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Kontaktfähigkeit  
Zeigen Sie Interesse an Ihrem Gesprächspartner ! 
 

Die Möglichkeit,  mit  bel iebigen Menschen akt iv Kontakt aufzunehmen, ist  
eine der wicht igsten Fähigkeiten für alle Menschen und natürl ich vor al-
lem für Führungskräf te. 

Strategien zur Kontaktaufnahme: 

•  Gehen Sie regelmäßig auf  Menschen zu und sprechen Sie sie an. 

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

•  Sprechen Sie Ihren Gesprächspartner auf  die Akt ivität an, die er ge-
rade macht und zwar nicht als Frage, sondern als Aussage: z.B. „ Sie 
sehen das Bild an“ oder "Sie streichen Ihren Zaun". Sie werden sofort  
er läutert  bekommen, warum er das macht. 

•  Prakt izieren Sie in Gesprächen Echotechniken (siehe unten). 

•  Eigenen Sie sich Know-how in einigen Themen (3-5) an, um jederzeit  
einen qualif izierten Small-Talk führen zu können. 

•  Animieren Sie Menschen (z.B. durch Fragen) dazu, „ Ich-Aussagen“ im 
posit iven Bereich zu machen. 

 

Nonverbale Kontaktaufnahme 

Die Körpersprache ist  eines der wicht igsten Kontakt instrumente, die wir  
haben. Über 90% der Information, die wir  bei einem Kontakt aufnehmen, 
werden über die Körpersprache 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 wicht ig, des-
sen Körpersprache (etwas reduziert)  zu spiegeln; z.B.:  Sie sitzen oder 
stehen so ähnlich wie er.  Wenn der andere etwas anschaut, schauen Sie 
auch dahin. Wenn er sein Bierglas in die Hand nimmt, nehmen Sie Ihres 
auch usw. usw. Ein Mensch, dessen Körpersprache Sie spiegeln, f indet 
Sie sympathisch. 

Wenn Sie mit jemandem sprechen, versucht Ihr Gesprächspartner (un-
bewusst) das, was Sie sagen, an Hand Ihrer Körpersprache zu bewerten. 

Es ist  deshalb wicht ig, dass Sie sich dem Gesprächspartner bewusst zu-
zuwenden und Ihre Worte durch Ihre Körpersprache zu unterstützen. 

Körpersprachliche Zuwendungsstrategien sind: 

•  Halten Sie Blickkontakt!  

•  Wenden Sie ihm Kopf und Bauch zu! (Nasen – Nabel – Linie) 

•  Vermeiden Sie Barr ieren (Arme verschränken, Beine übereinander-
schlagen)! 
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•  Halten Sie Ihre Hände entspannt, of fen im Sichtbereich des Ge-
sprächspartners! 

•  Bestät igen Sie mit Ihrer Mimik (oder Worten), dass die Botschaf t  an-
gekommen ist!  

•  Unterstützen Sie Ihre Worte durch Gestik!  

 

Nonverbale Bestätigungen 

Die nonverbalen Bestät igungen geben Ihrem Gesprächspartner die Ge-
wissheit ,  dass Sie ihm zuhören, dass das, was er sagt,  für Sie wicht ig 
und interessant ist .  (Wenn Sie auf  diese Bestätigung verzichten, wird er 
länger und schneller sprechen, um sicherzustellen, dass seine Botschaf t  
bei Ihnen ankommt) 

Beispiele: 
- die Augen leicht zusammenkneifen 
- mit  der Mimik Erstaunen, Ärger, Überraschung usw. zeigen 
- zust immende oder abweisende Gestik 
- zust immende oder abweisende Geräusche (vor al lem am Telefon) 

- usw.  

Altruistische „Ich-Botschaften“   

sind Aussagen über die eigene aktuelle Bef indlichkeit ,  die den Ge-
sprächspartner emotional bestät igen und die Beziehung zu ihm fest igen. 

Beispiele: 
- das kann ich gut verstehen 
- das kann ich nachvollziehen 
- das macht mich betrof fen  

- usw.  

Alterozentrierte Bestätigungen   

bestät igen den Gesprächspartner rat ional und sind für den Meinungs-
transfer oder Interessensausgleich geeignet.  

Beispiele: 
- das ist  gut so 
- das ist  nachvollziehbar 
- das ist  ganz schön schwier ig 
- r icht ig 
- usw. 

 

Egozentrische „Ich“-Aussagen  

schaf fen eine starke Distanz zum Gesprächspartner  

Beispiele: 
- das kenne ich schon 
- das weiss ich 
- das habe ich da und da auch schon er lebt,  usw. 
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Partnerorientierte Fragen 
 
Interesse am Gesprächspartner können Sie dadurch zeigen, dass Sie ihn 
durch geeignete Fragestellungen dazu animieren, Ich-Aussagen im posi-
t iven Bereich zu machen.  

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

Wenn Ihr Gesprächspartner etwas erzählt,  ist es wicht ig, dass Sie Ihr 
Interesse an dem Erzählten zeigen, indem Sie z.B. Fragen zu dem Er-
zählten stel len und vor allem, dass Sie bei nächster Gelegenheit  wieder 
von sich aus auf  die Themen zu sprechen kommen, die Ihrem Ge-
sprächspartner wicht ig sind („W ie g ing es Ihrem Sohn im Abitur?“ oder 
„Ist  Ihr Wagen jetzt wieder in Ordnung?“) 

Wenn Sie auf  dem Weg zur Arbeit ,  zu Freunden, zum Verein überlegen, 
wen Sie bei der Begrüßung was f ragen, ist  das eine wichtige Strategie 
füer Ihre eigene Integrat ion. 

 

Zuhören 

Wenn Sie Kontakt aufbauen wollen, ist  es wicht ig, dass Sie Ihrem Ge-
sprächspartner altruist isch zuhören. Das meint,  dass Sie ihn emotional 
in den Mittelpunkt stellen. Dadurch zeigen Sie ihm, dass Sie sich für ihn 
interessieren. 

Das Ziel des Altruist ischen Zuhörens ist  es, die Beziehung zum Ge-
sprächspartner aufzubauen, zu fest igen oder wiederherzustel len. 

Hierfür eignen sich folgende Verhaltensweisen:  

Entschlüsseler  

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

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

Echotechniken 

Echotechniken veranlassen den Gesprächspartner -  ohne dass er sich 
unterbrochen fühlt  - die genannten Begrif fe näher zu erläutern. Sie sind 
ein geeignetes Mittel,  um Ihren Gesprächspartner zum Weitersprechen 
zu animieren und das Gespräch in die Richtung zu steuern, die Sie wol-
len - ohne, dass er es merkt.  (z.B. beim Kundengespräch, im Gespräch 
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 Ihres Gesprächspartners 
  z.B.:  „12%“ 

- Echo 2:  ein Reizwort aus der Aussage Ihres Gesprächspartners 
  z.B.:  „2014“ 

- Echo 3:  ein Synonym des Reizwortes Ihres Gesprächspartners 
  z.B.:  „ letztes Jahr“ 

- Echo 4:  ein körpersprachlich negativ belegtes Wort Ihres Ge- 
  sprächspartners 
  z.B.:  „Firma YX“ 

 

 
Verbalisieren  
 
Um einen guten Kontakt zu Ihrem Gesprächspartner (Kunde, Mitarbeiter,  
Familienmitg lied usw.) herzustel len, dürfen Sie nie auf  das reagieren, 
was Sie verstanden haben, was Sie gehört haben oder was der andere 
"wortwört l ich" gesagt hat.  (Wenn Sie jemand ärgern wollen, denken Sie 
ja auch: „den nehme ich beim Wort")  

Sie dürfen erst reagieren, wenn Sie durch Verbalisieren überprüf t  haben, 
ob Sie das verstanden haben, was der andere gemeint  hat.  

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

Beispiele für einen Einst ieg mit „Sie“-Aussagen: 
- „Sie“ sagen .. .   
- „Sie“ gehen davon aus . . .   
- „Sie“ überlegen .. .  
- „Sie“ denken an . . .  
- „Sie“ meinen.. .  
- „Sie“ g lauben .. .  
- „Sie“ f ragen sich . . .  
- usw. 

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

Verbalisierung:  Sie sagen, wenn die Sonne scheint,  macht Ihnen Golf -
spielen mehr Spaß. 

 
Verbalisieren ist  ein der wicht igsten Strategien des Zuhörens und garan-
t iert ,  dass Ihre Reaktion auf  die Aussage Ihres Gesprächspartners nicht 
zu einem Konf l ik t  führt.   
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Dr.  ph i l .  Dip l . - Ing .  Helmut  Huber    Johanniss t raße 13    82418 Murnau   he lmut@huber-management .de 
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