalk für sich positiv sehen? Stellen Sie sich vor, dass Sie durch Smalltalk vielleicht einen neuen Lebenspartner, neue Geschäftspartner finden oder eine zündende Idee für Ihr Business erhalten. Was auch immer es ist, es kommt auf Ihre innere Einstellung an, ob Smalltalk für Sie überhaupt erfolgreich sein kann. Denn die Menschen, mit denen Sie sprechen, merken, ob es Ihnen Freude macht, mit ihnen zusammen zu sein, oder ob es Ihnen lästig ist. Das hängt ganz von Ihrer Einstellung ab. Überwinden Sie Ihre innere Scheu – auch Sie können aufregende Geschichten erzählen, auch Ihre Meinung ist interessant. Es kommt einzig und allein darauf an, ob für Sie persönlich die Sonne vom Himmel lacht.

Sind Sie ein interessierter Mensch? Arbeiten Sie daran, Ihre innere Einstellung zu verbessern oder gar zu ändern? Haben Sie damit Erfolg? Liebend gern würde ich über Ihre Erfahrungen zu diesem Thema lesen.


Jammern und andere No-Gos oder die größten Sünden beim Smalltalk

Wie Sie das Gespräch aufrechterhalten

Ich weiß, dass man in jedem Artikel oder Buch über Smalltalk Hunderte Tipps darüber findet, was man beim Smalltalk nicht machen soll. Da wird vorgeschlagen, dass man nicht über Geld, Politik oder Religion reden soll. Auch nicht über Intimes, und dass sogar die falsche Kleidung oft schuld daran ist, wenn man keinen Smalltalk führen kann. Und auch ich habe in diesem Buch schon von diversen Don’ts gesprochen. Deshalb habe ich meine Liste der absoluten No-Gos auch bewusst kurz gehalten und will nur das erwähnen, was andere Menschen wirklich als extrem negativ empfinden und was deswegen beim Smalltalk eindeutig keinen Platz hat. Es sind jene Dinge, von denen meine Kundinnen und Kunden, die ich im Laufe vieler Jahre in meinen Seminaren und Vorträgen auf ihrer Karriereleiter begleitet habe, behaupten, dass sie sie bei einem lockeren, ungezwungenen Kennenlern-Gespräch einfach nicht vertragen. Und deswegen die Personen, mit denen sie gerade zum ersten Mal gesprochen haben, nicht wiedertreffen wollen. Diese sechs Anzeichen will ich Ihnen nicht vorenthalten … 

Jammern und meckern verboten!

Ich habe das Thema schon kurz im Kapitel »F wie Fehler und Fauxpas« angesprochen: Die Temperatur sinkt, wenn ein Gespräch auf eine negative Ebene abgleitet. Und wie schnell das passieren kann, wissen wir alle. Denn wer kennt sie nicht, unsere lieben Mitmenschen, die immer und ständig über alles Mögliche klagen und jammern: über die Arbeit, die Kollegen, die Politik, die wirtschaftliche Lage usw. Dabei gibt es kaum etwas Schrecklicheres als Dauermotzer, die schlechte Stimmung verbreiten. Denn eine Tatsache lässt sich nicht verschweigen: Wer ständig darüber lamentiert, wie gestresst er ist und wie schlecht es ihm geht, wird von anderen negativ wahrgenommen. Das zieht die Moral hinunter – und führt oft dazu, dass man gemieden wird. Auch Unhöflichkeit und Grobheit sind ansteckend, sagen Forscher von der University of Florida: Wer unter dem missmutigen Benehmen z. B. seiner Kollegen leidet, ist häufig auch selbst schlecht gelaunt.[16]

Ich persönlich zum Beispiel mag keine jammernden Verkäufer: Die einen klagen über ihre Arbeitsbedingungen, erzählen mir, wie lange sie schon im Geschäft stehen und dass sie erst in ein paar Stunden nach Hause kommen werden. Die anderen maulen über den Chef, über die hohen Umsatzvorgaben oder dass die anderen Kunden sie unfreundlich behandeln. Natürlich habe ich dann immer das Gefühl, dass diese Leute auch über mich schlecht reden, sobald ich das Geschäft verlasse – und aus diesem Grund kaufe nichts.

Oder all jene, die im Fitnessstudio ständig herumnörgeln, dass ihnen die Übungen zu schwer sind, weil sie Rückenschmerzen haben. Ja, gerade deswegen gehen sie ja hin, um ihre Muskulatur zu stärken. Da muss man eben durch.

Mein Tipp: Beobachten Sie einmal Ihre Bekannten und Kollegen und versuchen Sie, sich eine Woche lang von sämtlichen Jammerlappen, Frustbotschaftern und Problemwälzern fernzuhalten – sie rauben Ihnen Ihre Energie und wollen Sie in ihren dunklen Sumpf mitziehen. Sie müssen sich bewusst werden, dass die Probleme dieser Jammerer, Nörgler und Schwarzseher nicht Ihre Probleme sind. Lassen Sie sich nicht von der schlechten Laune anderer anstecken! Machen Sie einfach nicht mit! Laden Sie sich stattdessen gezielt Freunde ein, in deren Gesellschaft Sie sich wohlfühlen, mit denen Sie unbeschwert reden und lachen können. Sie werden spüren, wie Ihre Seele aufatmet.

Natürlich muss es auch umgekehrt funktionieren: Gehören vielleicht gar Sie zu denjenigen, die ewig meckern und nörgeln? Beobachten Sie sich einmal selbst. Wie oft am Tag sagen Sie: »Das geht nicht, das kann ich nicht, mir geht es schlecht.« Oder: »Das passt mir gar nicht, das ist eine Zumutung, die sind doch alle blöd.« Und wie oft ziehen Sie sich selbst mit negativen Aussagen über andere Personen hinunter? Seien Sie bitte ehrlich. Denn der erste Schritt zur Besserung ist, dass es Ihnen auffällt. Deshalb ist Selbstreflexion so wichtig. Also: Raus aus der Jammerfalle! Das Ganze hat natürlich auch viel mit positivem Denken, also mit der inneren Einstellung zu tun. Mehr dazu haben Sie bereits im vorigen Kapitel »I wie innere Einstellung und Interesse« gelesen.

Jedes Ding hat zwei Seiten hat– das gilt auch für das Jammern: Manchmal kann es wirklich hilfreich sein, wenn man sich in einer schwierigen Situation bei jemandem ausjammern kann. Aber in so einem Fall gilt: Bitte weinen Sie sich bei einer guten Freundin aus! Lassen Sie Ihren (vielleicht berechtigten) Frust bei einem Freund aus – aber bitte nicht beim Smalltalk.

Schleimen

Bei Schleimern heißt es, auf der Hut zu sein! Sie kennen die Situation: Sie sagen bei einer Veranstaltung, dass der Wein hervorragend ist, und Ihr Gegenüber stimmt Ihnen sofort zu. Keine fünf Minuten später aber sagt er zum Nächststehenden, der den Wein gerade als grauenhaft bezeichnet, dass er das ebenfalls findet. Gehen Sie solchen Menschen aus dem Weg, denn sie raspeln meistens nicht nur Süßholz, sondern sind auch mächtige Intriganten. Dasselbe gilt für Personen, die unehrliche Komplimente machen. Die meisten merken es sofort, wenn jemand unglaubwürdig klingt. Vertrauen Sie ganz einfach auf Ihre Intuition und glauben Sie nicht alles!

Über Krankheiten reden

Eine quälende Situation – Leute, die ein Gespräch als eine Art olympischen Bewerb betrachten, wer länger und ausführlicher über Krankheiten reden kann, natürlich vor allem im Wartezimmer beim Arzt. Ständig über Krankheiten zu sprechen, macht Gesunde krank und Kranke kränker. Denn seine Gesundheit stärken oder Heilung finden kann man nur mit positiven Gedanken. Ihr Gesprächspartner wird es Ihnen in jedem Fall danken!

Feuchte Hände haben

Ein peinliches Problem, unter dem viele leiden! Dabei ist dieses unangenehme Tabuthema nichts, wofür man sich schämen müsste, denn es handelt sich dabei um eine natürliche Reaktion des Körpers, vor allem wenn man Angst hat, nervös oder aufgeregt ist. Haben Sie gewusst, dass sich Schwitzen sogar entwicklungsgeschichtlich begründen lässt? Mit feuchten Händen und Füßen kann man nämlich schneller fliehen, weil man mehr Bodenhaftung hat. Aber da die Zeiten von angreifenden Mammuts oder anderen wilden Tieren weitestgehend vorbei sind, bleibt nur die Frage: Was kann man gegen schweißnasse Hände unternehmen – außer vielleicht, sich die Hände am Rock oder an der Hose abzuwischen? Wenn man weiß, dass man in stressigen Situationen leicht schwitzt, kann man sich gut darauf vorbereiten: In der Praxis nützt meist schon ein wenig Babypuder oder Deodorant auf den Händen, für extreme Fälle gibt es in der Apotheke spezielle Salben und Gels. Und selbst wenn Sie tatsächlich unter dem Krankheitsbild Hyperhidrose, also unter krankhafter übermäßiger Schweißproduktion, leiden, gibt es dafür ärztliche Hilfe – Medikamente, Botoxinjektionen und zuletzt sogar die Operation.

Zum anderen kann es hilfreich sein, entsprechende Situationen, von denen man schon im Vorhinein weiß, dass man sie ohne feuchte Hände nicht durchstehen wird, vorher durchzuspielen. Das nimmt einem die Angst. Auch Entspannungstechniken wie Yoga oder Atemübungen können helfen. Dasselbe gilt übrigens auch fürs Rotwerden. Es ist ebenfalls eine Sache des vegetativen Nervensystems. Darauf komme ich aber noch im Kapitel »R wie Rotwerden« zurück. In beiden Fällen sollten Sie aber unbedingt versuchen, Ihr Selbstvertrauen zu stärken, dann klappt es auch mit dem Smalltalk!

Unterbrechen

Wir sehen es immer wieder auch bei Diskussionen im Fernsehen, und besonders Politiker sind dafür anfällig: Sie unterbrechen Ihre Gesprächspartner mitten im Satz. Ein extrem störendes Verhalten, das man ganz leicht vermeiden kann: Warten Sie ganz einfach, bis der andere ausgeredet hat. Es sei denn, es handelt sich um einen Dauerredner, dem ich ja schon ein eigenes Kapitel (»D wie Dauerredner … «) gewidmet habe.

Es gibt aber auch noch eine zweite Form des Unterbrechens, die meistens mit »Übrigens, das erinnert mich an … « eingeleitet wird. Damit unterbricht man den Gedankenstrom seines Gegenübers, weil man ein neues Thema anschneidet. Auch das ist eine Unhöflichkeit, die zeigt, dass man sich nicht mit dem Standpunkt seines Gegenübers auseinandersetzen will. Apropos unhöflich – damit wären wir beim wohl wichtigsten Punkt angelangt:

Unhöflich sein

Wie gesagt, es gibt viele No-Gos beim Smalltalk, aber das, was meiner Meinung nach wirklich nicht geht, ist unhöflich sein. Ich gehe bei diesem Thema immer von einem ganz einfachen Standpunkt aus: Niemand von uns ist so wichtig, dass die Welt sich nur um ihn selbst dreht. Wem also fällt ein Stein aus der Krone, wenn er – in welcher Situation auch immer – höflich und gelassen bleibt? Selbst wenn sich der Kellner beim Wechselgeld irrt. Mir fällt schon seit Längerem auf, dass unser Ton insgesamt rauer wird, dass die Sitten roher werden. Wer hält noch jemandem die Tür auf? Wie oft hört man noch ein freundliches »Bitte« oder »Danke«, ein »Gern geschehen «? Dabei sind Höflichkeit, gutes Benehmen und der respektvolle Umgang mit anderen Menschen Tugenden, die unsere Gesellschaft im Innersten zusammenhalten. Und das schon seit langer Zeit: Ursprünglich stammt das Wort ja von »Hof«, und zwar vom Königshof, und es bezog sich auf die höfischen Sitten. Höflichkeit ist demnach Ausdruck von Respekt und Empathie. Meinen Sie nicht?

Über den engen Zusammenhang zwischen Höflichkeit und Sprache (für unser Thema, nämlich Smalltalk, besonders interessant!) diskutierten 2016 namhafte Expertinnen und Experten auf einer Konferenz in Deutschland – und zwar unter dem Titel »Sprachliche Höflichkeit«: »Sprachliche Höflichkeit ist seit einiger Zeit wieder ein aktuelles Thema in der Öffentlichkeit geworden: Klagen über mangelnde Höflichkeit finden sich in der Presse und auf dem Buchmarkt; verantwortlich gemacht werden Politiker, Fernsehmoderatoren und vor allem Jugendliche, ihre Eltern und Lehrkräfte. Die wachsende Bedeutung neuer Medien und die zunehmende Interkulturalität scheinen das Problem noch zu verschärfen und Klärungen zum »richtigen« Umgang mit Höflichkeit zu verlangen. Vor diesem Hintergrund soll auf der Konferenz der neueste Stand der linguistischen Höflichkeitsforschung präsentiert werden.[17]

Gerade in Zeiten einer aggressiven Hasssprache, wie sie vor allem in den Social Media, auf den Schulhöfen oder auch in der Presse kursiert, halte ich dies für ein besonders wichtiges Thema: Höflich oder unhöflich? Fakt ist, dass diese beiden Faktoren unser Miteinander prägen. Also: Bitte seien Sie so freundlich … 

In diesem Sinne möchte ich dieses Kapitel mit einem Zitat von Arthur Schopenhauer schließen, über das Sie in Ruhe einmal nachdenken können: »Höflichkeit ist Klugheit, folglich ist Unhöflichkeit Dummheit.«[18]

Welche Themen oder Verhaltensweisen finden Sie am unpassendsten beim Smalltalk? Haben Sie bereits einschlägige Erfahrungen gemacht? Was nervt Sie am meisten? Schreiben Sie mir eine E-Mail und erzählen Sie mir von Ihren Erfahrungen.


Kompetenz oder zwei Paar Schuhe sind Pflicht

Immer und überall mitreden?

Kompetenz wird von uns in erster Linie mit Fähigkeit, Begabung, Eignung, Fertigkeit, Tüchtigkeit, Talent, Performanz, Lernen, Wissen oder gar Intelligenz gleichgesetzt – alles in allem also mit professioneller Kompetenz. Zweifellos wichtige Dinge, um bestimmte Probleme zu lösen und um erfolgreich und verantwortungsvoll handeln zu können, und lange Zeit galt der Intelligenzquotient bzw. eben auch Kompetenz als der Maßstab für Erfolg. Doch nun kommt das große ABER: Nach neuesten Erkenntnissen ist Erfolg zu 85 Prozent das Resultat emotionaler Intelligenz und lässt sich nur zu 15 Prozent auf fachliche Kompetenzen zurückführen.

Was bedeutet das für uns?

Unter emotionaler Intelligenz versteht man eine ganze Reihe von Fähigkeiten und Kompetenzen, wie zum Beispiel Mitgefühl, Kommunikationsfähigkeit, Menschlichkeit, Taktgefühl, Höflichkeit und Ähnliches – Johann Wolfgang von Goethe (1749–1832) sprach von »Herzensbildung«. Diese Kompetenzen beeinflussen die Qualität unserer sozialen Beziehungen wesentlich stärker, als wir bisher angenommen haben. Sie bestimmen, wie gut wir zum Beispiel mit den eigenen Gefühlen, aber auch mit den Gefühlen und Wünschen anderer umgehen können – und darum geht es auch beim Smalltalk: Wie können wir das Eis brechen, wie Verbindungen aufbauen, Vertrauen erwecken? Wie können wir einen positiven, nachhaltigen Eindruck hinterlassen – sowohl im Geschäftsleben als auch im privaten Umfeld?

Das erste Paar Schuhe – Wissen, fachliche Kompetenz und Allgemeinbildung, die sogenannten Hard Skills – ist für mich beim Smalltalk ein verlässlicher Begleiter: ein fester Bergschuh, der in allen, auch schwierigen Situationen Halt gibt. Er ist die Basis, damit man – auf dem manchmal spiegelglatten Parkett – nicht so schnell ausrutscht.

Mit dem zweiten Paar Schuhe dagegen, ich nenne sie meine Tanzschuhe, gehe ich auf dem glatten Parkett einer Veranstaltung oder bei einer Party tanzen: Dabei muss ich jederzeit in der Lage sein, ein freundliches Gespräch über fast jedes erdenkliche Thema zu führen, gute Laune zu verbreiten, mich positiv darzustellen – und dabei hilft mir meine emotionale Kompetenz (oder Intelligenz), meine Social oder Soft Skills. Das Gute daran: Die meisten Menschen reagieren freundlich und offen auf ein Gesprächsangebot, sie sind sogar dankbar, wenn ich es ihnen abnehme, den ersten Schritt zu gehen.

Der Bergschuh: Fachliche Kompetenz und Allgemeinwissen

Fachliche Kompetenz wird heute zum Hochklettern auf der Karriereleiter vorausgesetzt. Daran gibt es nichts zu rütteln. Der ehemalige Rektor der Technischen Universität Graz, Hans Sünkel, meinte zu diesem Thema einmal sogar: »Man kann es nicht verhindern, dass man nach oben fällt, wenn man Kompetenzen entwickelt, die einen unverzichtbar machen. Die Umgebung hält Sie dann einfach für die richtige Person, und der Erfolg lässt sich nicht vermeiden. Sehen Sie erworbene Kompetenzen und Wissen jedoch nicht als Ruhekissen an, sondern eher als elastisches Sprungbrett.« Also: Unverzichtbarkeit und Engagement – das ist der springende Punkt bei der ganzen Sache: Sie müssen es so weit bringen, dass Sie sich nicht andienen müssen, sondern dass Sie gefragt werden. Dazu müssen Sie sichtbar sein und gehört werden. Sie und Ihre Kompetenzen müssen bekannt sein. Sie müssen sich bekannt machen. Frei nach dem Motto: »Tue Gutes und sprich darüber.«

Aber Vorsicht: Gerade beim Smalltalk sind Fachsimpeleien meist nicht angebracht, denn wer will schon über Fachbegriffe, komplizierte Sachverhalte oder andere anspruchsvolle Themen plaudern. Zu schnell kann sich dabei Langeweile breitmachen, und Sie können Ihre Gesprächspartner damit eher vergraulen, statt kompetent und sympathisch zu wirken. Denn beim Smalltalk sollen alle mitreden können. Etwas anderes ist es aber, wenn Sie sich zum Beispiel auf einer Fachmesse oder einem Kongress befinden – dort ist auch Fachsimpeln erlaubt, ja sogar erwünscht, dort müssen Sie Ihre fachlichen Qualifikationen und Ihr Wissen beweisen.

In den meisten Fällen ist es jedoch besser, wenn Sie mit Allgemeinbildung punkten. Je mehr Hintergrundinformationen und Wissen Sie haben, umso eher werden Sie interessante Themen finden oder mitreden und Interessantes einwerfen können. Und je besser Sie informiert sind, umso selbstbewusster können Sie bei Unterhaltungen einsteigen. Keine Angst, gerade das kann man lernen! Sie brauchen dazu nur folgende Punkte beachten:

	Ein breit gefächertes Allgemeinwissen sowie Interesse am allgemeinen Tagesgeschehen: Lesen Sie regelmäßig die Tageszeitungen, so erweitern Sie stetig Ihr Themenspektrum und werden bald überall mitreden können.
	Smalltalk dient nicht nur der Auflockerung der Atmosphäre, sondern auch als Signal an das Gegenüber, dass sich hinter einer kurzen Bemerkung ein größeres Wissen verbirgt. Zieht beispielsweise ein Gesprächspartner Vergleiche zwischen zwei Inszenierungen eines Theaterstücks, ist mit Sicherheit davon auszugehen, dass er ein begeisterter Theatergeher ist.
	Stellt sich heraus, dass Sie und Ihr Gesprächspartner gemeinsame Interessen haben, können Sie das Thema durch eine entsprechende Reaktion vertiefen. Dies kann durch eine eigene Einschätzung erfolgen oder durch Fragen: »Würden Sie mir davon erzählen? Ich habe leider keine Karten mehr bekommen und konnte nur die Kritik dazu lesen.«
	Sammeln Sie über Wochen und Monate Informationen, Anekdoten und Beispiele zu verschiedenen Themen. Notieren Sie sich alles, schneiden Sie Artikel aus Zeitungen aus, recherchieren Sie im Internet – alles, was Sie spannend und bemerkenswert finden. Sie werden bald merken, wie sich Ihre Allgemeinbildung verbessert und Sie kompetenter – und damit auch selbstbewusster – werden.


Der Tanzschuh: Der Umgang mit sich selbst und anderen Menschen

Im Alltag ermöglicht Ihnen eine hohe emotionale Kompetenz, gut mit Ihrem Partner und Ihrer Familie auszukommen, und im Berufsleben sind Menschen mit guten Soft Skills – wie bereits erwähnt – oft sehr erfolgreich, da sie gut mit anderen umgehen können, über Führungsqualitäten verfügen und Konflikte gut meistern können. Emotional intelligente Menschen können aktiv zuhören und akzeptieren ihre Mitmenschen so, wie sie sind – denken Sie dabei bitte auch an das, was ich bereits beim Thema »A wie Achtsamkeit« erwähnt habe. Solche Menschen sind meist sehr beliebt und pflegen tiefgehende Beziehungen und Freundschaften, wohl auch weil sie gut für sich selbst sorgen und deshalb zufrieden und ausgeglichen sind.

Aber was ist es tatsächlich, das diese Menschen auszeichnet? Es gibt eine lange Liste an Soft Skills, die sowohl im Business wie auch im privaten Umfeld wichtig sind und vor allem immer bedeutender werden – gerade große Unternehmen legen bei der Auswahl ihrer Mitarbeiter großen Wert darauf. Darunter fallen Belastbarkeit, Teamfähigkeit, interkulturelle Kompetenz, Präsentationsstärke, Teamfähigkeit, Organisationstalent etc. Auch ein guter Smalltalker zeichnet sich durch etliche Faktoren aus, die unter emotionale Kompetenz fallen. Lesen Sie die folgenden Punkte genau durch und bewerten Sie ehrlich, ob Sie über emotionale Kompetenz verfügen:

	Kommunikationsfähigkeit: Eine der wichtigsten Grundlagen des Smalltalks: Sind Sie in der Lage, Ihre Ideen verständlich zu formulieren, auf der anderen Seite aber auch anderen aufmerksam zuzuhören? Kommunikationsfähigkeit ist wohl eine der meistgewünschten und wichtigsten Soft Skills und die Basis für viele weitere karriererelevante Eigenschaften.
	Charisma: Sie besitzen Ausstrahlung. Die Leute suchen Ihre Nähe. Sie haben Anziehungskraft. Sie wirken souverän. Können Sie all das von sich behaupten? Haben Sie Charisma? Charisma setzt sich aus vielen Faktoren zusammen: Individualität spielt dabei eine große Rolle, Ihr Intellekt, aber auch Idealismus und Körpersprache – Eigenschaften, die man kaum erlernen kann. Mein Tipp ist dennoch: Seien Sie präsent, ohne sich in den Vordergrund zu drängen, ohne überheblich zu sein. Charismatiker stellen nicht sich selbst, sondern ihr Umfeld aufs Podest und vermitteln anderen Menschen dadurch ein positives Gefühl.
	Einfühlungsvermögen (Empathie) und eine gute Selbstwahrnehmung: Können Sie sich in andere hineinversetzen? Die Gefühle anderer nachvollziehen? Und auf der anderen Seite: Können Sie sich selbst gut wahrnehmen, spüren Sie Ihr Bauchgefühl? Handeln Sie instinktiv und wissen Sie, was Ihnen guttut? Wenn Sie dazu in der Lage sind, können Sie Konflikte und Missverständnisse besser vermeiden bzw. lösen als andere Menschen und gemeinsame Ziele schneller erreichen. Kleines Detail am Rande: Eine treffende Selbstwahrnehmung und Empathie sind bei Frauen laut einer groß angelegten Studie des US-Personalvermittlers Korn Ferry häufiger als bei Männern. Deshalb brauche es auch mehr Frauen in Führungspositionen, meint das Unternehmen: Die Studie wurde zwischen 2011 und 2015 in 90 Ländern erstellt, rund 55.000 Menschen wurden dafür befragt: »Grundlage war dabei ein Inventar von zwölf grundlegenden und emotionalen Kompetenzen, welche die Leistung des Unternehmens beeinflussen. Bei der Selbstwahrnehmung offenbarte sich der größte Unterschied zwischen Mann und Frau: Bei Frauen ist die Wahrscheinlichkeit 86 Prozent höher, dass sie sich selbst akkurat wahrnehmen. Bei Frauen ist es zudem 45 Prozent wahrscheinlicher, dass sie durchgehend empathisches Verhalten zeigen. Frauen können gemäß der Umfrage Mitarbeitende besser begleiten, anleiten und motivieren, sie können besser Einfluss auf andere nehmen und sind stärker darin, mit Konflikten umzugehen. Auch sei bei ihnen die Sensibilität für Organisatorisches und für Teamwork größer, und sie seien anpassungsfähiger.«[19] 



Noch ein weiterer Aspekt wurde in dieser Studie evident, und zwar dass es einen Zusammenhang zwischen der emotionalen Intelligenz von Führungskräften und dem Verbleiben der Mitarbeiter bei einem Unternehmen gibt. Wer ausgeprägte soziale und emotionale Kompetenzen habe, könne Angestellte länger im Betrieb halten. Also, meine lieben Damen: Was hindert Sie noch daran, groß durchzustarten?

	Neugier: Sie haben als Kind sicher auch des Öfteren gehört: »Sei still, sei nicht so neugierig!« – in diesem Fall heißt es wie bei vielen Dingen, die uns blockieren, alte Erziehungsmuster zu überwinden. Neugier geht Hand in Hand mit Interesse. Seien Sie ruhig neugierig, stellen Sie Fragen, denn das bedeutet, dass Sie Interesse an Ihrem Gesprächspartner zeigen. Mehr dazu im Kapitel »I wie innere Einstellung und Interesse«. 
	Flexibilität: »Das ist nicht mein Aufgabengebiet!« Oder: »Das kann ich nicht!« Oder: »Darüber weiß ich nichts! « Verabschieden Sie sich von derartigen Sätzen. Lassen Sie sich nicht von starren Mustern gefangen nehmen, lassen Sie Veränderungen zu! Vor allem bei Smalltalkthemen müssen Sie flexibel sein. Schneiden Sie ein Thema an, das Ihnen interessant erscheint, aber wenn es nicht passt, dann gehen Sie einfach ein anderes an. 
	Anpassungsfähigkeit: Eng mit der Flexibilität ist auch eine gewisse Anpassungsfähigkeit verbunden. Es ist enorm wichtig, sich an seine Umgebung und auch bestimmte Gegebenheiten anzupassen, denken Sie dabei auch an den interkulturellen Smalltalk: Es ist ein gewaltiger Unterschied, ob Sie mit einem Japaner, einem Chinesen oder einem US-Amerikaner plaudern oder im arabischen Raum Geschäfte machen – ganz nach dem Motto: Andere Länder, andere Sitten! Dafür gibt es sogar eigene Seminare. 


Anpassungsfähigkeit muss natürlich auch Grenzen haben – oder wie Paracelsus einst sagte: »Die Dosis macht das Gift.« Sie müssen es keineswegs immer allen recht machen, sonst geben Sie sich selbst auf und verlieren Ihre Glaubwürdigkeit. Damit beweisen Sie weder Standfestigkeit noch Durchschlagskraft, was uns gleich zum nächsten Punkt führt.

	Durchsetzungsvermögen: Hier geht es nicht darum, mit dem Kopf durch die Wand zu wollen, sondern eher um Überzeugungskraft. Können Sie andere von Ihren Ideen überzeugen, sie für Ihre Projekte begeistern? Dann haben Sie Durchsetzungsvermögen. Und Sie ahnen es vielleicht schon: Auch das ist erlernbar. Es ist eigentlich eine reine Kopfsache, hat aber wiederum viel mit Selbstbewusstsein, Glaubwürdigkeit, Vertrauen und Körpersprache zu tun – Themen, zu denen wir noch kommen werden! Sie haben bis hierhin sicher schon einen ersten Eindruck bekommen, inwieweit Sie selbst über Fähigkeiten, die zur emotionalen Intelligenz gehören, verfügen oder nicht. Haben Sie sich dabei auch an die Nase gefasst und sich gedacht, da oder dort könnten Sie etwas verbessern? Glauben Sie mir, es zahlt sich aus, daran zu arbeiten. Übrigens: Haben Sie gewusst, dass man Kompetenz auch ausstrahlen kann? Was von den folgenden Aussagen trifft auf Sie zu?
	Ich achte auf meine Kleidung, mein Outfit. 
	Andere Menschen sagen von mir, dass ich Charisma habe.
	Ich habe eine klare, natürliche Sprache.
	Ich bin stolz auf mein Produkt, meine Firma.
	Ich habe eine anerkannte Ausbildung.
	Ich kenne mich in meinem Fachbereich aus.
	Ich weiß immer, wovon ich spreche.
	Ich kann mich durchsetzen.
	Ich kann auch Nein sagen.




All diese Punkte sind nur als Denkanstöße gedacht. Aber wenn Sie wissen, was sich hinter professioneller bzw. emotionaler Kompetenz verbirgt, wissen Sie auch, worauf es dabei ankommt und wie Sie Ihre eigenen Kompetenzen am besten nützen können. Finden Sie heraus, wo Ihre Defizite liegen, und noch einmal: Sie können all Ihre Kompetenzen steigern – vielleicht finden Sie ja noch ein drittes Paar Schuhe, das Ihnen Sicherheit gibt, das Sie gut durch die Welt tragen kann. Denn: Wie wichtig ein gutes Paar Schuhe ist, merkt man erst, wenn man die falschen trägt. Egal ob zu klein, zu groß oder einfach die falschen für die jeweilige Wetterlage.

Sollten Sie ein neues Paar finden, vergessen Sie nicht auf mich und geben Sie mir bitte Bescheid!


Laufen(d) und Lächeln(d) oder wie Sie sich ins Spiel bringen

Lächelnde Grüße

Meine zwei Paar Schuhe im Zusammenhang mit dem Thema »Kompetenz« habe ich auch einmal in einem Blog auf www.magdableckmann.at erwähnt, worauf ich von einer Dame eine Mail bekommen habe, deren Inhalt ich Ihnen nicht vorenthalten möchte. Sie schrieb:

»Liebe Frau Bleckmann,

Ihr Vergleich der beiden Arten von Kompetenz mit den Schuhen hat mich dazu inspiriert, Ihnen meine persönliche Wunderwaffe beim Smalltalk vorzustellen: meine Laufschuhe! Warum Laufschuhe? Weil ich damit jedes noch so langweilige, gezwungene Gespräch (ich bin eigentlich keine gute Smalltalkerin, sondern eher schüchtern oder sagen wir Fremden gegenüber reserviert) am Laufen halten kann. Mit einem Lächeln! Ich versuche einfach zu lächeln, dann vielleicht noch eine nette, freundliche Bemerkung, die zur Situation passt, und schon wird alles entspannter für mich – und die anderen in der Runde. Dabei bin ich, wie gesagt, eher introvertiert und schon gar keine Partylöwin. Das war’s, was ich Ihnen in puncto Schuhe sagen wollte … Vielleicht brauchen wir doch mehr als nur zwei Paar!

Sonnige Grüße aus Wien,

R. K.«

Danke für diesen Hinweis, Frau K. Selbstverständlich ist Lächeln eines der wichtigsten Dinge in unseren sozialen Beziehungen überhaupt, und deswegen habe ich auch den Titel dieses Kapitels erweitert, und zwar von »L wie laufende Gespräche« in »L wie Laufen(d) und Lächeln(d)«. Denn was gibt es Besseres, als mit einem freundlichen, ehrlichen Lächeln in ein laufendes Gespräch einzusteigen oder ein Gespräch am Laufen zu halten. Genau um dieses Thema geht es in diesem Kapitel.

Wie kann ich mich ins Spiel bringen?

Bleiben wir zuerst beim »Laufend«: Ich vergleiche Smalltalk oft mit einem Handwerk, für das man natürlich verschiedene Werkzeuge braucht. Um ein Gespräch überhaupt am Laufen halten zu können, muss man zuerst einmal damit beginnen. Die Werkzeuge, die man dazu verwenden kann, haben Sie ja bereits im Artikel »E wie Eisbrecher und Einstieg« kennengelernt. Was aber, wenn Sie sich an einem bereits laufenden Gespräch beteiligen wollen? Dabei muss Ihnen eines klar sein: Sie brauchen schon etwas Fingerspitzengefühl, also die feine Klinge, wenn Sie sich in eine Gesprächsrunde einklinken wollen. Und viele Leute haben ein großes Handicap: Sie wollen nicht stören und versäumen so den ersten Einstieg gleich am Beginn. Aber: Je länger Sie zuhören, umso mehr stören Sie, denn die erste Unterbrechung haben Sie ja schon verursacht, indem Sie zu einem Tisch gekommen sind oder sich zu einer Gruppe dazugestellt haben. Also beteiligen Sie sich so schnell wie möglich an der laufenden Unterhaltung. Hören Sie kurz zu – maximal ein bis zwei Minuten. Warten Sie einen passenden Moment ab. Wenn Sie dann wissen, worum es geht, was gerade Thema ist, können Sie einhaken: »Verzeihen Sie, ich hörte gerade, wie Sie über den letzten Vortrag gesprochen haben, ich habe da so viele unterschiedliche Auffassungen gehört. Stimmt es wirklich, dass …?« Mischen Sie sich nur dann ins Gespräch ein, wenn Sie etwas zum Thema beitragen können.

Mein Tipp: Testen Sie zuerst, ob die Situation überhaupt passt: eine freundliche Begrüßung, ein Lächeln, eine kurze Frage, ein witziger Einwurf. Ob die anderen dann darauf eingehen, ist ihre Entscheidung. Wenn die Antwort nur einsilbig ausfällt, drängen Sie besser nicht auf ein Gespräch. Dazu möchte ich Ihnen noch eine Übung ans Herz legen: Stellen Sie sich bei der nächsten Veranstaltung ganz bewusst zu einer Gruppe dazu und schalten Sie sich mit dieser oder einer anderen Frage, die Sie sich vorher überlegt haben, ein.

Wer fragt, der führt. Und wie geht es dann weiter? Gute, interessierte Frager sind angenehme Gesprächspartner. Also sollten interessierte, ehrliche Fragen unsere erste Wahl aus dem Werkzeugkoffer sein. Achten Sie darauf, immer offene Fragen, sogenannte W-Fragen, zu stellen, damit das Gespräch im Fluss bleiben kann: »Warum, weshalb …?« Oder: »Beschreiben Sie mir Ihren Eindruck über …?«, »Erzählen Sie mir mehr über …«, »Wie hat es Ihnen gefallen? Was davon am besten, was hat Sie inspiriert?«

	Greifen Sie das Thema auf und fragen Sie nach Trends: »Wie wird sich das entwickeln?«, »Wie lange wird dieser Trend anhalten? Wodurch könnte er sich verstärken, wodurch abschwächen?«
	Stellen Sie eine Behauptung auf: »Nehmen wir mal an …« Oder: »Die Statistik zeigt …«
	Noch genialer ist die Fragestellung: »Was wäre, wenn …?« Das ist ein beliebter Coachingansatz, wenn ein Klient sagt: »Das geht nicht, das kann ich nicht.« Was wäre, wenn das Problem morgen gelöst wäre, was wäre anders? Also gilt für den Smalltalk: Was wäre anders, wenn wir hier wirklich Spaß hätten …?
	Wenn Sie sich nicht ganz sicher sind, dann schieben Sie eine andere Person vor, sozusagen stellvertretend: »Mein Schwager sagt …«
	Eine weitere Möglichkeit sind Szenario-Fragen: »Was würden Sie als Erstes machen, wenn Sie im Lotto gewinnen würden?« Oder: »Was wünschen Sie sich für das kommende Jahr?«


Sie können sich natürlich wie immer darauf vorbereiten: Erstellen Sie einen Themenkatalog, auf den Sie zurückgreifen können. Formulieren Sie schriftlich zehn Fragen zu einem Thema Ihrer Wahl. Dann zehn Fragen zu einer Sportart und nochmals zehn Fragen zum Kochen/Essen/Trinken. Suchen Sie sich die jeweils fünf besten Fragen heraus. Hier ein paar Beispiele: »Welches Kochbuch könnten Sie mir empfehlen?«, »Wer kocht bei Ihnen zu Hause?«, »Welches italienische Restaurant könnten Sie mir empfehlen?«, »Was halten Sie von den Kochsendungen?«, »Wer ist in Ihren Augen der beste Fernsehkoch?«, »Welcher Wein wird wohl heuer gewinnen?«

Lächeln: Das kostbarste Werkzeug für Ihre sozialen Beziehungen

Zum Thema »Lächeln« fällt mir immer der bekannte Ausspruch des amerikanischen Präsidenten Ronald Reagan (1911–2004) ein, der meinte: »Die besten vertrauensbildenden Ouvertüren sind die, bei denen es gelingt, gemeinsam zu schmunzeln, vielleicht sogar zu lachen.” Ganz ehrlich: Wie recht er doch hatte! Bringe einen Menschen zum Lächeln oder Lachen und du hast sein Herz gewonnen. Wer hat diese Erfahrung noch nicht gemacht?

Was aber ist Lächeln überhaupt? Bemühen wir einmal Wikipedia: »Das Lächeln ist in der Physiologie ein Gesichtsausdruck, der durch das Spannen der mimischen Muskulatur stets in der Nähe der Mundwinkel, beim »echten« Duchenne-Lächeln auch um die Augen erzeugt wird. Beim Menschen ist das Lächeln normalerweise ein Ausdruck der Freude, des guten Willens, und dient z.B. der Aufnahme von Kommunikation.«[20] Eine Definition, die uns zwei Dinge verrät: Wenn es ein »echtes« Lächeln gibt, dann muss es auch ein »falsches« geben! Guillaume-Benjamin Amand Duchenne (1806–1875) war ein französischer Physiologe und Neurologe, der den »Muskel der Freude«, der für das echte Lächeln zuständig ist, entdeckte: Es ist die Muskelgruppe rund um das Auge! Seit damals gelten die Fältchen rund um das Auge als Zeichen für ein echtes Lächeln. Dass die neuste Forschung das eigentlich widerlegt hat, dass also der »Muskel der Freude« nicht zeigt, ob man sich tatsächlich freut, oder ob das Lächeln aufgesetzt ist, ist für uns nicht so wichtig – ein freundlicher Gesichtsausdruck erleichtert es immer, Kontakte zu knüpfen, und gilt allemal als das beste »soziale Schmiermittel«.

Mit einem Lächeln durchs Leben gehen!

Lächeln kommt aber nicht nur bei anderen gut an, nein, Lächeln macht Sie selbst auch noch gesünder! Lächeln (und natürlich auch Lachen) stärkt Ihr Immunsystem, senkt das Schmerzempfinden und erhöht die Selbstheilungskräfte. Natürlich ist es auch eine Hilfe gegen Stimmungstiefs und Depressionen. Lächeln vermindert Stress, es soll sogar gegen Kopfschmerzen helfen. Und dass Lächeln hilft, Ihre Schüchternheit zu überwinden, habe ich schon ein paarmal erwähnt.

Denn was wir schon immer alle geahnt haben, ist nun auch wissenschaftlich bewiesen: Lächeln macht glücklich und verlängert sogar das Leben:

»Ernest Abel und Michael Kruger von der Wayne State Universität in Michigan werteten in einer Studie die Autogrammkarten von 230 Baseballspielern aus dem Jahr 1952 aus. Die einen lächelten sanft, die anderen zeigten breit grinsend ihre Zähne, wieder andere lächelten gar nicht. Nun schauten sich die Wissenschaftler die 150 Spieler genauer an, die bereits verstorben waren und verglichen ihre Lebensdauer mit dem Lächeln auf dem Foto. Verblüffend: Die Gruppe ohne Lächeln auf den Lippen hatte im Schnitt 72,9 Jahre gelebt. Die leisen Lächler hatten es auf immerhin 75 Jahre gebracht – und die breiten Grinser auf stolze 79,9 Jahre.« Interessant, oder?

Und sogar die Dauer einer Ehe soll vom Lächeln abhängig sein, frei nach dem Motto: »Sage mir, wie du auf Schulfotos schaust, und ich sage dir, ob deine Ehe hält.« Klingt etwas grotesk, funktioniert aber – wenn man einer Studie aus dem Jahr 2009 glaubt. Matthew J. Hertenstein von der DePauw University analysierte den Zusammenhang zwischen Fotos aus Kindheitstagen und der Scheidungsrate von über 700 Amerikanern. Zum einen sammelte Hertenstein Fotos aus der Schulzeit und bewertete auf einer Skala von Eins bis Zehn, wie intensiv sie auf den Bildern lächelten. Zum anderen notierte er den Beziehungsstatus der Teilnehmer. Wer geschieden war, hatte bereits als Schüler weniger gelächelt. Mehr noch: Wer schon in der Jugend besonders ernst dreinschaute, war als Erwachsener mit drei Mal höherer Wahrscheinlichkeit geschieden.[21]

Tipps für ein Lächeln auf den Lippen:

	Stellen Sie sich in Ruhe vor einen Spiegel und lächeln Sie Ihr Spiegelbild an! Trainieren Sie das so lange, bis Sie der Meinung sind, dass Ihr Lächeln ehrlich und echt und nicht mehr gequält wirkt. Lächeln Sie, bis Ihre Augen zu strahlen beginnen. Sie werden es merken, wenn Sie sich ganz locker und selbstsicher fühlen – und genau so treten Sie dann auch anderen Menschen gegenüber. 
	Lächeln Sie oft, üben Sie es, wann immer sich eine Gelegenheit dazu bietet. Speziell, wenn Sie ein Gespräch beginnen. Lächeln Sie die betreffende Person schon vor dem ersten Wort an! Zeigen Sie dem Menschen mit Ihrem Lächeln, dass Sie an ihm interessiert sind! Beginnen Sie beim Kassierer im Supermarkt, lächeln Sie die Kellnerin an, wenn Sie etwas bestellen. Und es schadet auch nicht, dem mürrisch dreinblickenden Mann in der U-Bahn, neben den Sie sich setzen, ein Lächeln zuzuwerfen. Sie können aber auch bei kleinen Kindern anfangen – und sich von ihrer Lebensfreude anstecken lassen. Denn wie heißt es so schön: »Lächeln ist ein Bumerang!«


Ganz in diesem Sinne einen ganz lieben lächelnden Gruß an Frau K. für ihre Idee mit den Laufschuhen!


Manieren oder gutes Benehmen ist immer gefragt

Coaching für Prinzessinnen und Prinzen

»Am besten erst mal Manieren lernen!« Denn die sind unverzichtbar für den Erfolg. Benimmkurse, Ratgeber, Zeitschriftenartikel und auch Blogs im Internet zu diesem Thema boomen. Die Palette ist breit gefächert, denn da gibt es Handy-Knigges, Business-Knigges, E-Mail-Knigges, Workshops über richtige Kleidung und Stilfragen, aber auch Tipps für den Umgang bei interkulturellen Begegnungen (Paradebeispiel »Über den Umgang mit Japanern und Chinesen«) oder einfach Seminare über gute Tischsitten und wer wen zuerst grüßt.

Es muss ja nicht gleich so wie in England sein, wo es sogar eine Prinzessinnenschule gibt: Dort sollen Mädchen von acht bis elf in einem dreiwöchigen Kurs prinzessinnenfit gemacht werden. Auf dem Lehrplan stehen täglich Benimmtraining, Ausreiten im Hyde-Park, Teestunden und der perfekte Hofknicks. Kostenpunkt: schlappe 3000 Euro. Die Veranstalterin Jerramy Fine, eine gebürtige Amerikanerin, hat dazu auch ein Buch mit dem passenden Titel »The Regal Rules for Girls: How to find love, a life, – and maybe even a Lord – in London« geschrieben. Dank der Bürgerlichen Kate Middleton und Meghan Markle, die ihre Prinzen bereits gefunden haben, sind die Kurse bereits monatelang vorher ausgebucht.

Ist gutes Benehmen überhaupt noch »in«?

Der ursprüngliche »Knigge« war eigentlich gar kein »Benimmbuch«. Der Titel des von Adolph Freiherr von Knigge (1752–1796) im Jahr 1788 veröffentlichten Werkes lautete nämlich »Über den Umgang mit Menschen« und war keine Anleitung, wie man sich in feiner Gesellschaft benimmt, sondern ein Ratgeber für Höflichkeit und Takt im Umgang mit »Leuten von verschiedenen Gemütsarten, Temperamenten und Stimmungen des Geistes und Herzens«, mit Eltern, Kindern, Eheleuten, Verliebten, Nachbarn, Fürsten, Geistlichen und vielen mehr. Erst nach Knigges Tod wurden seine Bücher um die sogenannten Benimmregeln erweitert, die heute teilweise überholt bzw. mittlerweile erweitert worden sind.

Und die Antwort auf die oben stehende Frage kann auch heute natürlich nur heißen: »Ja, ja und noch einmal ja!« Weil ein höflicher Umgang miteinander einfach mehr als wichtig ist, und dazu gehören auch gute Manieren. Sie helfen, bei den Mitmenschen besser anzukommen und auch die Karriereleiter hinaufzusteigen. Auch Firmenchefs schauen bei ihren Bewerbern und Mitarbeitern nicht nur auf fachliche Qualifikation, sondern vor allem auch auf ihr Auftreten und ihre Manieren, kurz auf ihre Umgangsformen. Aufgrund meiner langjährigen Erfahrung als Coach kann ich Ihnen sagen, dass vielen schon das Thema »Begrüßen und Bekanntmachen« Kopfzerbrechen bereitet. Ganz einfach, werden Sie sagen: Man muss immer abwarten, ob einem der Ranghöhere die Hand reicht. Da aber geht es dann tiefer: Wer hat denn eigentlich den höheren Rang? Der Chef, der Ältere, die Dame? Sie sehen, so einfach ist das Ganze dann auch wieder nicht. Übrigens lautet die korrekte Antwort (nach Knigge): Wer den höheren Posten hat, und nur der. Aber nur bei einem Business-Meeting. Denn im privaten Bereich läuft es wieder anders, da kommt zuerst die Dame zum Zug. Mehr dazu erfahren Sie weiter unten.

Worauf kommt es wirklich an?

Zeigen Sie sich von Ihrer besten Seite! Höflichkeit, Freundlichkeit, Respekt und gegenseitige Achtung gehören zu den wichtigsten Spielregeln in unserem Zusammenleben, und gepflegte Umgangsformen sind wesentliche Bausteine für Ihren Erfolg. Vergessen Sie nicht: Der erste Eindruck ist nur schwer zu korrigieren. Sie sollten also optimal darauf vorbereitet sein. Trainieren Sie die wichtigsten Regeln, um souverän auftreten zu können. Dazu gehören die richtige Begrüßung und Vorstellung, die perfekte Anrede, aber auch die Beachtung von Dresscodes, die Beherrschung Ihrer Körpersprache, eine gute Rhetorik und die Fähigkeit zuzuhören. Auch Tischmanieren sind immer gefragt, vom richtigen Verhalten am Buffet gar nicht zu reden.

Ich will Ihnen jetzt keineswegs einen Crashkurs in Sachen Manieren verpassen, aber nehmen Sie sich einmal die Zeit und studieren Sie im Internet die wichtigsten Knigge-Seiten. Es gibt genügend davon, und man kann immer etwas dazulernen. Die bekannteste Plattform dafür ist wohl www. knigge.de, und die Herren der Schöpfung lieben den Gentleman-Blog[22] , auf dem Männer mit Stil alle Dos und Don’ts rund um Manieren, Mode und Persönlichkeit finden.

Wie wichtig gute Manieren tatsächlich sind, drückte vor Kurzem Regisseur Matthew Vaughn, der Ehemann von Claudia Schiffer, in einem Interview aus, in dem er im Zusammenhang mit seinem neuesten Film »Kingsman« über den perfekten Spion sprach. Er ist nämlich persönlich davon überzeugt, dass »Manieren uns zu besseren Menschen machen. Die Welt wäre ein besserer Ort, wenn die Menschen gute Manieren hätten.« Er argumentiert weiter: »Mein Großvater hat mir die wichtigste Regel beigebracht, wenn es um Manieren geht: Sorge immer dafür, dass sich Menschen in deiner Gegenwart wohlfühlen. Gute Manieren sind also, wenn man andere Menschen respektiert und ihnen das Gefühl gibt, dass sie willkommen sind.«

Umso erstaunlicher mutet da eine US-amerikanische Untersuchung an, die erst kürzlich veröffentlicht wurde: »In einer wissenschaftlichen Studie von zwei US-Managementprofessorinnen wurden über einen Zeitraum von zwölf Jahren 9000 Personen zu den Umgangsformen von Führungskräften befragt. Die Wissenschaftlerinnen (Prof. Chr. Porath und Prof. Chr. Pearson von der University of Southern California/Los Angeles) hatten jahrelang empirisch erforscht, wie sich diskriminierende, rüpelhafte, arrogante, respektlose Führungskräfte auf das Unternehmen auswirken. Die Studie kam zu dem ernüchternden Schluss: Schlechte Manieren von Führungskräften sind an der Tagesordnung, verursachen hohe Schäden und Kosten und haben innerhalb und außerhalb eines Unternehmens fatale Folgen. Trotz mannigfacher wissenschaftlicher Studien und Umfragen, trotz einschlägiger Literatur (in Print und Video) und entsprechenden Seminarangeboten sind weder Ausbildungsstätten noch Vorstandsetagen zur gezielten Vermittlung von guten Manieren innerhalb Ihrer Institution oder ihres Unternehmens bereit. Diese Ignoranz sollte sich in der Zukunft rächen. Jedoch wer heute den »Mehrwert« von guten Manieren erkennt, wird in der Zukunft die Nase vorne haben.«[23]

Da bleibt zu hoffen, dass sich die obigen Aussagen nur auf die USA beziehen, und nicht auf unser gutes altes Europa … 

Das Um und Auf: Die Begrüßung

Es ist schon lange kein Insidertipp mehr: Die ersten Sekunden entscheiden. Man spricht auch von der Macht des ersten Eindrucks. Dazu gehören auch sensorische Reize wie Gerüche oder die Körpersprache. Aber eines der wichtigsten Dinge ist die Begrüßung.

Wenn Sie sich also bei jemandem vorstellen, achten Sie darauf, Ihrem Gegenüber die Hand zu geben und Ihren Namen zu nennen. Und es war schon bei den alten Rittern so: Man zieht den Handschuh aus, wenn man jemanden begrüßt. Im Mittelalter war es ein Zeichen des Friedens, ganz im Gegensatz zum Fehdehandschuh, der ja geworfen wurde. Bei Businesstreffen sollten Sie es auf jeden Fall tun, egal bei welcher Wetterlage. Wenn es ganz ungemütlich ist und nur eine kurze Plauderei geplant ist, schlagen Sie einfach vor: »Heute ist es so kalt, wollen wir unsere Handschuhe ausnahmsweise anbehalten?« Generell gibt es nur eine einzige Ausnahme: Abendgarderobe. Als Dame dürfen Sie feine, lange Handschuhe zum Abendkleid zur Begrüßung anbehalten.

Kommen Sie bei einer Veranstaltung an einen Tisch, an dem sich schon mehrere Personen befinden, fragen Sie, ob Sie sich dazugesellen können, und stellen Sie sich am besten gleich vor. Das kann manchmal schwierig sein, wenn die Leute vielleicht gerade eine rege Diskussion führen oder essen. Beim Essen sollten wir auf keinen Fall stören. Ansonsten können wir uns einfach dazustellen und uns erst nach und nach am Gespräch beteiligen, indem wir Kommentare dazu abgeben und Fragen stellen. Zum Beispiel: »Das ist ein interessanter Ansatz, warum meinen Sie, dass das so ist?« Prinzipiell ist es besser, Sie suchen sich Runden aus, die nicht in ein Gespräch vertieft sind, dann ist es einfacher. Und am besten gehen Sie auf Personen zu, die alleine stehen.

Der gefühlte erste Eindruck: Der Handschlag

Die große Frage beim Händeschütteln lautet: Wann gibt wer wem die Hand? Es ist nicht so schwer: Immer zuerst die Frau dem Mann, dann die oder der Ältere dem Jüngeren und dann der in der Hierarchie Höhere dem Niedrigeren. Dasselbe gilt für das Du-Wort. Das kann manchmal zu Schwierigkeiten führen, zum Beispiel in einer Firma, in der es einen Juniorchef gibt. Da muss der junge Chef selbst das Fingerspitzengefühl besitzen, um damit richtig umzugehen, und muss den ersten Schritt machen.

Aber wie läuft das nun beim Smalltalk ab, denn da sind diese Dinge oft nicht so offensichtlich? Auf jeden Fall starten Sie immer mit einem »Sie« und dem Nachnamen und geben allen die Hand. Das ist auch üblich, wenn es eine Tischordnung gibt: Begrüßen Sie alle, die bereits sitzen. Das scheint zwar schon ziemlich aus der Mode gekommen zu sein, ist aber sehr hilfreich, da wir schon ein paar kurze Worte wechseln können und sich alle schon mal näherkommen.

Wie soll er also sein, der erste Händedruck? Auf jeden Fall ist es der erste Eindruck, der erste Körperkontakt mit einer uns bislang fremden Person. Kennen Sie diesen laschen, fast nicht spürbaren Händedruck, oder den etwas glitschigen, verschwitzten?

Nach Astrid Fiedler von »Umgangsformen Hamburg« soll ein Händedruck generell folgendermaßen ausfallen: »Er ist fest, aber nicht zu fest. Die Hand wird dabei mit der Handkante nach unten zeigend gereicht. Das Handgelenk bleibt steif und wird nicht etwa gedreht. Er lässt keinen Hohlraum zwischen den Händen zu. Die Berührungsfläche ist so groß wie möglich. Er ist immer mit Blickkontakt verbunden. Er dauert etwa drei Sekunden oder so lange, wie die Begrüßung dauert.«

Apropos Blickkontakt: Augenkontakt unterstreicht Ihr selbstbewusstes Auftreten. Damit zeigen Sie nämlich, dass Sie sich nicht verstecken brauchen und Ihrem Gegenüber gewachsen sind. Jemandem in die Augen zu sehen, zeigt auch persönliches Interesse und Aufgeschlossenheit, wodurch man für sein Gegenüber automatisch sympathischer erscheint.

Oft bekomme ich eine weitere Frage gestellt, die sich bei der Begrüßung auftut: Wie spreche ich Personen an, die akademische Titel haben? Wenn jemand mehrere Titel hat, kommt immer der höhere zum Tragen und wird vor dem Namen genannt. Informieren Sie sich im Internet zum Beispiel über die korrekte Bezeichnung. Wenn Sie die Person erst kennenlernen, fragen Sie ruhig nach: »Wie soll ich Sie bitte ansprechen?« Falls Sie selbst falsch angesprochen werden, dann korrigieren Sie Ihren Gesprächspartner. Sonst kann das eine Eigendynamik entwickeln, und Sie erhalten auf einmal Einladungen mit falschen Titeln, die Sie vielleicht gar nicht besitzen, und wer schmückt sich schon gern mit fremden Federn? Und manchen Politikern wurde das ja auch zum Verhängnis.

Es ist ganz einfach: Die guten alten Benimmregeln gelten noch immer!

Ich finde es eigentlich traurig, solche Dinge überhaupt erwähnen zu müssen, aber ich erlebe es immer wieder: Gute Tischmanieren sind selten geworden. Sprechen Sie nicht mit vollem Mund. Das ist äußerst unattraktiv und unverständlich. Ebenso unhöflich ist Kaugummi kauen. Trinken Sie nicht zu viel und zu schnell, vor allem keinen Alkohol. Wenn jemand den Wein hinunterschüttet wie Wasser, macht er sofort den Eindruck eines Alkoholikers, den Sie bestimmt nicht erwecken wollen. Seien Sie aufmerksam, sprechen Sie nicht zu laut und auch nicht zu viel – Sie könnten schnell als Angeber abgestempelt werden. Reden Sie nicht schlecht über andere und jammern Sie nicht. Niemand will sich mit negativen, unglücklichen Menschen umgeben. Wie gesagt, es gebe noch viel zu erwähnen.

Aber ich will es kurz machen und mit einem Statement enden, das eigentlich alles zum Thema beinhaltet: Mit guten Umgangsformen können Sie immer punkten und auch Sympathien gewinnen. Dadurch werden sich bestimmt viele Türen leichter öffnen lassen!


Namen nennen oder Tipps und Tricks, wie Sie sympathisch wirken

Immer das richtige Maß

Wussten Sie, dass Sympathie ein gut erforschtes Gebiet der Psychologie bzw. Soziologie ist? Und dass heute eindeutig gesichert ist, dass Sympathie und Anziehungskraft absolut keine Zufälle sind, sondern sich zu einem Großteil beeinflussen lassen? Die Frage aller Fragen lautet also: Wie lassen sich Sympathien wecken? Denn jeder möchte als sympathischer Mensch wahrgenommen werden und eine sympathische Atmosphäre herstellen, egal ob beim lockeren Smalltalk oder bei einer Fachpräsentation. Das erinnert mich an Desmond Morris, den großen Verhaltensforscher, der den Bestseller »Der nackte Affe« geschrieben und gesagt hat: »Lächeln ist die erste verbindende mitmenschliche Geste, über die wir Menschen verfügen.« Ja, das stimmt natürlich: Lächeln, Blickkontakt, Offenheit – das sind eindeutig Sympathieträger, über die wir nicht hinwegsehen können, über die ich aber schon des Öfteren gesprochen habe. Aber es gibt noch andere Dinge, die uns sympathisch machen, von denen Sie vielleicht noch nicht gehört haben.

Tipp 1: Der Name – ein magisches Element der Kommunikation

Nein, es geht hier nicht nur um die eine Art des berühmt-berüchtigten Namedroppings, nämlich dass man andauernd Namen von bedeutenden (oder weniger bedeutenden) Persönlichkeiten fallen lässt, die man kennt, oder dass man jemanden kennt, der wiederum jemanden kennt, der jemanden kennt, der schon mal mit Arnold Schwarzenegger im selben Zug gesessen ist. Denn es ist experimentell nachgewiesen, dass diese Form von Namedropping vom Gegenüber oft sogar als unangenehm empfunden wird. Und es besteht auch immer wieder die Gefahr, dass Ihr Gesprächspartner die- oder denjenigen, von der oder dem Sie gerade erzählen, eigentlich besser kennt als Sie – ein klassisches Beispiel für ins Fettnäpfchen getreten! Namedropping kann aber auch etwas anderes bedeuten, und zwar das geschickte Einflechten von Namen von Persönlichkeiten, mit denen man tatsächlich selbst bekannt ist oder deren Meinung man zur Untermauerung der eigenen nützt – auch in der Absicht, Kompetenz zu zeigen oder Eindruck zu machen. Auch wenn man zu seinem Kundenkreis bekannte Firmen oder einflussreiche Personen zählen kann, darf man das durchaus hin und wieder fallen lassen, das bezeichnet man dann schlicht als Referenznennung. Gerade Freiberufler, z. B. Designer und andere Dienstleister, leben davon, Referenzen vorweisen zu können und so neue Jobs und Aufträge an Land zu ziehen. Also bitte auch hier – wie bei so vielen anderen Dingen: Das richtige Maß, die passende Dosis bestimmen den Erfolg!

Mir geht es bei diesem Punkt in erster Linie darum, dass Sie Ihren Gesprächspartner möglichst oft bei seinem Namen nennen sollen – innerhalb von acht Minuten nicht mehr als drei Mal maximal vier Mal. Denn das schafft – wie zahlreiche Studien belegen – die guten Gefühle, die er in Zukunft mit Ihnen verbinden wird. Es schafft Sympathie.

Es ist also nicht nur wichtig, dass sich die anderen Ihren Namen merken. Genauso wichtig ist es, dass Sie sich die Namen Ihrer Gesprächspartner merken. Fragen Sie schon zu Beginn der Vorstellung nochmals nach: »Wie war Ihr Name, bitte?« Es ist die beste Gelegenheit, sich einen Namen einzuprägen. Falls Sie zu denjenigen gehören, die sich damit schwertun – ein gutes Namensgedächtnis ist Trainingssache! Es gibt Unmengen von Gedächtnisübungen, wie Sie das trainieren können. In erster Linie geht es darum, in Ihnen Bilder entstehen zu lassen und dadurch zur jeweiligen Person eine Brücke zu schlagen. Heißt die Person Glatz und hat auch noch eine Glatze, dann setzen Sie den Namen drauf. Seien Sie einfach kreativ und bemühen Sie sich, den Namen schon beim ersten Kennenlernen zu wiederholen. Wenn Sie den Namen Ihres Gegenübers dann ein paarmal während des Gesprächs – aber bitte nur an passenden Stellen und auf keinen Fall übertreiben –, spätestens aber bei der Verabschiedung einfließen lassen, signalisieren Sie damit eindeutig: »Sie sind mir wichtig, ich interessiere mich für Sie!« Denn wir alle lieben nichts mehr, als wenn der andere sich unseren Namen merkt. Auch das ist Wertschätzung!

Da wäre noch eine andere Sache, die ich Ihnen nicht vorenthalten möchte: Es hängt natürlich zum Teil auch vom Namen selbst ab, ob wir jemanden als sympathisch oder klug oder das Gegenteil davon empfinden. Über die Bedeutung und den Einfluss von Namen wurden gerade in letzter Zeit zahlreiche Untersuchungen veröffentlicht: »Niemand kann etwas für seinen Namen. Aber wer möchte einen Adolf als Schwager haben? Und wer konsultiert gerne einen Arzt namens Dr. Krebs? Was wir spontan mit Namen verbinden, hat großen Einfluss auf unser Leben, das bestätigt auch die Forschung. Wer etwa ›Kaiser‹ oder ›König‹ heißt, macht in Deutschland eher Karriere als ein ›Bäcker‹ oder ›Koch‹, ergab eine Studie, die britische Wissenschaftler der Universität Cambridge publizierten.

Sie verglichen die Position von 222.924 Berufstätigen aus der deutschen Privatwirtschaft und stellten fest, dass Menschen mit Nachnamen wie Kaiser, König oder Fürst in den Chefetagen überrepräsentiert sind: Unter 1000 Managern kommt ein solcher Familienname 27-mal so häufig vor, wie nach der statistischen Häufigkeit zu erwarten wäre – und kaum einer trägt den Namen Bäcker, Bauer oder Koch. Bei den Angestellten in niedrigerer Position erwies sich das Verhältnis dagegen als umgekehrt. Offenbar trauen Vorgesetzte den Kollegen mit Namen wie Kaiser automatisch mehr Führungsqualitäten zu – und erleichtern ihnen den Aufstieg.«

Genauso relevant sind übrigens Vornamen: »Dass der Einfluss von Vornamen früh zum Tragen kommt, deckte 2009 eine Studie der Universität Oldenburg auf, an der sich 2000 Grundschullehrer beteiligten: In ganz Deutschland hegen Pädagogen Vorurteile gegen Kinder mit Namen wie Justin, Marvin, Cedric, Mandy, Angelina, Chantal, Maurice oder Kevin und ordnen sie einem bildungsfernen Unterschichtmilieu zu. Kevins haben es besonders schwer. Zu diesem Namen fielen den Lehrkräften am häufigsten die Attribute ›verhaltensauffällig‹ und ›leistungsschwach‹ ein.

Vornamen wie Charlotte, Sophie, Hannah, Alexander oder Jakob verbanden sie dagegen mit Eigenschaften wie ›leistungsstark‹ oder ›freundlich‹. Belegt ist zudem, dass Lehrer Schüler, denen sie mehr zutrauen, wohlwollender benoten als solche, deren Potenzial sie geringer einschätzen.[24]

Offensichtlich hatten die alten Römer schon recht, mit ihrem »Nomen est omen«! Die Redensart geht übrigens auf den Komödiendichter Plautus (um 250–184 v. Chr.) zurück und bedeutet, dass der Name ein Zeichen sei. Frei übersetzt: Der Name ist Programm.

Tipp 2: Sie mögen genau die Menschen, die auch Sie mögen!

Was liegt also näher, als dass Sie Ihrem Gesprächspartner sagen, dass Sie ihn sympathisch finden! Betrachten Sie es einfach wie ein gut gemeintes Kompliment: Jeder fühlt sich geschmeichelt, wenn er hört, dass ihn jemand sympathisch findet, und jeder reagiert darauf mit Wohlwollen. Warum dieses Wissen also nicht ausnützen?

Tipp 3: Suchen Sie Rat!

Eine überraschend effektive Strategie, um sympathisch zu wirken! Denn allein schon die Tatsache, dass man jemanden um etwas bittet, ihn um seine Meinung zu einem bestimmten Thema fragt, imponiert den meisten Menschen – und das ist immer eine Win-win-Situation! Um Rat bitten schafft Vertrauen, verhilft zu einer besseren Zusammenarbeit – und zu Sympathie. Viele Studien haben schon bewiesen, dass derjenige, bei dem wir Rat suchen, uns sofort sympathisch findet. Eigentlich kein Wunder, denn er fühlt sich natürlich aufgewertet, ist geschmeichelt, weil wir ihn für wissend halten, dafür geeignet unser Problem zu lösen.

In diesem Zusammenhang gibt es noch etwas Kurioses: den sogenannten Benjamin-Franklin-Effekt. Sie wissen schon, das war einer der Mitbegründer der Vereinigten Staaten von Amerika; er lebte von 1706 bis 1790. Auf ihn geht ein Sprichwort zurück, das folgendermaßen lautet: »Derjenige, welcher dir einmal eine Freundlichkeit erwiesen hat, wird eher bereit sein, dir eine weitere zu erweisen als der, dem du selbst einmal gefällig warst.«

Kurz gefasst besagt diese These, dass derjenige der uns einen Gefallen tun kann, uns danach noch viel sympathischer findet. Und nicht umgekehrt, nämlich dass der uns sympathisch findet, dem wir einen Gefallen tun. Ist das nicht eigenartig?[25]

Tipp 4: Körpersprache verbindet

Ebenfalls aus der Sympathieforschung ist bekannt, dass Menschen, die sich mögen, ihre Sprache und Körpersprache bewusst oder unbewusst angleichen. Dabei sind es besonders die Mikrogesten wie ein Lächeln, Gähnen, sich kratzen oder auch die Beine übereinanderschlagen, die ansteckend sind – aber eben nur unter Leuten, die sich sympathisch finden. Auch diese Erkenntnis lässt sich bewusst nützen – beim Verhandeln, beim Flirten oder auch beim Smalltalk.

Es geht dabei um die sogenannte Spiegeltechnik, wobei die Psychologie drei Verhaltensweisen unterscheidet, die teilweise auch der Technik des Neuro-Linguistischen Programmierens (NLP), einer Sammlung von Kommunikationstechniken und Methoden zur Veränderung psychischer Abläufe im Menschen, entsprechen:

	Beim Matching wird die Körpersprache des anderen analysiert, und man passt die eigene zuerst nur zu einem Teil an sein Gegenüber an.
	Beim Pacing werden Körpersprache, Gestik, Mimik und Sprache zunehmend an den Gesprächspartner angeglichen.
	Beim Rapport schließlich herrscht eine nahezu vollständige Symmetrie – beide Partner nehmen jedes Mal durch ihr Verhalten aufeinander Bezug.[26] 



Im Umkehrschluss sollten natürlich auch Sie wissen, wie Ihre Körpersprache auf andere wirkt – ein entscheidender Faktor, denn auch die winzigsten Signale Ihres Körpers werden von anderen bewusst oder unbewusst registriert.

Ein paar Empfehlungen für eine positive Körpersprache, die Sie leicht verwirklichen können, sind:

	Sie müssen lächeln! Lächeln ist der beste Weg, um Vertrauen zu schaffen!
	Neigen Sie Ihr Kinn ganz leicht nach unten, gerade so, dass Sie nicht arrogant wirken. Neigen Sie den Kopf immer ein klein wenig zur Seite – das schafft Sympathie.
	Stehen Sie Ihrem Gesprächspartner nicht frontal gegenüber – das könnte offensiv wirken –, sondern leicht zur Seite gewandt. Das wirkt offener! Machen Sie den sogenannten Schulterschluss. (Sie stellen sich Schulter an Schulter gegenüber und sprechen über etwas Drittes, das im Raum ist.)
	Ihre Handflächen sollten beim Sprechen immer nach oben zeigen. Es bedeutet, dass Sie auf die Argumente des anderen eingehen und ihm zuhören!
	Vermeiden Sie alles, was Stress erzeugen könnte: Lippen zusammenpressen oder Augenbrauen runzeln zum Beispiel. 


Tipp 5: Vergessen Sie Ihr Ego!

Die meisten von uns suchen krampfhaft nach Fehlern bei anderen Menschen. Seien Sie ehrlich: Wie oft am Tag korrigieren Sie jemanden oder denken sich zumindest, dass der andere falsch liegt und sind versucht, Ihre eigene Allwissenheit sofort herauszuposaunen? Das schafft keine Sympathie! Versuchen Sie dagegen einmal, Ihr eigenes Ego ein wenig hintenanzustellen, Ihre eigenen Bedürfnisse, Ihre Wünsche, Ihre Meinungen. Das sollte natürlich nicht zu weit gehen, also nicht in Selbstverweigerung ausarten. Aber gerade beim Smalltalk, beim Gespräch mit Ihnen eigentlich fremden Personen, können Sie ruhig darauf verzichten, andere zu korrigieren. Akzeptieren Sie die Gedanken und Handlungen Ihrer Gesprächspartner. Wer immer nur dagegenspricht, baut keine Beziehungen auf!

Tipp 6: Wie Sie in den Ruf eines guten Zuhörers kommen!

Wir alle wissen, dass Zuhören ein wichtiger Faktor in allen Lebensbereichen ist. Aber wie geht das wirklich? Was ist das Geheimnis? Es ist relativ einfach: Hören Sie auf, daran zu denken, was Sie als nächstes sagen wollen, sondern fokussieren Sie sich auf das, was Ihr Gesprächspartner gerade sagt. Seien Sie neugierig und erkundigen Sie sich nach dem, was Sie an dem Gespräch interessiert. Zuhören heißt nämlich keineswegs, dass Sie nichts sagen sollen. Im Gegenteil: In dem Moment, in dem Sie nachfragen, steigen Ihre Sympathiewerte sofort an. Und genau das versteht man unter aktivem Zuhören. (Mehr dazu im Kapitel »Z wie Zuhören«.) Hier noch eine kurze Zusammenfassung:

	Hören Sie zu, was der andere sagt. Unterbrechen Sie ihn nicht, widersprechen Sie nicht und werten Sie nicht sofort.
	Nicken Sie mit dem Kopf, äußern Sie eine kurze Zustimmung wie ein »Ja«.
	Wiederholen Sie ein paar Worte von dem, was Ihr Gesprächspartner gerade gesagt hat.
	Erkundigen Sie sich! Stellen Sie Fragen, die zeigen, dass Sie aufmerksam zugehört haben – das hält das Gespräch am Laufen.


Ich weiß, dass es sie gibt, die Menschen mit Charisma, die jeder sofort anziehend findet, auf die alle Blicke fallen, wenn Sie einen Raum betreten. Die überhaupt nichts zu tun brauchen, damit Ihnen alle Herzen zufliegen. (Mehr über Charisma finden Sie auch noch im Kapitel »W wie Wirkstoff Wirkung«.) Aber es gibt auch die anderen – Menschen wie Sie und ich, die auf den einen mehr, auf den anderen weniger sympathisch wirken. Deswegen wollte ich Ihnen anhand einiger Beispiele zeigen, dass es gar nicht so schwer ist, sympathischer zu werden. Und letztlich geht es darum, Ihrem Gesprächspartner mit Wertschätzung und Respekt zu begegnen.

Haben Sie ein persönliches Geheimnis, wie Sie sympathischer rüberkommen? Verraten Sie es mir!


Optimum beim Smalltalk herausholen oder die Kunst der Improvisation

Kein Gegensatz: Üben und improvisieren!

Machen wir es kurz: Es gibt zwei Zaubermittel, um aus so ziemlich jeder Situation das Beste zu machen: Erstens – und das habe ich schon an verschiedenen Stellen angesprochen: Üben Sie und bereiten Sie sich vor! Es ist noch kein Meister vom Himmel gefallen. Und das zweite: Improvisieren Sie! Glauben Sie nicht, dass sich diese zwei Dinge widersprechen, auch wenn Improvisation bedeutet, etwas ohne Vorbereitung, aus dem Stegreif dar- oder herzustellen, Probleme kreativ zu lösen. Improvisieren heißt, sich spontan etwas einfallen zu lassen, sich auf seine Inspiration zu verlassen. Improvisationskünstler verbinden mit Improvisation in erster Linie eine bejahende Lebenseinstellung, an der man ständig arbeiten muss – denken Sie zum Beispiel an das Improvisieren in der Musik! Genauso müssen wir auch im täglichen Leben immer wieder improvisieren, damit wir in ungewohnten Situationen möglichst entspannt reagieren können. Denn für unsere täglichen Begegnungen, die vielen Herausforderungen und die unerwarteten Situationen haben wir meist kein Drehbuch, wissen vorher nicht, was nachher kommt. Beim Smalltalk will man Beziehungen zu Menschen gestalten – aber wie, wenn nichts planbar ist? Wie, wenn man agieren und reagieren muss, möglichst schnell und ohne Vorbereitung? Es gibt nur einen einzigen Ausweg: Wir müssen uns auf unser Selbstbild verlassen, uns unserer selbst sicher sein. Kurz: Wir brauchen dazu einen Grundlevel an Selbstvertrauen und Selbstwert. Denn bei jeder zwischenmenschlichen Kommunikation spielt unser Selbstbild, das ja großteils auf dem Selbstwert fußt, eine wichtige Rolle. Daher ist der Selbstwert so wichtig. Mehr zu diesem Themenkreis später im Kapitel »X wie X-Faktor«. Das Wichtige ist: Ich kann etwas tun. Und: Nur ich kann es tun.

Zurück zur Improvisation, einem Begriff, der von vielen auch mit »fröhlichem Durchwursteln« in Verbindung gebracht wird.[27] Ja, es stimmt: Improvisation ist das Gegenteil von gründlicher, bestens vorbereiteter Arbeit. Dass die Sache aber nicht ganz so stimmt, dass man Improvisation und Fantasie auch für wissenschaftlichen Fortschritt braucht, dass hinter wirklich neuen Ideen oft Spontaneität steckt, das beweist uns auch Albert Einstein (1879–1955): »Der Entdecker der Relativitätstheorie und passionierter Geiger, erklärte einmal das Verhältnis zwischen seiner Arbeit und seinem Hobby, der Musik, so: ›Zuerst improvisiere ich, wenn das nicht hilft, suche ich Trost bei Mozart. Mozarts Musik ist so rein und schön, dass ich sie als die innere Schönheit des Universums selbst ansehe. Wenn sich beim Improvisieren doch ein Weg anbietet, brauche ich Bachs klare Konstruktionen, um meinen Gedanken weiterzuführen.‹ Die Forscher in Einsteins Generation mussten ohnehin lernen, mit Überraschungen zu leben. Zu Beginn des 20. Jahrhunderts kam die Quantenphysik, deren Phänomene nicht auf einer einheitlichen theoretischen Basis fußen. Physiker Max Born schrieb 1915 wütend an Albert Einstein: ›Die Quanten sind doch eine hoffnungslose Schweinerei!‹ Albert Einstein indes machte für sich selbst Improvisation und Fantasie zum Antrieb: ›Wenn ich über mich und meine Denkweise nachdenke, komme ich fast zu dem Schluss, dass die Gabe der Fantasie für mich mehr bedeutet hat, als meine Begabung, absolutes Wissen aufzunehmen.‹«[28]

Vielleicht sollte man also doch eher an den »spontanen, praktischen Gebrauch von Kreativität zur Lösung von Problemen denken« – so eine andere Definition von Wikipedia –, wenn man von Improvisation spricht. Und das kann uns allen nicht schaden.

3 Kardinaltugenden, um aus jeder Situation das Beste zu machen

Tugend 1: Echt und authentisch sein!

Echt sein, authentisch sein, ungekünstelt, sich selbst so zeigen, wie man ist. Ja, wenn es nur so einfach wäre! Authentizität ist zu einem Schlagwort geworden, aber was heißt das eigentlich genau? Für mich ist ein authentischer Mensch einer, der ausstrahlt, dass er zu sich selbst steht – zu seinen Stärken und zu seinen Schwächen. Er ist im Einklang mit sich selbst, was auch alle anderen spüren. Authentizität beginnt immer bei uns selbst, bei unserem Bewusstsein, unserem Bild von uns selbst – Selbstreflexion heißt hier das Zauberwort! Wir müssen uns über unsere Gefühle, Werte, Motivationen, unsere Verhaltensweisen im Klaren sein, unser Handeln bewusst überdenken und vielleicht auch ändern. Wir müssen der Realität ins Auge blicken, nichts schönreden, auch unsere negativen Seiten akzeptieren, zugeben, dass wir Fehler machen – so manches vielleicht verbessern oder auch dazu stehen. Unser Ziel muss Natürlichkeit sein!

Sie werden sehen: Wenn Sie sich einmal dafür entschieden haben, sich selbst treu zu sein, werden sich viele Dinge in Ihrem Leben ändern, denn sich dauerhaft zu verstellen, macht nicht glücklich. Und da sind wir auch schon wieder bei einem Teufelskreis: Wer selbst nicht zufrieden und unglücklich ist, wird auch in seinem Umfeld keine Begeisterungsstürme auslösen. Versuchen Sie, keine faulen Kompromisse mit sich selbst einzugehen – Sie werden mental stärker werden, mehr Spaß haben und entspannter sein, Sie werden mehr Respekt erfahren und selbst stolz auf sich sein. Und Sie werden mehr Erfolg haben! Denn glauben Sie mir: Auch beim Smalltalk macht Sie eine ehrliche Meinung interessanter – es macht keinen Sinn, sich als ausgewiesener Weinkenner zu präsentieren, wenn Sie keine Ahnung davon haben. Die Gefahr, auf eine Nachfrage keine Antwort zu haben, ist einfach zu groß!

Tugend 2: Sich selbst etwas wert sein!

Ich möchte jetzt keineswegs auf die bekannte Werbung einer großen Kosmetikfirma, deren Slogan »Das bin ich mir wert« ist, anspielen, aber: Es ist unbestritten, dass es wesentliche Zusammenhänge zwischen Selbstbewusstsein, Selbstsicherheit und Selbstwert und der Kunst, locker, kompetent und ungezwungen zu kommunizieren, gibt. Martin Laschkolnig vom Institut für Potentialentwicklung[29] ist Experte in puncto Kommunikation und Selbstwert. In einem Interview erklärte er mir, wie man seinen Selbstwert steigern kann:

»Niemand kann meinen Selbstwert steigern oder senken, außer ich lasse es zu. Aber wir lassen uns von verschiedenen Faktoren beeinflussen oder sind bereits in unserer Kindheit so oder so konditioniert worden. Die gute Nachricht: Es ist nichts in Stein gemeißelt, es sind alles »nur« Gewohnheiten. Zu den äußeren Faktoren zählen unsere Erfolge, unsere körperliche Wahrnehmung in Bezug auf Geschicklichkeit und Ästhetik, also wie »geschickt« oder »schön« wir uns in den verschiedenen Kategorien bewerten. Dabei möchte ich das Wort »bewerten« betonen, denn oft stimmt die Wahrnehmung der anderen mit unserer eigenen nicht überein.«[30]

Und er gibt auch gleich einen einfachen Tipp, wie man den Prozess der Selbstwertsteigerung angehen kann. Wichtig für ihn ist, das Ganze als einen Prozess zu betrachten, als etwas, das man immer wieder tun muss, so wie man einen Muskel ständig trainieren muss. Genauso kann man das Bewältigen schwieriger Situationen trainieren – indem man sukzessive den Schwierigkeitsgrad steigert, und zwar so, dass man herausgefordert, aber nicht überfordert ist.

Eine weitere wichtige Sache ist die, zu erkennen, wenn man etwas gut macht. Allzu oft bemerken wir nur unsere Fehler – drehen Sie den Spieß doch einmal um: Versuchen Sie bewusst zu erkennen, wenn Sie etwas gut machen. Es gibt so vieles, das wir können und das, was bemerkenswert ist, nehmen wir oftmals als gegeben hin und schenken ihm keine Achtsamkeit mehr. Dem kann man gegensteuern: Nehmen Sie ein kleines Notizbüchlein zur Hand und führen Sie ein Protokoll jener Dinge, die Ihnen gut gelungen sind. Oder fragen Sie zum Beispiel Ihre Familie, Freunde oder Bekannte, ob sie Ihnen zwei oder drei Dinge nennen, von denen sie glauben oder wissen, dass Sie es gut können. Sie werden schnell merken: Sie können echt viel!

Selbstwert hat weder mit narzisstischer Selbstdarstellung und Arroganz zu tun, noch mit Unterwürfigkeit, sondern erlaubt es Ihnen, natürlich zu bleiben und auch Ihrem Gesprächspartner Raum zu geben, welcher sich dadurch ebenfalls bestätigt fühlt und sich erlauben kann, im Gespräch lockerer zu werden.

Tugend 3: Akzeptieren, annehmen – und flexibel reagieren!

Es gibt immer zwei Möglichkeiten, um in einer bestimmten Situation zu reagieren. Sie haben immer die Wahl, und es ist natürlich auch immer eine Frage Ihrer inneren Einstellung, wie Sie schon im Kapitel »I wie innere Einstellung« erfahren haben.

Wie reagieren Sie? Nehmen wir an, Sie haben für den kommenden Sonntag einen Ausflug ins Grüne mit Freunden geplant. Natürlich regnet es am Sonntagmorgen in Strömen. Selbstverständlich können Sie die missliche Lage lautstark beklagen und anschließend verkünden, dass Sie unter diesen Umständen alles absagen: »Aus und vorbei. Das bringt doch nichts, wir bleiben zu Hause.«

Variante zwei sieht anders aus. Sie akzeptieren die Lage – und machen das Beste daraus. Sie zeigen sich flexibel, starten einen Rundruf unter Ihren Freunden und erklären ihnen, dass Sie umdisponiert haben: »Ich hätte da ein Alternativprogramm zu unserem Picknick: Im Kunstmuseum gibt es eine interessante Ausstellung, die ich mir schon lange ansehen wollte. Hättet ihr Lust, mich zu begleiten? Und falls es sich der Himmel im Laufe des Tages noch anders überlegt, könnten wir danach ja noch einen Gastgartenbesuch einplanen.«

Dieses Konzept sollten Sie verfolgen! Wählen Sie ab heute Variante zwei! Und wie weiter oben erwähnt: Improvisation ist alles! Denken Sie an die Vorzüge einer derartigen »positiven Reaktionsroutine«, an die Chancen, die sich daraus ergeben. Konzentrieren Sie sich auf das Positive und versuchen Sie, Probleme zu lösen – das gilt für Ihr gesamtes Leben und nicht nur für den Smalltalk. Auch wenn es Ihnen nicht immer gelingen wird – mit ein bisschen Übung und Selbstreflexion wird es zumindest öfters klappen!

Ihre Ziele: Um beim Smalltalk (und nicht nur dabei) das Beste herauszuholen, müssen Sie sich souverän, authentisch, pfiffig und spontan präsentieren. Flexibilität, Improvisationstalent, Kreativität und Selbstwert sind wichtige Faktoren, um überzeugend aufzutreten. Denn Sie können noch so viel planen, am Ende kommt doch alles anders. Nehmen Sie jede Situation, wie sie ist, und machen Sie das Beste daraus!


Psychologie des Humors oder kreativ kontern

Humorvolle Männer sind sexy

Die Katze ist aus dem Sack: Eine weltweit durchgeführte Umfrage der BBC, was denn die wichtigsten Eigenschaften bei der Partnerwahl seien, hat ergeben, dass Männer lieber an Ihrem Humor arbeiten sollten statt an ihrem Aussehen. In der Internet-Studie wurden 98.462 Frauen und 119.733 Männer aus 53 Ländern gefragt, welche von 23 Eigenschaften bei ihrer Partnerin, ihrem Partner die wichtigsten wären. Das erstaunliche Ergebnis: Für Frauen ist Humor (53 Prozent) die wichtigste Eigenschaft bei Männern, erst dahinter kommen Intelligenz (44 Prozent) und Ehrlichkeit (39 Prozent). Männer dagegen achten bei ihrer Partnerinnenwahl in erster Linie auf Intelligenz (49 Prozent unter den Top 3), gefolgt von gutem Aussehen (43 Prozent), aber bereits an dritter Stelle steht ebenfalls Humor (42 Prozent). Geld, Macht, Prestige oder sozialer Status landeten weit abgeschlagen auf den hinteren Rängen.

Also auf, meine Damen und Herren! Machen Sie sich dieses Wissen zunutze, dann sind Sie einen Schritt voraus: Humor ist ein kostenloses, aber unschätzbares Instrument in puncto Beziehungspflege und natürlich auch beim Smalltalk. Aber vergessen Sie nicht: Es ist ein Instrument, das ständig gestimmt werden muss.

Humor: Die Chance auf eine unterhaltsame Zukunft

Humorvolle Menschen kommen besser an und sind oft erfolgreicher. Humorvolle Menschen sind beliebt, denn anderen eine Freude zu machen oder jemanden zum Lachen bringen sind Eigenschaften, die als Wertschätzung und Zuwendung empfunden werden. Außerdem gilt Humor als Stresskiller, als Quelle für Kreativität, Motivation und Innovation und als Basis für emotionale Intelligenz – also auch ein ideales Mittel, um leichter ins Gespräch zu kommen. Dafür gibt es gewisse Gründe, die ich Ihnen einmal kurz aufzählen möchte:[31]

	Humorvolle Menschen sind authentischer. Wer sein Leben mit Humor nimmt, verstellt sich nicht, ist also wesentlich echter und interessanter. 
	Humorvolle Menschen haben Selbstbewusstsein. Man braucht auch eine gesunde Portion Selbstbewusstsein, um andere zum Lachen zu bringen oder über sich selbst lachen zu können. Und wer lacht, fühlt sich gut und selbstsicher.
	Humorvolle Menschen sind intelligenter. Wer in der Lage ist, ein Späßchen zu machen, mit Wortspielereien zu punkten oder das Komische an einer Situation zu erfassen, schneidet auch bei Intelligenztests besser ab. 
	Humorvolle Menschen sind nie langweilig. Wer die Bereitschaft besitzt, sich (und andere) zu amüsieren, wird immer das Beste aus einer Situation herausholen – egal ob im Wartezimmer beim Arzt, im Supermarkt an der Kasse oder bei einem geschäftlichen Meeting. 
	Humorvolle Menschen sind flexibel. Humorvolle Menschen können ungewöhnliche und kreative Ideen entwickeln und sie auch umsetzen.
	Humorvolle Menschen motivieren andere. Wer sich mit einem lustigen Menschen unterhält, wird dazu motiviert, sich auch selbst einzubringen und zu öffnen.


Das sind nur einige wenige Aspekte, weitere wären: Humor macht gesund, verlängert sogar das Leben, verbessert das Gedächtnis, aktiviert verschiedene Teile des Hirns etc. Nicht umsonst werden heute schon in etlichen Ländern – in England, Frankreich, Italien oder in den Niederlanden – Humortrainings und Lachübungen auf Krankenschein verordnet, um gerade bei Top-Managern und Politikern dem Burnout vorzubeugen. Oder denken Sie an die CliniClowns, die versuchen, mit Humor Kinder zu heilen.

Humorstrategien für neue Wege im Smalltalk

Humor ist das Talent, den alltäglichen Problemen und Schwierigkeiten des Lebens mit Leichtigkeit und heiterer Gelassenheit zu begegnen. Humorvoll sind Menschen dann, wenn sie andere mit ihrer Fröhlichkeit anstecken und sie zum Lachen bringen können. Deshalb ist Humor auch eine kommunikative Fähigkeit. Lange Zeit glaubte man, dass man entweder humorvoll ist, dass Humor einem quasi in die Wiege gelegt wurde – oder eben nicht. Mittlerweile ist bekannt, dass Humor eine Kunst ist, die man auch erlernen kann, dass man daran arbeiten kann, diese Fähigkeit auf- und auszubauen.

Aber es gibt einen feinen Unterschied, den es beim Smalltalk zu beachten gilt: den Unterschied zwischen Witz und Humor. Denn bei einem Witz lacht man über andere Menschen – und damit macht man sich nicht immer Freunde. Also bitte keine aggressiven Witze, keine Übertreibungen, die den Gesprächspartner herabsetzen. In einer Gruppe wird oft auch gelacht, wenn man sich über jemanden lustig macht, aber der Betroffene steigt innerlich schnell aus dem Gespräch aus. Kleidung, Schmuck, Fahrstil, Herkunft, Sprache – man kann all diese Offensichtlichkeiten für Humor nutzen, aber immer nur wertschätzend, wohlwollend: »Ich bin beeindruckt von Ihrem Kleid. Sie wirken darin wie eine Königin.« Oder: »So eine weite Reise. Sie sind der Held der Kilometer am heutigen Abend.« Natürlich kommt es auch hier auf die Dosis an. Sonst ist das Gespräch sehr schnell beendet.

Humor bedeutet, sich selbst und andere nicht so tierisch ernst zu nehmen. Das heißt: Ein humorvoller Mensch ist entspannter, gelassener, reagiert völlig anders auf seine Umwelt.

Man könnte stundenlang über die Vorteile von Humor sprechen, deshalb will ich an dieser Stelle eine wahre Expertin in Sachen Humor zu Wort kommen lassen – Eva Ullmann vom Institut für Humor in Leipzig, die in Ihrem Buch »Humor im Business« eine tiefergehende Sichtweise von Humor beschreibt, über die man unbedingt nachdenken sollte:

»Humor ist immer Mut zum Risiko und zur Spontaneität. Es gibt keine Garantie, dass Humor funktioniert. Es ist immer eine Kombination von offensichtlicher Wahrheit oder einem offensichtlichen Schmerz und funktioniert mit Übertreibung. Und das wird von den Menschen unterschiedlich angenommen. Deshalb ist wichtig, locker zu bleiben, wenn etwas schiefgeht, und entspannt zu bleiben, wenn eine Anekdote, ein Witz oder eine Übertreibung nicht ankommt. Humor ist immer mit Schmerz verbunden. Es wird immer jemand verletzt. Entweder ich selbst, indem ich mich über eine Situation, die mich betrifft, lustig mache, oder jemand anderer. Deshalb funktioniert Humor nur, wenn wir ethische Prinzipien einhalten und uns im Smalltalk nur über uns selbst lustig machen und humorvolle Geschichten aus dem Alltag erzählen. Das ist wie mit einem Messer: Es kann sinnvoll als Küchenmesser eingesetzt werden, oder aber es kann als Mordinstrument dienen. Wie das Werkzeug benutzt wird, liegt an Ihnen.

Humor funktioniert mit Perspektivenwechsel. Es geht darum, die Widersprüchlichkeit oder Unstimmigkeit einer Situation zu erfassen und einen Perspektivenwechsel auf das Gesagte zu schaffen. Indem Sie zum Beispiel ein Wort des Gesagten herausnehmen und es in einen anderen Kontext bringen. Das macht Sie auch schlagfertig. Ein Beispiel: Wenn Sie mit dem Vorwurf ›Sie sind ja ein Macho!‹ konfrontiert werden, könnte Ihre Antwort so lauten: ›Wenn Macho heißt, ich bin altmodisch und halte Frauen immer noch die Tür auf und helfe ihnen in den Mantel – dann bin ich gern ein Macho.‹«[32]

Was tun, wenn Humor nicht zu Ihren Stärken zählt?

	Versuchen Sie, sich in eine heitere Stimmung zu bringen.
	Setzen Sie sich nicht unter Druck, Sie müssen niemandem irgendetwas beweisen.
	Vergessen Sie den Alltagsärger. Er ist Gift für Ihre Seele.
	Interessieren Sie sich ernsthaft für Ihren Gesprächspartner. Lächeln Sie ihn an!
	Berichten Sie von einem lustigen Zwischenfall, den Sie vor Kurzem erlebt haben. Es kann ruhig auch ein Missgeschick Ihrerseits sein. Lachen Sie über sich selbst!


Mehr über Heldengeschichten und Missgeschicke und wie man das alles in humorvolle Storys verpacken kann, folgen im Kapitel »T wie Themen und Tabus«, in dem ich mich auch der hohen Kunst des Storytelling widmen werde.

Achtung Falle(n)!

Die Frage lautet also: Wie bringe ich Humor in den Smalltalk? Wie kann ich gute Geschichten geschickt erzählen, und welche Fehler sollte ich dabei vermeiden? Der bekannte Gentleman-Kabarettist Carsten Höfer hat mir in einem Interview sieben Fallen verraten, in die man beim Humor leicht hineintappen kann.

Falle 1: Witze nacherzählen!

Besser: Witze vermeiden! Einer der größten Irrtümer: Glauben Sie nicht, dass Witze per se lustig sind. Witze funktionieren nur unter ganz bestimmten, strengen Voraussetzungen. Witze einfach rauszuklopfen oder nachzuerzählen ist nicht das erfolgsbringendste Konzept – im Gegenteil. Das kann ganz schnell nach hinten losgehen. Die Grundvoraussetzung für das Funktionieren von Witzen ist, dass man eine private Basis mit seinem Gegenüber hat. Die Gefahr ist, dass der Witz schon bekannt ist. Überhaupt wenn der Witz schön öfters erzählt wurde, kann es sogar richtig peinlich werden.

Falle 2: Keine Natürlichkeit!

Besser: Bleiben Sie authentisch! Seien Sie glaubhaft, ehrlich und verstellen Sie sich nicht! Seien Sie nicht aufgesetzt, gekünstelt, merkwürdig und versuchen Sie nicht, jemanden zu imitieren. Ein und derselbe Witz kann von drei unterschiedlichen Personen unterschiedlich kommuniziert werden und auch drei ganz unterschiedliche Wirkungen erzielen – einmal wird gelacht, einmal nicht.

Falle 3: Unpassende Situation!

Besser: Seien Sie aufmerksam! Beim Erzählen einer lustigen Geschichte müssen Sie unbedingt berücksichtigen, in welcher Situation Sie sich gerade befinden. Sind wir auf Augenhöhe? Sind wir bei der Arbeit oder in der Freizeit? Wie ist die Stimmung meines Gegenübers? Jede Situation hat starke Auswirkungen auf das Publikum – genauso wie falscher oder hilfloser Umgang mit der Technik.

Falle 4: Das Publikum falsch einschätzen!

Besser: Kennen Sie Ihr Gegenüber! Denken Sie stets, bevor Sie sprechen! Es kann oft schnell gehen – ein einziger Satz, und man merkt sofort: Hoppala, das hätte ich jetzt nicht sagen dürfen. Damit solche Missgeschicke nicht passieren, müssen Sie sich schon im Vorfeld bewusst sein: Wie gut kennen Sie Ihr Gegenüber? Schätzen Sie Ihre Gesprächspartner richtig ein? Konzentrieren Sie sich aufmerksam auf die Situation, und zeigen Sie Empathie. Dann wird es leichter gelingen, nur angebrachte Dinge zu erzählen.

Falle 5: Schlechtes oder gar kein Storytelling!

Besser: Humor braucht gute Geschichten! Sie können Experte auf einem Gebiet sein und trotzdem so über Ihr Thema erzählen, dass selbst das Fachpublikum gähnt. Was läuft hier falsch? Kein (gutes) Storytelling! Gestalten Sie Ihre Reden spannend, unterhaltsam, nachvollziehbar! Bringen Sie dazu Beispiele, Geschichten, in die sich Ihre Zuhörer hineinversetzen können! Variieren Sie Ihren Tonfall, machen Sie Pausen. (Mehr dazu auch noch in »T wie Themen und Tabus.)

Falle 6: Herablassender und erniedrigender Humor!

Besser: Finger weg von Schadenfreude! Über andere Menschen zu lachen, sich lustig zu machen oder sich über andere emporzuheben, geht gar nicht! Klar gibt es einige Kabarettisten, die damit erfolgreich sind – doch das spielt sich in einem anderen Kontext ab. Guter Humor soll wertschätzend sein! Humor, der auf wechselseitigem Respekt aufbaut, funktioniert weitaus besser, ist vielversprechend und geschmackvoller.

Falle 7: Keine Nachbereitung!

Besser: Lernen Sie aus Ihren Fehlern! Es macht viel Sinn, sich im Nachhinein anzusehen, wie eine Geschichte funktioniert hat. Reflektieren Sie Ihr Handeln und dessen Folgen: Hinterfragen Sie: »Wie habe ich meinen Humor eingesetzt? Was genau habe ich erzählt? Wie haben die Zuhörer darauf reagiert? Wieso haben alle gelacht?« Manchmal erzählen wir Dinge, die super ankommen, doch danach wissen wir gar nicht mehr so genau, was wir da eigentlich erzählt haben. Bleiben Sie aufmerksam – vorher und nachher!

Wie und was jetzt also genau? Erzählen Sie von einer authentischen Situation, in der Sie selbst oder auch andere Dinge vorkommen, die Sie erlebt oder gehört haben. Beim Smalltalk kann man zum Beispiel folgendermaßen einsteigen: »Worüber wir da gerade reden, das erinnert mich an eine Situation, als ich mal …« Das wäre ein unmittelbarer Beginn für Storytelling – für eine gute Geschichte. Packen Sie in die Geschichte Zahlen, Daten, Fakten mit ein. Sie können dann durchaus auch ein Drama daraus machen: Steuern Sie einen Höhepunkt an, der die Zuhörer fesselt. Und dann kommt der Trick: Drehen Sie die Situation so, dass sie am Ende humorvoll aufgelöst wird. Verwenden Sie eine menschliche, eine dramatische Geschichte. Lösen Sie Emotionen aus, führen Sie Ihre Zuhörer in die Irre – bis zum sogenannten Twist, dem Wechsel, der Wendung, die das Drama auflöst. Das ist wertvoller Humor, der eine befreiende und bindende Wirkung für die Menschen haben kann.

Den eigenen Humor neu entdecken

Ja, es gibt sie, die Menschen, die von vornherein das Talent dazu haben, aber Humor ist auch ein Handwerk, das jeder erlernen kann. Sie müssen nur über den eigenen Schatten springen, einmal eine Geschichte ausprobieren, schauen, wie sie ankommt. Es ist, wie wenn Sie ein Klavierstück lernen würden: Zuerst klimpern Sie auf den Tasten ein paar Noten und mit viel Übung irgendwann das ganze Stück. Oder Sie besuchen ein Seminar oder einen Workshop, am besten gleich bei dem überaus erfahrenen Humorexperten Carsten Höfer – dann steht auch humorvollem Smalltalk nichts mehr im Weg! Viel Erfolg dabei!

Zuletzt möchte ich Ihnen noch drei Tipps mitgeben, die für mehr Lachen im Alltag sorgen, und zwar von Leuten, die es wissen müssen: von den Roten Nasen, den Clowndoctors, die es sich zur Aufgabe gemacht haben, kranken Kindern durch lustige Einlagen das Leben zu versüßen:[33]

Tipp 1: Grimassen-Start

»Ein klingelnder Wecker, der uns aus dem geliebten Bett reißt und in die Arbeit schickt, ist nicht gerade ein idealer Start in den Tag. Um schlechte Laune gar nicht erst aufkommen zu lassen, hilft ein Blick in den Spiegel, wo man sich selbst mit einer Grimasse begrüßen kann. Zunge zeigen, Gesicht verziehen, mit den Ohren wackeln – zumindest gegen ein Schmunzeln ist da selbst der größte Morgenmuffel machtlos.«

Tipp 2: Ärgernis zum Spaß machen

»Wenn der Stresslevel prinzipiell schon hoch ist, können uns kleine Missgeschicke ganz schön aus der Bahn werfen. Kippen wir versehentlich ein Glas um oder haben wir den Arbeitscomputer zum Absturz gebracht, ist der nächste Wutanfall nicht mehr weit. Anstatt sich zu ärgern, sollten Sie versuchen, sich und Ihre Kollegen mit ein bisschen Galgenhumor zum Lachen zu bringen. Manchmal tut uns ein bisschen weniger Ernsthaftigkeit ganz gut.«

Tipp 3: Für Überraschung sorgen

»Manchmal hilft es bereits, seine Mitmenschen ein bisschen zu unterhalten. Schließlich ist Lachen ansteckend, insofern macht ein gelungener Witz auch einem selbst gute Laune. Es muss gar kein raffinierter Spruch sein, man kann auch den Vorteil eines Überraschungsmoments zu seinen Gunsten nutzen. Versuchen Sie einmal, irgendetwas Verrücktes zu machen, mit dem niemand rechnet.«

Übrigens: Weltlachtag ist am 1. Mai! Vergessen Sie nicht darauf! Bis dahin aber noch einmal das Fazit dieses Kapitels: Guten Smalltalk führen kann jeder lernen! Ich gebe Ihnen hierfür zwei wichtige Werkzeuge an die Hand, mit denen es bestimmt klappt: offene, ehrliche Fragen stellen und eine große Portion Humor!


Rotwerden oder Schüchternheit ist keine Krankheit

Ich will nicht mehr rot werden!

Wann es zum ersten Mal auftauchte, weiß er nicht mehr. Aber seit seiner Jugend kennt er das Gefühl. Wie sich die Röte durch eine Hitzewelle, die durch den ganzen Körper strömt, ankündigt. Wie das Herz bis zum Hals klopft. Wie hektische rote Flecken an seinem Hals auftauchen. Der Schweiß aus allen Poren bricht. Und schließlich Ohren und Gesicht zu glühen beginnen: Wolfgang wird rot! Seine Horrorvorstellung: Vor einer größeren Runde zu sprechen, vor allem im beruflichen Alltag. Aber auch der Gedanke, dass er beim Elternabend seiner Tochter etwas sagen sollte, ist für ihn ein Albtraum, lässt seinen Adrenalinspiegel steigen. Wolfgang hat Angst vor dem Rotwerden.

Dabei ist Erröten eigentlich eine ganz normale körperliche Reaktion bei Schüchternheit, Nervosität oder Unsicherheit, und zwar eine Abkühlreaktion: Wenn einem vor Aufregung heiß wird, weiten sich die Blutgefäße und der Blutdruck steigt. Und bei vielen Menschen, die leicht rot werden, fließt das Blut einfach langsamer wieder aus dem Gesicht zurück als bei anderen, deshalb wird das Erröten sichtbar. Kritisch wird die Sache nur, wenn die Angst vor dem Erröten stärker, ja sogar krankhaft wird, wenn in bestimmten Situationen Blockaden eintreten, wenn man sich deswegen zurückzieht, soziale Kontakte meidet – wie bei Wolfgang. Wenn also ein Teufelskreis beginnt, weil die Angst vor dem Rotwerden das Rotwerden fördert: Dann leidet man nämlich unter einer der häufigsten sozialen Angststörungen, der Erythrophobie. Die Zahl der Geplagten ist groß: Schätzungsweise acht bis 15 Prozent der Bevölkerung sind davon betroffen:

»Die Angst vor dem Erröten beginnt meist schleichend im jugendlichen Alter und trifft nach Einschätzung von Christa Roth-Sackenheim vor allem unsichere Menschen. Es sind mehr Frauen als Männer, die Gründe dafür sind unbekannt. ›Vielleicht liegt es daran, dass sich Frauen in ihrem Verhalten generell mehr daran orientieren, was sozial erwünscht ist‹, schätzt die Vorsitzende des Berufsverbands Deutscher Psychiater (BVDP).

Am Anfang stehen stets unangenehme Erlebnisse: Der Betroffene wird rot, schämt sich, hat vielleicht noch ein Black-Out und wünscht sich nichts sehnlicher als ein Loch im Boden, in das er verschwinden kann. Gefährlich wird es, wenn er beginnt, vergleichbare Situationen zu vermeiden, seinen Körper zu intensiv zu beobachten und in einen Kreislauf der Angst zu geraten. ›Dann verfestigt sich – wie bei jeder Phobie – die Angst‹, erklärt der Psychotherapeut Michael Schellberg aus Hamburg.

Er empfiehlt, zu einem Therapeuten zu gehen, wenn die Angst vor dem Erröten das Leben einschränkt. Er beobachtet, dass Betroffene häufig nicht ernst genommen werden, nach dem Motto: ›Aber das ist doch niedlich.‹, Die meisten Leute warten viel zu lange, bis sie zum Therapeuten gehen. Aber wenn eine Angststörung früh behandelt wird, verschwindet sie schnell wieder. Grundsätzlich rät er Menschen mit Erythrophobie das, was er allen Phobikern empfiehlt: das Erlernen von Entspannungstechniken wie Meditation sowie das Allheilmittel Sport.

Nach Meinung der Experten ist es zentral, die Situation nicht dramatischer darzustellen, als sie tatsächlich ist. Ein Trost: Der Kopf bleibt nicht stundenlang rot, sondern maximal für zehn Minuten. Meistens hat sich die Sache schon nach höchstens fünf Minuten erledigt …«[34]

Mal ganz abgesehen von dieser Krankheit – es gibt unzählige Situationen, in denen wir rot werden können. Und ich denke, beinahe jeder von uns hat es schon einmal erlebt – beim Vorstellungsgespräch, am ersten Tag im neuen Job, beim Smalltalk mit dem Vorgesetzten. Betroffene berichten von allen möglichen und unmöglichen Beispielen, in denen die »rote Pest« bei ihnen zuschlägt:

	»Ich werde rot, wenn ich ein Lokal betrete.« 
	»Ich werde bei jedem Smalltalk rot.« 
	»Ich werde sogar rot, wenn anderen etwas peinlich ist.«
	»Wenn ich mit meinem Chef spreche, werde ich immer rot, obwohl er sehr nett ist.« 
	»Ich werde rot, wenn ich auf der Straße angesprochen werde.«
	»Ich werde rot, wenn ich ein Kompliment bekomme.«
	»Ich werde rot, wenn andere mich anschauen.«
	»Ich werde rot, wenn ich plötzlich irgendwo im Mittelpunkt stehe.«
	»Ich werde rot, wenn ich denke: Jetzt bloß nicht rot werden.«
	»Ich werde rot, wenn ich ein Referat halten muss.«


Gibt es eine Lösung?

Ja, definitiv! Denn in den meisten Fällen wird man rot, weil man sich – wie unser Wolfgang – vor einer negativen Bewertung fürchtet. Es geistern ständig dieselben Fragen in seinem Hinterkopf herum: Mache ich mich lächerlich, wenn ich jemanden anspreche? Machen die sich dann über mich lustig? Ist meine Leistung gut genug? Werde ich versagen?

Wie kann Wolfgang diese negativen Gedanken loswerden?

Es ist eigentlich gar nicht so schwer, bitte folgen Sie mir bei meinem kurzen Gedankengang: Leute, die niemals oder fast nie erröten, sind keinesfalls der Meinung, dass Menschen, die rot werden, schrecklich, furchtbar oder peinlich sind. Meistens bemerken sie es nicht einmal. Und wenn Sie es bemerken, dann nur wenn Wolfgang (oder andere) selbst sie geradezu darauf hinlenken, also zu stottern beginnen, vielleicht sogar ganz verstummen, ein Drama daraus machen, darauf hinweisen (zum Beispiel durch ihre Körpersprache). Wenn Wolfgang aber einfach mit dem weitermachen würde, was immer er gerade tut, wenn er selbst sich nicht auf seine Symptome konzentriert, wenn er sein Rotwerden einfach wegwischen, es ausblenden könnte, dann würden es die anderen sicher nicht bemerken.

Das Geheimnis lautet also: Kümmern Sie sich nicht darum! Versuchen Sie, Ihre Aufmerksamkeit auf etwas anderes zu lenken! Denken Sie, dass es anderen auch nicht besser geht. Denn auch mit dem Rotwerden sind Sie nicht allein. Denken Sie an Wolfgang!

Zu schüchtern, um Kontakte zu knüpfen?

Wolfgang »leidet« noch unter einer anderen Sache, die aber zu einem Großteil ebenfalls schuld an seinem Rotwerden ist: Er ist auch schüchtern. Wobei Schüchternheit – im Gegensatz zur Erythrophobie – keine Krankheit ist, denn es gibt nun mal extrovertierte und introvertierte Menschen. Doch auch zwischen Schüchternen und Introvertierten gibt es wieder einen Unterschied, nur man erkennt ihn nicht so leicht: Der Schüchterne wünscht sich Kontakt zu anderen Menschen, nur ist er meist zu gehemmt dazu. Er kann einfach nicht aus seinem Schneckenhaus heraus, kann auf andere nicht offen zugehen – und entwickelt daraus mit der Zeit ein Verhalten, das seine Blockaden noch stärker werden lässt. Im schlimmsten Fall kann auch daraus eine soziale Phobie werden. Dazu gehören eben feuchte Hände, trockener Mund, weiche Knie, Schweißausbrüche – und ein hochroter Kopf. Deswegen weiß auch niemand genau, was bei Wolfgang eigentlich wirklich los ist: Ist er schüchtern, weil er so leicht rot wird, oder wird er rot, weil er schüchtern ist?

Auch bei Schüchternheit spielen Ängste mit: die Furcht, in Gesellschaft zu versagen, negativ bewertet zu werden, peinlich zu sein. Die Angst, sich zu blamieren, vor allem, wenn man mit Fremden sprechen muss. Dabei hat Schüchternheit eigentlich auch gute Seiten: Schüchterne sind meist die besseren Zuhörer, und sie werden auch kaum jemanden unterbrechen oder in irgendeiner Form aufdringlich sein – eigentlich die besten Voraussetzungen für einen perfekten Smalltalk!

Diese Eigenschaften nützen Ihnen aber nichts, wenn Sie schüchtern sind und Kontakte schließen wollen, aber sich nicht trauen, auf andere zuzugehen.

Gibt es auch gegen Schüchternheit ein Mittel?

Schüchternheit beginnt im Kopf. Denken Sie immer daran, dass es anderen gleich geht: Experten schätzen, dass rund die Hälfte der Bevölkerung in gewissen Situationen schüchtern agiert. Rund zehn Prozent aller Menschen leiden sogar unter krankhafter Schüchternheit und damit einhergehend unter Ängstlichkeit in Situationen, in denen sie von anderen prüfend betrachtet oder kritisiert werden könnten. Die Dunkelziffer dürfte noch wesentlich höher liegen.

Laut der Österreichischen Gesellschaft für Verhaltenstherapie[35] werden den Betroffenen bei professionellen Therapien soziale Fertigkeiten vermittelt, die von der Fähigkeit, eigene Bedürfnisse, Gefühle und Einstellungen auszudrücken, über das Zurückweisen von unberechtigter Kritik oder Forderungen bis hin zum Aussprechen von Lob oder Kritik reichen. Auch Kontakte herstellen, aufrechterhalten oder beenden oder sich Fehler erlauben können, gehört zum Bereich sozialer Fertigkeiten – alles vermittelt durch Gespräche, Rollenspiele und Übungen.

Dazu gibt unzählige Empfehlungen, wie man sein Selbstbewusstsein, sein Selbstwertgefühl steigern kann, auch das Internet ist voll von Ratschlägen und Tipps – manche sind besser, manche schlechter. Beschäftigen Sie sich damit, picken Sie sich das heraus, was Ihnen gefällt, das, wovon Sie glauben, dass es Ihnen helfen könnte, Ihre Schüchternheit oder Unsicherheit oder Ihr Erröten zu überwinden.

Und noch ein kleiner Trost: Auch Prinz Charles errötete, als er zum ersten Mal die »Spice Girls« traf, und Nicole Kidman behauptet über sich selbst, extrem schüchtern zu sein. Den Vogel schießt wohl Johnny Depp ab: Im Film ein wilder Pirat, soll er im wahren Leben zu schüchtern sein, um Frauen anzusprechen. Angeblich soll immer wieder einer seiner Freunde die Initiative übernehmen, wenn es darum geht, Frauen anzusprechen.

Laufen Sie nicht vor Ihren Ängsten davon!

Zwingen Sie sich dazu, nicht an eine mögliche Blamage zu denken. Wer weiß, ob sie überhaupt jemals eintreten wird! Akzeptieren Sie Ihren momentanen Zustand (dass Sie eben schüchtern sind) und versuchen Sie in kleinen Schritten, etwas daran zu ändern. Richten Sie Ihre Aufmerksamkeit auf andere Dinge. Arbeiten Sie an Ihrem Selbstwertgefühl, versuchen Sie, mit sich selbst zufrieden zu sein, dann werden sich auch kleine Erfolge einstellen.

Noch ein letzter Tipp von mir: Lenken Sie Ihre Energie mit einem kleinen »Schalter« einfach wieder in die richtige Bahn:

Stehen Sie aufrecht auf beiden Beinen. Bündeln Sie nun in Ruhe all Ihre Aufmerksamkeit auf die Empfindungen Ihrer Fußsohlen. Spüren Sie akribisch die Verteilung des Gewichts zwischen links und rechts, die Gewichtsverteilung zwischen Ferse und Fußballen. Spüren Sie den Unebenheiten des Bodens, der Schuhsohlen nach. Fokussieren Sie Ihre Wahrnehmungen auf dieses »Spüren«. Achten Sie nun darauf, wie in den Sekunden dieser Wahrnehmungsverlagerung Ihre Aufmerksamkeit ausschließlich beim Spüren (also in der kinästhetischen Wahrnehmung) liegt. Alle anderen Sinnesreize (etwa hören, sehen), aber auch alle Empfindungen – wie Ihre Anspannung – sind in diesem Moment wie weggezaubert.

Gratulation! Sie haben eben mit »Sense Focusing©« nach Arno Fischbacher[36] wirkungsvoll Ihre Anspannung gelöst! Mit dieser Methode haben Sie ein kraftvolles Werkzeug zur Hand, mit dem Sie alle ungewünschten starken Empfindungen, wie zum Beispiel das Erröten oder Schüchternheit generell, für kurze Zeit »ausblenden« können. Dadurch erlangen Sie Ihre Handlungsfähigkeit wieder zurück, selbst wenn nach diesen zehn Sekunden die Aufregung wieder leicht steigt. Die Erklärung dafür ist einfach: Unser Gehirn kann nur eine gewisse Anzahl von Sinnesreizen pro Sekunde verarbeiten. Wenn Sie Ihre bewusste Wahrnehmung auf »Spüren« verlagern, wird alles andere herausgefiltert und verschwindet aus dem Kurzzeitgedächtnis. Außerdem ist ein guter Stand die beste Grundlage für ein gutes Auftreten überhaupt.

Was können Sie daraus lernen?

Unserem schüchternen Wolfgang, der ständig errötet, kann also geholfen werden! Gerade Schüchterne sollten sich im Smalltalk üben, weil es die einfachste und unverbindlichste Art ist, um Kontakte zu knüpfen. Sie können dabei nichts verlieren – klappt es, dann ist alles wunderbar, und sollte es nicht funktionieren, dann können Sie es nächstes Mal wieder probieren!

Es sind die kleinen Dinge des Lebens, die Schüchterne wie Wolfgang weiterbringen können. Dinge, die man bewusst üben kann! Hier ein paar Ideen dazu:

	Sagen Sie laut und deutlich »Hallo« oder »Guten Tag«, wenn Sie ein Geschäft, ein Lokal oder das Büro betreten. 
	Fragen Sie Ihre Kollegen ab und zu, wie es ihnen geht. Versuchen Sie, sich in Ihre Kollegen hineinzufühlen. Dann kann das Gespräch auch weiterlaufen. Fragen Sie nach: »Interessant, was meinst du damit? Und was hast du dann gemacht?«
	Fragen Sie auf der Straße einen wildfremden Menschen, wie spät es ist oder wie Sie zur nächsten Straßenbahn kommen. Das ist ein erster Schritt, um mit Fremden Kontakt aufzunehmen. 
	Nehmen Sie zu Fremden Blickkontakt auf. Lächeln Sie! 
	Bitten Sie einen Nachbarn bei einer Kleinigkeit um Rat, und bedanken Sie sich dann freundlich für seine Hilfe.
	Lesen Sie meine Bücher über Smalltalk und Networking oder besuchen Sie ein Seminar bei mir und profitieren Sie von den vielen Tipps und Übungen, die ich Ihnen verraten werde!


Meine Erfahrung hat mich auch gelehrt, dass gerade übertriebenes Selbstbewusstsein oft nur die Spiegelseite von Schüchternheit ist. Ich kenne viele selbsternannte Partylöwen, die ihre Schüchternheit einfach lauthals weglachen.


Stimme und Sprache oder wie die Botschaft richtig ankommt

»Sie kreischen, Mrs Thatcher!«

Haben Sie den Film »Die eiserne Lady« gesehen? In dem die Schauspielerin Meryl Streep die britische Premierministerin Margaret Thatcher spielt? Dieser Satz ist eine Schlüsselstelle in dem Streifen, denn Thatcher hatte Probleme, sich als Abgeordnete im Unterhaus durchzusetzen – mit ihrer hohen Stimme, in einem männlich dominierten Umfeld, Ende der 1970er-Jahre. Ich weiß nicht, ob es tatsächlich stimmt, aber der legendäre Sir Laurence Olivier soll ihr zu einem Stimmcoaching geraten haben, das ihre Stimme innerhalb von zwei Jahren um mehrere Halbtöne senkte. 

Das Ergebnis war die berühmte Thatcher-Stimme mit dem warmen, angenehmen Timbre. Und sie wurde Premierministerin des Vereinigten Königreichs – für viele, viele Jahre. Das Timbre, der Duktus und die Klangfarbe der Stimme Thatchers waren also antrainiert – alles nur eine Frage von Unterricht, Ausbildung und Übung!

»Die Stimme – der ungepflegteste Ausdruckskanal des Menschen«

Dass von der Stimme eine positive oder negative Wirkung ausgeht, ist den meisten Menschen bewusst. Auch dass der Erfolg einer Rede zu etwa 38 Prozent von der Stimme abhängt, zu 55 Prozent von der Körpersprache und nur zu sieben Prozent vom Inhalt, ist mittlerweile bekannt. Und wir alle wissen, dass die Stimme einen großen Einfluss darauf hat, wie wir von anderen wahrgenommen werden. Deswegen hat mich dieser Satz, nämlich dass die Stimme der ungepflegteste Ausdruckskanal des Menschen sei, doch etwas irritiert. Er war das Eingangsstatement von Business-Stimmcoach Arno Fischbacher[37] bei einem Interview zum Thema »Was unsere Stimme verrät«, das ich kürzlich mit ihm führte.[38]

Wie kann es sein, dass wir alle nur damit beschäftigt sind, zu überlegen, was wir sagen? Und dabei übersehen, dass es eigentlich wichtiger ist, wie wir es sagen. Denn durch unsere Stimme werden unsere Befindlichkeiten, unsere momentanen Emotionen für unseren Gesprächspartner spürbar. Die Stimme ist ein zentraler Bestandteil unseres Auftritts, sie stellt die ersten Weichen, sie kann unsere Wirkung verstärken oder schwächen. Ein Mensch mit wohlklingender Stimme strahlt mehr Kompetenz, Glaubwürdigkeit und Vertrauen aus. Wer sein Gegenüber also überzeugen will – ob beim Smalltalk, im Bewerbungsgespräch, bei der Gehaltsverhandlung oder in der Teambesprechung –, sollte darauf achten, im Brustton der Überzeugung zu sprechen und eine »stimmige« Ausstrahlung zu besitzen. Und das lernt man nicht in der Schule!

»Worte sind Schall und Rauch«

Arno Fischbacher spricht von der Stimme als einem Gradmesser für die gesamte Persönlichkeit, die unfassbar viele Details über den Charakter des Sprechenden verrät. Bei einer ersten Begegnung (auch am Telefon oder via Skype) ist sie dafür ausschlaggebend, ob die Ampel auf Grün, auf Orange oder Rot springt. Ob man mit diesem Menschen etwas zu tun haben will oder nicht, ob man Vertrauen zu der Stimme fasst. Es geht im wahrsten Sinne des Wortes um »Anklang« finden oder eben nicht, um Sympathie und Antipathie.

Ihre Stimme sagt also sehr viel über Sie aus. Sie lässt nicht nur erkennen, woher Sie stammen, sondern auch, ob Sie meinen, was Sie sagen. Ihr Selbstvertrauen, Ihr Status – all das wird in Ihrer Stimme und Sprechweise hörbar. Fühlen Sie sich gerade wohl in Ihrer Haut? Sind Sie angespannt, nervös? Ihre Stimme verrät es. Die Stimme steuert unbewusst den Verlauf von Gesprächen und nimmt Einfluss darauf. Ein einfaches »Hallo!« kann darüber entscheiden, wie das folgende Gespräch verlaufen wird. Es ist allein davon abhängig, wie es beim anderen ankommt. Klingt es nach »Ist mir eh egal, das gehört halt dazu, darum sag ich es einfach«, oder fühlt der andere sich menschlich angesprochen, sodass er seinerseits bereit ist, etwas von sich zu geben? Der erste Eindruck überstrahlt alles, was folgt. Die ersten Worte dienen dazu, Kontakt herzustellen und Aufmerksamkeit zu erzielen.

Wenn wir das Ganze nun auf den Smalltalk umlegen, stellen Sie sich bitte folgende Situation vor: Sie haben sich überwunden, sind auf eine Ihnen fremde Person zugegangen … und jetzt …? Der entscheidende Moment sind Ihre ersten gesprochenen Worte, und damit auch Ihre Stimme. Der Schlüssel liegt in der Kontaktaufnahme durch die Betonung des ersten Wortes. Eine kleine Pause nach dem ersten Wort erzeugt zum Beispiel einen Neugierreflex und sichert Ihnen zumindest einmal Aufmerksamkeit. Doch wenn die ersten Worte einer ungezwungenen Unterhaltung – etwa nach dem Händeschütteln – unverbindlich klingen, wenn die Stimme kein echtes Interesse signalisiert, bleibt auch die Konversation förmlich. Das baut keinen echten Kontakt auf. Erst der sogenannte Eigenton der Stimme lässt hören, dass Sie nicht nur am Geschäftspotenzial des anderen, sondern an dem Menschen selbst Interesse haben.

Im Smalltalk ist besonders die körperliche Ausrichtung zum Gesprächspartner entscheidend (siehe auch »W wie Wirkung durch Körpersprache«). Die meisten Gespräche beginnen mit einem Handschlag – dadurch stehen sich die beiden Gesprächspartner frontal gegenüber. Diese Position erzeugt das Gefühl, man müsse etwas sagen. Sprechdruck entsteht. Besser ist es, nach den ersten Worten eine kleine Drehung zu machen, um sich körperlich etwas aus der frontalen Achse zu bringen. Dadurch wird der Blick frei auf anderes: auf Details im Raum, auf andere Menschen, auf das Buffet etc. Dadurch werden die Blicke beider Gesprächspartner auf dasselbe gerichtet. Dadurch entsteht ein Schulterschluss, eine Beziehung ohne Worte. Danach wird die Stimme hörbar entspannter, weicher und etwas tiefer – nun wird der Eigenton hörbar, die innere Einstellung, mit der man auf einen Menschen zugeht. Er signalisiert, ob Sie wirklich mit ihm ins Gespräch kommen wollen, ob es Ihnen nur um leeres Gerede geht oder Sie auf ihn, seine Sichtweisen und Gedanken neugierig sind.

Das Nächste ist Ihre eigene Befindlichkeit. Fühlen Sie sich gerade gut und Ihrer Umgebung ebenbürtig? Nur wenn Sie sicher und entspannt sind, klingt Ihre Stimme auch so. Aber auch Ihre Mimik und Ihre Körpersprache spielen dabei eine wichtige Rolle. Denn schon ein kleines Lächeln verändert Ihre Stimme, das kann vor allem am Telefon wichtig sein: Körpersprache, Atem und Artikulation bestimmen Ihre stimmliche Ausstrahlung. Und die Modulation Ihrer Stimme ist davon abhängig, ob Sie sitzen, gehen oder stehen. Wenn Sie Ihren Körper in Balance halten, ist er gestrafft – Ihre Stimme wird stärker, hörbarer, glaubwürdiger und überzeugender.

Es ist mir schon klar, welche enorme Strahlkraft von einer schönen Stimme ausgeht, aber was ich neulich gelesen habe, widerspricht doch ein wenig meinem Standpunkt über die Wichtigkeit der Körpersprache in der Kommunikation: Vor wenigen Monaten wurde von der Yale University eine äußerst interessante Studie veröffentlicht, die beweisen soll, dass die Stimme nicht lügen kann: »Will man wissen, ob jemand glücklich, traurig oder zornig ist, sollte man ihm besser zuhören und ihn nicht anschauen. Wie Experimente zeigen, verrät die Stimme nämlich die wahren Gefühle, dagegen können Gesichtsausdrücke trügerisch sein.

Um unser Gegenüber zu verstehen und ihm auch angemessen begegnen zu können, sollten wir erkennen, wie es ihm geht: Ist die jeweilige Person traurig oder nur müde? Oder doch eher gelangweilt? Das ist nicht immer ganz einfach. Obwohl wir ein Leben lang üben, können wir uns ziemlich täuschen, wenn wir uns nur auf den äußeren Anschein verlassen … Menschen können sich nämlich recht gut verstellen, wenn es um Mimik oder auch Gestik geht«, meint Michael W. Kraus von der Yale University.

Das gelte aber nicht für die Stimme. Wie der Sozialpsychologe ausführt, »gebe es beim Sprechen einerseits den Inhalt – also das, was gesagt wird – und anderseits die Art, wie etwas gesagt wird: Ist die Stimme ruhig und gelassen, brüchig oder kurzatmig? All die nicht sprachlichen Elemente wie Lautstärke, Tonhöhe, Tempo etc. zeigen laut Kraus sehr gut, wie es dem Sprecher geht.

Im echten Leben kommen natürlich alle Signale gleichzeitig: Man sieht das Gegenüber, seine Körperhaltung, seinen Blick und man hört, was es sagt und wie es das tut. Wenn es darum geht, die Gefühle zu erkennen, sind das womöglich zu viele Informationen auf zu vielen Kanälen, schreibt Kraus. Das sei dann ähnlich wie beim Multitasking, das bekanntermaßen die Genauigkeit und das Tempo verringert.

Die Hypothese des Psychologen: Am besten ließen sich die Gefühle des Gegenübers lesen, wenn man ausschließlich zuhören würde – am besten mit geschlossenen Augen. Überprüft hat er das nun mit fünf Experimenten.«[39]

Nichtsdestotrotz halte ich auch weiterhin an meiner Meinung über die enorme Wirkung der Körpersprache (mehr Informationen im Kapitel W wie Wirkung) fest, werde in Zukunft aber sicherlich viel mehr Wert auf die Wirkung meiner Stimme achten!

Wie Sie Ihre Stimme ganz einfach trainieren können, zeigt Ihnen die folgende Übung:

	Wärmen Sie Ihre Stimme auf! 
	Aktivieren Sie zuerst Ihre Atmung: Dehnen und strecken Sie sich, lassen Sie die Schultern kreisen. 
	Verbessern Sie Ihre Aussprache: Babysprache mit Schnauben und Grimassen schneiden lässt Sie deutlicher artikulieren. 
	Summen Sie abschließend für einige Sekunden ein brummiges, lang gezogenes »Mmmmh«. Spüren Sie die Vibrationen in Kopf und Brust?


Jetzt sind Sie gut »gestimmt« für Ihren Auftritt, für den ich Ihnen noch ein paar gute Tipps geben will: Stellen Sie sich vor, Sie stehen vor Ihrem Gesprächspartner, voll freudiger Erwartung, aber auch unsicher und nervös. Ihr Stand verrät es: durchgedrückte Knie, angespannter Po, leicht hochgezogene Schultern. Unbewusst nimmt Ihr Gegenüber Ihre Befindlichkeit wahr. Wenn Sie sich dagegen sicher fühlen und souverän wirken, schaut das anders aus: Lockern Sie Ihre Knie, entspannen Sie Ihren Po und verlagern Sie das Gewicht nach vorn auf die Fußballen: Jetzt wirken Sie standfest, kraftvoll, überzeugend, souverän! Und das schlägt sich auch auf Ihre Stimme nieder.

Sprachbilder bestimmen unser Leben

Auch wenn die Stimme eines Menschen, wie eben gehört, ein einzigartiges und machtvolles Instrument ist, so geht sie doch Hand in Hand mit unserer Sprache. Zusammen bilden Stimme und Sprache die Visitenkarte unserer Persönlichkeit, sind Teil unserer Identität und wesentliche Komponenten unserer Ausstrahlung. Entscheidend sind Sprechfluss, Sprechtempo, Betonung und auch Pausen. Sprechen Sie lebendig und melodisch, interessant, pointiert, flüssig und dennoch verständlich? Denn wen interessiert schon eine monotone Sprechweise?

Auch das Gesprochene, unsere Sprach- und Redemuster sind relevant. Eigentlich eigenartig, dass Rhetorik seit mehr als 100 Jahren kein Schulfach mehr ist. Gerade in einer Zeit, in der große Redner zeigen, wie machtvoll die Sprache sein kann. Denken Sie nur an Barack Obama oder Steve Jobs.

Wie dem auch sei: Sprachforscher sind sich darüber einig, dass Sprache einen wesentlichen Einfluss auf unser Denken hat, dass Wörter manipulieren können und dass es von unserer Muttersprache abhängt, wie wir die Welt sehen. Der US-Amerikaner George Lakoff ist Linguist und Experte für Metaphern, für Sprachbilder. In seinem Buch »Leben in Metaphern« vertritt er die These, dass wir den Einfluss der Worte oft gar nicht mitbekommen und man uns deshalb so gut manipulieren kann – mit Marketing zum Beispiel.

Studien haben ergeben, dass unsere Wahrnehmung äußerst subjektiv ist, denn sie lässt sich von Begriffen leiten: Gebäck schmeckt uns besser, wenn es laut Speisekarte nach einem »Rezept der Großmutter« oder »traditionell« gebacken wurde. Oder: Ein exotischer Name verleiht Getränken ein frischeres Aroma. In puncto Politik zum Beispiel ist Lakoff überzeugt: »Metaphern können Wahlen entscheiden.«

Demgemäß brauchen wir Vergleiche und Sprachbilder, um neue Situationen oder schwierige Konzepte zu verstehen – sie sind also unsere wichtigsten Denkwerkzeuge. Deshalb ist es notwendig, dass wir uns einen Schatz an Analogien und Metaphern zulegen, damit wir bewusster und verständlicher kommunizieren können. Wenn Sie zum Beispiel bei der Kurzvorstellung, und zwar auf die Frage »Was machen Sie beruflich«, für Ihre Tätigkeit eine eindrucksvolle positive Metapher finden, können Sie sich in den Köpfen Ihrer Gesprächspartner verankern.

Einer meiner Kunden stellt sich zum Beispiel so vor: »Ich arbeite im Rotlichtmilieu.« Was geht Ihnen dabei durch den Kopf? Viele werden neugierig und wollen es genauer wissen und fragen nach. Somit hat er das Ziel erreicht, Interesse geweckt und sich in den Kopf seines Gegenübers verankert, denn er löst seine Beschreibung anschließend auf und sagt: »Ich stelle Infrarotkabinen her und bin Geschäftsführer der Firma Physiotherm.«

Durch Sprache zu mehr Kompetenz und Wirkung

Alles in allem beweist: Wir müssen auf unsere Sprache achten. Oft sind es Kleinigkeiten, die große Wirkung erzeugen. Verwenden Sie Wörter wie bewirkt, zwingt, führt zu, ermöglicht, hilft, unterstützt, beweist, wenn … dann.

Streichen Sie Wörter wie eigentlich und vielleicht aus Ihrem Wortschatz, wenn Sie überzeugen wollen. Oder was denken Sie, wenn jemand zu Ihnen sagt: »Eigentlich geht es mir ganz gut, aber vielleicht sollte ich etwas verändern.« Das ist keine klare Botschaft. Besser dagegen klingt: »Mir geht es sehr gut, trotzdem werde ich Folgendes verändern.«

Dazu gibt es eine ganz einfache Übung: Nehmen Sie sich auf Band auf und achten Sie darauf. Oder tippen Sie ein paar Sätze – genau so, wie Sie sie sprechen würden – schnell am Computer ein. Wenn Sie den Text lesen, werden Ihnen diese Füllwörter sofort auffallen.

Wenn wir überzeugend sein wollen, müssen wir uns deutlich statt schwammig ausdrücken, korrekt und betont sprechen. Verzichten Sie auch auf zu viele Fremdwörter.

Stellen Sie Fragen!

Eine effektive Strategie, gerade beim Smalltalk, ist Fragen zu stellen. Über die Eisbrecherfragen, die einen lockeren Einstieg in ein Gespräch garantieren, habe ich schon unter »E wie Eisbrecher und Einstieg« geschrieben. Aber auch im weiteren Verlauf ist es wichtig, durch Fragen echtes Interesse zu zeigen: Wer viel fragt, erfährt auch viel.

	Achtsames Fragen hilft, mehr über die Umstände zu erfahren, über das, was Ihr Gegenüber (z. B. Ihr Kunde), wirklich will.
	Achtsames Fragen ist ein erstes Investment in den Aufbau einer vertrauensvollen Beziehung.
	Durch achtsames Fragen zeigt man Interesse – beruflich wie privat.
	Achtsames Fragen ist ein Zeichen von Wertschätzung.


Wenn Sie sich nun fragen, warum ich von »achtsamem Fragen« spreche, lautet meine Antwort: Achtung, Falle! Denn auch in diesem Fall gilt: Stellen Sie offene Fragen, damit das Ganze nicht in einen Monolog ausartet und Ihr Gesprächspartner sich ausgefragt fühlt. Achtsamkeit bedeutet in diesem Zusammenhang, dass Sie aufmerksam, wohlwollend, ohne zu werten, unvoreingenommen und offen nachfragen. Deswegen kann ich Ihnen auch keine Paradebeispiele für gute Fragen anbieten. Denn das Wichtigste ist: Sie müssen individuell nachfragen, je nach Thema und Situation. Dafür gibt es kein Standardverfahren! Eine kleine Hilfestellung kann ich Ihnen aber doch anbieten: Stellen Sie Ihre Fragen so, dass Ihr Gesprächspartner seine Meinung formulieren muss: »Warum ist das so …?« oder »Wie lange, glauben Sie, wird das noch so weitergehen?«

Das Beste kommt zum Schluss

Sie müssen nicht gleich – wie Margaret Thatcher – Ihre Stimmlage komplett verändern oder wie Barack Obama eine rhetorisch geschliffene Rede, aufgebaut wie aus einem Lehrbuch von Cicero, halten. Aber einer Sache sollten Sie sich bewusst sein: Stimme und Sprache bestimmen wesentlich, wie Sie beim anderen ankommen: charismatisch und charmant, geistreich und genial oder langweilig, mittelmäßig und nichtssagend. Beides sind Ausdruckskanäle Ihrer Authentizität, Gradmesser für Ihre Kompetenz, Ihr Wissen, Ihre Überzeugungskraft. Wenn Ihre Stimme, Sprache und Ihre Körpersprache in Einklang stehen, können Sie nur gewinnen – an Attraktivität und Präsenz.

P. S.: Über Körpersprache erfahren Sie noch mehr unter »W wie Wirkung durch Körpersprache« und über eine weitere Methode, die Macht der Sprache auszunutzen, lesen Sie im folgenden Kapitel: Da werde ich Ihnen über Storytelling berichten.

An dieser Stelle möchte ich mich aber auch ganz besonders bei Arno Fischbacher bedanken, von dem ich so vieles über die wunderbare Welt der Stimme gelernt habe. Auch möchte ich Ihnen sein neuestes Buch und seine »Voice sells! – Akademie« ans Herz legen.[40]


Themen, Telling und Tabus oder erzähl mal!

Die Sache mit dem Wetter

Smalltalk gilt als der geheime Treibstoff gesellschaftlicher Kommunikation und ist wichtig für unser soziales Leben. So weit, so gut. Aber haben Sie gewusst, dass jährlich am 8. Oktober jeden Jahres der Wettergesprächs- und Smalltalk-Tag begangen wird? Eingeführt 2006 von dem deutschen Blogger, Autor und Comiczeichner Bastian Melnyk. Ganz nach dem Motto: »Einfach mal drauflos quatschen!« Zugegeben ein nicht ganz ernst gemeinter Gedenktag, doch er soll daran erinnern, wie wichtig Plaudereien für unser Zusammenleben sind – sei es an der Kasse im Supermarkt, in der Straßenbahn auf dem Weg zur Arbeit oder beim Fitnesstraining am Abend. Vom Business gar nicht erst zu reden – so gesehen ist es unglaublich, wie viel Zeit unseres Lebens wir tatsächlich mit Smalltalk verbringen. Und trotzdem höre ich immer die verzweifelte Frage: »Worüber soll ich beim Smalltalk sprechen, welche Themen kann/darf ich anschneiden? Ich weiß nie, was ich sagen soll …«

Gehen wir einmal von der klassischen Smalltalk-Situation aus: die Party, auf der Sie außer den Gastgebern niemanden kennen, die stundenlange Zugfahrt, bei der Sie neben fremden Menschen sitzen, im Lift, in dem sich alle stumm anstarren, in der Warteschlange am Amt. In all diesen Fällen lässt sich die Sache leicht auf den Punkt bringen:

Smalltalken lässt sich am besten:

	über die Situation, in der sich beide Gesprächspartner befinden (»Wie weit fahren Sie? «, »Sind Sie auf der Hinreise oder schon auf der Rückreise?«),
	über den Ort, an dem man gerade ist (»Waren Sie schon einmal hier, kennen Sie die Location XY?),
	über die andere Person, also Ihr Gegenüber (»Kennen Sie den Gastgeber schon lange? «), 
	oder über sich selbst (»Ich finde die Tischdekoration besonders gelungen. Was meinen Sie?«).


Weiter geht es mit:

	aktuellen Tagesthemen, aber keine Politik,
	Kindern und (Haus-)Tieren, aber nicht über den Familienstand,
	Urlaub- und Freizeitaktivitäten,
	Essen und Trinken, Geheimtipps für gute Lokale Gesundheit und Wellness, 
	Wohnort und Beruf bzw. Ausbildung. 


Schon schwieriger ist es, die Techniken des Smalltalks im beruflichen Umfeld einzusetzen: am ersten Tag im neuen Job, bei der Akquise von Kunden, im Verkaufsgespräch, vor einer schwierigen Verhandlung oder auch bei schüchternen Kollegen. Warum? Jeder hat Angst davor, dass ein schlechter erster Eindruck weitreichende Konsequenzen für ihn haben könnte. Denn schließlich trifft man in diesen Fällen die meisten Beteiligten wieder. Dabei wäre ein lockeres Gespräch die beste Möglichkeit, sich gegenseitig abzutasten und einen positiven Eindruck zu hinterlassen.

Auch hier gilt: Führen Sie keine komplizierten Fachgespräche, bleiben Sie auf der menschlichen Ebene. Auch zu viele Fremdwörter oder Fachchinesisch sind nicht für jedermann verständlich. Vielleicht haben Sie auch schon einmal erlebt, wie es ist, wenn Ärzte unter sich sind? Geben Sie nie ungefragt Ratschläge, halten Sie keine Vorträge oder Monologe und machen Sie keine Bekehrungsversuche.

Übung: Notieren Sie sich mindestens sieben gute Themen, über die Sie reden können, und werfen Sie hinterher einen Blick auf die folgende Checkliste, ob Ihr Thema den folgenden Kriterien entspricht:

	Alle können mitreden.
	Das Thema ist positiv besetzt. 
	Es ist nicht diskriminierend.
	Es ist alltäglich.


Der Smalltalk ist eröffnet!

Die Themenpalette, aus der Sie auswählen können, ist schier unendlich: Persönlichkeiten des öffentlichen Lebens, Einkaufen, Mode, Konzerte, Theater, Kino, Sport, Hobbys, technische Neuerungen etc. – alles bietet einen Anlass, um jemanden in ein Gespräch zu verwickeln. Recherchieren Sie im Internet aktuelle Themen, die Ihren Wohnort oder den Veranstaltungsort betreffen. Vielleicht wird gerade ein neues Gebäude gebaut oder die Straße zum fünften Mal aufgerissen. Welche Kulturevents stehen an, was könnten Sie empfehlen, was haben Sie gesehen oder welche Kritiken gelesen? Sprechen Sie auf alle Fälle ein Thema an, das Sie selbst interessiert, denn damit können Sie meist auch das Interesse anderer wecken. Und vergessen Sie nicht, mit einer Frage zu schließen, denn so kann Ihr Gegenüber reagieren … der Smalltalk ist eröffnet!

Sie können sich auch die Bauernregeln für den Tag oder die Jahreszeit heraussuchen und erzählen, was dahintersteckt. Zum Beispiel die Hundstage: »Wenn die Hundstage Regen bereiten, kommen alsbald magere Zeiten.« Oder: »Hundstage heiß, bringen dem Bauern viel Schweiß.« »Hundstage« ist übrigens die Bezeichnung für eine Schönwetterperiode, die nach dem Hundsstern Sirius, der Anfang August mit der Sonne auf- und untergeht, benannt wurde. Während dieses Zeitraums liegt in der Regel ein Hochdruckgebiet über Mitteleuropa, das sehr heißes Wetter mit sich bringt und diese Tage zu den heißesten des Jahres macht. Sie haben sich im Laufe der Jahrhunderte etwas verschoben, heute beginnen sie meist schon Mitte Juli.

Über Anekdoten, Heldengeschichten und Missgeschicke

Apropos erzählen: Geschichten kommen immer gut an. Kein Wunder, dass Storytelling in aller Munde ist, dass Kurse und Seminare ausgebucht sind. Dabei ist traditionelles Geschichtenerzählen so alt wie die Menschheit selbst. Es wurde also quasi wiederentdeckt. Zuerst einmal von der Werbung und im Marketing: Durch Storytelling lassen sich trockene Informationen, aber auch Wissen und Inhalte besser und spannender vermitteln. Wer Menschen berühren möchte, schafft das nicht mit bloßen Fakten. Menschen wollen angesprochen werden, man muss ihre Emotionen wecken, und zwar unterhaltsam, spannend und glaubhaft – durch eine gute Geschichte. Auch in den Neuen Medien erweist sich Storytelling als großer Hit. Mit einer guten Geschichte bekommen Sie sofort mehr »Likes« oder werden öfter geteilt!

Wer in seiner Kommunikation Storytelling einsetzt, macht sich einige grundlegende Funktionen zunutze, die Geschichtenerzähler schon seit Jahrhunderten kennen:

	Geschichten aktivieren mehr Regionen im Gehirn als eine einfache Information, sie bleiben länger im Gedächtnis.
	Geschichten binden den Zuhörer/Leser ein und lassen ihn mitdenken und mitfühlen.
	Geschichten stellen eine persönliche Verbindung her.
	Geschichten wecken Emotionen und unterhalten.
	Geschichten wirken nach, können das Publikum zu etwas motivieren.
	Geschichten werden weitererzählt.


Vielleicht denken Sie sich nun alles schön und gut, aber was soll ich erzählen? Die Geschichte muss zu Ihnen passen, sie muss authentisch sein. Dafür müssen Sie auch etwas von sich preisgeben. Warum also nicht eine Begebenheit erzählen, in der Sie erfolgreich ein Problem gelöst haben, eine sogenannte Heldengeschichte. Oder eine, in der Ihnen ein dummes Missgeschick passiert ist, in der etwas schiefgelaufen ist? Das eine macht Sie kompetent, das andere sympathisch. Und das alles vielleicht noch mit ein wenig Humor gewürzt! Damit können Sie sich in die Herzen Ihrer Zuhörer hineinreden.

Eine gute Geschichte besteht aus fünf klassischen Elementen:

	Einer emotional bedeutenden Ausgangssituation
	Einer sympathischen Hauptfigur
	Konflikten oder Hindernissen, die die Hauptfigur überwinden muss
	Einer erkennbaren Entwicklung (Vorher-Nachher-Effekt)
	Einem Höhepunkt bzw. einem auf das eigene Leben anwendbaren Fazit


Zwei Beispiele: Die Rede ist vom letzten Urlaub. Sie erzählen die Geschichte, wie Sie in Griechenland doch noch das Zimmer mit der großen Terrasse mit dem wunderbaren Blick aufs blaue Meer bekommen haben, das Sie zwar gebucht hatten, aber nicht bekommen sollten: »Da stand ich enttäuscht und völlig verärgert an der Rezeption und sagte kurzerhand zu meinem Mann: ›Komm, Christian, lass uns hier verschwinden. Wir nehmen die nächste Fähre nach Mykonos. Dort werden wir schon etwas Passendes finden.‹ Plötzlich veränderte sich das arrogante Gehabe der Dame am Empfang. Sie griff zum Telefonhörer und wechselte mit irgendjemandem ein paar Worte. Das Resultat folgte auf dem Fuß: Wir bekamen das wunderbare Zimmer und genossen wenig später den traumhaften Sonnenuntergang bei einem guten Gläschen Wein!« Das war die Heldengeschichte.

Auch humorvoll erzählte Missgeschicke lockern die Atmosphäre auf. Erzählen Sie, wie Ihnen bei Ihrem letzten Vortrag der Laptop für die PowerPoint-Präsentation hinuntergefallen ist und die peinliche Situation nur gerettet werden konnte, weil Ihr Chef hilfreich einsprang und Sie sozusagen rettete.

Wie überhaupt die Kultur des Scheiterns in letzter Zeit immer hoffähiger wird: In Wien – wie in allen Großstädten dieser Welt – finden regelmäßig »FuckUp Nights« (entschuldigen Sie bitte den Ausdruck, aber die Veranstaltungen heißen wirklich so) statt. Dabei erzählen gescheiterte Unternehmer ihre Geschichte. Sie wollen damit anderen Mut machen. Die Veranstaltungen sind meist bis auf den letzten Platz gefüllt. Es geht darum, Erfahrungswerte preiszugeben, damit andere in derselben Situation nicht den gleichen Fehler machen. Und auch ich möchte Ihnen Mut machen: Merken Sie, dass Ihre Geschichte nicht funktioniert, dass Sie also scheitern, dann passiert Ihnen absolut nichts. Wechseln Sie schnell das Thema, und niemand wird Ihnen böse sein!

Ich persönlich habe einen »Helfer«, wenn ich irgendwann einmal in einer x-beliebigen Situation scheitere. Sie werden es vielleicht nicht glauben, aber es ist Donald Duck! Ich denke einfach an die kleine Ente aus Entenhausen, der Walt Disney im Jahr 1934 persönlich einen Freitag, den 13. als Geburtstag zugewiesen hat, um ihre Rolle als notorischer Pechvogel zu unterstreichen: Donald wird ständig von Geldsorgen geplagt, verliert ununterbrochen seine Jobs und erlebt Missgeschicke am laufenden Band. Ja, er scheitert praktisch an allem und immer – aber Donald hat einen unschätzbaren Vorteil: Er steht immer wieder auf! Und er ist sympathisch! Kein Wunder, dass ihm sogar die »Frankfurter Allgemeine« zu seinem 80. Geburtstag gratulierte: »Das Geheimnis des Enten-Erfolges ist, dass die Geschichten zahlreiche Anknüpfungspunkte zum Alltag eines Normalbürgers liefern. Donalds Probleme haben zahlreiche andere Menschen auch. Schulden, Arbeitslosigkeit, eine anspruchsvolle Freundin, ungnädige Vorgesetzte und widerborstiger Nachwuchs setzen eben nicht nur dem Enterich, sondern in unterschiedlichem Maße auch jedem anderen zu. Wer über Donalds übersteigerte Probleme lacht, lacht immer auch über seine eigenen – und kann sie so leichter ertragen.«[41]

Auf die Idee mit meinem »Helferlein« hat mich übrigens eine Freundin gebracht, die Donaldistin ist. Sie wissen nicht, was das ist? Den Donaldisten liegt die »Familie Duck und die Welt, in der sie leben, besonders am Herzen. Die Person Donald Duck, sein Leben und seine Schicksalsschläge, seine Niederlagen und seine Erfolge stehen im Mittelpunkt unseres Interesses. Vor allem der Zeichner Carl Barks und die Sprachschöpferin Erika Fuchs gelten uns als glaubwürdige Berichterstatter Entenhausener Lebens und Strebens. 1977 gründeten Donaldisten in Hamburg die Deutsche Organisation nichtkommerzieller Anhänger des lauteren Donaldismus (D.O.N.A.L.D.). Pflege und Förderung donaldistischen Sinn- und Gedankengutes und deren Verkündung in allen Bereichen unserer Gesellschaft wurden zu Zielen des ›Organisierten Donaldismus‹ erklärt.«[42] Auch in Österreich gibt es zahlreiche Stammtische, Veranstaltungen und Projekte zu Donaldistischer Forschung.

Manche Themen liegen einfach daneben!

Wenn wir schon vom Scheitern sprechen, müssen auch die absoluten Tabus beim Smalltalk angesprochen werden. Einige Fettnäpfchen habe ich schon im Kapitel »F wie Fehler und Fauxpas« erwähnt. Diesmal soll es aber konkret um Themen gehen, die Sie unbedingt vermeiden sollten. Wobei auch hier gilt: Verlassen Sie sich auf Ihre Intuition, Ihr Bauchgefühl. Denn der Glaube an Regeln und Vorschriften, an das, was man darf und was nicht, hat sich in den letzten Jahren gewandelt: Nicht immer führen eingefahrene Bahnen zum Erfolg. Heute sind Ideen, Kreativität und Fantasie gefragter denn je zuvor. Und oft kann gerade ein Tabubruch zu einem großen Auftritt führen. Das trifft auch auf den Smalltalk zu.

Deshalb möchte ich meine Liste über die Don’ts beim Smalltalk möglichst kurzhalten:

	Kirche 
	Politik
	Gehalt
	Krankheiten


Vorsicht ist vor allem bei politischen Themen geboten: Zu schnell kann – neben interessanten Diskussionen – dabei ein heftiger Streit entstehen, der Gräben aufreißt, die nie mehr zugeschüttet werden können. Und bei Gesprächen über die Kirche oder den Glauben kann man allzu leicht persönliche Gefühle verletzten. Auch das liebe Geld fällt bei uns in die Kategorie »Tabu«: Während es in den USA durchaus üblich ist, stolz von seinem Jahresgehalt zu berichten, ist es in unseren Breiten schlicht undenkbar (übrigens auch in Japan). Bleiben noch die Krankheiten, die eigentlich im privaten Bereich bleiben sollten, es sei denn, Sie sprechen in einer passenden Situation über die grandiose Arbeit der »CliniClowns«.

Der Weisheit letzter Schluss

Sie sehen also, wie ich schon einmal gesagt habe: Jedes Ding hat zwei Seiten! Ich wiederhole mich, aber hören Sie lieber auf Ihr Bauchgefühl. Denken Sie sich in Ihr Gegenüber hinein, seien Sie achtsam, treiben Sie Ihren Gesprächspartner nicht in die Enge, treten Sie ihm nicht zu nahe, vermeiden Sie Konfliktstoffe.

Um andere in ein Gespräch zu verwickeln, ist fast jedes Thema geeignet (nicht nur Gesprächsthemen wie das Wetter). Mit einer Ausnahme: Bringen Sie niemanden in Verlegenheit. Niemals!


Unterschiede oder von zwei verschiedenen Planeten

»Männer sind vom Mars, Frauen von der Venus«

So der Titel eines Buches des US-amerikanischen Psychologen und Therapeuten John Gray, das in 40 Sprachen übersetzt wurde und Millionenauflagen erreichte. Gray geht darin von einem der häufigsten Beziehungsprobleme aus: Männer möchten Lösungen für ihre Probleme, Frauen wollen nur über die Probleme reden. Dazu fällt mir ein altes Sprichwort ein: »Ein Mann ein Wort – eine Frau ein Wörterbuch!«

Aber ist es tatsächlich so? Kommen Männer und Frauen von unterschiedlichen Planeten? Oder sind das alles Stereotype? Gibt es überhaupt einen »Gender – Gap« in der Kommunikation? Und für uns besonders interessant: Gibt es einen Unterschied beim Smalltalk?

Alles Klischees, oder was?

Tatsache ist, dass Männer und Frauen über unterschiedliche Sprachmuster verfügen, oder kennen Sie Männer, die Wörter wie »goldig«, »süß« oder »ach, du liebe Zeit« verwenden? Das Ganze geht vom Gehirn, sprich vom Sprachzentrum aus. Neurologen haben herausgefunden, dass das Sprachzentrum bei Männern und Frauen in unterschiedlichen Bereichen des Gehirns liegt. Bei Frauen ist es nicht nur größer, sondern auch auf beide Gehirnhälften verteilt. Dazu kommen auch noch unterschiedliche gesellschaftliche Prozesse, die Verteilung der Geschlechterrollen bereits in der frühen Kindheit etc. Prinzipiell gilt, dass Frauen kommunikativer und fantasievoller sind. Sie reden aber auch öfter drum herum, sind weniger direkt und auffordernd. Männer dagegen sollen herrischer und rücksichtsloser sein, bestimmter und direkter sprechen.

Ein Beispiel: Er kommt am Abend heim und stellt – ohne jeden Hintergedanken – fest: »Wir haben kein Brot mehr!« Sie glaubt entweder, es sei eine Aufforderung, einkaufen zu gehen, oder überhaupt gleich ein Vorwurf: »Du hast vergessen, Brot zu kaufen!« Und damit ist vielleicht sogar schon ein Streit vorprogrammiert. Oder: Er: »Gib mir das, bitte!« Sie: »Könnte ich das vielleicht haben?« Erkennen Sie den Unterschied?

Ein weiterer Unterschied ist der, dass Männer im privaten Kreis oft weniger reden als Frauen, weil sie lieber über Dinge sprechen als über Gefühle. In der Öffentlichkeit ist die Situation umgekehrt: Vor allem in größeren Gruppen verstummen die Damen oft, während die Herren dann erst richtig loslegen. Das Klischee von den ständig schnatternden Frauen stimmt also nicht unbedingt – auch wenn Soziologen ermittelt haben, dass Frauen im Schnitt pro Tag 23.000 Wörter sagen, Männer aber nur 12.000.

Frauen fällt es einfach leichter, sich ohne Ziele zu unterhalten, einfach nur um des Redens willen zu reden. Für viele Männer dagegen hat es wenig Sinn, Gespräche zu führen, die nur das Reden selbst zum Ziel haben. Dementsprechend plaudern Männer lieber über ähnliche Hobbys oder andere Gemeinsamkeiten wie dieselbe Branche. Frauen streben eher nach Harmonie und Kooperation. Sie sind gerne beliebt. Männer dagegen eifern um den Aufstieg in der Hierarchie und gehen Zweckbündnisse ein. Sie wollen Informationen gewinnen, Entscheidungen treffen. Frauen geht es mehr um die Beziehungsebene, sie wollen ein besseres Verständnis erreichen, die Gemeinschaft festigen. Frauen werten ihre eigene Arbeit und die eigene Person häufiger ab, während Männer dazu neigen, die eigene Person und ihre Leistungen aufzuwerten.

Und noch eine kleine Kuriosität am Rande: Der Psychologe Robert S. Feldman von der University of Massachusetts[43] hat untersucht, wie viele Lügen durchschnittlich während einer alltäglichen Unterhaltung ausgesprochen werden. Es sind unglaublich viele: Während einer zehnminütigen Unterhaltung erzählten rund 60 Prozent der Versuchspersonen mindestens eine Lüge, im Durchschnitt waren es sogar zwei bis drei. Auch hier zeigten sich zwischen Männern und Frauen deutliche Unterschiede – aber nicht in der Anzahl der erzählten Unwahrheiten. Beide lügen gleich oft. Allerdings unterscheiden sich die Lügen im Inhalt: Frauen lügen eher, um das Wohlbefinden ihres Gesprächspartners zu heben, während Männer lügen, um sich selbst besser darzustellen.

Ob das jetzt alles so stimmt und vor allem ob das auch in Zukunft so sein wird, kann ich nicht beurteilen – das wird Aufgabe vieler weiterer Studien und Untersuchungen sein, und auch davon abhängig, wie die Gesellschaft sich weiterentwickeln wird. Es geht mir eher darum, dass man sich in die andere Art der Kommunikation einfühlen muss, ohne sich zu verändern: Die Unterschiede sind es ja, die auch die Anziehung ausmachen.

Stichwort Anziehung: Beim Begriff »Anziehung« denke ich sofort auch an Nähe – und Distanz, und zwar im wörtlichen Sinn: Es geht um den richtigen Abstand, den man zu seinem Gesprächspartner einhalten soll und muss. Denn wenn man einer Person zu nahekommt, erreicht man oft das Gegenteil von dem, was man erreichen will: Die Reaktion ist nämlich ein Zurückweichen, ein Sich-bedrängt-Fühlen. Und gerade in Zeiten, in denen sich die #MeToo-Bewegung rasend schnell verbreitet und immer mehr Anhänger findet, sollte man etwas achtsamer auf die individuelle, intime Distanzzone, die Schutzblase, seines Gegenübers achten. Das betrifft natürlich Männer wie Frauen gleichermaßen und ist keineswegs vom Geschlecht abhängig. Wissenschaftlich befasst sich damit die Proxemik, ein Teilgebiet der Psychologie und der Kommunikationswissenschaften:

In den 1960er Jahren erforschte der amerikanische Anthropologe Edward T. Hall menschliches Raumverhalten. Das neue Fachgebiet, das Psychologie und wortlose Kommunikation verbindet, taufte er Proxemik (von lat. proximare, sich nähern). Hall identifizierte vier Zonen, die Menschen wie unsichtbare Schutzblasen umhüllen: In die intime, das heißt bis auf 45 Zentimeter Nähe, dürfen nur wirklich Nahestehende eindringen – etwa Mütter und Partner. Die persönliche Zone (46 cm bis 1,20 m) steht Freunden und guten Bekannten offen, mit denen wir auf Feiern oder am Tresen plaudern. Für Kontakte mit Verkäufern, Handwerkern, neuen Geschäftspartnern und anderen Unbekannten ist die soziale Zone vorgesehen (1,2 bis 3,6 m). Jenseits davon beginnt die weitgehend unpersönliche öffentliche Zone …

Fühlt sich der persönliche Raum zu knapp an, reagieren fast alle Menschen ähnlich. In der erzwungenen Enge des Fahrstuhls vermeiden sie alles, was zu Kontakten einlädt, selbst Blicke. Die wenden wir auch sonst ab, pressen aber zusätzlich die Lippen zusammen, senken den Kopf, verknoten unsere Finger oder drehen uns etwas weg.[44]

Aber natürlich gibt es auch in diesem Fall Unterschiede zwischen Frauen und Männern: Männer agieren raumgreifender als Frauen, sie brauchen mehr Platz und halten auch untereinander mehr Abstand, während Frauen nicht so revierbewusst sind. Und Männer wirken rasch unhöflich auf Frauen, wenn sie zu wenig Abstand wahren, und ich spreche hier nicht vom »Grabschen« oder dem Klaps auf den Po, was außer Diskussion steht. Auch ängstliche, unsichere oder schüchterne Menschen legen mehr Wert auf größere Distanz.

Fakt ist: Männer und Frauen kommunizieren unterschiedlich

Um Missverständnisse zu vermeiden, sollten Sie die folgenden Unterschiede kennen, um Beziehungen aufbauen und auch erhalten zu können:

	Wenn Männer sprechen, wollen sie häufig ihren Status und ihre Unabhängigkeit demonstrieren und auch pflegen.
	Frauen sprechen, um Intimität und Beziehungen zu schaffen.
	Frauen genießen eher das Teilen und die Qualität einer Beziehung, während Männer mehr Wert auf Aufgaben legen, Ergebnisse erhalten und Probleme lösen wollen. Bei einer Präsentation zum Beispiel sind Männer mehr an Fakten als an den Aktivitäten rundherum interessiert.
	Wenn Sie mit einem Mann sprechen, sagen Sie lieber: »Machen wir das zusammen!«, statt: »Ich will Ihnen helfen!« Denn Männer vermeiden es, um Hilfe zu bitten oder sie anzunehmen. Frauen dagegen können Hilfe leichter akzeptieren.
	Frauen verwenden mehr Wörter, um sich auszudrücken. Männer necken lieber oder werden sarkastisch, besonders wenn es um sensible Themen geht. Sie entschuldigen sich auch weniger oft und offenbaren weniger persönliche Informationen als Frauen. 
	Männer und Frauen senden verschiedene körperliche Signale aus. Vor allem im Gesichtsausdruck gibt es wesentliche Unterschiede. Männer runzeln öfters die Stirn und haben nicht so häufig Blickkontakt wie Frauen. Männer lehnen sich zurück, wenn Sie zuhören, Frauen neigen sich nach vorne. Wenn eine Frau nickt, sagt das noch lange nicht aus, dass sie zustimmt, während ein Kopfnicken bei Männern eher Zustimmung bedeutet.
	Frauen neigen eher dazu, Ratschläge und Input von anderen zu suchen. Männer wollen eher selbstständig Entscheidungen treffen.
	Unterbrechungen werden von Frauen eher als von Männern toleriert.
	Männer konzentrieren sich mehr auf die Außenwelt, ihr Smalltalk dreht sich öfter um Themen rund um Business, Sport, Wetter und Neuigkeiten. Frauen konzentrieren sich mehr auf die innere Welt, auf das, was in anderen vorgeht, auf persönliche Themen.


Und bevor jetzt die Genderfanatiker (erstaunlicherweise sehr häufig Männer) unter Ihnen laut aufschreien – ja, oft ist es auch umgekehrt. Es gibt sie, die Männer, die einem nicht ins Wort fallen, die weder negativ noch direkt sprechen. Und auf der anderen Seite die Frauen, die im Gespräch dominieren, die nicht um den heißen Brei herumreden. Die Sprechweise jedes Menschen ist etwas sehr Persönliches, und genau die muss er einsetzen. Deshalb: »Rede, wie dir der Schnabel gewachsen ist, aber trainiere deinen Schnabel.«

Eines sollte allen aber klar sein: Frauen, die im Beruf Erfolg haben wollen, müssen eine Fremdsprache lernen: die Sprache der Männer. Denn Männer sprechen – besonders wenn es um die Arbeit geht – über viele Themen offener als Frauen. Da nimmt das Smalltalk-Repertoire von Frauen oft einen kleineren Platz ein.

Tipps für die Frau – oder doch für den Mann?

Ich habe mir als Schluss ein kleines Spielchen ausgedacht und verschiedene Tipps, die sich entweder explizit an Männer oder an Frauen richten, vermischt. Wem würden Sie die jeweiligen Ratschläge für einen »gendergerechten« Smalltalk zuordnen?

	Geben Sie ihrem Gegenüber Informationen, die es für seine Branche benötigt, und erzählen Sie, wen Sie dort kennen. 
	Halten Sie sich mit Ratschlägen zurück, zeigen Sie einfach Verständnis für Ihr Gegenüber und teilen Sie Ihre Emotionen mit, die Sie bei Situationen, über die es erzählt, empfinden würden: Ärger, Trauer, Überraschung.
	Fragen Sie Ihr Gegenüber nach seinen beruflichen Erfolgen und Details über den Job oder – wenn es passt – auch nach Hobbys oder den Fortschritten der Kinder.
	Versuchen Sie, die Beziehungsebene zu berücksichtigen und die zwischenmenschlichen Aspekte in den Vordergrund des Gesprächs zu rücken. 


Wenn Sie Lust haben, teilen Sie mir Ihre Meinung mit – ich würde mich freuen!


Vertrauen, Verlässlichkeit und Vorbereitung oder die Kehrseite der Medaille

V1 – Vertrauen, der Kitt, der alles zusammenhält

Ich bin mir sicher, dass Sie das Gefühl kennen: Sie sprechen mit einer Person, die Sie vorher noch nie gesehen haben – und Sie fühlen sich wohl, merken, dass dieser Mensch Ihnen sympathisch ist und dass Sie ihm vertrauen können. Und jetzt meine Frage: Was ist es, was steckt dahinter, dass es manchen Leuten gelingt, bei anderen sofort positive Gefühle hervorzurufen? Was machen diese Menschen anders oder besser als andere, warum kommen wir gerne mit ihnen in Kontakt, warum vertrauen wir ihnen? Und wie entsteht aus anfänglicher Sympathie schließlich Vertrauen? Schließlich ist Vertrauen der Kitt jeder intakten Beziehung – ob privat oder im Geschäftsleben.

Das Vertrauenshormon Oxytocin

In der neurochemischen Forschung wird das Hormon Oxytocin beim Menschen mit Liebe und Ruhe in Zusammenhang gebracht: Schon seit Längerem ist bekannt, dass der Milchreflex einer stillenden Mutter von der Oxytocinkonzentration gesteuert wird. Schon wenn sie ihr Baby schreien hört oder auch nur an das Stillen denkt, erfolgt die Ausschüttung von Oxytocin.

Dass Oxytocin auch in puncto Vertrauen eine große Rolle spielt, ist jedoch relativ neu. Wie ein Lauffeuer ging 2005 eine im Fachjournal »Nature« präsentierte Studie durch die Welt der Wissenschaft: Eine Züricher Forschergruppe rund um den Vertrauensökonomen Michael Kosfeld und den Psychologen Markus Heinrichs hatte Studenten das Hormon Oxytocin oder ein wirkungsloses Placebo in die Nase gesprüht. Danach mussten sie ein Investorenspiel spielen – mit echten Geldgewinnen. Das Ergebnis: Diejenigen Testpersonen, die einen erhöhten Oxytocinspiegel hatten, entschieden großzügiger – ihr Vertrauen in andere war offenbar erhöht.

Spinnen wir diesen Faden nun weiter: Wir bräuchten also nur eine größere Dosis an Oxytocin, um das Vertrauen anderer zu gewinnen. Doch die Wissenschaftler verneinen: Die Verabreichung von Oxytocin für den Normalverbraucher sei technisch einfach unmöglich. Das Fazit: Vertrauen kann man sich (noch) nicht erkaufen. Was aber bleibt, ist die Erkenntnis, dass eine derart komplexe Regung wie Vertrauen durch ein einziges Hormon beeinflusst wird.[45]

Guter Smalltalk schafft Vertrauen!

Was bleibt uns also anderes übrig, als auf andere Kriterien zurückzugreifen, mit denen man Vertrauen aufbauen kann. Eins vorweg: Alles beginnt beim Smalltalk!

In mehr als einhundert Seminaren bin ich dieser Sache auf den Grund gegangen und habe meinen Seminarteilnehmern immer wieder dieselben Fragen gestellt: Wie müssen Menschen sein, damit wir mit ihnen in Kontakt bleiben wollen, wie verhalten sie sich, damit wir ihnen sofort vertrauen?

Dabei haben sich im Wesentlichen vier Hauptkriterien herauskristallisiert, die beachtet werden müssen.

1. Ehrlichkeit und Authentizität

Ehrlichkeit und Authentizität werden in meinen Seminaren am häufigsten genannt, wenn es darum geht, ob jemand vertrauenswürdig ist, deshalb stehen sie für mich an erster Stelle und zugleich als Überbegriff für die gesamte Thematik. Aber woran machen wir fest, ob eine andere Person wirklich authentisch und ehrlich ist?

Für mich hat das viel mit Glaubwürdigkeit zu tun. Und dafür müssen der gesamte Auftritt, die Aussagen und die Körpersprache übereinstimmen. Grundvoraussetzung dafür ist, dass ich das sage, was ich meine. Nur dann passen meine Behauptungen mit meiner Körpersprache überein, und mein ganzes Erscheinungsbild wird stimmig. Zur Stimmigkeit gehört auch das Wissen über die eigenen Wertvorstellungen: Was ist mir wichtig, wonach richte ich mein Leben aus? Erst wenn ich mir darüber im Klaren bin, kann ich auch danach leben und werde für mein Umfeld authentisch und glaubwürdig.

Gerade in meinem Bereich, bei der Beratung und beim Coaching, ist es fatal, zum Beispiel falsche Referenzen anzugeben. Da hat vor nicht zu langer Zeit ein angeblicher Mentalcoach von sich reden gemacht, eine Dame, die horrende Tagessätze verlangte – mit der Begründung, dass sie Sebastian Vettel, Hermann Maier und Lindsey Vonn betreut habe. Aber nach einer Weile kam auf, dass die angegebenen Referenzpersonen gar nichts von ihr wussten und auf Anfragen der Medien entnervt sagten, dass sie diesen Mentalcoach gar nicht kennen. Damit hat die Frau sich selbst, aber auch der ganzen Branche, keinen guten Dienst erwiesen.

Authentisch sein heißt auch, seine eigenen Stärken und Schwächen zu kennen und Fehler oder Nichtwissen einzugestehen. Niemand fällt ein Zacken aus der Krone, wenn er einfach einmal sagt: »Das ist nicht mein Spezialgebiet, aber wir könnten den Herrn Sowieso dazu fragen.« Das wird als menschlich wahrgenommen, denn niemand ist perfekt. Somit heißt authentisch sein auch, dass man »sich selbst ist« – mit allen Ecken und Kanten. Und das macht uns wiederum glaubwürdig.

2. Einhalten gegebener Versprechen

Eine ganz wichtige Sache – doch dazu mehr etwas weiter unten unter der Überschrift »V2 – Verlässlichkeit«.

3. Offene und ehrliche Kommunikation

Ob Einschmeicheln oder bewusstes Manipulieren – es gibt viele Wege, um unsere Mitmenschen in die gewünschte Richtung zu lenken. Die Frage ist jedoch, wie erfolgversprechend die Vortäuschung falscher Tatsachen ist? Und vor allem: Was passiert, wenn der Schwindel auffliegt? Wobei wir wieder bei der Ehrlichkeit sind.

Ich rate Ihnen daher, folgende Punkte zu beachten:

	Reden Sie anderen nicht nach dem Mund! Oder – wie man im Volksmund sagt – »schleimen« Sie nicht! Denn das merkt Ihr Gegenüber – wenn nicht bewusst, dann zumindest im Unterbewusstsein.
	Kommunizieren Sie empfängergerecht! Es ist ein Unterschied, ob Sie mit einem Fachmann oder einem Laien über egal was sprechen. Lernen Sie, Ihr Gegenüber bezüglich seines Kommunikationsstils und seines Wissens einzuschätzen.
	Langweilen Sie Ihr Gegenüber nicht! Versuchen Sie auszuloten, was den anderen interessiert.
	Zeigen Sie Menschlichkeit – Stichwort Humor! Humor ist die beste Methode, um Nähe zu erzeugen.
	Bringen Sie andere zum Lächeln!
	Kommunizieren Sie Nutzen! Sagen Sie, was es dem anderen bringt, wenn er Ihnen zuhört. Damit wecken Sie die Aufmerksamkeit, die Sie erreichen wollen. Überlegen Sie, wie Sie hilfreich sein können, welchen Nutzen Sie stiften können – auch das macht Sie sympathisch und schafft Vertrauen.
	Sprechen Sie Lob aus! Wer hört es nicht gern, wenn ihm Komplimente gemacht werden? Und da spreche ich wieder nicht von Schleimen und Aufdringlichsein, sondern von echt gemeintem Lob für eine gute Leistung oder von einem ehrlichen Kompliment.


4. Kompetenz und Ausstrahlung

Über eines der elementarsten Rüstzeuge für einen Beziehungsaufbau (meinen »Bergschuh«), die Kompetenz, habe ich schon an anderer Stelle berichtet. Über die Ausstrahlung, über Charisma können Sie im nächsten Kapitel »W wie Wirkung durch Körpersprache« mehr erfahren.

Die Kehrseite der Medaille – wie Sie Vertrauen ganz sicher verspielen!

Normalerweise zähle ich nicht gern die negativen Seiten einer Sache auf – Sie wissen schon, immer positiv denken! Aber Sie werden sicher kein Vertrauen erwerben können, wenn Sie die folgenden Dinge tun:

	Schöne Worte reden, denen keine Taten folgen 
	Zusagen nicht einhalten, leere Versprechungen abgeben 
	Negative Dinge verschweigen, taktieren oder drohen 
	Sprunghaft agieren und ständig die Meinung wechseln 
	Ihre eigenen Fehler und Schwächen verschleiern oder Verantwortung auf andere abwälzen


V2 – Verlässlichkeit ist Pflicht!

Natürlich gehört auch Verlässlichkeit zu jenen Kriterien, durch die man Vertrauen erwerben kann. Verlässlichkeit ist sogar eine derart wichtige Eigenschaft, ja ein unschätzbarer Wert im menschlichen Zusammenleben generell, dass ich ihr mehr Raum geben möchte – denken wir zum Beispiel nur an den eisernen Verhaltenskodex eines Gentlemans: »Ein Mann, ein Wort!« Und im Gegenzug an die Risse, die zurückbleiben, wenn irgendwer unzuverlässig ist. Beispiele gibt es genug: die Bankenkrise, die Politik mit nicht eingehaltenen Versprechungen etc.

Und wie steht es bei Ihnen? Machen Sie Zusagen, und dann kommt Ihnen doch wieder etwas dazwischen? Erfinden Sie ständig Ausreden, haben Sie immer Entschuldigungen parat? Sind Sie derjenige, der meist zu spät kommt? Passiert Ihnen das immer wieder? Oder sind Sie die Zuverlässige, die, die Versprechungen einhält, die pünktlich ist, auf die man sich verlassen kann? Verlässlichkeit steht gerade heutzutage hoch im Kurs, denn sie vermittelt ein Gefühl der Sicherheit, des Vertrauens und der Beständigkeit: Ein – sagen wir – »Zustand«, der vielfach nicht mehr gegeben ist. Nun die schlechte Nachricht: Zuverlässigkeit lernt man weder in der Schule noch im Studium, und zuverlässig zu sein, ist nicht immer einfach. Aber Sie ahnen es sicher schon, und das ist meine gute Nachricht: Auch Verlässlichkeit kann man sich antrainieren!

Dazu noch ein kleines Detail am Rande: Laut einer Forsa-Umfrage, bei der 1000 Deutsche gefragt wurden, was sie auf keinen Fall missen wollen, erreichte Pünktlichkeit Platz eins: 90 Prozent der Befragten erachtet Pünktlichkeit als höchstes Gut. Erst an zweiter Stelle folgen mit 73 Prozent die eigenen Kinder – auf Platz drei landet übrigens Sex (68 Prozent).[46]

Tipp: Kleine Schritte mit großer Wirkung!

Wer in kleinen Alltagsdingen verlässlich ist, dem werden auch bald größere Aufgaben anvertraut werden! Zuverlässigkeit ist einer der besten Aktivposten in Ihrem Leben!

Setzen Sie sich erste Ziele und fragen Sie sich ehrlich, welche der folgenden Eigenschaften auf Sie zutreffen und an welchen Sie noch arbeiten könnten. Was trifft auf Sie zu?

	Pünktlichkeit
	Aufmerksamkeit
	Ausdauer
	Ordnungssinn
	Genauigkeit
	Glaubwürdigkeit
	Gründlichkeit
	Pflichtbewusstsein


Und noch eine kleine Hilfestellung

	Behalten Sie den Überblick über Ihre Termine und Verpflichtungen! Notieren Sie sich Ihre Vereinbarungen – ein wichtiges Planungsprinzip!
	Teilen Sie dem anderen so früh wie möglich mit, falls Sie einmal nicht in der Lage sind, ein Versprechen einzuhalten!
	Vermeiden Sie vorschnelle Zusagen – lernen Sie auch Nein zu sagen! 
	Und wenn Ihnen einmal ein Fehler unterläuft oder wenn Sie eine Vereinbarung nicht einhalten können: Stehen Sie ohne Wenn und Aber dazu!
	Last but not least: Freundlichkeit, denn Freundlichkeit löst immer positive Gefühle aus und macht sympathisch! 


Wenn Sie all diese Tipps beherzigen, werden Sie bald merken, dass Sie von Ihrem Umfeld ernst genommen und als zuverlässig eingestuft werden. Und vergessen Sie nicht: Sie selbst können sich das erarbeiten!

V3 – Vorbereitung ist alles!

Ich habe dieses Kapitel ganz bewusst mit »Die drei großen Vs« betitelt. Denn was ist wirklich wichtiger als Vertrauen, Verlässlichkeit und – Vorbereitung? Mangelnde Vorbereitung ist meist der größte Hemmschuh für ein lockeres Gespräch. Sie können nun einwenden, dass es unmöglich sei, sich auf eine unbekannte Situation, auf wildfremde Personen, mit denen Sie bei einer Veranstaltung, bei einem Netzwerktreffen, auf einer Party smalltalken sollen, vorbereiten zu können.

Ich sage: Vorbereitung ist die halbe Miete – und das gilt gerade für Schüchterne! Oder nehmen wir lieber einen Begriff aus der Wirtschaft: Nennen wir es einfach Risikomanagement. Denn die Basis von Risikomanagement lautet: Auf alles vorbereitet sein!

Bestimmt kennen Sie die Situation gut: Sie bereiten sich auf etwas vor und planen und versuchen alles zu bedenken, aber am Ende verläuft dann doch nichts nach Plan. Denn bei allem, was man so organisiert, muss man sich – ob man will oder nicht – auf Faktoren stützen, die sich des menschlichen Einflusses entziehen. Man plant ein riesiges Sommerfest im Garten, doch dann fängt es an zu regnen und alles fällt buchstäblich ins Wasser. Auch in Betrieben kann bei Projekten oder Prozessen immer etwas Unvorhergesehenes passieren. Aus diesem Grund gibt es das Risikomanagement, dessen Aufgabe es ist, genau diese Faktoren zu erkennen und auf alle möglichen Ereignisse vorzubereiten.

Ein Risiko wird dadurch definiert, mit welcher Wahrscheinlichkeit eine bestimmte Situation eintritt und welche Auswirkungen diese Situation auf das gewünschte Ergebnis hat.

Bleiben wir bei unserem Beispiel mit dem Sommerfest. Im schlimmsten Falle muss das ganze Fest abgesagt werden, weil plötzlich ein heftiger Platzregen über das Land zieht. Dieses negative Risiko hat der Risikomanager allerdings schon eingeplant und dafür gesorgt, dass es genügend Möglichkeiten zum Unterstellen gibt, so dass keiner der Gäste nass werden muss.[47]

Risikomanagement kann also helfen, Ihre Ziele ohne große Umwege zu erreichen und vor unangenehmen Erlebnissen zu schützen. Auf Smalltalk-Situationen umgelegt, heißt das jetzt, dass Sie sich – bevor Sie sich in ein wie auch immer geartetes Event stürzen – zuerst einmal überlegen sollen: Wer wird/könnte anwesend sein und mit wem wollen Sie ins Gespräch kommen? Das können Partygäste, Vortragende, Diskussionsteilnehmer oder prominente Vereinsmitglieder sein. Googeln Sie diese Personen, fragen Sie Menschen, die diese kennen, wie sie sind, was sie interessiert. Und dann überlegen Sie, wer Ihnen diese Leute vorstellen könnte und wie Sie mit ihnen ins Gespräch kommen könnten. Sammeln Sie Informationen über den Anlass, zu dem Sie eingeladen sind: Wer ist der Gastgeber, was wissen Sie über ihn? Wer kennt ihn? Steht eine private Einladung eines Geschäftspartners an, hilft die Kenntnis seiner Hobbys. Auch die Einladung kann Hinweise für Themen liefern. Verweist ein Gastgeber darauf, eine Spende an XY sei ihm lieber als Geschenke, so ist das ein hervorragender Anknüpfungspunkt. Handelt es sich beispielsweise um ein Firmenjubiläum, ist es ratsam, die Geschichte des Unternehmens und die entsprechenden Hintergründe im Internet zu recherchieren. Besuchen Sie eine Theatervorstellung, bereiten Sie sich darauf vor. Lesen Sie Kritiken und informieren Sie sich über die Darsteller. Dann können Sie konkrete Fragen stellen: »Sind Sie auch schon gespannt, wie der Schauspieler X die Rolle als Y interpretieren wird?« Das klingt schon viel interessierter wie: »Wie fanden Sie das Stück?«

Mit der richtigen Vorbereitung wird Sie kein Gespräch mehr nervös machen!

Gesagt, getan!

Vertrauen, Verlässlichkeit und eine gute Vorbereitung machen unser Leben leichter. Also Schluss mit Entschuldigungen, Ausreden, Nachlässigkeit, Unpünktlichkeit, Unentschlossenheit und, und, und! Es ist alles nur eine Frage der Gewohnheit … und falls Sie einen Coach dafür brauchen: Ich stehe Ihnen gerne zur Verfügung!


Wirkstoff-Wirkung oder das Geheimnis großer Charismatiker

Wow – was für eine Ausstrahlung!

Jeder kennt sie: Menschen, die alle Blicke auf sich ziehen. Die eine ganze Gesellschaft unterhalten können, locker und selbstbewusst rüberkommen und einfach eines haben: Charisma. Das Wort kommt aus dem Altgriechischen und bedeutet »Gnadengabe«. Früher verstand man darunter von Gott gegebene Güter. Heute verbindet man den Begriff mit der Wirkung, der Offenheit, die manche Menschen ausstrahlen – mit ihrer Körpersprache ebenso wie mit ihrem gesamten Verhalten. Aber eben nur manche Menschen. Warum haben wir dieses selbstbewusste und lockere Auftreten nicht alle in die Wiege gelegt bekommen? Und kann man Charisma erlernen?

Zauberwort Charisma

Der US-amerikanische Psychologe Ronald E. Reggio hat den sogenannten »Social Skills Inventory« entwickelt, einen Testbogen mit 90 Fragen, der das Charisma seiner Probanden einfangen soll.[48] Reggio misst dabei drei Hauptkomponenten: Expressivität, Kontrolle und Sensitivität.

Charismatische Menschen besitzen demnach die Fähigkeit, sicher aufzutreten, andere mühelos in ein Gespräch (Stichwort: gekonnter Smalltalk!) zu verwickeln und eigene Gefühle gut auszudrücken – sie erhellen den Raum, den sie betreten und stecken andere mit ihrer positiven Energie an. Ihre emotionale Kontrolle umfasst die Fähigkeit, die eigenen Gefühle und Gefühlsausdrücke gut zu kontrollieren. Charismatische Menschen treten deshalb selten in ein Fettnäpfchen oder erschrecken andere durch Wutanfälle. Ihre Sensitivität wiederum ermöglicht es ihnen, schnell emotionale Verbindungen zu anderen aufzunehmen, weil sie die Gefühle der anderen rasch wahrnehmen und darauf reagieren.

Ausschlaggebend: Ein stabiles und intensives Selbstwertgefühl

Wie aber zu solchen Fähigkeiten kommen? Einer der wichtigsten Faktoren von Ausstrahlung und Wirkung ist ein stabiles Selbstwertgefühl. Das heißt, die positive Einstellung zu sich selbst, das Vertrauen in die eigene Person und in unsere Fähigkeiten – etwas, was sich sofort in unserer Ausstrahlung, in unseren Worten und in unserem Verhalten bemerkbar macht. Und das auch die anderen bemerken. Dazu gehört auch, dass wir unseren inneren Kritiker besiegen oder unsere negativen Gedanken ausschalten (darüber können Sie mehr in »I wie innere Einstellung« lesen).

Doch eines muss dazugesagt werden: Fast alle Menschen leiden hie und da unter Selbstzweifeln, zeigen in bestimmten Situationen Unsicherheiten. Meine Meinung dazu: Nach außen wirkt das oft sogar sympathischer, als wir denken, und bestimmt sympathischer als ein Mensch, der vor gespielter Selbstsicherheit nur so strotzt. Charismatische Menschen verbergen daher ihre Unsicherheiten erst gar nicht, sondern stehen dazu.

Doch wie gesagt, jeder kann seine Wirkung nachhaltig verbessern. Denn es gibt noch etwas, das unsere Ausstrahlung verändern kann, und zwar augenblicklich: unsere Körpersprache.

Worauf es ankommt

Unser Körper spricht immer. Unsere Haltung, der Gang, Gestik und Mimik, der Blickkontakt und auch die Kleidung hinterlassen einen bleibenden Eindruck. Und das in Sekundenschnelle: sympathisch oder unsympathisch? Wir senden unbewusst eine Vielzahl an Zeichen und Signalen aus. All diese Signale zusammen machen unsere Ausstrahlung aus, unser Charisma und auch unsere Überzeugungskraft. So wie man sich körpersprachlich verhält, kommt es unbewusst beim Gegenüber an, und aufgrund dieser Signale fällt die Entscheidung, ob man diese Person mag oder nicht. Konkret bedeutet das: Ein Großteil des Gesamteindrucks einer Persönlichkeit geht auf die Körpersprache zurück.

Zur nonverbalen Kommunikation gibt es unzählige Studien, die wohl bekannteste und einflussreichste stammt von dem Psychologen Albert Mehrabian, der 1971 zu folgendem Ergebnis kam:

	55 Prozent der Information werden durch das Gesicht vermittelt.
	38 Prozent der Information werden über die Stimme vermittelt.
	Und nur 7 Prozent der Information werden verbal vermittelt.[49] 



Unbestritten ist, dass die Körpersprache einen enormen Anteil an unserer Wirkung auf andere hat – im positiven wie im negativen Sinn. Was können wir also dafür tun? Eigentlich braucht es nur ein paar kleine Tricks. Das heißt nicht, dass wir uns dafür verbiegen müssen. Es geht vielmehr darum, die eigenen Stärken zu erkennen und sich bewusst zu machen, wie man auf seine Umwelt wirkt und wie sich diese Wirkung mit nur wenigen Kniffen verbessern lässt.

	Achten Sie darauf, wie Sie stehen und gehen. In der Aerobic-Stunde sagt die Trainerin immer wieder zu uns: »Brust heraus, Kinn in die Höhe und Schultern zurück.« Und das ununterbrochen, weil wir immer wieder zusammensacken. Richten Sie sich auf, und Sie werden sehen, dass Sie sich besser fühlen.
	Auch durch einen sicheren Stand (beide Füße stehen in Beckenbreite) wirken Sie selbstsicherer. 
	Achten Sie auf Ihre Gedanken! 
	Dazu die folgende Übung: Stellen Sie sich vor einen Spiegel und sagen Sie zu sich selbst: »Schon wieder so ein blöder Smalltalk, ich hab keine Lust dazu, und überhaupt findet mich eh niemand interessant.« Schauen Sie einmal genau hin: Wie ist Ihre Haltung, Ihr Gesichtsausdruck? Abweisend, verbissen, in sich zusammengefallen? Dann sprechen Sie die folgenden Worte: »Super, eine gute Gelegenheit, beim Smalltalk neue Kontakte aufzufrischen, interessante Personen kennenzulernen, ich freu mich schon drauf. Denn ich lasse mir gleich von meinem Bekannten Herrn Y vorstellen.« Was sagt der Spiegel jetzt? Wie ist Ihre Haltung? Besser als vorher?
	Halten Sie den Kopf gerade – das strahlt Selbstsicherheit und Neutralität aus. Denken Sie auch an Ihr Kinn: Wenn Sie es nur ein winziges Stück nach oben recken, wirken Sie arrogant und unsympathisch.
	Eine ganz wesentliche Rolle spielt die Sprache der Hände. Beobachten Sie sich selbst: Was machen Sie mit Ihren Händen, wenn Ihnen ein Gespräch angenehm ist, und wie verhalten Sie sich, wenn Sie sich nicht wohlfühlen? Die meisten Menschen verschränken in unangenehmen Situationen die Arme verkrampft vor der Brust (verschränkte Arme signalisieren immer Ablehnung) oder nehmen die sogenannte Denkerpose ein (den kleinen Finger am Kinn). Ich beobachte das immer wieder, auch bei mir selbst. Und versuche dann schnell, die Hände locker im Gürtelbereich zu halten und die Füße nicht zu überkreuzen. Es ist ganz einfach: Wenn Sie zum Beispiel mit einer Freundin, einem Freund ein anregendes Gespräch führen, dann läuft die Gestik wie von allein ganz natürlich mit. Versuchen Sie, diese Natürlichkeit auch bei einem unangenehmen Gespräch zu finden. Dasselbe gilt auch für den Handschlag: fest, aber nicht übertrieben.
	Halten Sie genügend Abstand zu Ihrem Gegenüber, sonst können Sie schnell aufdringlich wirken. 
	Und zum wiederholten Mal: Ein Lächeln macht Sie immer sympathisch: Deshalb empfehle ich meinen Kunden auch die LMAA-Regel. Fragen Sie sich jetzt, was das heißt? Falsch gedacht – es heißt: Lächle mehr als andere! Mit hochgezogenen Wangen und Fältchen rundum die Augen. Ein unechtes Lächeln erkennen Sie an starren Muskeln rund um die Augen und hochgezogenen Augenbrauen.


Die S.C.I.L.-Performance Strategie

Wenn Sie wissen wollen, wie Sie auf andere wirken, dann gibt es eine ganz einfache Möglichkeit: Machen Sie eine Videoaufnahme von sich, wenn Sie mit irgendjemandem ein Gespräch führen oder gar einen Vortrag halten und schauen Sie, wie es auf Sie selbst wirkt. Denn oftmals merken wir es auch selbst: Was wirkt gut und was funktioniert?

Sie können aber auch den professionelleren Weg einschlagen, der da heißt: S.C.I.L. Die S.C.I.L.-Strategie ist ein von dem international tätigen Performancetrainer und Mediencoach Andreas Bornhäußer entwickeltes Konzept zur objektiven Bestimmung der Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz von Menschen. Das Interaktionsmodell erfasst die Wirkung von Menschen auf andere Menschen und bezieht dabei alle relevanten Facetten mit ein: Die vier Buchstaben stehen für Sensus, Corpus, Intellektus und Lingua, also die emotionale, die körpersprachliche, die rationale und die sprachliche Wirkung. Lassen Sie ein S.C.I.L.-Profil von sich erstellen! Dabei werden Ihre Potenziale geprüft und bei einem Training wird Ihnen gezeigt, wie Sie Ihre Performance, etwa durch Sprache, Einstellung und Bewegung, verbessern können.

S.C.I.L. bietet Ihnen unschätzbare Vorteile für Ihre weitere Zukunft:

	Sie lernen sich selbst und andere schneller, sicherer und besser einschätzen.
	Sie verbessern Ihre Ausstrahlung und Überzeugungskraft und entwickeln mehr Charisma.
	Sie lösen in Gesprächen die beabsichtige Resonanz aus.
	Sie werden persönlich zufriedener, da Sie Ihre Ziele besser und leichter erreichen.
	Sie motivieren sich und andere durch wechselseitige Wertschätzung.
	Sie erreichen harmonische Beziehungen zu privaten und beruflichen Partnern.
	Sie steigern Ihre Lebensqualität durch deutliche Reduktion von Stressfaktoren.


Woher ich das alles weiß? Ich bin selbst S.C.I.L.-Instruktorin, veranstalte S.C.I.L.-Seminare und bilde selbst S.C.I.L.-Master aus. S.C.I.L. lässt sich übrigens im Marketing und im Vertrieb, in der Führungskompetenz, in Training und Weiterbildung, im Personalmanagement und in vielen weiteren Unternehmensbereichen einsetzen. Interessiert? Ein kurzes Mail genügt!

Kleider machen Leute

Können Sie sich noch an die Talkshow im Fernsehen erinnern, bei der die nackte Haut an der Wade eines Politikers zu sehen war, oder die weißen Socken? Erinnern Sie sich an die Diskussion um das zu tief ausgeschnittene Abendkleid der deutschen Kanzlerin? Oder den Aufschrei um den zu kurzen Rock von Fiona Swarovsky bei der Fernsehshow »Wetten, dass …?«? Das ist es, woran sich die meisten Menschen erinnern, und nicht an das, was wir sagen. Deshalb mein Tipp: Suchen Sie Ihre Garderobe mit größter Sorgfalt aus!

Auch durch Ihre Kleidung kommunizieren Sie nonverbal, und nicht nur das – Ihre Kleidung bestimmt zu einem großen Teil den ersten Eindruck, den Sie auf andere machen. Unterschätzen wir also keinesfalls die Macht der Kleidung! Ihre Kleidung sollte Ihren Stil, Sie als Person unterstreichen. Und Stil hat, wer mit Kleidung, Frisur und Kosmetik positiv auffällt. Das Styling muss Ihrem Typ entsprechen und nicht zu schrill sein. Denn was haben Sie davon, wenn sich andere an Sie so erinnern: »Wie hieß der noch mal, der mit der schrägen Jacke und dem Ohrring in der Nase?« Oder: »Kannst du dich noch an die Frau mit dem Zigarillo und den Cowboystiefeln erinnern?«

Es gibt allerdings Ausnahmen: Sie dürfen übertreiben, wenn es zu Ihrer Marke passt, wenn es Ihr Markenzeichen ist, zum Beispiel die Farbe Pink in Ihrem Logo, die sich auch in Ihrer Kleidung widerspiegelt. Bedenken Sie: Sie werden aufgrund Ihrer Kleidung schubladisiert und eingeschätzt – in Bezug auf Ihre Position, Ihren Lebensstil und Ihre Persönlichkeit. Je nachdem, was Sie ausstrahlen wollen, sollten Sie sich auch kleiden. Wenn Sie die taffe Geschäftsfrau oder der kreative PR-Mann sind, dann ziehen Sie sich auch so an. Ihr äußeres Erscheinungsbild soll mit dem Image übereinstimmen, das Sie vermitteln wollen. Wenn Sie zum Beispiel in einer Bank arbeiten, gibt es eben keine Jeans, sondern nur den konservativen Anzug oder das Business-Kostüm. Kleidung zeigt nun mal die gesellschaftliche Position, Status und Macht. Und noch eines: Bitte nicht an den Schuhen sparen – und sie müssen immer glänzen. Was ich da alles behaupte, wird durch eine Studie aus Kalifornien belegt, die zu demselben Schluss kommt:

»Männer in Anzügen treffen die klügsten Entscheidungen. Das deckt sich überraschend passgenau mit dem, was Männer in Anzügen schon immer über sich selbst und ihresgleichen gedacht haben. Es deckt sich allerdings weniger mit dem, was Männer wie Facebook-Gründer Mark »Hoodie« Zuckerberg und Apple-Legende Steve »Rollkragenpulli« Jobs nicht nur ihrer Branche beigebracht haben: Nämlich, dass es mehr auf den Inhalt des Kopfes als auf das Tuch um den Rumpf ankommt. Was stimmt also?

Der Studie ist wahrscheinlich zu trauen, denn sie kommt ausgerechnet aus dem anzüg-licher Umtriebe unverdächtigen, lässigen Kalifornien. Forscher der California State University in Northridge haben die Wechselwirkung von Kleidung und Denken untersucht. Ihr Ergebnis: Ja, Kleider machen Leute. Und zwar haben erstere eine durchaus messbare Auswirkung auf die Weltwahrnehmung von letzteren. Außerdem betrifft der Effekt nicht nur Männer, sondern natürlich auch Frauen – ein smartes Kostüm wirkt wie ein Anzug, Hauptsache formell … 

›Formelle Kleidung bewirkt, dass wir uns mächtig fühlen, und das verändert unsere grundsätzliche Sicht auf die Welt‹, zitiert die Zeitschrift ›The Atlantic‹ einen der Studienautoren, Abraham Rutchick.[50]

Warum probieren Sie es nicht einfach mal aus? Sie haben sicher einen Anzug oder ein Kostüm im Schrank hängen, oder nicht?

Overdressed oder underdressed?

Spaß beiseite: Auch wenn das Outfit je nach Betätigungsfeld, Arbeitsplatz oder Position variieren mag, so gibt es doch ein paar allgemeine Regeln, die Sie sich zu Herzen nehmen sollen. Mit dem richtigen Dresscode können Sie alle Register ziehen! Die Devise heißt: Nie overdressed beziehungsweise underdressed erscheinen. Dass der Dresscode im Business viel strenger als auf einem Sommerfest ist, versteht sich von selbst. Was also tun? Am besten ist es, den jeweiligen Dresscode zu erfragen und danach zu handeln.

Die berufliche Garderobe muss die wichtigsten Variationen abdecken, um nonverbal die Themen Vertrauen, Glaubwürdigkeit, Neutralität, Macht, Dynamik, Dominanz oder Autorität auszusenden. Die Kunst in der Auswahl Ihrer Kleidung liegt darin, nicht steif, verstaubt oder zu modisch, sondern vertrauensvoll und professionell zu wirken. Die wichtigsten Fragen morgens vor dem Kleiderschrank lauten also: Wo gehe ich hin? Wen treffe ich? Was will ich erreichen?

Sollten Sie ein tieferes Interesse an diesem Thema haben, möchte ich Ihnen die Seminare, die Bücher und die Website (mit Blog) der Stil- und Imageberaterin Elisabeth Motsch nahelegen.[51]

Im Zentrum stehen die Botschaft und das Setting

Alle erfolgreichen Persönlichkeiten zeichnen sich durch Selbstbewusstsein, Ausstrahlung und Charisma aus. Diese Eigenschaften sind jedoch nicht immer angeboren, sondern können durch gezielte Arbeit verbessert werden. Erforschen und nutzen Sie also Ihr eigenes charismatisches Potenzial und lernen Sie die Stärken und Schwächen Ihres Auftritts und Ihrer Wirkung auf andere kennen – dann werden Ihre Botschaften ankommen und Sie werden glaubwürdig und erfolgreich sein.


X-Faktor oder sich seiner selbst bewusst sein

Selbstsicherheit & Co.

Was sind sie, die großen Unbekannten, die X-Faktoren, die unser Leben bestimmen, die über Erfolg und Misserfolg entscheiden, darüber, welche Beziehungen man hat, zu anderen Menschen und zum Partner, darüber, was man sich zutraut, welche Ängste man hat, wie man auf andere zugeht …

Es ist ein breiter Themenkreis: Selbstsicherheit, Selbstbewusstsein, Selbstwert und Selbstwertgefühl – alles ist eng miteinander verflochten, und die genauen Definitionen möchte ich Ihnen eigentlich ersparen. Sie wissen schon, wovon die Rede ist: Hat jemand Selbstbewusstsein, ist er überzeugt von seinen Fähigkeiten, von seinem Wert als Person, und damit ist er automatisch selbstsicher, was sich auch in seinem Auftreten ausdrückt. Er besitzt auch Selbstvertrauen und ein Gefühl für seinen eigenen Wert. Man muss sich seiner selbst bewusst sein, denn Selbstbewusstsein basiert eben auf Selbstsicherheit. Nur wenn man seine eigenen Stärken und Fähigkeiten, aber auch seine Schwächen kennt und es schafft, damit positiv umzugehen, kann man Vertrauen in sich selbst haben und damit die Selbstsicherheit steigern.

Fragen Sie einmal einhundert Menschen, ob sie selbstsicher sind! Ich bin mir sicher, dass nicht besonders viele mit Ja antworten würden. Wenn Sie also auch das Gefühl haben, unsicher zu sein und wenig Selbstvertrauen zu haben, befinden Sie sich in guter Gesellschaft. Ich spreche aus Erfahrung, kenne das aus vielen Einzelcoachingsitzungen, auch mit Geschäftsführern und Vorständen. Aber auch die Wissenschaft gibt mir recht: Eine deutsche Umfrage hat unlängst ergeben, dass sich 61 Prozent der Leute »für ein bisschen schüchtern« halten (siehe dazu auch »R wie Rotwerden oder Schüchternheit ist keine Krankheit«). Erinnern wir uns: Schüchternheit ist die Angst, von anderen Menschen kritisiert oder negativ beurteilt zu werden. Deswegen meiden schüchterne Personen Situationen, in denen sie anderen begegnen: den Gang zur Behörde oder das Gespräch mit dem Vorgesetzten. Sie fürchten sich davor, eine Rede zu halten oder einen Witz zu erzählen … oder mit dem anderen Geschlecht zu sprechen. Es sind Ängste, die jeder Einzelne von uns schon einmal erlebt hat.

10 Symptome für mangelndes Selbstbewusstsein

	Sie fühlen sich in vielen Situationen unsicher oder minderwertig und haben zu viel Respekt vor anderen Personen. 
	Sie verlassen Ihre Komfortzone nie, weil Sie sich nur dort sicher fühlen, haben aber das Gefühl, dass Ihnen dadurch Chancen entgehen.
	Sie sagen »Ja«, auch wenn Sie eigentlich »Nein« meinen.
	Andere Menschen spielen mit Ihnen und nehmen Sie nicht ernst.
	Sie haben (auch in Beziehungen) Angst, verlassen zu werden.
	Sie suchen nach der Anerkennung und Aufmerksamkeit anderer Menschen.
	Sie haben oft das Gefühl, neuen Herausforderungen nicht gewachsen zu sein.
	Wenn Sie mit anderen sprechen, agieren Sie eher ängstlich und ausweichend.
	Sie haben das Gefühl, sich ständig rechtfertigen zu müssen und dass andere Sie auslachen. 
	Sie trauen sich nicht, fremde Menschen anzusprechen. 


Wenn auch nur ein paar dieser Symptome auf Sie zutreffen, sollten Sie an Ihrem Selbstwertgefühl arbeiten.

Ich möchte Ihnen dazu ein Beispiel aus meinem eigenen Leben erzählen: Als ich als 24-Jährige in die Politik einstieg, sagten viele, ich sei arrogant. Aber es war nicht Arroganz, sondern schlicht und einfach Unsicherheit. Angst und Befangenheit davor, als junge Frau in einem neuen Umfeld mit neuen Menschen bestehen zu müssen. Aber auch heute noch gerate ich immer wieder in Situationen, in denen ich mich unsicher fühle. Und zwar, wenn etwas Neues auf mich zukommt, etwas Unbekanntes, Fremdes. Doch wenn ich die Situation dann meistern kann, wenn ich dieses Gefühl überwinden kann, dann kann ich meine Selbstsicherheit steigern. Denn eines kann ich Ihnen versprechen: Wenn Sie etwas geschafft haben, von dem Sie ursprünglich glaubten, dass es für Sie besonders schwierig wäre, gibt Ihnen das ein tolles Gefühl. Der Punkt ist: Sie müssen es tun. Etwas Neues ausprobieren. Alte Wege verlassen. Mal etwas ganz anderes machen. Nur dann können Sie Ihren Selbstwert steigern. Dazu gehören natürlich Vorbereitung und Übung. Damit ich mich in solchen Situationen – zum Beispiel bei neuen Vortragsthemen – sicher fühle, muss ich üben, üben und nochmals üben.

Eines möchte ich aber noch dazusagen: Ich spreche hier nicht von einem überzogenen Selbstbewusstsein und davon, sich überhöht darzustellen, sondern davon, mit sich selbst einverstanden zu sein und das auch auszustrahlen. Motiviert zu sein. Im Endeffekt geht es um Ihre Lebenseinstellung.

Die Frage aller Fragen: »Kann ich Selbstsicherheit trainieren?«

Dazu möchte ich Ihnen kurz von zwei Studien, berichten. Dass Selbstsicherheit erlernt werden kann, konnte die österreichische Neurowissenschaftlerin Daniela Pollak im Team von Medizin-Nobelpreisträger Eric Kandel an der Columbia University in New York im Jahr 2008 in einem Tierversuch zeigen.[52] Dabei wurden Tiere so konditioniert, dass sie spezielle Reize mit einem Gefühl der Sicherheit assoziieren, was in der Folge erlernte Angst vermindert. Gleichzeitig wurde in der Studie bewiesen, dass diese »erlernte« Selbstsicherheit auch gegen Depressionen hilft – sie hat eine ähnliche Wirkung auf zelluläre und molekulare Vorgänge im Gehirn wie Psychopharmaka.

Die zweite Studie stammt von der Sozialpsychologin Amy Cuddy, die mit ihren Kollegen an der Harvard Business School herausgefunden hat, dass Personen, die zwei Minuten lang eine Pose einnehmen, die viel Macht ausdrückt, sich danach nachweisbar selbstbewusster fühlen.[53] Das Ganze liegt am Hormonspiegel, genauer gesagt am Testosteron und (dem Stresshormon) Cortisol. Die Forscher hatten festgestellt, dass das Alpha-Tier eines Rudels einen hohen Testosteron- und einen niedrigen Cortisolspiegel hat – dadurch strahlt es Ruhe und Selbstsicherheit aus. Das gleiche bewirkt eine starke Körperhaltung: Brust raus, Kopf hoch, gerade stehen und sich groß machen! Man nennt das auch Power Posing. Bei den Versuchspersonen von Amy Cuddys Test wurden vor und nach dem Power Posing Speichelproben entnommen. Das Resultat: Das Testosteron stieg nach nur zwei Minuten eklatant an, der Cortisolwert sank. Wenn Sie also selbstbewusster wirken wollen – vor einer Präsentation, vor einer Rede oder einem wichtigen Termin –, dann achten Sie bewusst auf Ihren Körper. Nehmen Sie eine selbstbewusste Pose ein und halten Sie sie. Sie werden sofort merken, wie sich Ihr ganzes Körpergefühl verbessert – und Sie Selbstsicherheit ausstrahlen. (Ich gebe zu, dieser Test hätte auch gut zu unserem Kapitel »W wie Wirkstoff Wirkung« gepasst!)

Der Grund für mangelnde Selbstsicherheit liegt oft in unserer Kindheit, denn das soziale Umfeld, unsere Erfahrungen und Erlebnisse haben einen wesentlichen Einfluss auf die Entwicklung unseres Selbstbewusstseins und damit auch auf die Selbstsicherheit. So kann beispielsweise ein Mensch, der in seiner Kindheit kaum Wertschätzung, Förderung und Anerkennung erfahren hat, auch später nur schwer ein gesundes Selbstwertgefühl entwickeln. Wichtig ist, dass wir die Ursachen erkennen. Können auch Sie sich an Aussagen erinnern, die so lauteten: »Das kannst du nicht, das schaffst du nicht, dazu bist du zu dumm …« Meist waren es sogar wichtige Bezugspersonen, die das zu uns sagten, denn leider waren derartige Bemerkungen ja lange Zeit die geübte Erziehungspraxis. Und das führt dann zu einem geringen Selbstwert – ganz klar, denn wenn wir so etwas Tausende Male gehört haben, dann brennt sich das in unser Unterbewusstsein ein. Und deshalb sehen oder suchen wir die Schuld immer wieder bei uns selbst. Zum Beispiel wenn Beziehungen scheitern, wenn jemand beim Smalltalk nicht mit uns reden will oder wenn wir einen Auftrag nicht erhalten. Wir denken gar nicht daran, dass es vielleicht auch am anderen liegen könnte, dass er selbst einen schlechten Tag hat, der Auftrag gar nicht vergeben wurde, da die Firma sich anderweitig orientiert hat, oder dass es einfach nicht der richtige Partner war. Es geht darum, die Ursachen zu finden und seine Einstellung zu ändern, und darum, durch neue Selbstprogrammierung zu mehr Selbstbewusstsein zu gelangen.

Lernen Sie Ihre Signaturstärken kennen!

Der erste Schritt dazu ist der Gedanke: So bin ich – und das ist gut so! Denn im Grunde gibt es nur einen Weg zu innerer Stärke: Selbstakzeptanz! Auch Sie besitzen Charakterstärken, die von anderen positiv beurteilt werden. Übrigens bezeichnet man diejenigen Charakterstärken, die bei einer Person besonders stark ausgeprägt sind, als Signaturstärken – von denen jeder Mensch üblicherweise drei bis sieben besitzt. Und wer diese Stärken kennt, kann auch ein glücklicheres Leben führen:

»Wer seine Wesensmerkmale kennt und seine Stärken ausbaut, ist glücklicher«, konstatiert der österreichische Persönlichkeitspsychologe Willibald Ruch. Der 50-Jährige erforscht an der Universität Zürich im engen Zusammenspiel mit den US-Pionieren der Positiven Psychologie, Martin Seligman und Chris Peterson, den Zusammenhang zwischen Charakterstärken und Lebenszufriedenheit. Er ist überzeugt: »Die Verwirklichung unserer seelischen Potenziale befriedigt uns nachhaltig und bietet zudem den besten Schutz gegen psychische Erkrankungen.

Mit dem Charaktertest »Values in Action-Inventory of Strengths« (VIA-IS), konzipierten Seligman und Peterson ein Instrument zur Klassifizierung von Stärken. Unterteilt in die sechs Grundtugenden Weisheit und Wissen, Mut, Menschlichkeit, Gerechtigkeit, Mäßigung und Transzendenz, misst er 24 Charakterstärken, die in Zusammenhang mit Lebenszufriedenheit stehen.«[54]

Die Persönlichkeitspsychologen an der Schweizer Uni entwickelten jetzt erste Trainingsprogramme, die es ermöglichen sollen, jede einzelne der 24 Charakterstärken zu trainieren. Dabei dürfte es ausreichend sein, so sind die Forscher überzeugt, relevante Schwachstellen zu trainieren und die wichtigsten Stärken bewusst auszuleben und auszubauen. So sollte ein Manager mit Führungsdefiziten versuchen, jene Qualität zu steigern, während ein Verkäufer an seiner Freundlichkeit oder der Buchhalter an der Ausdauer arbeiten könnte.

Der wichtigste Ratschlag von Ruch und Kollegen lautet: »Richten Sie Ihr Leben so ein, dass Ihre ausgeprägtesten Stärken zum Tragen kommen.«[55]

Dazu müssen Sie Ihre Stärken aber erst einmal kennenlernen. Das beste Mittel dafür ist das Führen eines Erfolgstagebuchs. Dazu ist es wichtig, dass Sie Ihren eigenen Wert und Ihre positiven Seiten hervorkehren. Konzentrieren Sie sich dabei nur auf Ihre Leistungen, Triumphe, Erfolge, kurz: Ihre positiven Erlebnisse. Und Sie müssen auch wissen, wie Sie selbst über sich denken.

Vervollständigen Sie bitte die folgenden Sätze, am besten schriftlich:

	Ich mag mich, weil … 
	Ich kann gut … 
	Ich bin stolz auf … 
	Ich mag an mir besonders … 
	Andere Menschen schätzen an mir … 


Fangen Sie an, sich selbst zu lieben und zu loben! Klopfen Sie sich auch einmal selbst auf die Schulter! Schenken Sie sich selbst Anerkennung! Sagen Sie sich laut aufmunternde Sätze für Ihr Selbstbewusstsein vor:

	Das habe ich heute gut gemacht!
	Da bin ich wirklich über mich hinausgewachsen!
	Den ersten Schritt habe ich schon geschafft, den zweiten schaffe ich auch noch!
	Ich habe das heute gemacht, weil ich mir es selbst wert bin!
	Ich kann echt viel!


Vor einiger Zeit habe ich für ein Buch ein Interview mit Martin Laschkolnig[56] , einem Experten für Selbstwert, geführt. Es ging darin um den Zusammenhang zwischen Selbstsicherheit und Selbstbewusstsein und der Kunst des Smalltalks bzw. darum, wie man seinen Selbstwert steigern kann. Er hat mich dabei auf etliche wichtige Dinge aufmerksam gemacht, die ich Ihnen nicht vorenthalten möchte.

Entscheidend: Die Tagesverfassung!

Bei jeder zwischenmenschlichen Kommunikation spielt unser Selbstbild, das ja großteils auf dem Selbstwert fußt, eine wichtige Rolle. Und da kommen zwei Arten ins Spiel – einmal der allgemeine Selbstwert, sozusagen der generelle Durchschnittspegel, und dann die Tagesverfassung, die von unseren Erlebnissen an diesem Tag oder in der letzten Zeit beeinflusst wird. Bei jedem Menschen schwankt die Wahrnehmung des Selbstwerts, je nachdem, wie wir die Erlebnisse, die uns begegnen, bewerten. Dementsprechend findet man auch beim Smalltalk die Leichtigkeit, das Gespräch einfach fließen zu lassen, oder es hakt und ist mühsam.

Die Botschaft: Natürlichkeit!

Grundsätzlich kann man behaupten, dass man mit einem hohen Selbstwert und einem guten Selbstbewusstsein von seinem Gesprächspartner sicherer, entspannter und natürlicher, aber auch kompetenter empfunden wird. Und zwar nur dann, wenn man sich nicht produziert oder seine Großartigkeit unablässig zur Schau stellt oder sich andererseits auch nicht klein macht! Denn ein gesunder Selbstwert hat weder mit narzisstischer Selbstdarstellung und Arroganz zu tun, noch mit Unterwürfigkeit, sondern erlaubt uns einfach, natürlich zu bleiben und auch unserem Gesprächspartner Raum zu geben – der sich dadurch auch wieder bestätigt fühlt und sich erlauben kann, im Gespräch lockerer zu werden.

Das Ziel: Selbstwertsteigerung

Wichtig ist: Sie können etwas tun. Und: Nur Sie können es tun. Niemand kann Ihren Selbstwert steigern oder senken, außer Sie lassen es zu.

Betrachten Sie das Ganze als einen Prozess, als etwas, das man immer wieder tun muss, so wie man einen Muskel ständig trainieren muss. Genauso kann man schwierige Situationen trainieren, indem man sukzessive den Schwierigkeitsgrad steigert, und zwar so, dass man herausgefordert, aber nicht überfordert ist. Erkennen Sie, wenn Sie etwas gut gemacht haben. Allzu oft bemerken wir nur unsere Fehler – drehen Sie den Spieß doch einmal um: Versuchen Sie bewusst zu erkennen, wenn Sie etwas gut machen. Sie werden schnell merken: Sie können echt viel!

Die Erkenntnis: Keiner von uns ist ein Superheld!

Betrachten Sie Ihre Mitmenschen auch nur als Menschen, nicht als den großen Chef oder den wichtigen Kunden – das gibt Ihnen Sicherheit. Vergessen Sie nie: Hinter jeder Funktion, hinter jeder Position steckt auch ein Mensch. Keiner von uns ist ein Superheld, wir alle sind nur Menschen, und viele verstecken sich aus Unsicherheit hinter Masken oder Berufsbezeichnungen.

Mein Resümee: Bleiben Sie immer Sie selbst und nehmen Sie auch den anderen in seinem Menschsein wahr, geben Sie ihm etwas Raum und zeigen Sie Interesse. Gehen Sie es entspannt an, lassen Sie sich von Ihrer Intuition führen, der Rest wird sich schon ergeben … und lächeln Sie!


Why not oder die Salamitaktik

Warum nicht jetzt?

Denken Sie nach. Wie haben die meisten Ihrer nichtfamiliären Beziehungen begonnen? Wahrscheinlich mit ein paar Worten … irgendwann einmal … Erinnern Sie sich an mein Beispiel von Tarzan und Jane am Beginn dieses Buchs? Glauben Sie auch an die Magie der Worte? Alles beginnt mit Smalltalk. Smalltalk ist die Tür, durch die wir alle gehen müssen, damit von der anderen Seite andere Personen in unser Leben treten können. Sie können niemals wissen, was der Tag Ihnen bringen wird, wen Sie heute noch treffen werden – im Kaffeehaus, im Studio, im Büro, bei der Arbeit, im Supermarkt, beim Friseur. Es könnte Ihre zukünftige Chefin darunter sein, ihr zukünftiger Partner, ihr zukünftiger bester Freund … Sie können es einfach nicht wissen! Was Sie aber wissen, ist: Sie können nur neue Beziehungen oder Kontakte aufbauen, neue Freunde oder Bekannte finden, wenn Sie – grob ausgedrückt – den Mund aufmachen, kurz: Smalltalk betreiben.

Starten Sie jetzt! Und Sie werden sehen, dass Sie Ihre Hemmungen und Blockaden, Ihre negativen inneren Stimmen mit ein wenig Geduld und Hartnäckigkeit überwinden können. Damit Sie sich nicht mehr darüber ärgern müssen, dass Sie heute wieder eine Chance verpasst, ein Ziel nicht erreicht haben, wieder einmal frustriert sind.

Ein bisschen zurückhaltend und manchmal auch ein bisschen zaghaft zu sein, ist schon okay. Nicht jedem liegt die Rolle der »Rampensau«, nicht jeder steht gern ständig im Mittelpunkt. Machen Sie sich keine Vorwürfe, wenn Sie eher schüchtern sind. Aber wie gesagt: Denken Sie daran, dass immer alles mit ein paar Worten beginnt!

Überlegen Sie, in welchen Situationen Ihre Blockaden Sie daran hindern, sich so zu verhalten, wie Sie es möchten und für richtig halten. Welche innere Stimme hält Sie zurück? Analysieren Sie, was Ihnen Angst macht. Was könnte Ihnen schlimmstenfalls passieren? Könnten Sie sich blamieren? Sich unbeliebt machen? So what? Sie werden merken, dass die möglichen Konsequenzen keineswegs so katastrophal sind, wie Sie vielleicht befürchten. Probieren Sie es einmal aus! Trauen Sie sich! Vielleicht klappt es nicht auf Anhieb, aber wecken Sie Ihren Ehrgeiz und versuchen es einfach immer wieder, bis es Ihnen eines Tages gelingt … Es ist noch kein Experte vom Himmel gefallen, und auch Rom wurde bekanntlich nicht an einem Tag erbaut!

Der Versuch ist es wert: Blockaden lösen!

Sie haben prinzipiell zwei Möglichkeiten, wenn es darum geht, Ihre Hemmungen zu überwinden:

	Sie laufen davon, gehen also gar nicht hin, zum Beispiel zu einer Veranstaltung, bei der Sie niemanden kennen, zum Workshop, vor dem Sie Angst haben, weil Sie glauben, keinen Kontakt zu den anderen Teilnehmern zu finden … 
	Sie wagen es, sich der Situation zu stellen, Erfahrungen zu machen und vielleicht sogar ein Erfolgserlebnis zu haben, wenn Sie neue Kontakte knüpfen … 


Wie gesagt, vielleicht wird sich das nicht sofort einstellen – aber wenn Sie dranbleiben und es immer wieder probieren, dann werden Sie erfolgreich sein, das garantiere ich Ihnen!

Ich kann mich noch gut an den Tag erinnern, an dem ich meinen ersten Vortrag vor einem großen Publikum hielt: Meine Knie schlotterten, meine Hände zitterten, meine Stimme flatterte, versagte am Anfang fast. Aber ich stellte mich der Herausforderung und machte meine Sache gut. Noch heute denke ich gern daran zurück – es ist mein Erfolgsanker. Und wenn ich wieder einmal so einen Tag habe (und das passiert öfter, als Sie denken), an dem ich nicht so richtig in Ausgehlaune bin, oder ich irgendwo nicht hingehen will, weil ich dort sowieso niemanden kenne und überhaupt nicht weiß, was ich dort tun soll, dann denke ich an damals, reiße mich am Riemen – und gehe. Und meistens erlebe ich dann einen besonders netten Abend mit anregenden Gesprächen. Mein Fazit lautet daher: Sie müssen sich – vielleicht auch unangenehmen – Situationen stellen, dann kommen auch die Erfolgserlebnisse.

Es geht darum, den Mut zu haben, etwas Neues, anderes auszuprobieren. Nur dann können Sie neue Erfahrungen machen und Ihre Persönlichkeit weiterentwickeln. Denn immer mehr von demselben bringt auch immer dasselbe. Wie oft sind Ihnen andere vorgezogen worden, weil Sie selbst nicht gesagt haben, dass Sie eine Sache machen wollen? Sie haben es sich vielleicht heimlich gedacht. Nur das reicht nicht. Sie müssen aktiv werden!

Das Mittel: Humor und positives Denken!

Ich muss mich leider wiederholen: Das beste Mittel, um Hemmungen zu überwinden, sind Humor und positives Denken. Alles Wichtige darüber habe ich schon bei »P wie Psychologie des Humors« beziehungsweise »I wie innere Einstellung und Interesse« erwähnt. Deshalb hier nur noch einmal kurz: Versuchen Sie, sich selbst nicht zu ernst zu nehmen! Begegnen Sie Situationen, in denen Sie sich ängstlich oder gehemmt fühlen, mit Humor. Lachen Sie über sich selbst! Und führen Sie ein Tagebuch, in dem Sie nur Ihre erfreulichen Erlebnisse notieren – ein sogenanntes Stepping-Stone-Tagebuch. (Das ist natürlich nichts anderes als das »Erfolgstagebuch« aus dem vorhergehenden Kapitel, nur aus einem etwas anderen Blickwinkel betrachtet. Sie können beides natürlich auch verbinden.) Der Begriff »Stepping Stone« bezeichnet eigentlich eine Methode, um in der Mathematik zu effektiven Lösungen zu kommen. Auf unsere Sache umgelegt heißt das: Man braucht Steine, um einen Fluss zu überqueren. Hüpfen Sie konzentriert von Stein zu Stein, dann werden Sie nicht nass! Wie ich das meine? Schreiben Sie in dieses Tagebuch alle Erfolge, die Sie in Ihrem Leben schon erzielt haben, hinein. Schulabschlüsse, Führerschein, Berufsausbildung(en), Stufen auf der Karriereleiter, Familie. Jedes Ziel, das Sie erreicht haben, jede Erfahrung, die Sie weitergebracht hat, jedes Aufstehen, nachdem Sie hingefallen sind. Und Sie werden merken: Sie fühlen sich selbstbewusster, und dadurch werden Blockaden gelöst.

Das Ergebnis: Das schaffe ich!

Wenn es darum geht, etwas Neues auszuprobieren, kann ich Ihnen die Salamitaktik empfehlen: Schneiden Sie Scheibchen für Scheibchen herunter. Nehmen Sie sich nicht zu viel auf einmal vor. Und wenn eine Sache gut geklappt hat, dann wagen Sie sich ein Stückchen weiter. Das motiviert, Sie werden sehen!

Tasten Sie sich langsam vorwärts. Versuchen Sie als nächsten Schritt einmal, sich irgendwo und irgendwie in den Mittelpunkt zu stellen. Beispielsweise mit einem auffälligen Kleidungsstück, einem Schal, für den Sie bewundernde Blicke ernten, oder mit einem guten Witz, den Sie erzählen. Sie werden erleben, dass es überhaupt nicht schlimm ist, im Zentrum des Interesses zu stehen. Ich versichere Ihnen: Es passiert Ihnen nichts. Und mit jedem Mal, wenn Sie den Schritt zu mehr Aufmerksamkeit wagen, gewinnen Sie an Sicherheit – bis Sie schließlich völlig selbstverständlich zum Mittelpunkt einer Runde werden und sich über das Interesse Ihrer Zuhörer freuen.

Mein letzter Tipp: Üben, üben, üben!

Letztendlich gibt es wie bei fast allen Dingen – egal ob beim Sport, in der Schule, am Computer oder eben auch beim Smalltalk – nur eines: es immer wieder und wieder zu üben! Denn durch das Üben entwickelt sich Routine, und diese Routine hilft Ihnen beim Überwinden von Hemmungen und Blockaden. Wenn Sie 365-mal im Jahr dieselben Handlungen ausgeführt haben, dann besitzen Sie darin eine Fertigkeit, die Ihnen niemand mehr wegnehmen kann. Sie werden gleichzeitig auch positive Erfahrungen machen und immer besser werden. Und irgendwann einmal werden Sie aufhören, daran zu denken, dass Sie sich noch vor kurzer Zeit nicht getraut haben, ein Gespräch mit einem Fremden zu beginnen. Im Gegenteil, Sie werden sich darauf freuen, neue Menschen kennenzulernen, ihn anzusprechen, Neues zu erfahren, interessante Gespräche zu führen!

Sollte aber tatsächlich einmal etwas schiefgehen, dann noch ein Ratschlag: Auch an Rückschlägen kann man wachsen! Akzeptieren Sie, dass es im Leben immer wieder einmal bergauf und bergab geht – Höhen und Tiefen. Und oft sind es gerade Niederlagen, aus denen man gestärkt hervorgeht, die neue Perspektiven bringen. Die Kunst ist es, Rückschläge in Siege zu verwandeln, und das geht nur, wenn Sie Ihre Komfortzone verlassen und etwas Neues wagen!

Lassen Sie sich nicht unterkriegen, werden Sie ein Stehaufmännchen: Fachleute nennen die innere Stärke, Schicksalsschläge, Krisen – welcher Art auch immer – gut verkraften oder wegstecken zu können, Resilienz. Das betrifft sowohl den einzelnen Menschen wie auch ganze Gesellschaften. Auch die österreichische Bundesregierung hat mittlerweile ein Konzept entworfen, um die Resilienz Österreichs zu verbessern:

»Ein gesamtstaatliches Konzept zur Steigerung der Resilienz Österreichs ist erklärtes Ziel der Bundesregierung. Aus guten Gründen: Die Gefahr von externen Krisen und Schocks, die unsere Sicherheit und Zukunftsfähigkeit beeinträchtigen können, ist erheblich. Ökonomische Krisen, die zu sozialen Verwerfungen führen können, spielen dabei ebenso eine Rolle wie internationale Ereignisse oder Katastrophen mit unabsehbaren Folgen.

Kritische Ereignisse und Entwicklungen lassen sich oft nicht vermeiden. Entscheidend ist daher, dass wir unsere Fähigkeiten stärken, um mit Krisen und Störungen besser umgehen zu können. Dieses Vermögen bezeichnet man als Resilienz. Die Feststellung und Messung der Resilienz Österreichs gegenüber krisenhaften Entwicklungen ist die entscheidende Grundlage zur Stärkung und Weiterentwicklung unserer Resilienz. Daran hat ganz Österreich höchstes Interesse.

Im Rahmen des vom Bundesministerium für Verkehr, Innovation und Technologie (bmvit) geförderten KIRAS-Sicherheitsforschungsprojektes »Resilience Monitor Austria« (Re.M-Austria) gemeinsam mit Bundeskanzleramt, Innenministerium und Verteidigungsministerium erheben wir die Resilienz Österreichs und liefern damit die Grundlage für eine österreichische Resilienzstrategie. Damit wirtschaftlicher Erfolg und sozialer Frieden auch unter fordernden Bedingungen Zukunft in unserem Land haben.«[57]

Für uns persönlich heißt das, dass auch wir unsere innere Widerstandskraft entwickeln oder weiterentwickeln können. Die sieben Säulen der inneren Stärke eines Menschen sind Optimismus, Akzeptanz, Lösungsorientierung, Selbststeuerung, Verantwortung übernehmen und Beziehungen und Zukunft gestalten. Oder anders ausgedrückt: Raus aus der Komfortzone. Annehmen, wie und was ist. Daraus lernen. Loslassen. Weitermachen. Nach vorn schauen. Und mit dem Smalltalk beginnen. Schließlich ist jeder seines Glückes Schmied. Also: Fangen Sie an! Jetzt!


Zuhören oder die Welt im Ohr

Zuhören: ein hartes Stück Arbeit!

»Herzlich willkommen bei der Stiftung Zuhören!« Mit diesen Worten wird man begrüßt, wenn man die Website www.stiftung-zuhoeren.de aufruft. Ich muss es zugeben. Ich wusste nicht, dass es so etwas überhaupt gibt. Eine »Stiftung Zuhören«! Aber eigentlich ist es ja kein Wunder, denn nur wenigen ist bewusst, dass Zuhören als Fähigkeit und auch als Haltung erst erlernt werden muss. Dabei ist Zuhören die Grundlage jeder menschlichen Kommunikation und die Basis für unser Zusammenleben. Denken Sie einmal darüber nach – und als kleine Unterstützung dazu: In einer Umfrage hat das Marktforschungsinstitut Allensbach[58] im Jahr 2008 erhoben, dass 80 Prozent der Deutschen der Meinung sind, dass für ein gutes Gespräch Zuhören sehr wichtig ist. Die Bedeutung des Gehörs wird oftmals unterschätzt. Es ist der einzige Sinn, der immer aktiv, immer »online« ist.

Wie wichtig Hören für unser gesamtes soziales Leben ist, zeigt auch der folgende Beitrag:

»Mit dem Gehörsinn nehmen wir tags und nachts Informationen auf – 24 Stunden lang. Dank ihm können wir auf Gefahren reagieren, selbst wenn wir schlafen. Durch das Hören lernen wir zu sprechen und zu verstehen. Das Hören hilft uns in entscheidenden Aspekten der Kommunikation: Sei es die Betonung, die uns Emotionen vermittelt, oder ein Dialekt oder Akzent, der uns verrät, woher unser Gegenüber kommt. Das Gehör ist unser Schlüssel zum sozialen Leben. Es vereinfacht uns die Interaktion mit Familie, Freunden und Arbeitskollegen. Wir hören Warnsignale genauso so wie Musik, Filme und Theaterstücke, Konzerte und Opern.«

Und auf der anderen Seite die massiven Konsequenzen eines Hörverlusts:

»Aufgrund der umfangreichen Rolle des Gehörs haben Schwerhörigkeit (Hypakusis), Hörstörungen oder Hörverlust erhebliche Folgen auf die Qualität unseres Lebens. Es gibt Schwierigkeiten beim Fernsehen, bei beruflichen Besprechungen und bei Gesprächen mit der Familie oder mit Freunden. Alltagssituationen werden immer anstrengender, die Konzentrationsfähigkeit lässt nach, man ist müde und gestresst. Weil man nicht mehr alles mitbekommt, fühlt man sich nicht mehr integriert. Die Folge: Um unangenehme Situationen zu vermeiden, wird sich immer mehr aus dem gemeinschaftlichen Umfeld zurückgezogen. Ein großes Stück Lebensqualität geht dadurch verloren.«[59]

Hören und Zuhören ist auch für mich die wesentliche, leider oft unbeachtete Hälfte der Kommunikation. Denn nur wenn man mir zuhört, werde ich auch wahrgenommen! Dazu kommt, dass heutzutage jedermann und jede Frau vor allem eines können soll: kommunizieren. Wir alle sind eigentlich nur mehr auf Dauersendung: Wir reden, diskutieren, präsentieren, mailen, simsen, twittern, facebooken etc. Und genau diese Flut an Informationen verdrängt eine wahre Tugend, die im Grunde genommen wesentlich mehr bewirken kann: das Zuhören! Was natürlich auch heißt, dass man seinem Gegenüber echte Aufmerksamkeit schenken muss. (Denken Sie in diesem Zusammenhang bitte auch an unseren Punkt »A wie Achtsamkeit«!) Glauben Sie mir: Nur wer zuhört, kann lernen, in einer Welt der akustischen und virtuellen Überreizung Informationen zu bewerten und Wichtiges von Unwichtigem zu trennen.

Nun aber zu Ihren Fragen, die sich Ihnen beim Lesen dieser Zeilen wahrscheinlich aufgedrängt haben: Was am Zuhören kann man lernen? Und wie? Und was hindert uns oftmals daran, wirklich zuzuhören? Klar ist: Zuhören braucht Zeit. Doch Ärzte, die ihren Patienten zuhören, kommen wesentlich schneller zu richtigen Diagnosen, sparen dadurch auch nachweislich Zeit – und Kosten. Zuhören kann auch heilsam sein – vor allem in der Psychotherapie. Aber auch Manager sind gut damit beraten, ihren Mitarbeitern ein offenes Ohr zu schenken. Tun sie es nicht, kommt es häufig zu teuren Fehlentscheidungen. Hören Sie eigentlich Ihren Kindern zu? Oder Ihrem Partner? Besonders wenn es Konflikte gibt? Diese Liste ließe sich sicher beliebig lang fortführen.

Reden top – Zuhören flop

Zuhören ist eine seltene Kunst geworden. Es fällt uns schwer, uns auf die Aussagen unserer Gesprächspartner zu konzentrieren. Fangen wir mit einer alltäglichen Situation an, die Ihnen sicherlich bekannt vorkommt: Sie treffen sich mit Freunden und erzählen von Ihrer Urlaubsreise, zum Beispiel von einem besonderen italienischen Restaurant, und kaum haben Sie angefangen, fällt Ihnen einer Ihrer Freunde ins Wort und meint: »Apropos Restaurant, ich war letzte Woche beim Griechen, und ihr könnt euch nicht vorstellen, was mir passiert ist …« Und niemand wird jemals das Ende Ihrer Geschichte vom Italiener erfahren.

Wir alle lieben es, wenn uns andere Menschen konzentriert zuhören, uns ihre Aufmerksamkeit und ihr Interesse schenken. Dann fühlen wir uns wertgeschätzt und ernst genommen. Eigentlich eine einfache Sache – aktives, interessiertes Zuhören. Dieser Punkt ist auch ganz eng mit dem Thema Sympathie und Vertrauen verknüpft. Menschen, die uns aufmerksam zuhören, Fragen stellen, Leute, die sich für uns interessieren, sind uns auch gleich sympathisch beziehungsweise bekommen unser Vertrauen. Es geht um eine wertschätzende, respektvolle Kommunikation, um das echte Interesse an unserem Gegenüber.

Doch Tatsache ist: Die meisten Gespräche werden wie zwei Eisenbahngleise geführt, die parallel verlaufen. Dabei kann man schon froh sein, wenn das Gespräch parallel läuft und nicht einer einfach abbiegt. Erfolgreiche Gespräche zum Beziehungsaufbau dagegen funktionieren eher wie das Reißverschlusssystem – die Aussagen der Gesprächspartner greifen ineinander. Der eine nimmt Bezug auf die Aussage des anderen und umgekehrt.

Oft passiert es auch, dass unser Gesprächspartner irgendein Statement von sich gibt, das bei uns wie ein Stichwort wirkt, und schon geht das innere Kopfkino los. Innerlich läuft jetzt unser Film zu diesem Stichwort ab, und unsere Aufmerksamkeit, die so dringend für das »Hineinhören« gebraucht wird, ist beinahe bei Null. Daraus folgt, dass erfolgreiches Zuhören eine reine Übungs- und Konzentrationssache ist. Und es ist wichtig! Denn Zuhören können ist eine entscheidende Fähigkeit für die erfolgreiche Kontaktfähigkeit. Übrigens: Mit zunehmendem Alter steigt zwar die Fähigkeit, zuhören zu können, aber nicht die Bereitschaft dazu. Und wussten Sie, dass schüchterne oder introvertierte Menschen die besseren Zuhörer sind? Sie hören lieber zu, als selbst zu sprechen, und das ist auch der Grund, warum sich viele Menschen lieber ruhigen Menschen mitteilen oder ihnen von Ihren Problemen erzählen.

Die Thesen des Herrn Rogers

Der US-Amerikaner Carl Rogers (1902–1987) gilt als der Begründer der Gesprächstherapie in der medizinischen Psychologie, und wer, wenn nicht er, muss es wissen: Er spricht von drei wesentlichen Elementen, die die Basis des »aktiven Zuhörens« bilden:

	Die Grundhaltung sollte empathisch und offen sein.
	Die Gesprächspartner sollten authentisch und kongruent auftreten.
	Man sollte seinem Gegenüber Akzeptanz und bedingungslose positive Beachtung entgegenbringen.


Dieser Ansatz ist heute noch grundlegend für die generelle Gesprächsführung der alltäglichen Kommunikation des »aktiven Zuhörens«. Doch für den amerikanischen Psychologen ist Hören nicht gleich Hören. Er unterscheidet zwischen dem »Hören«, dem »Hinhören« und dem »Zuhören« und ist der Meinung, dass es falsch sei, sich beim Zuhören passiv zu verhalten. Wie der Begriff »aktives Zuhören« bereits aussagt, ist Aktivität eine Grundvoraussetzung, um das Anliegen des Gegenübers richtig zu verstehen und eine Vertrauensebene aufzubauen.

Laut Rogers signalisieren Sie mit den folgenden Mitteln der verbalen und nonverbalen Kommunikation Ihrem Gesprächspartner, dass Sie wirklich zuhören:

Verbal:

	Zustimmen: »Ja«, »Ich verstehe«, »Da gebe ich Ihnen recht!«
	Nachfragen: »Können Sie das bitte noch einmal genauer erklären?«
	Die eigene Meinung vorerst zurückhalten 
	Pausen aushalten und nicht dazwischenreden 


Nonverbal:

	Offener Blick
	Blickkontakt halten
	Nicken
	Notizen machen


In die Praxis umgesetzt, bedeutet das für Sie: Unterhalten Sie sich einmal mit einer befreundeten Person über die Arbeit, Hobbys oder den Urlaub. Lassen Sie sich alles erzählen und reagieren Sie als »aktiver Zuhörer«. Fragen Sie danach, wie Ihr Gesprächspartner die Kommunikationssituation und Ihre Reaktionen empfunden hat.

Durch eine bewusste Gesprächsführung im Alltag können Sie aktives Zuhören üben. Und Sie werden schnell bemerken, dass sich wirkliches Zuhören positiv auswirkt – nicht nur im privaten Bereich, sondern auch auf professioneller Ebene!

Gutes Zuhören ist eine Frage der Übung – 6 Tipps, wie Sie ein besserer Zuhörer werden

	Halten Sie den Mund! Entgegen allen meinen sonstigen Ratschlägen gilt in puncto Zuhören natürlich eines: Man kann nicht zuhören und reden zur gleichen Zeit. Also lassen Sie Ihren Gesprächspartner erst einmal aussprechen. 
	Stellen Sie Fragen! Gute Zuhörer stellen Fragen. Sie fragen nach, wenn sie etwas nicht verstanden haben und wiederholen dabei mit eigenen Worten, was sie verstanden haben. 
	»Das ist sehr interessant, können Sie mir mehr darüber sagen?«
	»Sie finden also, dass …?«
	»Habe ich Sie in diesem Punkt richtig verstanden? Sie sind der Meinung, dass …«
	»Mit anderen Worten, Sie brauchen …«
	»Ich fasse kurz zusammen …«


	Achten Sie auf die Körpersprache – Ihre eigene und die Ihres Gesprächspartners! Besonders für weniger gute und ungeduldige Zuhörer wichtig: Achten Sie auf Ihre Körpersprache, denn wenn Sie unruhig auf dem Stuhl hin und her rutschen, Ihre Arme oder Beine verschränken oder sich ständig räuspern, senden Sie ein deutliches Signal aus: »Jetzt bin ich dran mit dem Reden!« Achten Sie aber auch auf die Körpersprache Ihres Gegenübers. Wenn Sie nervöse Gesten bemerken, läuft etwas nicht richtig bei Ihrem Gespräch. 
	Reden Sie nicht dazwischen, unterbrechen Sie nicht und vermeiden Sie Ablenkungen! Und vervollständigen Sie auch nicht die Sätze Ihres Gegenübers. Das ist respektlos. Dazu gehört aber auch, dass Sie das Mobiltelefon zur Seite legen.
	Nutzen und machen Sie Pausen! Zum Beispiel, um über das Gesagte nachzudenken. Und wer es schafft, vor jeder Antwort eine kurze Pause zu machen, gibt dem Gesprächspartner die Möglichkeit, noch etwas zu seiner Aussage hinzuzufügen. Experten raten, vor jeder Antwort im Kopf bis vier zu zählen. 
	Seien Sie nicht belehrend! Erteilen Sie Ratschläge nur dann, wenn Sie darum gebeten werden. Alles andere wirkt aufdringlich und besserwisserisch.


Konkret heißt das für Sie: Stellen Sie Fragen, warten Sie die Antworten ab und zeigen Sie auch Verständnis für Ideen und Meinungen, die Ihren eigenen widersprechen.

Und zum Schluss: Warum Männer ihren Frauen nicht zuhören können

Spaß beiseite, aber wenn es immer heißt (und wie so manche Frau behauptet), dass Männer dem anderen Geschlecht nicht zuhören können, so ist dies beileibe kein Zeichen von bösem Willen. So lautet zumindest das Ergebnis einer britischen Studie.[60] Wissenschaftler der Universität Sheffield sehen den Grund vielmehr darin, dass das männliche Gehirn Probleme beim Verstehen weiblicher Stimmen habe. Die Forscher haben die Hirnaktivitäten von zwölf Männern gemessen, denen Aufnahmen von männlichen und weiblichen Stimmen vorgespielt wurden. Und sie stellten fest, dass die verschiedenen Stimmlagen jeweils unterschiedliche Regionen im Gehirn aktivieren. Die höheren und musikalischeren Frauenstimmen senden eine größere Bandbreite an akustischen Wellen aus – damit seien sie für das Gehirn von Männern schwerer aufzunehmen. Dies erfordere eine stärkere Hirnaktivität und mehr Konzentration. Nach einer gewissen Zeit führe diese Anstrengung zur Ermüdung. Fazit: Die Männer hören nicht mehr zu!

Mit offenen Ohren zuhören!

Zuhören ist also eine anspruchsvolle Tätigkeit, die viel Energie kostet. Das heißt auch, dass Zuhören anstrengend ist. Zuhören ist ein komplexer Prozess, bei dem viele Elemente ineinandergreifen müssen. Der Zuhörer muss sich dabei voll konzentriert auf das Gesagte, sprich auf die Welt des Sprechers, einlassen. Mit offenen Ohren zuhören ist eine Herausforderung, aber eine, die sich lohnt. Denn wie sagte schon Dean Rusk, US-Außenminister unter John F. Kennedy: »Am besten überzeugt man mit den Ohren – indem man mit ihnen zuhört.«[61] Hinter dieser Aussage steckt für mich weit mehr als nur ein oft verwendetes Zitat: Zuhören können ist entscheidend für Ihren privaten und beruflichen Erfolg.


Und wie geht es weiter?

Wie Sie erfolgreich Ihr Netzwerk knüpfen

Sie sind jetzt bestens vorbereitet und können sich jederzeit und mit jedem locker

nterhalten. Das ist die beste Voraussetzung, der beste Auftakt, wenn Sie sich ein Netzwerk mit wertvollen Kontakten aufbauen wollen. Verknüpfen Sie all Ihre Fäden, verbinden Sie all Ihre Kontakte zu einem gut funktionierenden, tragfähigen Netz, zu wertvollen Partnerschaften und Seilschaften, die auf Gemeinsamkeiten, Werten und Sicherheit aufbauen. Wobei ich Netzwerk und Seilschaft immer als Synonyme betrachte, die beide bewusste Kontaktaufnahme und die systematische Pflege dieser Beziehungen bedeuten – für einen gegenseitigen Austausch im beruflichen und privaten Umfeld.

Was Networking mit Fußball zu tun hat

Betrachten wir einmal eine Fußballmannschaft. Was sind die entscheidenden Merkmale eines siegreichen Teams? Die elf Spieler schaffen es nur gemeinsam, sie müssen gemeinsam kämpfen, auch wenn meist diejenigen im Rampenlicht stehen, die die Tore schießen oder die Mannschaft trainieren. Doch der große Erfolg wäre niemals möglich, wenn nicht alle gemeinsam an einem Strang ziehen, ein gemeinsames Ziel verfolgen würden.

Für mich ist das ein schönes Bild, um Ihnen klarzumachen, was es braucht, um ein Netzwerk aufzubauen. Sie müssen sich genau überlegen, auf welcher Position Sie spielen wollen. Es muss nicht immer der Kapitän oder der Trainer sein, Sie können auch ein »einfaches« Mitglied des Teams sein. Aber: Sie brauchen Menschen um sich, die mit Ihnen gemeinsam ein Ziel, eine Idee verfolgen und sich gegenseitig unterstützen. Sie brauchen eine Seilschaft. Gerade an erfolgreichen Mannschaften sehen wir, dass Wertschätzung zum Beispiel ein wichtiges Element ist, damit alle motiviert an die »Arbeit« gehen und miteinander Erfolge feiern können. Oder Interesse. Aber es gibt noch weitere wesentliche Punkte, die ich Ihnen nun anhand des Wortes »SEILSCHAFT« aufzählen möchte!

S wie Spaß und Systematik

Wer fröhlich ist und gute Laune ausstrahlt, ist ein gern gesehener Gesprächspartner. Begegnungen sollen immer Freude bereiten, Gespräche begeistern und inspirieren. Ist man selbst glücklich, steckt man sein Gegenüber leicht damit an und bleibt in Erinnerung. Netzwerken muss Spaß machen.

Mit voller Absicht setze ich mit Systematik einen Kontrapunkt. Wenn wir mehr als 50 Kontakte regelmäßig pflegen wollen, brauchen wir dazu ein System. Mein Tipp für Sie: Teilen Sie Ihre Kontakte in Kategorien ein. Machen Sie sich Listen, mit wem Sie wie in Kontakt bleiben wollen. Denn Netzwerken heißt für mich: Das systematische und bewusste aufbauen und pflegen von Kontakten.

E wie Ehrlichkeit

In Zeiten von Onlinenetzwerken ist es leicht, Dinge zu schönen und zu schummeln, was die Tasten halten. Damit die wunderbare virtuelle Fassade im echten Leben nicht bröckelt, ist Ehrlichkeit gefragt. Wer sagt, was er denkt und hinter seinen Werten steht, ist authentisch, dem wird vertraut.

I wie Interesse

Wie im ganzen Leben, so geht es auch beim Netzwerken immer um das Gleichgewicht von Geben und Nehmen. Wer nur nimmt und nicht bereit ist, in sein Netzwerk und dessen Mitglieder zu investieren, wird bald kein Netzwerk mehr haben. Die notwendige Kooperation und die Gegenseitigkeit basieren auf zwei wesentlichen Elementen: dem Interesse an den Menschen, an Themen und Informationen und an der Bereitschaft, diese auch zu teilen. Seien Sie interessiert an den Dingen, die Ihre Netzwerkpartner bewegen, ohne Ihr Interesse kann ein Netzwerk nicht gelingen.

L wie Lächeln

Nichts ist ansteckender als ein Lächeln. Schenken Sie Ihrem Gegenüber ein Lächeln und Sie werden ein Lächeln zurückbekommen. Fröhliche Menschen sind beliebter, sind immer gern gesehene Gäste und werden oft weiterempfohlen. Deshalb: Lächeln Sie mehr als andere!

S wie Sichtbarsein

Wer nicht sichtbar ist, wird nicht wahrgenommen und von potenziellen Netzwerkpartnern nicht gefunden. Seien Sie präsent! Nutzen Sie Medien, Veranstaltungen, Klubs und Vereine, um auf sich aufmerksam zu machen.

C wie Chancen

Jede Begegnung ist eine Chance – die Chance, einen Menschen kennenzulernen, der etwas zu bieten hat. Jeder Mensch hat etwas zu bieten – eine Kompetenz, eine Fähigkeit, besonderes Wissen oder Informationen. Finden Sie Gemeinsamkeiten und nutzen Sie die Chance, Ihr Netzwerk zu erweitern.

H wie Helfen

Wer hilft, dem wird geholfen – und oftmals sind es die kleinen Dinge, die am meisten helfen: Eine weitergegebene Information, eine Empfehlung oder ein offenes Ohr –vieles kann eine große Hilfe sein. Seien Sie offen für diese Kleinigkeiten, die die Menschen in Ihrem Umfeld unterstützen.

A wie Aufmerksamkeit

Im Gespräch gilt die ganze Aufmerksamkeit immer demjenigen, der spricht. Aktives Zuhören vermittelt Wertschätzung und erweitert das eigene Wissen. Auch kurze Begegnungen und der Austausch der neuesten Neuigkeiten können eine Bereicherung sein.

F wie Fokus

Klasse statt Masse. Wenige Kontakte, auf die man sich verlassen kann, sind besser als Tausende lose Bekanntschaften, die im Fall der Fälle keine Unterstützung bieten. Der zweite Fokus betrifft die eigenen Ziele: Nur wer weiß, wo er hin will, kann die richtigen Wege einschlagen und die richtigen Weggefährten wählen. Deshalb formulieren Sie auch Ihre Netzwerkziele. So ein Ziel könnte zum Beispiel folgendermaßen formuliert sein:

	Ich tausche heute Abend zehnmal Visitenkarten.
	Ich erhalte diesen Monat fünf Empfehlungen.
	Ich gehe mindestens einmal in der Woche mit einem Netzwerkkontakt essen.


T wie Timing

Begegnungen lassen sich planen, steuern und vorbereiten. Gehen Sie zur richtigen Zeit auf die richtigen Veranstaltungen und sprechen Sie die richtigen Menschen an. Timing ist ein wichtiger Faktor im gesamten Leben. Nutzen Sie Ihre Zeit für Menschen, die Ihnen wichtig sind, nutzen Sie Ihre Zeit fürs Netzwerken und bereiten Sie sich auf diese Termine auch vor.

Wenn Sie mehr wissen wollen, lesen Sie weitere Bücher von Magda Bleckmann: »77 clevere Networking Tipps und das Netzwerk 1x1« oder besuchen Sie ein Seminar.

Holen Sie sich das gratis Workbook und mehr Tipps auf Ihrem Weg zu mehr Selbstbewusstsein, Lockerheit und Schlagfertigkeit beim Smalltalk auf

www.magdableckmann.at/workbook-smalltalk

Hören sie sich kostenfreie Tipps für Ihren starken Auftritt im Podcast an unter

www.magdableckmann.at/sa

Seminartermine finden Sie hier

www.magdableckmann.at/leistungen


Die Autorin

Mag. Dr. Magda Bleckmann ermöglicht es Ihnen, mit Menschen locker ins Gespräch zu kommen und sich überzeugend zu präsentieren. Mit ihrer langjährigen Erfahrung aus Politik und Wirtschaft unterstützt sie Unternehmen und deren Führungskräfte auf dem Weg zu mehr Umsatz und Erfolg.

Die promovierte Betriebswirtin und Unternehmensberaterin lebt das, wovon sie spricht und bringt Ihre Expertise im Club 55 der europäischen Experten für Marketing und Sales, in der GSA (German Speaker Assocoation), verschiedenen Experts Groups der Wirtschaftskammer Österreich und anderen Managementzirkeln ein.

Ihre Kunden buchen die Kommunikationsspezialistin zu den Themen Smalltalk, Netzwerken und Präsentieren für:

	Vorträge als Key Note Speakerin
	Workshops als Spitzentrainerin
	Karriere und Netzwerkplanung als Wirtschaftscoach


Sie erreichen sie unter:

Polzergasse 32, 8010 Graz

office@magdableckmann.at

www.magdableckmann.at



Wollen Sie mehr über Smalltalk lernen? Dann erhalten Sie für den Online-Kurs »Nie mehr sprachlos beim Smalltalk« 50% Rabatt! Gehen Sie auf www.magdableckmann.at/30-tage-smalltalk-lernen/

Bei der Bezahlung geben Sie den Gutscheincode SmalltalkBuch ein und Sie erhalten 30 Übungen für den Gesprächserfolg.
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