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1. Einleitung

1. Einleitung

Haben Sie auch schon gedacht: «Jetzt red doch mal Klartext!»? Viele empfinden Meetings, Gespra-
che und Kommunikation eher als Ablenkungsmanover, bei denen mehr verschleiert als offengelegt
wird. Dabei soll Kommunikation doch vor allem eines erreichen: Klarheit.

Es ist gar nicht so schwierig, fur Klarheit zu sorgen — das gilt flr den privaten Bereich nicht weniger
als fur den geschaftlichen. Dieses Business Dossier kann dazu beitragen, dass in lhrer Umgebung
mehr Klartext gesprochen wird — angefangen bei Ihnen selbst.

Tacheles ist nicht Klartext

Oft werden Tacheles und Klartext verwechselt oder gleichgesetzt. «Jetzt reden wir aber mal Tache-
les!», ist dann gleichbedeutend mit: «Jetzt reden wir aber mal Klartext.»

Doch es gibt deutliche Unterschiede. Tacheles sind starke, oft harsche Worte von oben herab.
Nachdem jemand Tacheles gesprochen hat, traut sich in der Regel niemand mehr, seine Meinung
mitzuteilen. Das ist wenig hilfreich. Besonders Unternehmen mit starken Hierarchien sind anfallig
fur einen rauen Umgangston. Warum dem so ist, erfahren Sie im Kapitel 5 zur Transaktionsanalyse.

Klartext hingegen kommt ohne respektlose Worte aus und geschieht auf Augenhche. Bei aller
Klarheit bleibt er wertschatzend. Im Gegensatz zu Tacheles starkt er die Beziehung, statt sie zu
schwachen. Eine gute Beziehungsbasis ist eine der wichtigsten Voraussetzungen fir gelungene
Kommunikation!

Klartext muss nicht negativ sein

Haufig wird «Klartext reden» in einen negativen oder kritischen Kontext gesetzt. Dabei bedeutet
Klartext nur, dass Sie klar und deutlich sagen, was Sie zu sagen haben. Klartext kann gleichermassen
in einem positiven wie auch in einem negativen Kontext verwendet werden. Es ist fur erfolgreiche
Kommunikation sogar unerlasslich, dass Sie regelmassig auch positive Botschaften klar und deutlich
formulieren!

Nach der Lekture dieses Business Dossiers werden Sie die Grundlagen klarer Kommunikation besser
verstehen. Sie erfahren, worauf Sie bei der Wahl lhrer Worte achten sollten, wie stark der Einfluss
nonverbaler Kommunikation auf Klartext ist und wie Sie diese geschickt fur eine erfolgreichere
Kommunikation einsetzen kénnen. Zum Abschluss erhalten Sie wertvolle Fragen zur Gesprachsvor-
bereitung. So wird Klartext zum Kinderspiel!
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2. Was hindert Sie, Klartext zu reden?

2. Was hindert Sie, Klartext zu reden?

Es gibt viele Griinde, warum es uns nicht gelingt, Klartext zu reden. Bevor wir uns den Grundlagen
klarer Kommunikation widmen, lade ich Sie ein, sich einen Moment Zeit zu nehmen und lhre per-
sonlichen Griunde fur mangelnden Klartext zu reflektieren:

ARBEITSBLATT a

Mein Verhiltnis zu Klartext

Nehmen Sie sich fur die nachfolgenden drei Fragen kurz Zeit — und seien Sie dabei so ehrlich
wie moglich zu sich selbst:

a) Was hindert mich daran, Klartext zu reden?

b) In welchen Situationen gelingt es mir gut?

¢) Was ist dann anders?
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