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Aller Anfang ist gar nicht so schwer —

Wie Sie erfolgreich in ein Gesprach einsteigen
und eine gute Antwort auf die Frage:

»,Was machen Sie beruflich?“ parat haben

- 10 gute M6glichkeiten ins Gesprach einzusteigen
- lhre einpragsame Kurzvorstellung
- 7 Tipps, wie Sie in 2 Minuten begeistern
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Aller Anfang ist gar nicht so schwer!

Wieso haben viele von uns Probleme damit, auf fremde Menschen
zuzugehen? Es ist relativ einfach zu erklaren: Dahinter steckt meist eine
unnotwendige, aber umso machtigere Angst — die Angst vor Ablehnung,
dazu die Angst vor Liebesentzug, beides Grundangste des Menschen.
Und die hat jeder von uns. Da gehen Gedanken in unseren Kopfen
herum: ,Der will gar nicht mir reden, der hat keine Zeit, die findet mich
nicht interessant ..." Kommt lhnen das bekannt vor? Das sind die
Grinde, warum niemand aufdringlich sein und dem anderen ein

Gesprach aufzwingen will.
Wie starte ich einen Smalltalk, ohne aufdringlich zu wirken?

Zuerst muss eines klargestellt werden: Wir verlieren weder unser Leben
noch unser Geld, wenn wir ein Gesprach beginnen. Das Einzige, was
wirklich passieren kann, ist, dass jemand, den wir vorher nicht gekannt
haben, auch in Zukunft nicht zu unserem Freundeskreis gehoren wird.
Was meine ich damit? Ganz nach dem Motto des Buches von Martin
Limbeck, das da lautet: ,Keinen Kunden hab ich schon®, sage ich:
,Keinen Kontakt habe ich schon.” Wir verlieren in diesem Fall namlich
gar nichts, weil wir den Kontakt ja vorher auch nicht hatten. Was also

kann schlimmstenfalls passieren?

Der Worst Case, der schlechteste Fall, ist: Jemand will absolut nicht mit
uns sprechen. Dann gehen wir eben weiter, zur nachsten Person,

versuchen es noch einmal und nehmen es nicht personlich. Wenn Sie
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eine derartige Situation schon einmal erlebt haben und nicht damit
umgehen konnten, dann schreiben Sie mir bitte an

office@magdableckmann.at — wir werden sicher gemeinsam eine

Losung dafur finden.

Auch wenn ich mich jetzt wiederhole — die wichtigste Regel ist: Nehmen
Sie es nicht personlich! Es kann Hunderte Grunde dafur geben. Wir
wissen nicht, was die Person, die nicht mit uns reden will, gerade erlebt
hat: Die Frau hat sich getrennt, der Vater ist gestorben, er ist eine
Stunde vorher gekundigt worden. Kein Wunder, wenn so jemand
schlecht drauf ist! Aber hat das etwas mit uns zu tun? Und unter uns
gesagt: Die meisten Menschen sind froh, wenn Sie nicht selbst den

ersten Schritt machen mussen.

Was ist also aufdringlich? Fur mich sind das Personen, die nicht merken,
dass das Gesprach gerade unpassend ist oder ich gerade mit jemand

anderem in eine rege Diskussion verwickelt bin.

Wann ist jemand fir Sie aufdringlich? — Schreiben Sie lhre Notizen

hier auf?
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Introvertiert was tun?

Hier gilt dasselbe wie oben! Und: Arbeiten Sie an lhrem
Selbstbewusstsein! Und: Introvertiertheit darf keine Ausrede fur Faulheit
sein — so viel schon jetzt zu diesem Thema. Denn je oOfter Sie sich den
Herausforderungen stellen, umso sicherer werden Sie sein. Ein Beispiel
aus der Praxis: Konnen Sie sich noch an den Moment erinnern, als Sie
das erste Mal Auto gefahren sind, an die erste Fahrstunde? Wie lhre
Hande gezittert haben, an die totale Aufregung und Konzentration, und
wie Sie am Ende durchgeschwitzt, aber glucklich waren, dass es vorbei
war? Und wie Sie die Prufung nach zehn bis 20 Stunden Praxis und
Training dann doch geschafft haben? Und heute fahren wir alle
automatisch mit dem Auto — es ist das Selbstverstandlichste der Welt,

ohne dass wir grof} dartber nachdenken.

Genauso sollte es beim Smalltalk sein. Aber wenn Sie sich in |hr
Schneckenhaus verkriechen oder nur mit jenen Leuten sprechen, die Sie
ohnehin schon kennen, dann lernen Sie nie etwas dazu und werden

niemals neue Kontakte knupfen.
10 Moglichkeiten fur einen gelungenen Start

Hier erhalten Sie zehn konkrete Fragen als Alternative zum Wetter und
zu der Ublichen ,Wie geht’s Ihnen?“-Frage. Naturlich mussen Sie diese
Fragen immer anpassen, abhangig vom Kontext und der jeweiligen

Situation. Aber es reicht schon, wenn Sie sich davon anregen lassen und
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daraus funf fur Sie passende Fragen, die immer gehen, entwickeln.

Uberlegen Sie zuerst, wie wiirden Sie beginnen, und Sie werden sehen,

Sie haben eh schon Fragen parat:

Hier sind meine 10 Moglichkeiten:

A WO N -

10
11

Was fuhrt Sie zu dieser Veranstaltung?

Welchen Bezug haben Sie zum Thema?

Welche Verbindung haben Sie zum Gastgeber?

Haben wir uns nicht schon einmal gesehen? (Bitte nur, wenn Sie
das wirklich glauben oder zumindest das Gefuhl haben, die Person
von irgendwoher zu kennen!)

Waren Sie schon ofters hier?

Was machen Sie beruflich? (Haben Sie hier auch eine gut Antwort
parat, wenn jemand Sie nach Ihrem Beruf fragt?)

Beschreiben Sie mir Ihren Eindruck von ...

Wie hat es lhnen gefallen?

Was davon hat Sie am meisten inspiriert?

Wie lange wird dieser Trend anhalten?

© Dr. Magda Bleckmann
www.magdableckmann.at



W/ K 0|V >

Unternehmensberatung - Buchhaltung - IT

STEIERMARK
magda
bleckmann
Und jetzt schreiben Sie funf Fragen auf, die Sie immer anwenden
konnen, und die immer gehen, bei jedem Start ins Gesprach. Die Fragen

mussen fur Sie passen und auf jede Smalltalksituation anwendbar sein.

Und jetzt? Jetzt geht es ans ausprobieren und ans TUN: Verwenden Sie
ab sofort bei jedem Gesprach mit einer lhnen fremden Person lhre funf
Einstiegsfragen, die sogenannten Eisbrecherfragen. Damit haben Sie
schon die ersten drei Minuten erledigt und wenn Ihr Gegenuber auch

bereit ist zu sprechen, dann geht es gleich flott weiter.

Circa die vierte Frage sollte sein: ,Was machen Sie beruflich?* —

Was ist lhre Antwort darauf?
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Berufstalk - Ich bin ..., ich kann ..., ich will ...

Ja, es stimmt: Werbung kann auf die Nerven gehen. Und doch bleiben
gute Werbeslogans in unserem Gedachtnis haften. Denken Sie an ,Geiz
ist geil” von Saturn oder ,Haribo macht Kinder froh®. Fur uns
Konsumenten druckt der Slogan die Philosophie einer Marke oder einer
Firma aus, und der Zusammenhang zwischen dem Erfolg eines Produkts
und einem in den Kopfen der Kunden verankerten zindenden Slogan ist
eindeutig belegt. Deshalb ist ein guter Slogan das beste Mittel fur ein
Unternehmen, um langfristig Erfolg zu haben.

Genau das sollten Sie im Hinterkopf haben, wenn lhnen bei einem
Netzwerkevent, bei einem Businesstreffen, auf einer Messe oder auch
bei einer Einladung zu einem Essen die Gretchenfrage ,Und? Was
machen Sie beruflich?” gestellt wird. Das ist der Moment, in dem Sie

zuschlagen mussen — bestens vorbereitet, um Ihre Chance zu ergreifen.
Beispiel gefallig?

Frau K., Herr M. und Herr L. stehen bei einer Netzwerkveranstaltung mit
ein paar anderen Leuten zusammen, als die obligatorische Frage nach
dem Beruf fallt.

Herr M. antwortet zwar als Erster, stammelt herum, spricht von etwas,
was so ahnlich klingt, als wurde er in der Verkaufsbranche arbeiten, was
genau er da macht, erfahrt aber eigentlich niemand.

Danach sagt Frau K.: ,Fur alle, die mich noch nicht kennen: Mein Name

ist K. Ich arbeite fur eine Steuerberatungskanzlei und bin dort fur die
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Lohnverrechnung zustandig. Hier ist meine Visitenkarte ... Besuchen Sie
doch auch unsere Website und tragen Sie sich fur unseren Newsletter
ein!”
Herr L. setzt ein Lacheln auf und meint: ,Ich bin Ruhestandsberater — ich
berate Sie bezuglich Ihrer Finanzen so, dass Sie ohne Sorgen in den
Ruhestand gehen konnen.*
Was glauben Sie, wer das Interesse der Zuhorer geweckt hat? Dass
Herr M. mit seiner Stotterei ein absolutes No-go ist, ist klar. Frau K.
dagegen hat sich korrekt und hoflich vorgestellt — das geht naturlich
immer, ist aber vielleicht eben doch ein bisschen langweilig und
verkaufsorientiert. Herr L. aber wird im Gedachtnis seiner
Gesprachspartner bleiben — seine Antwort war kurz und pragnant, und er
hat seine Leistung bzw. Arbeit witzig und interessant prasentiert. Ich war
damals dabei. Und erinnere mich noch heute gern an das nette

Gesprach, das ich damals mit ihm fuhrte.
Einpragsame Kurzvorstellung

Im Fachjargon nennt man eine derartige Kurzvorstellung Elevator Pitch —
das heildt, in der Lage zu sein, sich in der Zeit, in der man sich mit einer
interessanten Person im Aufzug befindet, kurz, pragnant und
einpragsam vorzustellen — ohne zu nerven. Darum geht’s. Das ist eines
der Kernstucke, nicht nur bei der Vorstellung, auch bei der Prasentation
von Gedanken, Ideen, eine Art Kurzprasentation, ein Slogan sozusagen.
Damit wir in Erinnerung bleiben — als Person mit unserem Namen und
mit dem, was wir tun, also mit unserem Beruf. Um diesen Vortell,

namlich einer guten Erstprasentation, auszunutzen, sollten sie einige

© Dr. Magda Bleckmann
www.magdableckmann.at



W/ K 0|V >

Unternehmensberatung - Buchhaltung - IT

STEIERMARK
magda
bleckmann
Zeit dafur aufwenden und nachdenken — uber sich, |lhre Profession, was
Sie mit lhrer Vorstellung erreichen wollen und welchen Nutzen und

welche Losungen Sie lhren Kunden bieten kdnnen.

Machen Sie sich vorab einige Gedanken zu lhrer Kurzvorstellung:

Was machen Sie besser als andere?

Wofur sind Sie Experte, haben Sie eine Expertise?

Welchen Nutzen ziehen Ihre Kunden aus lhrer Leistung?

Die kurze, pragnante Verpackung einer Idee — aber so, dass sie

zuindet
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Sie konnen sich das Ganze wie eine Art Speed-Dating vorstellen: Wenn
Sie sich als Person oder Ihr Produkt verkaufen wollen — im besten Sinne
des Wortes —, dann brauchen Sie eine packende Kurzvorstellung. Zwei,
drei Satze, eine kurze Rede, die nicht langer als ein, zwei Minuten
dauern soll — also ungefahr die Zeit, die sie brauchen, um mit dem Lift
von einem Stockwerk in ein anderes zu kommen. Und in dieser Zeit
mussen Sie uberzeugen, sich selbst oder Ihr Produkt und lhre Idee
prasentieren. Ihr Elevator Pitch muss die Zusammenfassung von dem
sein, was Sie sind, was Sie machen und warum gerade Sie der oder die
Richtige fur dieses und jenes sind. Mit anderen Worten: |hr Elevator
Pitch ist Inre Geschichte — einfach und eindringlich. Bestes Beispiel dafur
sind heute jene Shows im Fernsehen, in denen Jungunternehmer ihre
Geschaftsidee innerhalb weniger Minuten vorstellen, um Investoren
davon zu Uberzeugen, in ihr Business einzusteigen, ganz unter dem

Motto: im Fahrstuhl mit dem Investor.

Und es gibt da auch noch die legendare Geschichte uber den Apple-
Grunder Steve Jobs, der in den 1980er-Jahren den damals sehr jungen
Marketing-Chef von Pepsi-Cola, John Sculley, fur seine Computerfirma
abwerben wollte. Doch Sculley lie® sich von Jobs’ Versprechungen
(auch den finanziellen) nicht beeindrucken und schlug das
Traumangebot aus. Bis Jobs zu ihm sagte: ,Wollen Sie den Rest Ihres
Lebens Zuckerwasser verkaufen? Oder wollen Sie die Chance ergreifen
und die Welt verandern?” Sculley wurde kurz darauf Prasident und CEO
von Apple, und die beiden Fragen von Jobs gingen als bester Elevator

Pitch in die Geschichte ein.
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Das klingt eigentlich ganz einfach, oder? Ist es aber nicht, denn es kann
ganz schon herausfordernd sein: Um einen guten Elevator Pitch zu
kreieren, mussen Sie grundlich nachdenken — Uber Sie und |hr Business,
in Verbindung mit einem exzellenten Gedachtnisanker, mit dem Sie in

Erinnerung bleiben

Meine Kurvorstellung lautet:

»Ich sorge daftiir, dass meine Kunden lhre Wunschkunden bekommen —
Sie kommen locker ins Gespréach, prasentieren sich lberzeugend und
bleiben bewusst in Kontakt. Damit steigern meine Kunden lhren Umsatz
und Erfolg.

Das mache ich als Expertin flir Erfolgsnetzwerke mit Vortragen,
Seminaren und Coaching mit meiner langjdhrigen Erfahrung aus Politik
und Wirtschaft.”

Wie lautet Ilhre Kurzvorstellung:
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7 Tipps, wie Sie in zwei Minuten begeistern

1. Lassen Sie lhre Begeisterung spuren!

Wir kdnnen andere Menschen von uns und unserem Produkt oder
unserer Firma nur Uberzeugen, wenn wir stolz darauf sind und selbst
davon Uberzeugt sind. Nur dann kann der Funke Uberspringen und
andere begeistern. Denken wir an den guten alten Augustinus, der
einmal sagte: ,Du kannst nur in anderen Menschen entzinden, was
selber in dir brennt.”

Und oft kommt es nicht nur darauf an, was Sie sagen, sondern wie Sie
es sagen. Betrachten Sie diesen einen Moment als lhre grol3e Chance,
um lhr Gegenuber von lhrer Person oder |hrer Idee zu uberzeugen.
Begeisterung ist ansteckend. Deshalb stellen Sie sich die Frage: ,Was
begeistert mich selbst an meinem Produkt?“ Wenn Sie in dem Punkt
nicht weiterkommen, stellen Sie die Frage Ihren Kunden: ,Was hat Sie
begeistert?” Ja, ich weil}, das klingt komisch, aber ich mache das
regelmafig bei Seminaren und auch Einzelcoachings und bin immer
wieder Uberrascht Uber die tollen Feedbacks — Sozusagen der Kunde als

Unternehmensberater.©

2. Verwenden Sie Zauberworter!

Denn das ist die zweite Moglichkeit, dass sich Ihr Gegenuber Ihren
Namen bzw. Ihre Leistung merkt und vor allem — Sie in Erinnerung
behalt. Am besten gelingt Innen das, wenn Sie ihm gleichzeitig einen
Nutzen versprechen. Ein Thema, dem ich auch in meinen Seminaren

sehr viel Aufmerksamkeit widme, weil ich es fur eines der essenziellsten

© Dr. Magda Bleckmann
www.magdableckmann.at



W/ K 0|V >

PTEIERHARE magda
bleckmann

Dinge uberhaupt halte. Meine Kurzvorstellung lautet: ,Ich verhelfe
meinen Kunden zu ihren Wunschkunden, indem sie sich Uberzeugend
prasentieren, locker ins Gesprach kommen und systematisch ihre
Kontakte aufbauen und pflegen. Das mache ich als Expertin fur
Erfolgsnetzwerke mit meiner langjahrigen Erfahrung aus Politik und
Wirtschaft, mit Vortragen, Trainings und Einzelcoachings. Ware das
interessant fur Sie?“ Wenn mein Gegenuber dafur kein Interesse zeigt,
dann schneide ich einfach ein anderes Thema an.
Unter Zauberworter verstehe ich Satze wie — fullen Sie diese fur sich

aus:

- ,lch sorge fur

3. Schreiben Sie es auf!

Es ist nicht anders als bei einem guten Film. Fur einen Blockbuster
braucht man ein gutes Drehbuch. Wenn Sie es schriftlich formulieren,
sehen Sie besser, wie die Sache flie3t, ob Sie korrigieren mussen,

umformulieren, ob etwas fehlt ...
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Beginnen Sie mit Ihrer geschaftlichen Erfahrung. Worauf wollen Sie
hinweisen, was konnen Sie besonders gut, was zeichnet Sie aus? Was
ist Ihr Nutzen? Wenn Sie jetzt eine Seite voll haben (ja, Sie haben richtig
gelesen — schreiben Sie moglichst viel auf), kdnnen Sie ans Streichen
denken, ans Zusammenfassen, ans Herausstellen des Wesentlichen.
Wenn Sie sich schwer tun, dann denken Sie an die haufig gestellte
Frage bei einem Vorstellungsgesprach: ,Erzahlen Sie von sich selbst.”

Das sollte Ihr Start sein.

4. Seien Sie flexibel!

Versuchen Sie verschiedene Ansatze. Denn Sie brauchen keine Losung
fur alle Situationen. Stellen Sie sich verschiedene Szenarien vor, bei
denen Sie sich kurz prasentieren mussen: bei einer
Netzwerkveranstaltung, bei einem Job-Interview, bei einem
Verkaufsgesprach oder auch im privaten Umfeld. Denken Sie auch
daran, was die Leute, mit denen Sie sprechen wollen, von Ihnen
erwarten, welche Gefiihle Sie ansprechen wollen. Uberlegen Sie sich

unterschiedliche Varianten — je nach Zielpublikum.

5. Der Anfang entscheidet!

So wie der erste Eindruck entscheidet, so muss auch der erste Satz
sitzen. Er muss Neugierde wecken. Sonst haben Sie die erste Chance
vertan, und wer weil}, ob eine zweite folgt. Auch in diesem Fall mussen
Sie Uberlegen: Wer ist Ihre Zielperson, die Zielgruppe? Was interessiert
sie? Welchen Mehrwert konnen Sie Ihrem Gegenuber bieten? Warum

gerade Sie? Und dieser Anfang muss dann wirklich sitzen.
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Auch spatabends muss lhnen lhre Vorstellung gelingen — ohne Stottern
und Ahs, sondern mit ansteckender Begeisterung. Deshalb Uben, Uben

und nochmals Uben.

6. Bleiben Sie ehrlich!

Es hilft Innen nichts, wenn Sie sich eine perfekte Vorstellung mit einem
Versprechen zurechtgelegt haben, das sie nicht erfullen kdnnen. Sie
mussen sich dabei wohlfuhlen, durfen nicht gekunstelt wirken, nur so
konnen Sie Uberzeugen, auf Sie und |Ihr Produkt aufmerksam und
neugierig machen. So klingt der Satz: ,Ich mache das beste Produkt aller
Zeiten® sicher unglaubwurdig. Dagegen macht die Aussage: ,Mein
innovatives Produkt erleichtert Ihnen das Leben und spart Ihnen Zeit ein®

neugierig, wie das denn gehen soll, ohne zu sehr auf den Putz zu hauen.

7. Ubung macht den Meister!

Ihre Kurzprasentation kann nur so gut wie lhr allgemeiner Auftritt sein,
und eine gute Performance erzielen Sie durch Ubung: Stellen Sie sich
vor einen Spiegel, verbessern Sie |hre Sprechtechnik, ihre Gestik, lhre
Mimik. Nehmen Sie ein Diktafon zur Hand, sprechen Sie hinein, nehmen
Sie sich auf. Testen Sie lhre Selbstprasentation zusammen mit einem
guten Freund, holen Sie sich sein objektives Feedback ein. So erfahren
Sie am besten, wie Sie wirken. Oder Sie besuchen ein Seminar bei mir
© (link)

Aber am Allerbesten ist: Probieren Sie es einfach beim nachsten
Netzwerktreffen aus. Mit Spal an der Sache. Gerne konnen Sie mir

auch eine Mail an Office@magdableckmann.at mit Ihrer Vorstellung
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zusenden oder in den Kommentaren hinterlassen. Sie bekommen von

mir personlich eine Ruckmeldung.

Schreiben Sie hier nochmals |hre Kurzvorstellung auf, beziehen Sie die

Zauberworter und auch den Nutzen lhrer Leistung mit ein:

und jetzt geht's ums Anwenden und Ausprobieren. Verzagen Sie nicht,
wenn es nicht gleich beim ersten Mal funktioniert. Haben Sie Spal’ dran
und versuchen Sie |hre Kurzvorstellung spielerisch auszuprobieren. Das
was gut ankommt verwenden Sie weiter, anderes lassen Sie weg. Das
ist ein andauernder Prozess die Verbesserung lhres Elevator Pitches —

Fangen Sie noch heute damit an ©

Und wie geht’s weiter?

Nehmen wir an, dass Sie sich in aller Klrze bestens prasentiert haben,
und lhre Gesprachspartner nun naturlich mehr wissen wollen: Uber lhre
Arbeit, Ihre Firma etc., das heif’t, Sie gehen zum ,Big Talk“ Gber.

Uberlegen Sie sich, wie Sie in speziellen Gesprachssituationen agieren

konnen, in Interviews, beim Vorstellungsgesprach, auf der
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Geschaftsreise, bei Meetings oder Telefongesprachen — alle erfordern
eine gewisse Sensibilitat, das Eingehen auf verschiedene
Befindlichkeiten, aber alle haben eines gemeinsam: Suchen Sie das
Verbindende, etwas, das alle interessiert, einen Punkt, den |hr

Gesprachspartner gern aufgreifen wird. Dann haben Sie gewonnen.

Aber es gibt auch absolute Tabus: Das Verbreiten von
Berufsgeheimnissen und internen Angelegenheiten oder Klagen uber
den Chef, die Kollegen, die miesen Arbeitsbedingungen und die
momentane schlechte Auftragslage lhrer Firma. Ja, und auch
personliche Erlebnisse haben beim Businesstalk normalerweise nichts
verloren, es sei denn, sie betreffen Ihr Geschaft — in positiver Form. Auf
diesen Punkt gehen wir aber noch genauer im nachsten Teil ein — Wie

Sie ein Gesprach am Laufen halten.
Nutzen Sie die lockere Atmosphare eines Businesstalks eher dafur,
Kontakte und Vertrauen aufzubauen, aus denen vielleicht kinftige

Geschaftsbeziehungen entstehen konnen — zum Vorteil aller.

Ihre Magda Bleckmann
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