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m en neuen Kommunikations-
)kanilen wie Mail, Twitter
- und Whatsapp zum Trotz:
Das personliche Gesprach gibt es
nach wie vor. Gute Beispiele bzw.
Anlisse hierfiir sind das Bewer-
bungsgesprich, der erste Tag im
neuen Job, bei der Akquisition eines
neuen Kunden, beim Zusammen-
treffen mit Menschen, die einem
beruflich oder privat wieder be-
gegnen werden oder nicht zuletzt
in Konfliktsituationen.

Wie findet man aber den Ge-
sprachseinstieg und gestaltet die
neue Situation positiv? Hier bietet
die Kunst des ,,kleinen Gesprachs®,
der sogenannte Small Talk, eine gute
Gelegenheit, eine Situation positiv
zu gestalten.

Kaum ein Tag ist ohne Small Talk
denkbar, im Privatleben genauso
wenig wie im Berufsleben. Hier ist
Small Talk gewissermalBen das
Schmierdl im gesellschaftlichen
Getriebe — er halt alles am Laufen,
sowohl beim Gespriach mit Ge-
schiftspartnern oder Kollegen als
auch beim nachbarschaftlichen
Gesprach.

Und das Schone daran ist: Small
Talk zu machen ist eigentlich nicht
schwer. Sie miissen keine Vortrige
halten geschweige denn vorberei-
ten; Sie brauchen keine druckreifen
Sitze oder tiefschiirfende Weishei-
ten vorbringen. Gefragt ist einfach
ein bisschen nette, gepflegte Plau-
derei. Nattrlich, Small Talk bleibt
an der Oberfliche. Ein tiefsinniges,
intellektuell herausforderndes Ge-
spriach, das einen noch lange be-

schiftigt, sieht anders aus. Aber ein
Gesprach, das absichtlich harmlos
und nett verlauft, muss deshalb we-
der uninteressant noch tiberfliissig
sein.

Gerade im beruflichen Bereich
lassen sich hiermit Kontakte kniip-
fen und intensivieren — und ohne
diese Kontakte, ohne ein gewisses
, Networking“ ist beruflicher Erfolg
auf Dauer kaum machbar. Jemand,
der Small Talk fiir unwichtiges Ge-
plapper hilt, konnte sich also kaum
mehr irren.

Wie funktioniert Small Talk?
Small Talk ist eine von vielen Ge-
sprachsarten und unterliegt wie alle
anderen auch bestimmten Regeln
und GesetzmaBigkeiten:

Beim Small Talk bleibt anders als
etwa bei Sach-, Informations-, Pro-
bleml6ésungs- oder Konfliktgespra-
chen die Konversation an der Ober-
fliche, die ausgewdhlten bzw. ge-
eigneten Themen sind wenig kon-
trovers und werden nicht vertieft.

Die moglichen Themen sind
beim Small Talk vielfdltig. Ein ge-
gebener Anlass wie Beruf und Kar-
riere, das Wetter, eine sportliche
Veranstaltung, eine Einladung, Ein-
kaufen, Mobel, Mode, Kultur, Kon-
zerte, Theater, Autos, Reisen,
Hobbys etc. bieten unkompliziert
geeigneten Gesprachsstoff.

Themen, die fir eine gedriickte
Stimmung oder Spannungen sor-
gen koénnen, sind zu meiden. Als
Tabu gelten Politik, Religion, pri-
vate Probleme, Krankheiten oder
Geldfragen. Auf keinen Fall darf
eine Person diffamiert oder tber
sie geldstert werden. Erfolgt nach
zwei Sitzen keine oder eine abweh-
rende Reaktion, ist es Zeit flr einen
Themenwechsel.

Die Sachebene des Gesprachs ist
nachrangig; wichtig ist die Bezie-
hungsebene: Es geht nicht um den
Austausch wichtiger Informatio-
nen, um ein Gesprichsergebnis
oder eine Konfliktlésung. Entschei-
dend ist, dass Sie auf Thr Gegeniiber
sympathisch wirken und dass sich
Thr Gesprichspartner gut unter-
halten fiihlt. Die angenehme und
entspannte Gesprachsatmosphire,
der Aufbau und die Pflege von Be-
ziehungen zdhlen.

Der richtige Einstieg

Es gibt bestimmte Fragen oder Be-
merkungen, die den Gesprachsbe-
ginn erleichtern. Sogenannte Ein-

stiegsfloskeln gehoren zu den all-
seits bekannten und akzeptierten
Spielregeln des Smalltalks. Je nach
Anlass der Begegnung bieten sich
verschiedene Eréffnungsfragen an.
Diese sollten moglichst als offene
Fragen formuliert werden, also der-
art, dass sie vom Gegeniiber nicht
nur mit ,,Ja“ oder , Nein“ beant-
wortet werden kénnen.

Zu den Klassikern der Ge-
sprichser6ffnung gehéren , Wie
war die Anreise?” oder ,,Woher
kommen Sie?“ oder , Haben Sie
gestern das FuBballspiel gesehen?“
Darf ich Sie nach Threm Namen
fragen? Ich bin tbrigens Andreas
Erbenich.”

Um sich zu unterhalten, braucht
man beim Small Talk keine Vertrau-
ensbasis —im Gegenteil, Small Talk
muss gerade bei wildfremden Men-
schen funktionieren, denn das Ziel
beim Small Talk heifit: Kontakte
kntipfen und Beziehungen pflegen.
Small Talk ist dann erfolgreich,
wenn Sie einen guten Eindruck
hinterlassen und positiv im Ge-
dichtnis bleiben. Umgekehrt hilft
Small Talk nattrlich auch Thnen,
sich ein Urteil tber Ihren Ge-
sprachspartner zu bilden: Wirkt er
sympathisch, gibt es gemeinsame
Interessen?

Small Talk ist nicht nur ein klei-
nes, sondern auch ein kurzes Ge-
sprich — es dauert nur wenige Mi-
nuten. Daher ist das Timing beson-
ders wichtig: Es kommt darauf an,
zum richtigen Zeitpunkt das pas-
sende Thema zu wihlen und zum
richtigen Zeitpunkt das Gesprach
wieder abzuschlieBen.

Das Timing ist vor allem dann
wichtig, wenn Small Talk das ei-
gentliche Gespriach nur einleiten
bzw. abschlieBen soll. Nahezu jedes
Gesprach beginnt und endet ndm-
lich mit Small Talk: das Vorstellungs-
gesprich ebenso wie Beratungs-
und Verkaufsgespriche mit Kunden
und Besprechungen im Kollegen-
kreis.

Small Talk in der richtigen Do-
sierung tragt also zu Entspannung
und Lockerung der Gesprichsat-
mosphire und zur Offnung Thres
Gegeniibers bei. Er baut Distanz ab
und fordert Vertrauen. ,,Das ist die
Kunst des Gesprachs: alles zu be-
rithren und nichts zu vertiefen®,
wusste auch schon Oscar Wilde.
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Fir Kunden und potenzielle Mit-
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