


Information Technology\ Banking & Financial Services

¢ Achten Sie auf Blickkontakt. Jemanden anschauen heisst
ihn zu beachten, Blickzuwendung bedeutet Aufmerksamkeit
und Freundlichkeit. Vermeiden Sie es aber, jemanden offen
anzustarren, da dies als aufdringlich und aggressiv empfun-
den wird. Generell ist aber die Augenbewegung ein wich-
tiger Bestandteil unserer Mimik, an der wir am besten die
seelischen Vorgdnge eines Menschen ablesen kénnen.

¢ Machen Sie sich lhre Gestik bewusst. Sie wird oft unbewusst
dazu benutzt, die verbale Rede zu begleiten und verstarken.
Versuchen Sie, Handbewegungen zu vermeiden, welche als
aggressiv gedeutete werden kénnten, wie beispielsweise
die Hande mit ausgestrecktem Finger zu falten und damit
auf das Gegeniiber zu ‘zielen’. Wichtig ist an dieser Stelle,
dass |hre Hande jeweils das zeigen bzw. mitmalen, was lhre
Worte ausdriicken, so dass Ihre Kérpersprache nicht im Kon-
trast zu lhren Aussagen stehen.

e Beachten Sie die Art lhres Standes. Stehen Sie zu breit, be-
anspruchen Sie zuviel Raum und bedrangen dadurch lhren
Kommunikationspartner. Stehen Sie wiederum mit eng ge-
schlossenen Fissen, wirken Sie unsicher und schichtern.
Versuchen Sie zudem, das Gewicht eher nach vorne zu verla-
gern, indem Sie mit einem Fuss leicht vortreten: Dies signa-
lisiert Vorangehen und Aktivitat.

e Zeigen Sie Energie. Erfolg im Leben wird nur derjenige ha-
ben, der sich energiereich damit auseinandersetzt. Deshalb
wir Menschen unbewusst nach der Energie bewerten, wel-
che sie ausstrahlen. Auch dies ist ein einfach manipulier-
barer Teil unserer Kérpersprache, der mit einigen simplen
Tricks umzusetzen ist:

e Uben Sie einen (nicht libertrieben) festen Handedruck

e Gehen Sie angemessen schnell, das signalisiert freu-
dige Stimmungslage und Strebsamkeit. Vorsicht aber
bei zu schnellem Gehen, dies wirkt wiederum gestresst
und gehetzt.

e Gehen Sie bewusst auf andere zu: Wenn Sie stets ab-
warten, dass andere auf Sie zukommen, wirkt dies pas-
siv und interesselos.

¢ Kleiden Sie sich leicht sportlich und achten Sie auf eine
angemessene Korperpflege. Achtung: Ein Bart oder zu
starkes Make Up kénnen beispielsweise die Mimik ver-
decken oder verstarken.

«Der Korper ist der Ubersetzer der See-
le ins Sichtbare».

(Christian Morgenstern t 1914, Deutscher Dichter und Schriftsteller)
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e Die Krawatte dem Anlass gemadss auswdhlen. Dabei tberle-
gen, was man mit dem Accessoire erreichen moéchte (Wir-
kung, Aussage) und dementsprechend Farbe, Muster und
eventuell Knoten auswahlen.

e Nach dem Knoten der Krawatte sollte sich das Krawatten-
Ende beim Bund befinden.

e Eine Auswahl an Krawatten bereithalten, um den Anforde-
rungen verschiedener Anlasse gerecht werden zu kénnen
(und eventuell der eigenen Stimmung).

e Niemals mehr als drei Farben in einem Outfit verwenden
und sich im Zweifelsfall auf ein gemustertes Kleidungsstiick
pro Outfit beschranken.

e Tragen, womit man(n) sich wohlfuhlt. Dabei aber bedenken,
dass das Umfeld die eigene Person oOfters ansieht, als man
selbst.

e Bei Unsicherheit an entsprechender Umgebung orientieren
(was tragen der Chef oder die Mitarbeiter).

Herr Kurt versucht sich auf seinem Stuhl die vielen Ratschla-
ge in Erinnerung zu rufen. Allerdings wird ihm ob den vielen
Fehlern, die er dabei machen kdnnte, ganz flau im Magen.
Diese Reaktion ist natiirlich ebenfalls kontraproduktiv. Bevor
Sie sich also in Threm nachsten Kommunikationsprozess an zu
viele Ratschldage zu halten versuchen, rufen Sie sich in Erinne-
rung, dass jeder Mensch in jeder Situation anders reagiert.
Es werden immer wieder kdrpersprachliche Dechiffrierlisten
veroffentlicht, anhand welcher man angeblich bestimmte Ver-
haltensweisen eines Menschen eindeutig zuordnen kann. Bei-
spielsweise behaupten einige Experten, dass Arme auf Brust-
hoéhe Verschlossenheit bedeuten, Arme auf Bauchhohe wiede-
rum Entschlossenheit. Andere Experten deuten verschrankte
Arme aber lediglich als Bereitschaft zuzuhéren. Wie sich somit
unschwer erkennen ldsst, ist die Fahigkeit, die kdrperlichen
Signale eines Menschen richtig beurteilen zu kdnnen, schwer
in Worte zu fassen oder gar zu vermitteln. Schlussendlich ist
es am Wichtigsten, dem Gegentiber ehrliche Aufmerksamkeit
entgegenzubringen. Dann sagt auch unser Kérper automatisch
das Richtige.

Und wenn man sicher gehen will, dass man richtig verstanden
wird, kommt man wohl nicht darum herum, dies auch auszu-
sprechen, denn:

«Wer nicht redet, darf sich nicht wun-
dern, wenn er milRverstanden wird.»

(Walter Ludin t 1945, Schweizer Journalist, Redakteur,
Aphoristiker und Buchautor).
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