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Menschen in Schubladen

Menschen stopfen Menschen schon nach den ersten Bruchteilen von Se-
kunden in eine Schublade. Das liegt tief in unserer Natur, fuhrt aber manch-
mal zu Uberraschungen. Der vermeintliche Arzt entpuppt sich als Hand-
werksmeister, die Zicke ist gar nicht so zickig, und die Frau aus der Schub-
lade ,Business” ist angestellt beim Bauordnungsamt.

Es liegt tief in unserem Gehirn vergraben und lasst sich nur sehr, sehr
schwer andern. Seit Urzeiten sind wir darauf angewiesen, sofort zu erkennen,
ob der andere Mensch uns wohlgesonnen ist oder Boses will. Wir konnen
diese Eigenschaft aller Menschen bedauern. Oder sie nutzen, schneller und
effektiver unsere Ziele zu erreichen.

Gundi Form



Marke Ich

Marken fegen Konkurrenten aus
den Regalen und verkaufen sich
teurer als Nicht-Marken. Wir alle
lieben Marken, denn sie geben uns
Sicherheit, das Richtige zu kaufen.
AulRerdem missen wir nicht lange
nachdenken: Bei einer Marke weil}
man, was man hat. Und frau ebenso.
Nun ist auch der Arbeitsmarkt auch
ein Markt, auf dem die Gesetze von
Angebot und Nachfrage gelten. Da
ist es natirlich gut, wenn wir uns
ebenso als Marke begreifen und
entsprechend handeln, denn Klap-
pern ist langst kein Privileg mehr
des Handwerks. Wer nicht stehen
bleiben will, muss sich darum be-
merkbar machen und Achtungszei-
chen setzen.

Das erste und wichtigste Ach-
tungszeichen setzen wir mit unse-
rem AuReren. Der beriihmte erste
Eindruck ist eine Spezialform des
Primacy-Effektes. Er besagt: die
ersten Informationen, die ich von
irgendeinem Sachverhalt aufnehme,
prdgen besonders stark meine Ein-
stellung zu diesem. Es kann sich
dabei um Landschaften, Hauser und
nattrlich auch Menschen handeln.
Dieser erste Eindruck ist so stark, er
bleibt auch bestehen, wenn die
nachfolgenden Informationen ihm
widersprechen. Wenn wir also einen
Menschen in den ersten Bruchteilen
von Sekunden in die Schublade
.Handwerker" stecken und er sich
als Jurist entpuppt, dann bleibt ein
leichtes Unbehagen: ,Ob der wohl
SO gut ist in seinem Fach? Vielleicht
kann er besser einen Nagel in die
Wand schlagen als mir rechtlichen
Rat geben.”

Nun kénnen wir die Schultern zu-
cken und sagen: Ich sehe halt so aus
wie ich aussehe. Und einem Schon-
heitschirurgen werde ich keinen
Cent hinterher werfen. Wer aber
erfolgreich  weiterkommen  will,
kann auch ohne Skalpell eine ganze

Menge tun, um genau den ersten
Eindruck zu erzeugen, der dem
personlichen Image entspricht.

AulB3enwirkung

Wenn wir alle nackt durch die Ge-
gend laufen wirden, misste sich
niemand Gedanken machen. Unsere
Kleidung bedeckt aber den grofdten
Teil unseres Korpers. Darum be-
stimmt sie malfigeblich, in welche
Schublade uns andere stecken. Es
lohnt also, sich morgens oder vor
wichtigen Terminen Fragen zu
stellen: Wie soll mich mein Ge-
sprachspartner sehen? Welchen
ersten Eindruck mochte ich erzeu-
gen? Welche Kleidung stitzt das
Bild, mein Image, welches ich er-
zielen will? Ist das Businesskostiim
angebracht, die farbenfrohe Bluse?
Sind flache oder hohe Schuhe die
bessere Wahl? Neue Untersuchun-
gen zeigen, dass Kleidung noch viel
mehr bewirken kann.

Innenwirkung

Psychologen haben in den letzten
Jahren herausgefunden, dass Klei-
dung nicht nur auf Menschen wirkt,
die uns sehen. Kleidung wirkt sich
auch auf uns selbst aus, auf unser
Denken, Fuhlen und Handeln. Das
liegt daran, dass sich unser Selbst-
bild an der Kleidung orientiert. Wer
in einem Anzug oder einem Busi-
ness Kostiim unterwegs ist, empfin-
det sich unbewusst als wichtig. Wir
schlipfen automatisch in die Rolle,
die mit unserer Kleidung verbunden
ist.

Hier liegt auch der Grund, warum
sich manche Menschen in ,feinen
Klamotten® unwohl fiihlen, wenn
sie ansonsten Jeans und Pullover
anziehen. Sie Ubernehmen mit der
Kleidung eine soziale Rolle, die
ihnen unangenehm ist. Darum ver-
suchen sie auch, diese ,Verklei-
dung” so schnell wie mdglich wie-
der loszuwerden

Jeder kann nun zu Hause einen
kleinen Test machen, der nur ein
wenig Strom fur das Bigeleisen
kostet. Lummeln Sie bequem mit
der Jogginghose auf dem Sofa.
Danach ziehen Sie das teure Kos-
tim oder den teuren Anzug an.
Legen Sie sich wieder aufs Sofa und
[Ummeln dann genauso herum. Sie
werden merken, dass Sie nicht mehr
so unbekiimmert einfach nur so
daliegen kénnen.

Kleidung beeinflusst aber nicht
nur unser Verhalten, sondern auch
unsere Emotionen. Mit der entspre-
chenden Kleidung fiihlen wir uns
selbstbewusster, was sich auch in
einer leicht veranderten Korperhal-
tung zeigen kann. Achten Sie ein-
mal bewusst darauf, wie Sie zum
Beispiel in der Oper gehen, wie sie
sprechen, welche Bewegungen sie
vollfihren. Es werden andere sein
als jene im Biergarten.

Gesamtwirkung

Der erste Eindruck entsteht als
Summe. Zuerst sehen wir anderen
Menschen ins Gesicht, auch wenn
das bei manchen Mannern anders
sein sollte. Dann scannen wir den
gesamten Koérper mit einer schnel-
len Augenbewegung. Dies geschieht
unbewusst. Wer sich diese Tatsa-
chen vor Augen hélt, kann sie mit
einfachen Mitteln fur sich nutzen.
Im ersten Schritt sollten wir die
Frage beantworten: Welchen Ein-
druck mochte ich erzeugen? Wel-
ches Bild soll der andere von mir
haben? Im zweiten Schritt geht es
darum, die Kleidung, die Schuhe,
die Frisur und das Make-up darauf
abzustimmen. Dieser Mehraufwand
lohnt allemal,
denn der erste
Eindruck pragt
das Denken
und halt lange. [
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