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eine Angst, das ist keine
falsch geschriebene Be-
schimpfung, sondern ein

besonders wirksames Werkzeug
der Gesprachsfiihrung!

»FUKH“ = Fragen und Klappe
halten!

Gezieltes Fragen und dann zu-
horen ist die hochste Kunst der
Kommunikation.

Normalerweise ist es so, dass
man zu Beginn eines Gespra-
ches sehr wohl seine eigene
Meinung und seine Argumente
kennt, weniger aber die Sichtwei-
se des Gegenubers.

Jetzt gibt es naturlich die (oft ge-
nutzte) Moglichkeit, eigene Argu-
mente und Gedanken mdglichst
schnell und umfassend loszu-
werden und so den Gesprachs-
partner zu Uberreden.

Aber Uberzeuge ich ihn auch?

Gerade in Verkaufsgesprachen,
Mitarbeitergesprachen, Konflikt-
gesprachen ware es zunachst
doch einmal sinnvoll, die Mei-
nung des anderen zu erfahren,
um darauf eine schliissige (ge-
meinsame) Kommunikation auf-
zubauen, Informationen, die ich
bisher nicht kannte einzuholen
oder einen Dialog zu starten.

Aber reden fallt vielen Menschen
oft leichter, als zuhoren oder
schweigen!

Vielleicht kennen Sie die bedri-
ckende Situation, dass Sie eine
wichtige Frage gestellt haben
und der andere nicht gleich ant-
wortet.

Diese unangenehme Stille verlei-
tet viele dazu, nach einer Frage
dann schnell weiterzureden.
Dieses Weiterreden ist aber oft
ein Zeichen von eigener Unsi-
cherheit, von Nervositat.
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Fragen und schweigen zeugt
von Souveranitit, aber auch
von Interesse an der Meinung
des anderen.

Sie kennen den Satz:

»Wer fragt der fiihrt!“

Zunachst einmal gibt es wissen-
schaftliche Untersuchungen, die
besagen, dass ein Mensch ein
Gesprach umso angenehmer
empfindet, je hoher sein Ge-
sprachsanteil ist.

Ein groRer Vorteil im Verkauf
(wenn dies der Kaufer ist) oder
im Fuhrungsgesprach (wenn dies
der Mitarbeiter ist)!

Im Konfliktgesprach kann der an-
deresoseinem ArgerLuftmachen.
Genauso in der Kundenbe-
schwerde!

Darliber hinaus kann ich durch
eine gute Fragetechnik meinen
gegenuber dazu flihren®, eine
eigene Losung fir sich zu ent-
wickeln.

Die Akzeptanz einer eigenen
Lésung ist immer hoéher, als die
Fremdmeinung.

Letztendlich kann ich auch meine
Argumentation viel besser auf-
bauen, wenn ich die Argumente
meines Gesprachspartners um-
fassend kenne — so bin ich mir
sicherer, nicht am Thema vor-
beizureden, beziehungsweise
scheibchenweise immer neue
Argumente des anderen nachge-
liefert zu bekommen.

Umgekehrt habe ich dann auch
noch nicht mein ,ganzes Pul-
ver verschossen®, sondern kann
selbst argumentativ nachlegen!

Jetzt kann es naturlich vorkom-
men, dass ich einen Gesprachs-
partner habe, der aus Unsicher-
heit, Zurtickhaltung oder Taktik
auch wenig redet.

Hier helfen ,offene Fragen“ soge-
nannte ,W — Fragen®:
Wer, wie, was, wann, womit....

Gelegentlich helfen auch motivie-
rende Fragen (,verbale Turoff-
ner®):

— ,Deine Meinung interessiert
mich, es ist mir wichtig zu ver-
stehen...”

— ,Kannst Du das noch genauer
erkléren?*

Bei stockendem Gesprach helfen
hinterfragende und intensivieren-
de ,Gesprachsbricken*:

,das heil3t, ,zum Beispiel”, ,da-
mit meinst du?”, ,wie genau
meinst du das?“

Oder auch ,nonverbale Turoff-
ner®:
Nicken, Blickkontakt, aufrichten
und nach vorn kommen, Kopf
schrag halten, offene Korperhal-
tung.

Sollte in einem stockenden Ge-
sprach einmal der Gesprachs-
fluss vorhanden sein, unter-
brechen Sie bei Fragen oder
Unklarheiten  lhrerseits  nicht
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sofort, sondern machen Sie sich
Notizen, die Sie hinterher fir wei-
tere Fragen verwenden kénnen.

Gemal diesem Motto halte ich
diesen Artikel bewusst kurz!

Was halten Sie von ,,FUKH*“?
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