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Small Talk — sich ,,einfach” gut
unterhalten

Manche Menschen beherrschen es miihelos, mit Fremden ins Gesprdach zu kommen, anderen
fallt es schwer. Introvertierte Menschen neigen dazu, nur mit Ja oder Nein zu antworten,

wadhrend sich extrovertierte Menschen mitunter zu sehr in den Mittelpunkt stellen. Dann wird
aus dem gemeinsamen ,einfachen und leichten Dialog*“ schnell ein Monolog.

Small Talk — manchen liegt es im Blut, andere tun sich schwer
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Small Talk kommt vom englischen
Ausdruck Small, also ,klein“ und
Talk von ,reden/sich unterhalten®.
Small Talk hat deshalb auch
manchmal zu Unrecht einen
schlechten Ruf. Viele halten Small
Talk fiir ein oberflachliches, sinnlo-
sesund zeitraubendes, Geplankel*.
Schade, denn: Bei der zunachst un-
verbindlichen Plauderei werden
Beziehungen gekniipft und gefes-
tigt, Vertrauen aufgebaut, neue Ge-
schaftskontakte hergestellt oder
auch neue Freunde gewonnen.
Small Talk ist somit der beste Ein-
stieg fuir ,das Eigentliche".

Weitere Vorteile:

+ Eshilft, bei anderen ein positi-
ves Bild von sich selbst zu erzeu-
gen.

» Esistein Turéffnerin neuen,
ungewohnten oder unbekann-
ten Situationen, um eine Anné-
herung zu ermoglichen, jedoch
nicht zu erzwingen.

Small Talk ist somit ein Schliissel-
faktor fiir den beruflichen Erfolg —
es ist die beste Moglichkeit, mit
fremden Menschen schnell in Kon-

takt zu kommen. Die Grundvoraus-
setzung, um ein erfolgreicher Small
Talker zu werden, ist: Interesse zu
haben an Themen, an Personen, an
Emotionen — jede Frage an einen
Gesprachspartner ist eine Wert-
schatzung, sofern Ihre Haltung
und Koérpersprache dazu stimmig
sind, (Blickkontakt, zugewandyt,
kein genervtes FuRRwippen usw.).

Die Erfolgsbausteine
Die Einstellung macht’s.
,Das Glasist halbvoll, nicht leer ... "

Erfahrene Small Talker denken an-
ders: ,Ich habe Herrn X noch nie
gesehen - also gibt es sicherlich
vieles, was ich tiber ihn erfahren
kann.“

Sofern es Thnen dennoch schwer-
fallt, in unbekannten Situationen
auf ,positive Einstellung“ umzu-
schalten, ist die Wahl des Ge-
sprachspartners umso wichtiger
und sogar ein zusatzlicher Sympa-
thiebringer — gehen Sie einfach auf
Personen zu, die allein sind: ,Guten
Abend, ich bin Marianne Huber, ich

kenne hier bisher niemanden - ist
es flr Sie in Ordnung, wenn ich
mich zu Thnen dazugeselle?*

Die Person wird sicherlich auf
Thre Aussage reagieren oder Sie
stellen einfach eine weitere Frage,
zum Beispiel ,Wissen Sie, wo sich
die Garderobe befindet?* oder ,Es
ist ja beeindruckend zu sehen, wie
viele das heutige Thema x interes-
siert!”.

Die perfekte Selbstvorstellung

,Furden ersten Eindruck gibt es selten
eine zweite Chance ...“

Bereits 150 Millisekunden reichen
haufig, dass sich der Gesprachspart-
nerein ,Bild vom Gegentiber* kons-
truiert. Deshalb ist die Selbstvor-
stellung hierzu ein sehr wichtiger
Schritt. Mit ,Guten Abend, ich bin
Marianne Huber vom Unterneh-
mensbereich Privatkunden.” stellen
Sie sich souverdan vor und bieten
dem/den weiteren  Gesprachs-
partner/n die Chance, gleich an
Threr Zusatzinformation ,Unter-
nehmensbereich  Privatkunden®
anzukniipfen. Sofern Sie auf Grup-
pe zugehen, gilt Folgendes zu be-
achten: Stellen Sie sich einfach
dazu und schweigen Sie. Sie wissen
schlieRlich nicht, woriiber gerade
gesprochen wird. Zeigen Sie nun
den Erfolgsanker jedes Small-Talk-
Profis: Aufmerksamkeit.

Nicken, Mitlachen, Zuhorlaute
wie ,Ja, genau®, ,Ja, das kenne ich
auch.“ oder auch eine Nachfrage
LEntschuldigen Sie bitte, ich bin lei-
der ein Laie, wenn es um das The-
ma X geht, was Sie jedoch gerade
berichten, interessiert mich sehr;
Was genau ist denn X?* offenbaren
Sie auf eine sympathische Weise
eine Wissensliicke, signalisieren je-
doch gleichzeitig Wertschdtzung
und Interesse und geben dem Ex-
perten die Gelegenheit, ein biss-
chen zu glanzen.
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Die weitere Formulierung oder die
passende Themenwahl

,Lieberfragen stattsagen*

Es gibt keinen Zaubersatz — jedoch
Formulierungen wie zum Beispiel
,Schones Wetter heute, oder?”
,3ind Sie auch zum ersten Mal
hier?” oder ,Warum sind Sie heute
hier? eignen sich eher weniger.
Hier ist ein Dialog schwierig, denn
der Gesprachspartner gibt viel-
leicht nurja oder nein zur Antwort.
Bei der Frageform ,Warum...“
kann beim Gesprédchspartner zu-
sdtzlich die Wirkung entstehen, er
misse sich rechtfertigen und Recht-
fertigung zerstort jedes angenehme
Gesprdachsklima beziehungsweise
ldsst es erst gar nicht entstehen. Ge-
nerell gilt: ,Fragen statt sagen“ —ein-
fach offene Fragen zu stellen. Per-
fekteignen sich dabeiimmerFragen
« rund um die Veranstaltung
« zur Umgebung
« zum Veranstaltungsort
« zuden Referenten/Themen
wie zum Beispiel ,Auf welches
Thema des heutigen Vortrags-
abends sind Sie denn am meis-
ten gespannt?“

Weitere Themen, die sich - sicher-
lich auch neben dem Wetter — im-
mer eignen, sind zum Beispiel Lite-
ratur, Film, Theater, die positive
Anreise. Sofern Sie sich fur aktuelle
Ereignisse entscheiden — wahlen
Sie bitte ein positives Thema und
weniger eine Umweltkatastrophe
oder eben die zeitraubende oder
anstrengende Anreise. Kritische
Gesprdchsthemen mit unbekann-
ten Personen sind auch alle The-
men rund um Politik, Religion,
Krankheit, Tod, Geschéftliches.
Auch die Frage nach gemeinsamen
Bekannten, ,Kennen Sie dann auch
den Herrn Huber?“, kann gegebe-
nenfalls eher neugierig und weni-
ger professionell beim Small Talk
wirken.
So gilt immer: Bitte Berufliches
und Privates nicht vermengen.
Fazit: Ein gutes Thema, mit dem
Sie so gut wie immer landen:
 spricht eine Vielzahl von Per-
sonen an und ist immer positiv
besetzt
 setzt kein Fach- oder Spezialwis-
sen voraus und entstammt eher
dem Alltag beziehungsweise der
Veranstaltung
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+ stellt keinen der Anwesenden
blof beziehungsweise diskrimi-
niert oder fithrt zu einem maogli-
chen Konflikt

Atmosphére schaffen-
Sympathiebringer

,Was wiinschen sich Menschen am
hdufigsten in einem Gesprdch? Zu-
stimmung und Aufmerksamkeit!“

Sofern Sie auf eine einzelne Person
zugegangen sind, haben Sie eh
schon viele Sympathiepunkte
gesammelt. Dariiber hinaus sind
weitere Sympathiebringer, wenn
Sie im Gesprdch nach Uberein-
stimmung suchen, nicht mit Rat-
schldgen agieren, sondern mit Ver-
standnis, zum Beispiel anstatt
Versuchen Sie es doch einmal
mit ..." driicken Sie eher Thre Zu-
stimmung aus: ,Ja, das kann ich
sehr gut nachvollziehen, dass dies
auf Dauer fiir Sie sehr anstrengend
ist.“ Fur eine sympathische Wir-
kung ist es dartiber hinaus wichtig,
die eigenen ,Spezial- und Lieb-
lingsthemen* eher sehr dosiert ein-
zusetzen, um lhren Redeanteil ge-
ring zu halten und mehr tber die
andere Person zu erfahren.

Fragen und Interesse an seinen
Themen sowie eine auf den
Gesprachspartner abgestimmte
Stimm- und Sprechweise fithren au-
tomatisch zu ,Gleich und gleich
gesellt sich gern®. Jedoch schrecken
krampfhafte Versuche, Ahnlichkei-
ten zu erzeugen, Gesprachspartner
eher ab. Ehrlich bleiben und nicht
das,Fahnchennach dem Wind rich-
ten“ist die sympathische Wirkung.

Verzichten Sie auch eher darauf,
standig Thre Korpersprache oder
Ihre Kleidung ,zurechtzuricken*
oder zu Uiberpriifen. Sie wiirden bei
dem Gesprachspartner durch die
permanente Kontrolle eher den
Eindruck erwecken, Sie seien nicht
beider Sache. Und das wiirde sogar
stimmen. Denn: Wer mit sich selbst
beschaftigt ist, kann nicht mit an-
deren in Kontakt gehen.

Sofern Thr Gesprdchspartner
Thnen die Frage stellt ,Wie geht es
Thnen?, wirkt es auch sehr sympa-
thisch, wenn wir nicht nur mit
,Gut” antworten, sondern gleich
die Frage zurlickgeben. ,Vielen
Dank der Nachfrage — mir geht es
gut und Thnen?* oder: ,Danke, mir
geht es ausgezeichnet, denn ich

habe ab tibermorgen drei Wochen
Urlaub.”

Idealerweise dauert ein Small
Talk mit einer Person/Gruppe circa
funf Minuten — dann ist ein idealer
Zeitpunkt, um elegant auszustei-
gen und auf einen anderen Ge-
sprachspartner ,,umzusteigen*.

Der Ausstieg

,Das Gesprdch beenden — jedoch die
Beziehung nicht.”

Das Ziel auf vielen Veranstaltun-
gen ist es, mit vielen Menschen in
Kontakt zu treten oder auch viele
Kontakte zu vertiefen. Irgendwann
hat sich aber auch das spannends-
te Thema erschopft. Manchmal gibt
es Gesprachspartner, die nicht so
unterhaltsam sind —vielleicht auch
den Dialog nicht mdchten. In je-
dem Fall gilt es jedoch den Small
Talk so freundlich und hoflich zu
beenden. Ein nervéser und stdndi-
ger Blick auf die Uhr sowie ein ab-
ruptes Ende wdren zusédtzlich eine
sehr unprofessionelle Geste. Der
erste Eindruck ist entscheidend —
der letzte Eindruck bleibt.

Die fuinf Schritte zum erfolgrei-
chen Ende eines Small Talks sind:
1. Das letzte Thema wird mit ei-

nem positiven Satz abgeschlos-

sen.

2. Das Interesse an dem Thema
wird zum Ausdruck gebracht.

3. Dem Gesprachspartner wird
die Wertschatzung, der Respekt
zum Ausdruck gebracht.

4. Dem Gesprachspartner werden
positive Wiinsche ausgespro-
chen oder auch ein weiteres Ge-
sprach in Aussicht gestellt.

5. Der Small Talk wird mit einer
freundlichen Verabschiedung -
gegebenenfalls auch mit einem
Héndedruck -beendet.

Beispiele

Ja, es ist wirklich sehr spannend,
welche Vielfalt in dem Thema x
steckt. Herr Huber, ich bedanke
mich fiir das sehr interessante/in-
formative Gespréch. Thre Ausfiih-
rungen zum Thema X haben mich
sehr begeistert — ich konnte viel
Neues/fir mich Wertvolles zum
Thema X erfahren. Gerne wirde
ich das Thema mit Thnen vertiefen
— darf ich auf Sie zukommen? Ei-
nen schonen Abend und auf Wie-
dersehen. ﬂ



