NACHGEFRAGT

Gutes Benehmen kann man lernen. Dass das Einhalten
gesellschaftlicher Spielregeln auch die Karriere fordern
kann, davon ist Susanne Helbach-Grosser, Trainerin
fr professionelle Umgangsformen, sowieso tberzeugt.

»Die Triiffelklasse

TAKT & STIL

hat keinen Dress-Code*

Welche Rolle spielt das richtige Benehmen
in der Karriere?

Moderne Umgangsformen sind inshe-
sondere dort entscheidend, wo es auf
den Kontakt mit Kunden oder Mitarbei-
tern ankommt, Wenn wir mit anderen
Menschen sprechen, beurteilen uns diese
mit ihrem eigenen Geschmack. Ich sage
qbeurteilen”, auch wenn es sich nur um
Vorurteile handelt. Aber sagen Sie mir
nicht, dass Vorurteile nicht EKarrieren
behindern oder fordern.

Wie ausschlaggebend ist ,Benimm’ fiir den
beruflichen Erfolg?

Ausschlaggebend ist Benehmen nicht
immer, aber auf jeden Fall mit ‘dafiir
verantwortlich. Der geschéftliche Erfolg
ist weitgehend von der emotionalen Ent-
scheidung in den ersten Augenblicken
einer Begegnung geprigt. Fir den be-
tilhmten ersten Eindruck bleibt nicht
viel Zeit: Wir beurteilen eine Person in
drei bis fiinf Sekunden. Danach haben
wir noch etwas Zeit, unser Bild eventu-
ell zu korrigieren. Und natiirlich macht
sich unser Gegenilber in dieser Zeit auch
ein Bild von uns, Das ist der Augenblick
der Wahrheit. Wichtig ist zu wissen: Wir
wirken immer. Passen wir uns deshalb
also besser bewuBt der Situation an.
Warum sollen wir zum Beispiel mit lo-
ckerer Kleidung Unabhingigkeit de-
monstrieren und Punkte wverschenken,
wenn alle anderen feierlich pekleidet
sind? Unter Umstinden sind wir dann
filr sie Opposition.

Also alles nur AuBerlichkeiten?

Wir werden nicht nur nach unseren Fi-
higkeiten beurteilt, niemand ist zudem
vor einem gewissen Schubladendenken
gefeit. Wer nur durch seine inneren
Werte dberzeugen will, wird deshalb
hifufig  Schiffbruch erleiden oder
brauchteinen langen Atem. Bin freund-
licher Mensch, der stinkt, wirkt ebenso
negativ wie der gut gepllegte, der un-
freundlich ist. Im Management machen
Auflerlichkeiten heute schon 80 Prozent
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der Wirkung aus, Aber die Wirkung, die
wir auf andere ausiiben, wird immer
noch unterschitzt. Wir alle kommuni-
zieren, bewusst oder unbewusst, Der
grofite Teil des Gesamteindrucks ent-
steht durch perstinliche Wirkungsmittel,
beispielsweise Korperhaltung, Blick-
kontakt, Kleidung, Statussymbole, und
et ist nur zu einem kleinen Teil durch
unsere Worte beeinflussbar.

Also: Wie kleide ich mich dann
idealerweise im Job?

Es geht nicht darum, jemandem zu sa-
gen:  Kaufen Sie sich disﬁ gjdfr jenes
Kleidungsstiick, Tragen ese oder
eine andere Farbe, damit Sie Erfolg ha-
ben." Es geht nicht ums Verkleiden, son-
dern ums Bekleiden. Wer ordentlich, der

Situation angemessen, gel ist, ist
auch gesammelter, t sich micht so
bewegt sich im

lassig, geht aufrecht,

itber, dass die Situation ernst genommen
wird. Ein positives Wohlgefiihl in der
Kleidung tbertrigt sich auch auf die
Gestik und Mimik eines Menschen. Das
gilt auch fiirs Restaurant. Sogar in der
n Lriiffelklasse” gibt es bis auf ganz, ganz
wenige Ausnahmen keinen Dress-Code,
wie immer angenommen wird, aufer die
CGastgeber bestimmen den Rahmen. .

Was sind aus Ihrer Erfahrung die hiufigsten
Fettnipfchen?
Die vier mit Abstand wirkungsvollsten

und Worte in Deutschland sind: Bitte,
Danke, Entechuldigung, darf ich? Wenn

| Menschen mit unterschiedlichen An-

sichten so eng aufeinander leben, wie
wir heute, fordert ein hifliches Verhal-
ten das Vertrauen und entkrampft Kon-
Miktlagen. Wer sich darauf verlassen
kann, dass auch der Gespriichspartner
die Regeln fiir bestimmte Situationen

‘beherrscht und einhiill, kann sich ent-

spannt auf sein Gegeniiber einlassen,

Mit Susanne Helbach-Grosser sprach
Ralf-Glinther Miinchow
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