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Y! Mensch & Arbeit

Networking

Wie Smalltalk zum
Marketinginstrument werden kann

Jede Begegnung bietet dem Unternehmer die Chance, sich zu prasentieren und jedes Gesprach kann in ein
Geschaft miinden. Deshalb lohnt es sich, den Smalltalk ernst zu nehmen. Beim «kleinen Gesprach» entschei-
den die Gesprachspartner, ob sie ihre Kommunikation intensivieren wollen. Es empfiehlt sich also, die Regeln
zu kennen, die es dabei zu beachten gilt.

Monika Seeger

Der Smalltalk ist wortlich (ibersetzt das kleine
Gesprach. Dieses ergibt sich spontan, zufallig
und locker und wird in einem tendenziell um-
gangssprachlichen Ton gefihrt. Auch wenn es
sich beim Smalltalk um eine eher oberflachli-
che Gespréchsform handelt, darf seine Bedeu-
tung fiir das Geschéftsleben nicht unterschatzt
werden: Was belanglos beginnt, flihrt haufig
zum erfolgreichen Abschluss. Die zwanglose
Plauderphase hilft in lockerer Atmosphare zu
ermitteln, ob geniigend Gemeinsamkeiten be-

Eine gute Vorstellung

® Beim Smalltalk ist es nicht Ublich, dass
man sich zu Beginn vollumfanglich vor-
stellt oder sogar die Visitenkarte Uber-
reicht.

e Oft geht aus Smalltalk ein vertiefendes
Gesprach hervor.

e Erst wenn der Gesprachspartner Interes-
se bekundet, sollte man sich vorstellen.

® Dabei lohnt es sich, mit einem gelibten
«Elevator Speech» zu (iberzeugen (ca.
30 Sekunden Kurzvorstellung seiner Per-
son, Tatigkeit, Firma, Dienstleistung oder
Produkte).
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stehen, um die Unterhaltung zu vertiefen und
zu ernsthafteren Themen vorzustossen.

Der Smalltalk findet tiberall statt: im Restaurant,
im Zug, bei der zufélligen Begegnung auf der
Strasse, am Telefon, auf einer Kundenveranstal-
tung, auf der Party bei Freunden, aber auch beim
Coiffeur, beim Backer oder beim Gesprach mit
dem Nachbarn. Wer den Smalltalk als Marke-
tinginstrument erfolgreich in seinen Geschéfts-
alltag einbauen mdchte, sollte deshalb wissen,
welche Regeln fiir eine erfolgreiche kleine Plau-
derei zu beachten sind. Und er kann die richtige
Anwendung dieser Regeln einiiben.

Gut vorbereitet sein

Es lohnt sich, vor dem Besuch eines Geschéfts-
anlasses oder einer Netzwerkveranstaltung
etwas Zeit in eine gute Vorbereitung zu inves-
tieren. Deshalb ist es wichtig, dass man sich
im Vorfeld mit dem Event auseinandersetzt.
Wer ist der Gastgeber, was ist der Grund fiir
die Einladung und das Thema der Veranstal-
tung? Gibt es eine Teilnehmer- oder Gasteliste
einzusehen und wenn ja, hat es interessante
Kontakte darunter, die man treffen méchte?
Im Weiteren gilt es, ein paar Einstiegsthemen
zu sammeln, damit der Beginn des Gesprachs
einfacher wird. Als nitzlich erweist sich, wenn

man sich vorher mit dem aktuellen internati-
onalen, nationalen und regionalen Gesche-
hen auseinandersetzt. Trotzdem gilt es nega-
tive Themen wie Katastrophen, Krieg, Politik,
Religion usw. zu meiden. Als mdgliche gute
Themenfelder bieten sich Sport, Wirtschaft
oder Kultur an. Zur Not gibt es immer noch
den Bestseller aller Smalltalk-Themen — das
Wetter.

Vor dem Besuch einer Veranstaltung ist auch
die Wahrnehmung der eigenen Identitdt und
des eigenen Images wichtig: Wer bin ich? Wen
reprasentiere ich und wie mochte ich wahrge-
nommen werden? Diesbezlglich sind nat(ir-
lich der Auftritt und die passende Kleidung
massgebliche Voraussetzungen. Visitenkarten
in einwandfreiem und aktuellem Zustand ge-
héren ebenfalls dazu.

Die Gesprachsfiihrung

Der Gesprachspartner —und allen voran — der
Kunde oder Gastgeber, stehen im Mittelpunkt
der Aufmerksamkeit. Sie verdienen Interesse
und genaues Zuhdren. Wer aufmerksam zu-
hort, kann im Verlauf des Gesprachs auf Ne-
beninformationen, die das Gegeniiber zuvor
gegeben hat, eingehen. Beantworten Sie die
Fragen lhres Gegentibers in Ruhe, bevor Sie



Smalltalk-Themen

Empfehlenswerte Gesprachsthemen:
m Wetter

m Hobbys

m Sport

m TV/Film

m Berufsleben

m Ehrendmter

m Sehenswiirdigkeiten
m Ferien

m Weltgeschehen

m Kultur

m Kunst

m Literatur

B USW.

Tabuthemen:

m Politik

m Religion

m Militér

m Tod

m Krankheit

m Geld

m private oder geschéftliche Probleme
m (ible Nachrede

m \Witze erzahlen Uber langere Zeit
m Anziigliches

W USW.

eine Gegenfrage stellen und lassen Sie auch
ihn ausreden. So kann sich das Gesprach ent-
falten und der Gesprachspartner hat die Még-
lichkeit, ein angesprochenes Thema bei Inter-
esse zu vertiefen.

Greifen Sie jene Themen auf, die Sie wirklich
interessieren, damit das Gesprach auch fir Sie
spannend bleibt. Achten Sie darauf, dass Sie
sich weder zu den Dauerrednern noch zu den
Dauerstillen zahlen. Es gehdrt sich, sich inte-
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ressiert am Gesprach zu beteiligen und auch
andere zu Wort kommen zu lassen.

Am besten stellt man offene Fragen. Soge-
nannte W-Fragen erleichtern den Gesprachs-
einstieg: «Wie hat Ihnen die Prasentation
gefallen?» oder «Was sagen Sie zur neuen
Produktpalette?» Fragen zu Hobbys, Beruf, Eh-
renamtern, Sport usw. sind ebenfalls Ein-
stiegshilfen, die die Kommunikation erleich-
tern. Dabei fahrt gut, wer zu viel Fachjargon
und Fremdworter meidet und auf eine ver-
standliche Sprache setzt. Bei Themen, die dem
Gegenlber nicht vertraut sind, sollten Sie sich
besonders verstandlich ausdriicken und bei
Unsicherheit nachfragen.

Kritische Situationen

Bei der Diskussion gilt es, auch andere Ansich-
ten zu respektieren. Auf keinen Fall sollten
kontroverse Diskussionen vom Zaun gerissen
werden. Falls es zwischen anderen Personen

Anzeige

vivit Gesundheitsmanagement
Der Weg zu einem gesunden Unternehmen fihrt Gber gesunde Mitarbeitende

Die wichtigste Ressource — lhre Mitarbeitenden

Damit es Ihrem Unternehmen gut geht, muss es lhren Mitarbeiten-
den gut gehen. Sind Ihre Mitarbeitenden gesund, motiviert,
leistungsféahig und selten krankheitsbedingt abwesend?

Die vivit gesundheits ag berat Unternehmen in der Konzeption
und Umsetzung von umfassenden Programmen im Betrieblichen
Gesundheitsmanagement. Sie verflgt tUber eine breite Palette
von Dienstleistungen wie Analysen, Gesundheits-Check-ups und
Veranstaltungen.

vivit

Fiir Ihre Gesundheit
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zum Streit kommt, sollte man versuchen, die-
se zu trennen. Vertrauliche Informationen ge-
héren keinesfalls in den Smalltalk. Wer zu ei-
nem Thema nichts beitragen kann oder mag,
erklart, dass er sich mit dem Thema zu wenig
befasst hat. Und wie verhdlt sich, wer selber
an einen Dauerstillen gerdt und feststellen
muss, dass es nicht zu einem Gesprach
kommt? Er darf sich entschuldigen, weil ge-
rade ein Gast oder Kunde gekommen ist, den
man begriissen méchte und verabschiedet
sich hoflich. Ebenfalls gilt es Signale zu be-
achten, zum Beispiel Anzeichen fiir die Ab-
sicht, dass der Gesprachspartner das Gespréch
beenden will.

Zusatzliche Sympathiepunkte gewinnt, wer
den Gesprachspartner mit dessen Namen an-
spricht. Beim Namen genannt zu werden, ehrt
jedermann und echtes Lob und Wertschatzung
sind dberdies nie fehl am Platz.

Umgang mit Visitenkarten

Kommt es wahrend des Gesprachs zum Visi-
tenkartenaustausch, beobachtet man oft, dass
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der Empfanger die Visitenkarte schnell weg-
steckt, ohne gross einen Blick darauf zu wer-
fen. Dabei ist gerade die Visitenkarte ein wich-
tiges Hilfsmittel beim Smalltalk, beinhaltet sie
doch viele Informationen, auf denen man ein
Gesprach aufbauen kann, wie Name, Positi-
on, Funktion, Branche, Ort oder Region. Der
Gesprachspartner nimmt die Oberflachlichkeit
oder das Desinteresse wahr, spatestens dann,
wenn der Visitenkartenempfanger die Karte
wieder aus der Tasche hervorholt, etwa dann,
wenn er den Namen des Gegenlbers verges-
sen hat. Deshalb empfiehlt sich, die Karte
nach Empfang so lange wie méglich als Ge-
sprachsstiitze vor Augen zu halten.

Authentisch bleiben

Das Wichtigste an jedem Gesprach ist das ehr-
liche Interesse am Gegenliber. Dieses sollte
auf jeden Fall authentisch sein und nicht ge-
klinstelt wirken. Mit einem lockeren Smalltalk
[asst sich herausfinden, ob der Gespréchspart-
ner dieselben Ansichten teilt, dieselbe Spra-
che spricht und dhnliche Ziele verfolgt. Man
knlpft Kontakte, schafft Vertrauen und legt

<« Die Wirkung oberflachlicher Gesprache sollte
nicht unterschatzt werden. Auch zwangloses
Plaudern in lockerer Atmosphére hilft herauszu-
finden, ob es Gemeinsamkeiten gibt.

die Basis fiir den ndchsten Schritt, baut sein
Netzwerk aus und bahnt im Idealfall sogar
bereits ein Verkaufsgesprach an.

Was man besser nicht tut

Negativ iiber andere zu sprechen und jeman-
den in Gesellschaft anderer zu kritisieren,
kommt schlecht an. Tabu sind religidse oder
politische Themen, da man nie weiss, welche
Einstellung der Gesprachspartner mitbringt.
Zu Personliches wie gesundheitliche, familia-
re, finanzielle oder geschéftliche Probleme
und andere unerfreuliche Gesprachsthemen
sollten ebenfalls nicht angeschnitten werden.
Und schliesslich macht sich unbeliebt, wer sich
selber allzu sehr in den Vordergrund stellt oder
pausenlos Witze erzahlt. m
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Monika Seeger ist dipl. Imageberaterin,
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