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Hans Fischer:

So erhohen Sie die positive Wirkung Ihrer Stimme

Darum ist der Klang
Threr Stimme so ent-
scheidend

Stellen Sie sich vor, Sie werden
von einem Callcentermitarbeiter
angerufen. Wie klingt das? Meist
spricht der Anrufer zu viel, zu
schnell und mit aufgesetzter
Freundlichkeit. Selbst wenn Sie
des Deutschen nicht michtig
wiren, wiirden Sie sofort erken-
nen, da will Thnen jemand was
aufschwiitzen. Aber nicht nur die
Wortfiille alleine macht Sie stut-
zig. Der Klang ist nicht vertrau-
enserweckend. Hat der Kommu-
nikationspartner einen negativen
Klang (zu hoch, zu diinn, hek-
tisch, schwach, unsicher, driik-
kend), verliert seine Aussage
enorm an Wirkung.

Sympathie und eine gute Atmo-
sphire in der Kommunikation
hingen von drei Faktoren ab:

® 15% vom sprachlichen In-
halt

® 25% von der Wortwahl,
Sprechtempo, Dialekt,
Lautstiirke

® 60% vom Klang der Stim-
me

Ihre Stimme verriit,
wie Sie sich fiihlen

Die Stimme ist der Spiegel der
Seele. Ihr Kommunikationspart-
ner hort aus dem Klang Threr
Stimme Thren aktuellen Gemiits-
zustand. Das geschieht aller-
dings groBtenteils auf dem un-
bewussten Sektor. Wenn Sie
bedriickt sind, klingt Thre Stim-
me in Nuancen triiber. Wenn Sie
nur scheinbar zuhoren, in Ge-
danken aber ganz woanders sind,
hort das der Kommunikations-
partner. Also gewohnen Sie es
sich schleunigst ab, wihrend des
Telefonats mit Threm PC zu spie-
len.

Nichts ist fiir einen Anrufer
schlimmer, als das Gefiihl, dass
der andere sich nicht richtig fiir
ihn interessiert, oder sich nicht
voll auf ihn konzentriert.
Telefonprofis versuchen eine
gute Stimmung zu erzeugen, in-
dem Sie beim Telefonieren la-
cheln. Tatsédchlich ldsst die 1a-
chelnde = Mundhaltung  die
Stimme weicher und angeneh-
mer tonen. Selbst wenn das Li-
cheln nicht echt ist. Die Mund-
stellung ist entscheidend.

Pflegen Sie Ihre Stimme

Sénger und Schauspieler ma-
chen immer ihre Stimme warm,
bevor sie agieren. Reinigen Sie
vor einem Vortrag oder einem
wichtigen Telefonat Ihre Stim-
men: Singen Sie einfach die
Tonleiter hoch und runter, und
zwar mit den Buchstaben A, E,
I, O, U. Besonders das E hat eine
hohe Reinigungsfunktion. Das
wird allerdings schwierig, wenn
Sie in einem Gemeinschaftsbiiro
sitzen.

Vermeiden Sie zu Husten und zu
Réuspern, das schadet Ihrer
Stimme. Besser ist schlucken.

Stimme und sprach-
licher Inhalt miissen
zusammen passen

Sie konnen nicht die hervorra-
gende Qualitit Thres Angebotes
anpreisen und mit schiichterner
und unsicherer Stimme sprechen.
Wenn der Kunde einen Gegen-
satz entdeckt, zwischen dem, was
Sie sagen und dem, wie Sie es sa-
gen, glaubt er immer an das wie.
Gewohnen Sie sich eine saubere
Modulation an. Betonen Sie, he-
ben Sie die Stimme, wenn Sie
eine besondere Eigenschaft Thres
Produktes ansprechen. Senken
Sie die Stimme und reduzieren
Sie Thr Sprechtempo, wenn Sie
Verstindnis fiir die Aussagen des
Kunden dokumentieren wollen.

Finden Sie Ihre optimale
Stimmlage

Jeder hat seine individuelle opti-
male Stimmlage. Sie merken
das, wenn Sie ohne Anstrengung
so kriftig sprechen konnen, dass
Sie einen Saal locker ohne Mi-
krofon beschallen konnten. Ver-
lassen Sie diese Stimmlage,
dann miissen Sie sich schon an-
strengen und werden heiser. Fin-
den Sie diese Indifferenzlage Ih-
res Stimmklangs. Stellen Sie
sich ganz einfach Ihr Lieblings-
gericht vor und machen Sie ge-
nieBerisch ,,mmmh”. Oder spre-
chen Sie beruhigend auf ein
Kind ein. In dieser Lage klingt
Thre Stimme am besten.

Bogensiitze klingen
kompetenter

Wenn Sie das Gefiihl haben, Thr
Kommunikationspartner wirkt

Mitarbeiter.

Hans-Fischer-Seminare
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Die Leitscitze von Hans-Fischer Seminare sind:

— Der gute Verkdufer verkauft Losungen, statt Produkte.

— Der gute Manager aktiviert die Ressourcen seiner

— Wie ein guter Koch, holt ein guter Trainer aus durchschnittli-
chen Kandidaten iiberdurchschnittliche Leistungen heraus.
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unsicher und weniger kompe-
tent, dann muss das nicht am Ge-
sagten liegen. Der héufigste
Grund ist die falsche Betonung.
Unsichere Menschen heben am
Satzende die Stimme. Sie pro-
duzieren so genannte Enten-
schwinzchen. Deshalb wirken
Sie nicht so souverin. Frauen ha-
ben mit dieser Tiicke oft zu

kdmpfen. Es kann passieren,
dass im betrieblichen Alltag die
Aussage eines Mannes hoher be-
wertet wird, obwohl nicht mehr
Substanz darin enthalten ist.
Bogensitze machen Thre Aussa-
ge souverdner. Setzen Sie im Ton
tief an, gehen dann hoéher und
senken zum Satzende hin wieder
die Stimme.

Friedensstifter

Sie fur Ihr Patenkind.
lhr Patenkind fiir seine Welt.
Eine Patenschaft bewegt.
SR Werden Sie Pate!
™ Rufen Sie uns an: 0130 3333300
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