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Sprichso, °
dass ich dich
verstehe...

| Kerstin Wunderlich
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ine noch so gute Vorbereitung
Ewird lhnen wenig nutzen, so-

lange lhnen die Tir zu lhrem
Gesprachspartner verschlossen bleibt.
Wer bei heutigen Gesprachen ein kiih-
les, arrogantes Auftreten an den Tag
legt, wird bald spiiren, dass er damit
nicht mehr ankommt. Ihre Gesprachs-
partner fiihlen sich von Ihnen nichtan-
gesprochen und verlieren schnell das
Interesse an dem Gesprach. Vermitteln
Sie |hr Anliegen so lberzeugend und
authentisch wie méglich. Sie werden
sehen, wie schnell Sie damit Ihre Ge-
sprachspartner inspirieren kdnnen und
dierichtigen Impulse setzen, dass diese
sich entscheiden. Die drei groBen | (fiir
Intuition, Inspiration und Impulse), zu-
sammengefligt zu 1°-Power, sind die
Eckpfeiler fiir eine emotionale Kom-
munikation. Die nachfolgenden fiinf
Punkte zeigen dabei die Richtung fiir
ein kooperatives Gesprach.

. Der Einstieg bestimmt das
Gesprachsklima

Aus eigener Erfahrung wissen Sie, dass
die ersten Minuten des Kennenlernens
entscheidend sind. Um das Eis zu bre-

¢

Fragen Sie sich auch manchmal, warum Sie in wichtigen Gesprachen
scheitern? Warum Sie lhre Ziele, die Sie sich flir ein ganz bestimmtes
Gesprach gesetzt haben, nicht erreichen? Die Prasentation lief bes-
tensund trotzdem konnten Sie Ihre Gesprachspartner nicht liberzeu-
gen. Sie haben das Gefiihl, aneinander vorbeigeredet zu haben.

chen, hilft es manchmal, mit einem
fremden Gespréchspartner vor dem of-
fiziellen Teil einen kleinen Smalltalk zu
fiihren, um dabei ganz unbewusst eine
Beziehung aufzubauen. Es liegt an Ih-
rer Intuition, herauszufinden, ob Ihr
.Neuer” einen Smalltalk wiinscht oder
liebergleichzurSache kommt. Allzu oft
glaubt man bei geschiftlichen Bezie-
hungen, nur sachlich miteinander zu
kommunizieren. Dennoch wirken die
Gefiihle bei jeder Kommunikation mit.
Je positiver der erste Eindruck, desto
besser gelingt die Kommunikation und
erfolgreicher wird [hr Gesprach.

Il. Die innere Einstellung wirkt
iberzeugend

Durch die Art und Weise, wie Sie etwas
sagen, driicken Sie dem anderen indi-
rekt, aber dennoch deutlich Ihre Ge-
fiihle aus, die Ihr Gegeniiber sehr wohl
wahrnimmt. Auch, wenn Sie es ver-
bergen mochten, spiirt er, wie Sie zu
ihm stehen!lhr Gesprachspartner weif3
sofort, ob Sie positiv oder negativ ein-
gestellt sind. Positiv eingestellte Men-
schen sprechen voller Begeisterung
und artikulieren sehr natiirlich mit

Hénden und FiiBen. Der Funke, der
aus der eigenen Uberzeugung heraus-
kommt, springt viel schneller auf Ihren
Gesprachspartner liber. Neben dem ge-
sprochenen Wort verrdt auch unsere
Korpersprache viel lber unsere Ein-
stellung. Bei manchen passt die Kor-
perhaltung nicht zu dem, was sie sa-
gen, und andere wiederum benutzen
ihre Korpersprache sehr maskenhaft,
umsich ja nichts Falschesanmerken zu
lassen. Ein kiihles, breites Lacheln al-
lein reicht nicht aus, um liberzeugend
zu wirken. Am authentischsten wirken
Sie, wenn Ihr Gesagtes mit Ihrer Mimik
und Gestik harmonisiert. Stimmt lhre
Kérpersprache nicht mitdem Gesagten
iberein, wird Misstrauen geschiirt und
das Gesprach negativ beeinflusst. Wie
dann die Entscheidung ausféllt, kdn-
nen Sie sich denken.

[l. Versténdliche Sprache wahlen

Die besten Fakten helfen lhnen wenig,
wenn Sie nicht richtig von Ihrem Ge-
sprachspartner interpretiert werden.
Deshalb sollten Sie, noch bevor Sie ein
Gesprach flihren, sichergehen, dass Ihr
Gesprochenes auch richtig verstanden



