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Kontaktfahigkeit

Zeigen Sie Interesse an lhrem Gesprachspartner !

Die Mdglichkeit, mit beliebigen Menschen aktiv Kontakt aufzunehmen, ist
eine der wichtigsten Fahigkeiten fir alle Menschen und naturlich vor al-
lem flr FUhrungskrafte.

Strategien zur Kontaktaufnahme:
« Gehen Sie regelmafig auf Menschen zu und sprechen Sie sie an.

« Vor der Kontaktaufnahme spiegeln (siehe unten) Sie die aktuelle
Korpersprache der Person, zu der Sie Kontakt suchen.

« Sprechen Sie lhren Gesprachspartner auf die Aktivitat an, die er ge-
rade macht und zwar nicht als Frage, sondern als Aussage: z.B. , Sie
sehen das Bild an“ oder "Sie streichen lhren Zaun". Sie werden sofort
erlautert bekommen, warum er das macht.

+ Praktizieren Sie in Gesprachen Echotechniken (siehe unten).

« Eigenen Sie sich Know-how in einigen Themen (3-5) an, um jederzeit
einen qualifizierten Small-Talk fihren zu kénnen.

* Animieren Sie Menschen (z.B. durch Fragen) dazu, ,Ich-Aussagen® im
positiven Bereich zu machen.

Nonverbale Kontaktaufnahme

Die Kdrpersprache ist eines der wichtigsten Kontaktinstrumente, die wir
haben. Uber 90% der Information, die wir bei einem Kontakt aufnehmen,
werden Uber die Kdrpersprache vermittelt. (Haben Sie schon einmal er-
lebt, dass Ihnen ein Mensch, bevor er einen Ton sagte, unsympahtisch
oder sympathisch war?).

Wenn Sie mit jemandem Kontakt aufnehmen wollen, ist es wichtig, des-
sen Korpersprache (etwas reduziert) zu spiegeln; z.B.: Sie sitzen oder
stehen so ahnlich wie er. Wenn der andere etwas anschaut, schauen Sie
auch dahin. Wenn er sein Bierglas in die Hand nimmt, nehmen Sie |hres
auch usw. usw. Ein Mensch, dessen Kdrpersprache Sie spiegeln, findet
Sie sympathisch.

Wenn Sie mit jemandem sprechen, versucht |hr Gesprachspartner (un-
bewusst) das, was Sie sagen, an Hand |hrer Kérpersprache zu bewerten.

Es ist deshalb wichtig, dass Sie sich dem Gesprachspartner bewusst zu-
zuwenden und lhre Worte durch lhre Kérpersprache zu unterstitzen.

Kérpersprachliche Zuwendungsstrategien sind:
« Halten Sie Blickkontakt!
« Wenden Sie ihm Kopf und Bauch zu! (Nasen — Nabel — Linie)

« Vermeiden Sie Barrieren (Arme verschranken, Beine Ubereinander-
schlagen)!
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*+ Halten Sie Ilhre Hande entspannt, offen im Sichtbereich des Ge-
sprachspartners!

+ Bestatigen Sie mit lhrer Mimik (oder Worten), dass die Botschaft an-
gekommen ist!

« Unterstlitzen Sie lhre Worte durch Gestik!

Nonverbale Bestatigungen

Die nonverbalen Bestatigungen geben Ihrem Gesprachspartner die Ge-
wissheit, dass Sie ihm zuhdéren, dass das, was er sagt, fur Sie wichtig
und interessant ist. (Wenn Sie auf diese Bestatigung verzichten, wird er
langer und schneller sprechen, um sicherzustellen, dass seine Botschaft
bei Thnen ankommt)

Beispiele:
- die Augen leicht zusammenkneifen
- mit der Mimik Erstaunen, Arger, Uberraschung usw. zeigen
- zustimmende oder abweisende Gestik
- zustimmende oder abweisende Gerausche (vor allem am Telefon)

- usw.
Altruistische ,Ich-Botschaften*

sind Aussagen lber die eigene aktuelle Befindlichkeit, die den Ge-
sprachspartner emotional bestatigen und die Beziehung zu ihm festigen.

Beispiele:
- das kann ich gut verstehen
- das kann ich nachvollziehen
- das macht mich betroffen

- usw.
Alterozentrierte Bestatigungen

bestatigen den Gesprachspartner rational und sind fir den Meinungs-
transfer oder Interessensausgleich geeignet.

Beispiele:
- das ist gut so
- das ist nachvollziehbar
- das ist ganz schdn schwierig
- richtig
- usw.

Egozentrische ,Ich“-Aussagen
schaffen eine starke Distanz zum Gesprachspartner

Beispiele:
- das kenne ich schon
- das weiss ich
- das habe ich da und da auch schon erlebt, usw.
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Partnerorientierte Fragen

Interesse am Gesprachspartner kénnen Sie dadurch zeigen, dass Sie ihn
durch geeignete Fragestellungen dazu animieren, Ich-Aussagen im posi-
tiven Bereich zu machen.

Wenn Sie dann in der Lage sind, auf eigene egozentrische Ich-Aussagen
zu verzichten, wird Ihr Gesprachspartner Sie sympathisch finden.

Wenn lhr Gesprachspartner etwas erzahlt, ist es wichtig, dass Sie |hr
Interesse an dem Erzahlten zeigen, indem Sie z.B. Fragen zu dem Er-
zahlten stellen und vor allem, dass Sie bei nachster Gelegenheit wieder
von sich aus auf die Themen zu sprechen kommen, die lhrem Ge-
sprachspartner wichtig sind (,Wie ging es Ihrem Sohn im Abitur?“ oder
.Ist IThr Wagen jetzt wieder in Ordnung?*)

Wenn Sie auf dem Weg zur Arbeit, zu Freunden, zum Verein Uberlegen,
wen Sie bei der BegrifRung was fragen, ist das eine wichtige Strategie
fier Ihre eigene Integration.

Zuhoren

Wenn Sie Kontakt aufbauen wollen, ist es wichtig, dass Sie lhrem Ge-
sprachspartner altruistisch zuhdren. Das meint, dass Sie ihn emotional
in den Mittelpunkt stellen. Dadurch zeigen Sie ihm, dass Sie sich fir ihn
interessieren.

Das Ziel des Altruistischen Zuhdrens ist es, die Beziehung zum Ge-
sprachspartner aufzubauen, zu festigen oder wiederherzustellen.

Hierflr eignen sich folgende Verhaltensweisen:
Entschlisseler

Eingeworfene Worte, die nicht unterbrechen und den Gesprachspartner
zum Weitersprechen veranlassen

Beispiele:
namlich, ach so, oh Gott, usw.

Echotechniken

Echotechniken veranlassen den Gesprachspartner - ohne dass er sich
unterbrochen fihlt - die genannten Begriffe naher zu erlautern. Sie sind
ein geeignetes Mittel, um lhren Gesprachspartner zum Weitersprechen
zu animieren und das Gesprach in die Richtung zu steuern, die Sie wol-
len - ohne, dass er es merkt. (z.B. beim Kundengesprach, im Gespréach
mir einem Mitarbeiter oder mit Freunden)
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Beispiele:
Aussage: , Die Firma YX hatte 2014 eine Umsatzsteigerung von 12 %"
Sie wiederholen:

- Echo 1: das letzte Wort Ilhres Gesprachspartners

z.B.: ,12%"
- Echo 2: ein Reizwort aus der Aussage lhres Gesprachspartners
z.B.: ,2014¢

- Echo 3: ein Synonym des Reizwortes |lhres Gesprachspartners
z.B.: ,letztes Jahr*

- Echo 4: ein kdrpersprachlich negativ belegtes Wort lhres Ge-
sprachspartners
z.B.: ,Firma YX*

Verbalisieren

Um einen guten Kontakt zu lhrem Gesprachspartner (Kunde, Mitarbeiter,
Familienmitglied usw.) herzustellen, dirfen Sie nie auf das reagieren,
was Sie verstanden haben, was Sie geho6rt haben oder was der andere
"wortwortlich" gesagt hat. (Wenn Sie jemand argern wollen, denken Sie
ja auch: ,den nehme ich beim Wort")

Sie diurfen erst reagieren, wenn Sie durch Verbalisieren tberprift haben,
ob Sie das verstanden haben, was der andere gemeint hat.

Verbalisieren bedeutet: die Wiederholung der Aussage des jeweiligen
Gesprachspartners mit anderen Worten, als ,Sie“-Aussage.

Beispiele fir einen Einstieg mit ,Sie“-Aussagen:
- ,Sie* sagen ...
- ,Sie“ gehen davon aus ...
- ,Sie* uberlegen ...
- ,Sie“ denken an ...
- ,Sie“ meinen...
- ,Sie“ glauben ...
- ,Sie“ fragen sich ...
- usw.

Aussage: Bei diesem Wetter habe ich keine Lust, auf den Golf-
platz zu gehen.

Verbalisierung: Sie sagen, wenn die Sonne scheint, macht lhnen Golf-
spielen mehr Spal}.

Verbalisieren ist ein der wichtigsten Strategien des Zuhdrens und garan-
tiert, dass lhre Reaktion auf die Aussage |hres Gesprachspartners nicht
zu einem Konflikt fahrt.
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