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„KISS“

Heute möchte ich Sie davon 

überzeugen, dass „KISS“ nicht 

nur in Beziehungen wichtig ist, 

sondern auch in der Kommuni-

kation eine große Bedeutung 

hat.

„KISS“ steht dabei nicht für ein 

Bezeugen von Zuneigung, son-

dern für eine wichtige Kommu-

nikationsformel:

„KISS“ kommt aus dem Engli-

schen und bedeutet:

„Keep it short and simple“

Das heißt also, wir sollten uns 

kurz und einfach ausdrücken!

Das lernt man natürlich in der 

Schule, in der Weiterbildung 

oder beim Studium ganz an-

ders.

Möglichst lange, verschach-

telte Sätze wirken intellektu-

ell und zeugen von großer Bil-

dung.

Warum sonst sprechen Juris-

ten, Politiker, Beamte oder viele 

Chefs in den herrlichsten Satz-

konstruktionen?

Also, meines Erachtens sollte 

Sinn und Zweck in der Kommu-

nikation sein, dass mich mein 

Gesprächspartner versteht 

und ich somit erreiche, dass 

meine Botschaft ankommt.

Aber sind wir ehrlich, wie 

schnell schaltet unser Gehirn 

ab, wenn wir endlosen Sätzen 

und Monologen zuhören müs-

sen?

Bei höchster Aufmerksam-

keit und wenn wir einen Satz 

schriftlich vor uns sehen, ge-

lingt es uns vielleicht über 2-3 

Zeilen am Schluss noch zu wis-

sen, was am Anfang des Satzes 

gesagt wurde.

Aber im Verkaufsgespräch, bei 

Vorträgen, im Gespräch mit Mit-

arbeitern sind endlose Schach-

telsätze absolut unangebracht.

Das Gleiche gilt auch für Fach-

chinesisch oder Fremdwörter, 

sofern es einfachere, verständ-

liche Wörter gibt.

Muss ich von Clientsupport 

sprechen, wenn ich Kunden-

dienst meine?

Brauche ich unbedingt einen 

key account manager?

Warum gehe ich zu einem 

Meeting oder cancel einen Ter-

min?

Auch wirkt ein Verkäufer für 

mich nicht schlauer, wenn er 

im Verkaufsgespräch mit Fach-

ausdrücken um sich wirft, die 

kaum ein Kunde verstehen 

kann. (Brauche ich „high preci-

sion injection“ bei einem Auto 

– vielleicht, wenn ich wüsste, 

was das bedeutet?)

Natürlich gilt das nicht, wenn 

ich vor einem Fachpublikum 

spreche oder einen wissen-

schaftlichen Vortrag halte.

Nur, das kommt in der norma-

len Kommunikation recht sel-

ten vor.

Ich möchte damit keinesfalls 

jedes Fremdwort verteufeln:

Ein Handy muss kein 

„tragbares Telefon“ sein, ein 

Laptop ist kein „Klapprechner“. 

Wo es sinnvoll und allgemein-

verständlich ist, sind Fremd-

wörter durchaus angebracht.

Warum gibt es so viele Men-

schen, die sich nicht an „KISS“ 

halten?

- Vielleicht wollen Sie intel-

lektueller wirken, als der Ge-

sprächspartner. Das halte ich 

aber in den wenigsten Ge-

sprächssituationen für sinn-

voll.

- Oder es ist ihnen egal, ob 

und was der Gesprächspart-

ner versteht? Das ist auch 

wenig sinnvoll, wenn ich mit 

meinem Gespräch etwas er-

reichen will.

- Oder es ist einfach Gedan-

kenlosigkeit und (schlechte) 

Gewohnheit.

- Natürlich kann auch eine 

gewisse Unsicherheit dahin-

ter stecken. Wenn ich mir bei 

etwas nicht sicher bin, versu-

che ich das durch eine intel-

lektuelle Wortwahl zu verde-

cken.

- Vielleicht ist es in manchen 

Berufs – und Bevölkerungs-

gruppen auch zum Status-

symbol geworden, um dazu 

zu gehören. Mir macht es ge-

rade dann Spaß, „einfach“ zu  

reden!

Für mich gilt:

Je einfacher ich es meinem Ge-

sprächspartner mache, mich 

zu verstehen, desto eher errei-

che ich auch das, was ich mit 

meiner Aussage bezwecke.

KISS bedeutet, kurze klare 

Sätze, ohne unnötige Füllwör-

ter. Klare verständliche Aussa-

gen.

KISS bedeutet auch, meinen 

Gesprächspartner zu achten 

und ihm die Chance zu geben 

mich zu verstehen, ohne sich 

besonders anzustrengen. 

(Er kann sich dann mehr auf 

den Sinn und den Inhalt kon-

zentrieren!)

KISS bedeutet für mich auch, 

selbstbewusst und ehrlich 

überzeugt von meiner Aussa-

ge zu sein.

Wir bei ZTN haben einen 

Grundsatz, der heißt:

„BDT“: Blamiere Dich täglich!

Sollten Sie einem Gesprächs-

partner begegnen, der mit 

Fachchinesisch um sich wirft, 

fragen Sie ihn doch einmal, 

was das bedeutet.

Im besten Fall steckt keine 

Absicht dahinter und Ihr Ge-

sprächspartner bemüht sich 

ab sofort.

Entlarvend kann das 

Ganze aber werden, wenn 

„Verwirrungsabsicht“ dahin-

ter steckt, oder ihr Gesprächs-

partner selbst nicht so genau 

weiß, was er da gerade gesagt 

hat!

Jedenfalls macht „BDT“ sehr 

viel Spaß!

Werden Sie verständlich, errei-

chen Sie Ihr Gesprächsziel und 

werden Sie „KISS“!
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Inhaber
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