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gar eine Rezession kommt. Viele erwarten
eine solche Beruhigung nach den Olympi-
schen Spielen im Jahre 2008. Geopolitisch
entsteht in Asien eine spannende Konstella-
tion. Der Kontinent, der iiber 30 Jahre sko-
nomisch von Japan dominiert wurde, sucht
nach einem neuen geopolitischen Gleichge-
wicht, in dem Indien, Russland, China, die
ASEAN-Lénder und die USA als pazifische
Macht ihre neuen Rollen definieren miissen.
Viele Fragen sind dabei noch zu kléren. Ins-
besondere durch die Entwicklung Chinas zu
einer skonomischen, politischen und milits-
rischen «Supermacht» wird das bestehende
Gleichgewicht in Asien empfindlich gestort.

Unmégliche Vorhersage
Unternehmen sind gut beraten, wenn sie bei
thren globalen Strategien in unterschiedli-
chen Szenarien denken. Diese helfen dabei,
sich gedanklich fiir eine Welt vorzubereiten,
die kaum zu prognostizieren ist. Wer glaubt
z.B. die zukiinftige Entwicklung in China
oder Russland verldsslich fiir die nichsten
fiinf bis zehn Jahre vorauszusehen, der ist
entweder ein Phantast oder ein unrealisti-
scher Optimist. Beides ist fiir die Entwick-
lung erfolgreicher globaler Strategien nicht
forderlich. Mit Hilfe von unterschiedlichen
Szenarien sollten Unternehmen nicht nur
iiber Markteintritts- oder Markterweiterungs-
strategien in den «Emerging Markets» nach-
denken, sondern auch dariiber, wie bei einer
negativen Entwicklung, Marktaustrittsstrate-
gien aussehen konnen. Risikobereitschaft
gehort zum Unternehmertum, aber man kann
durch ein intelligentes Risikomanagement
bei der Entwicklung globaler Strategien zu-
mindest die Verlustwahrscheinlichkeit und -
héhe positiv beeinflussen.

(*) Professor Dr. Manfred Perlitz hat u.a. einen Lehrstuhl
fiir Allgemeine Betriebswirtschaftslehre und Internationa-
les Management an der Universitiit Mannheim.

«ZfU Tagung Zukunfis- und Wachstumsmiirkte», 24. bis
25.04.2007, www.zfu.ch/weiterbildung/seminare/zuwt.htm

Alltagskommunikation

Weichspiiler vermeiden!

Eine direkte, klare und konkrete
Kommunikation ist der Schliissel
zum Ziel. Viel zu oft noch unter-
laufen Fehler in der Ausdrucks-
weise und Haltung. Sie verwehren
uns den gewiinschten Erfolg.

von Hildegard Knill (*)

Am Schluss eines Meetings meldet sich
Bruno M. zu Wort. Er senkt den Blick zu Bo-
den und sagt mit fader Stimme: «Ich méchte
nur noch eine Frage stellen: Haben wir ei-
gentlich noch geniigend Mittel, um das
Projekt XY zu bezahlen?» Wihrend des
Sprechens hielt Bruno die Arme unter dem
Tisch verschrinkt. Der Korper wirkte einge-
fallen. Kénnte Bruno diesen Einstieg in ei-
ner Videoaufzeichnung betrachten, wiirde er
vermutlich selbst erkennen, dass seine
Frage mit vielen unnétigen Abschwichun-
gen gekoppelt war:

Zuerst der Konjunktiv: «Ich méchte», statt:
«Ich habe noch eine Frage». Der mangelnde
Blickkontakt und die fade Stimme schwi-
chen die Aussage zusiitzlich ab. Die Zuriick-
durch  die
«zuriickgenommene» Stimme, sondern auch
noch durch die fehlende Gestik und einge-
fallene Korperhaltung abgeschwiicht. Es ist

haltung  wird nicht nur

erstaunlich, wie wenig sich die Menschen
bewusst sind, dass Aussagen nur deshalb
nicht iiberzeugen oder falsch verstanden
werden, weil sie abgeschwicht wurden. Die
Wirkung des nonverbalen Verhaltens beein-
flusst den Uberzeugungsprozess enorm.

1. Abschwdchende Worte
Dazu gehoren Worter wie: Eigentlich, viel-
leicht, ein bisschen, ein wenig, scheinbar,

vermutlich, nur, mal, irgendwie und relativ.
«Es ist relativ warm.» Ist es nun warm oder
kalt? Es fehlt die Relativierung zu einem
Bezugspunkt. Auch Politiker wihlen viel-
fach vage Formulierungen, um sich nicht
festlegen zu miissen (bewusst?). Es lohnt
sich, diese «Weichspiiler» gezielt zu elimi-
nieren. Erstaunlich: Viele Redner benutzen
so genannte «Flicklaute» (Denkpausen wer-
den akustisch begleitet), beispielsweise mit
«Also, Aeh, Gell» usw.

2. Die Maglichkeitsform

Der Konjunktiv ist zwar eine wichtige gram-
matikalische Form, um etwas hoflich auszu-
driicken. Er darf jedoch nicht dazu fiihren,
Wenn-
gleich Sachverhalte klar und eindeutig sind,

konkrete Fakten abzuschwiichen.

wird in der Alltagskommunikation die Kon-
junktivform falsch eingesetzt. «Ich méchte
Sie vorstellen» oder «Ich michte Herrn
Meier noch den Dank aussprechen». Der
Sprechende glaubt, die zuriickhaltende Mog-
lichkeitsform sei diplomatischer, bescheide-
ner. Weshalb verdanken wir den Redner
nicht direkt?

«Herr Meier ich danke Thnen fiir diesen auf-
schlussreichen Vortragl» Statt: «Ich hitte
da noch einen
Vorschlag.» Sa-
«Ich
schlage  Thnen
vor.» Selbst in
Lokalradios ho-

ren wir von Mo-

gen Sie:

deratoren  am
Schluss der Sen-
dung: «Das wire
es.»  Obschon
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die Sendung er-

folgreich gesendet worden war. Es miisste
heissen: «Das war's.» Wire ndmlich die
Sendung nicht zu hren gewesen, dann htte
ja gar keine Moglichkeit bestanden, die
Sendung wahrzunehmen.

2. Vorgeschaltete «Weichmacher»
Unnitig sind alle vorgeschalteten Abschwé-
chungen, wie: «Ich will mal sagen,...».
«Ohne zu liigen muss ich Thnen sagen,
dass...». Auch die Formulierung: «Norma-
lerweise wiirde ich behaupten», zihlt zu den
vorgeschalteten Weichmachern.

3. Kompetenz mildern

Zahlreiche Sitze mindern die Kompetenz,
weil sie mit abschwéchenden Worten und
Konjuktiv-Formulierungen gekoppelt sind.
Ein Beispiel: «Ich wollte nur mal fragen, ob
das doch nicht machbar wire» (nur, wire).
Oder: «Die Idee scheint mir irgendwie gut»
(scheint, irgendwie).

4. Entschuldigungen
Entschuldigungen verdeutlichen, dass je-
mand die Schuld von sich weisen muss: «Ich
weiss nicht genau, ob meine Bemerkung
richtig aufgefasst wird...», tont es dann.

5. Unnotige Abschlussfragen
Erstaunlich, wie Abschlusshemerkungen
oder Abschlussfragen ein gutes kompaktes
Argument abschwichen konnen. Beispiels-
weise: «Ist Ihnen mein Vorschlag zu kompli-
ziert?»> «Uberzeugt Sie mein Argument
nicht?»

Die These, «Es gibt keine dummen Fragen,
es gibt nur dumme Antworten!», trifft leider
nicht immer zu. Es gibt tatsichlich unge-
schickte Fragen. Dazu gehoren die unnéti-

gen Abschlussfragen, welche das eigene Ar-
gument abschwichen. Die Frage lenkt die
Gedanken auf das Negative, auf Bedenken.
Somit wird das eigene Argumentationsge-
béude geschwiicht.

6. Abschwidchende Signale

Wer den Augenkontakt meidet, wer die
Gestik blockiert, wer vor dem Reden nicht
dafiir sorgt, dass es ihm wohl ist, schwiicht
seine Aussage ab.

7. Stimme die nicht stimmt

Fehlt die Dynamik, die Stiitze, so fehlt die
Uberzeugungskraft. Weil die Stimme mit
unserer inneren Stimmung iibereinstimmt,
ist letztlich unsere Einstellung ausschlag-
gebend. Freuen wir uns, etwas mitteilen zu
diirfen? Die Begeisterung muss echt sein.

8. Verallgemeinerungen
Verallgemeinerungen wie, «nie, immer, alle,
keiner» konnen wir mit konkreten Aussagen
ersetzen. Zum Beispiel: «Heute, niichstes
Jahr, am Wochenende». Nennen wir deshalb
auch konkrete Namen: «Renate und Fritz».

Die Erkenntnis

Reden wir direkter, eindeutiger, konkreter!
Ich méchte zum Schluss lediglich noch eine
Kleinigkeit anfiigen: Vielleicht kénnten Sie
im Alltag kiinftig ein wenig an sich arbeiten.
Eigentlich geht es nur um eine Kleinigkeit:
Falls Sie unter Umstinden sogenannte
«Weichspiiler» entdecken wiirden: Schen-
ken Sie diesen Abschwichungen irgendwie
ein bisschen mehr Aufmerksamkeit. Mogli-
cherweise konnte ihnen dieser Tipp dann
doch noch etwas helfen. Die Aufgabe konnte
sich dann méglicherweise lohnen. Oder
iiberzeugt Sie der Rat nicht? Entschuldigung
— Es war ja nur so ein Gedanke, der hilfreich
sein konnte.

(*) Hildegard Knill, www.knill.com, ist diplomierte
Audioagogin und Kommunikationsberaterin. Sie beschiif-
tigt sich seit Jahren mit «Frauenrhetorik».

k-k@bluewin.ch, www.rhetorik.ch




