TAKT & STIL

o Beruf
&

IN DIESEM HEFT:
Leckere nKraftpaketes -
Hulsanfrichte

Auf Gaste

vorbereitet sein

Filze
aufl der Speisekarte

Innovative Technik -
Kombi-Dampfer

Das Weinland
Neusssland

Richtig essen - Regeln fir
ausgewdhite Krankheiten

Ubungsaufgaben
Wirtschafte und Sozialkunde

Priffungsaufgaben
fur gastgewerbliche Berufe

Beruflicher Erfolg griindet
auf vielen Pfeilern.

Guter 5til zEhlt dazu.
Deshalb sollten Sie

im tédglichen Kunden- bxw,
Gastekontakt die
wichtigsten Benimm-Regeln
kennen und beherrschen.

Alle Manschen mit einer sguten Kin-
derstubex sind hisrbel eindeutig
irm Vortell, denn she wissen, worauf
es ankommt, Fudem vermitteln ge
konmte gesellschafiliche Spielregeln
Salbstvertrauen.

Bereits die erstan Augenbicke einer
Begegnung sind entscheidend. Flr
den berihmten ersten Eindruck
bleibt nicht vigl Zeit Wir beurtei-
len eine Person in drel s finf Se
kunden, Und natOrdich macht sich
unser Gegeniber in dieser Zeit
auch ein Bild von uns.

Das ist der Augenblick der Wahr
hejt. Der Gesprachspartnes formt
sich sein Bild won uns. Wir wirken
immer und der erste Eindruck
hieibt haften.

DER KUNDE IST KONIG

MIT GUTEN UMGANGSFORMEN SYMPATHIEN GEWINNEN
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Achten 5ie daher unbe-
TIPP dingt intensiv auf Ihre
personlichen Wirkungs-
mittell Dazu gehdren eine auf-
rechte Korperhaltung, ein offener
Blickkontakt, Ihre Gestik und M-
mik, ein fester Handedruck, Dis-
tanzverhalten, ein freundlicher
Klang der Stimme sowie micht
2uletzt angemessene Kleidung.
Und Ihre Aufmachung muss stim-
men: Schmuck, Frisur, Geruch -
also eine rundherum gepflegte
Erscheinung!

Kleidung und Stil

Kleidung und 51l reflektieran nicht
nur Sie als Persan, sondern auch ihr
LUnternehmen. Wer sich sorgfiltig
kleidet, ist innerlich gesammelt,
fithlt sich micht [assig, geht auf
recht, bewegt sich in seiner Ge
samtheit anders, signalisiert dem
Cegenither, dass die Situation
amst genommen wird

DO'S & DONT'S

TAKT & STIL

M Blicken Sie mmmm beim Gesprach offen ins Gesicht.

B Sprechen Sie (Stamr
- Sie thr

= mit shren Namen an.

iﬂmﬁanﬂmds‘lﬂm

an einer hislang unbekannten Person, ist das zu nah.
M Klingt Ihre Stimme fraundlich? Lacheln Sie.
W Beim Niesen, Husten und Schnauzen nutze man maglichst die

linke Hand.

W Sprechen Sie in Gegenwart von Kuniden nicht aber Dritte.
] Hﬁﬂi;hls mulmmrrunmmmxm unw l{uum

- der Tasche zu holen!

. Ein Wohigefiihl auch im

TIFE Berufsoutfit  Ubertrigt

sich auf die Gestik und

Mimik des Menschen. Vorgesetzte

nehmen dabel eine Vorbildfunk-
tion wahr,

Richtig kommunizieren

Bei der Kommunikation zahlt heute
wiie friher eine hafliche Ausdrucks

form, Dia Worte sBittex und sDan-
kes sind alse micht aberholt, son-
dern immer moch sine, Geizen Sie
nicht damit!

Im Gesprdch fasst man andere aus-
reden urd FAlIL ihnen nicht ins Waort,
Wer mit seinem Namen angespro-
chen wind, fuhlt sich geschmeaichelt.
Angabe, Arroganz, ndiskretion und
diskniminierende Sprache werden
als besonders storend empfunden,

pmal Gaw o VR Iy Ariaemd s | B RATT

Lautstarke und Sprechgeschwin:
digkeit sollten immer der Situation
angepasst werden, unndtige Ge
rausche sind zu vermeiden,

Keine  Entschuldigung

TIPP gibt es fiir unangenehme

Kérpergeriiche, Schweil-

hande, Mundgeruch, ungepRegte

Haare oder Hande. Parfiim sollte

jedoch stets nur sehr dezent
wahmehmbar sein,

Der sheiBen Drakt

Auch am Telefon hilft ein souvers
nes Auftreten, Kunden brw. Gaste
an sich zu binden. Laut Untersu-
chungen laufen bei einem Telefo-
nat 84 Prozent dar Informationen
(ber dig Stimme und nur 16 Prozant
iber den eigentlichen Gesprachs
inhalt. Wahrend eines Telefonats
deshalb bitte keinesfalls essen,
trinken, rauchen, mit Papieren ra-
scheln, Kuli auf-und zuknipsen, 2u
faut, zu leise oder undeutlich spre-
chen oder gar unfreundlich wesden,

Lacheln Sie, Ihr Ge-
TIPP sprichspartner kann es
nhiarenn|
Ein bisschen
Menschenkenntnis

sDens Kunden gibt es nicht Der
eine durchstabert mit Blicken alle
Raumlichkeiten und Gfferten und
onentiert sich schnell, Der andare
steht ratios ver dem Waren- oder
Dienstleistungsangebot - ob beim
Studieren der Speisen- bzw. Ce
trankekarte oder beim Lesen z &
der maglichen Freizeit- oder Welk
nessvergnogen.

Wer tagtdglich im Kundenkontakt
staht, entwickelt aber bald das né-
tige Gefuhl, wem ein freundliches
JWie kann ich Ihnen heffen? |astig
oder willkemmen ist. Bilden sich
2 B. lange Schlangen am Kiosk in
lhram Biergarten, bewahran Sie
Rube und blaiben Sie freundlich,
Kdnnen Sie keine Verstarkung an-
fordern, bitten Sie mit einem net
ten Satz um Verstandnis - das ent-
spannt die Siteation. Motorische
Dringler solltean Sie nicht bevor
migen - alle anderen Kunden ha-
ben s ebenfalls eilig

Fazit: Hoflichkeit hedeutet Wert-
schatrung. Muten wir unserem Ge-
geniiber also maglichst wenig .
Versetzen wir die Menschen, mit
denen wir zu tun haben, in eing
gute Stimmung. Das allein ist
schan die halbe Miete.

Susanne Helbach-Crosser,
Schwdibisch Gevidind
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