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Sicher ist sicher -
Schädlingsbekämpfung

Betriebsarten
im Gastgewerbe

Wintergemüse?! -
Kohl im Aufwind

Sherry -
die pure Vielfalt

Deutschland
und seine Weine

Alles Käse -
Das Beste aus der Milch

Wissenswertes
über Hirschfleisch

Übungsaufgaben
Wirtschafts- und Sozialkunde

Prüfungsaufgaben
für gastgewerbliche Berufe

Ganz gleich, ob wir uns auf
einer Party oder in einem
Bewerbungsgespräch
befinden - vom ersten
Eindruck hängt es ab,
wie das weitere Gespräch
verläuft. Also sollten Sie den
ersten Eindruck, den Sie
machen, gezielt gestalten.

Sie treffen eine Person zum ersten
Mal. Und noch während diese auf
Sie zugeht, ist sie Ihnen sympa-
thisch - ohne ein Wort gesagt zu
haben. Entsprechend reagieren Sie.
Oder umgekehrt: Wenn ihnen je-
mand auf Anhieb unsympathisch
ist, bleiben Sie abweisend und cool.
Gewiss haben Sie das schon mal
erlebt und sich gefragt: „Wie ist das
möglich? Das ist doch irrational!"
Stimmt! Doch wie Ihnen geht es
allen Menschen. Wenn wir jeman-
den erstmals treffen, entscheidet
sich meist binnen weniger Augen-
blicke, wie der Kontakt verläuft.

GUT ANKOMMEN
DER ERSTE EINDRUCK ZÄHLT
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GUT ANKOMMEN Fortsetzung von Seite I

„Ob wir eine Person, die wir neu kennen lernen,
sympathisch finden, entscheidet sich meist
sehr schnell. Oft noch während sie auf uns
zugeht - und bevor sie ein Wort sagt.
Entsprechend verhalten wir uns.
Ist der Mensch uns sympathisch, reagieren wir
offen, ist er uns unsympathisch, sind wir eher
abweisend."

Ingo Vogel, Esslingen, gilt als der Experte für emotionale
Verkaufsrhetorik und ist Autor des Buches »Lust-Prinzip -
Emotionen als Karrierefaktor«

Jetzt kommt's drauf an

Sind Sie und Ihr Gesprächspartner
sich sympathisch, werfen Sie sich
wechselseitig die Bälle zu. Locker
und unverkrampft wird das Ge-
spräch verlaufen. Sind Sie Ihrem
Partner hingegen unsympathisch,
verläuft es stockend. Und Sie haben
permanent das Gefühl: Die Chemie
stimmt nicht; ich komme an mein
Gegenüber nicht ran. Das wirkt
sich auch auf das Ergebnis aus.
Wenn wir einen Menschen erst-
mals treffen, ist er in aller Regel
für uns ein »unbeschriebenes Blatt«,
und wir sind es für ihn.
Dies ändert sich oft binnen weni-
ger Augenblicke.

Beispiel: Sie haben ein Vorstel-
lungsgespräch beim Personalleiter/
Chef eines Unternehmens. Sie klop-
fen an die Tür des Büros. „Herein"
ertönt. Sie öffnen, spähen in den
Raum und orten Ihren Gesprächs-
partner am Schreibtisch. Während
Sie die Türschwelle betreten, schaut
er hoch, steht auf, signalisiert
Ihnen „treten Sie ein" und läuft auf
Sie zu. In den wenigen Sekunden,
die bis zum begrüßenden Hände-
druck verstreichen, hat sich meist
bereits bei beiden Beteiligten der
erste Eindruck gebildet.

Die »mittlere Schublade«

Als Folge werden Sie in eine der drei
Schubladen gesteckt, die Ihr weite-
res Schicksal bedeuten: unsympa-
thisch, nichtssagend und sympa-
thisch könnte darauf stehen; oder
blasse Type, 08/15-Bewerber und
interessanter Kandidat.
Das Problem: Sie können die Schub-
laden nur schwer wieder öffnen
und so die Meinung über sich än-
dern. Also sollten Sie dafür sorgen,
dass Sie von Anfang an in der
»richtigen« Schublade landen.
Das Einsortieren erfolgt anhand vie-
ler Faktoren, die sich drei Katego-
rien zuordnen lassen: Erscheinungs-
bild (Kleidung und Statur), Körper-
sprache (Haltung, Gang und Mi-
mik) und Sprache (Wortwahl und
Sprechweise). Letztlich entscheiden
also zuerst die Äußerlichkeiten.

Am schlimmsten ist die mittlere
Schublade. Wenn Sie in die ge-
steckt werden, bedeutet dies: Sie
hinterlassen keine individuelle
Duftnote, sind uninteressant und
austauschbar.

Zeigen Sie also Profil.
Haben Sie den Mut, an-
ders zu sein: durch die

Art, sich zu kleiden, die Gestal-
tung der Begrüßung oder wie Sie
auf Aussagen reagieren. Vertreten
Sie auch Mal eine andere Mei-
nung. Sie erwecken damit Auf-
merksamkeit. Man nimmt Sie
wahr. Die Basis für echte Kom-
munikation ist gelegt.

Authentisch
und glaubwürdig

Doch Vorsicht! Achten Sie auf Ihre
Körpersprache. Denn sie verrät
mehr über uns, als uns oft bewusst
ist. Zum Beispiel, ob wir uns wohl
in unserer Haut fühlen. Und ob
wir unseren Gesprächspartner wirk-
lich sympathisch und interessant
finden.

Was folgt daraus? Sollten wir un-
sere Körpersprache gezielt steuern
- also zum Beispiel auf Knopf-
druck ein Lächeln oder Naserümp-
fen zeigen?
Nein, denn dann verlieren wir un-
ser höchstes Gut: Glaubwürdigkeit
und Authentizität. Es bringt we-
nig, falsche Empfindungen vorzu-
täuschen.

Versetzen Sie sich vor
einem wichtigen Ge-
spräch in eine positive

Stimmung. Sie könnten z. B. zu-
vor im Auto Grimassen schneiden
oder an schöne Erlebnisse den-
ken. Dann werden Sie schnell
merken: Ihre Stimmung verän-
dert sich – und damit auch Ihre
Stimme. Sie ist wichtiger Be-
standteil des ersten Eindrucks.
Ob wir langsam oder schnell,
laut oder leise sprechen - trägt
dazu bei, ob wir sicher oder unsi-
cher, engagiert oder eher unbe-
teiligt wirken.

Ingo Vogel, Esslingen
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