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Wissen auf den Punkt gebracht

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit prag-
nante und fundierte Informationen aufnehmen kénnen.
Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch das Buch ge-
fiihrt. Es erlaubt Thnen, innerhalb Ihres persénlichen Zeit-
kontingents (von 10 bis 30 Minuten) das Wesentliche zu
erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten konnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn Sie
weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen, die fiir
Sie wichtige Informationen beinhalten.

- Schlisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung: Sie
blattern direkt zu dem Thema, das Sie besonders inter-
essiert.

Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der Kapitel

erlauben das schnelle Querlesen.

» Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wichtigen
Aspekte zusammen.

» Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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1. Der erste Eindruck

Der Psychologe Alexander Todorov von der Booth School of
Business der University of Chicago fand in einer Studie he-
raus, dass Menschen binnen weniger Millisekunden dariiber
urteilen, ob eine Person vertrauenswiirdig oder kompetent
wirkt — lange bevor diese Person iiberhaupt ein Wort ge-
sprochen hat. Diese spontane Einschitzung beeinflusst
mafsgeblich, wie sich eine Beziehung entwickelt.

Doch was passiert, wenn dieser erste Eindruck schief-
geht? Korpersprache, Mimik und Haltung senden unbe-
wusste Signale — und nicht immer die richtigen. Ein unsi-
cherer Hindedruck, hektische Bewegungen oder ein aus-
weichender Blickkontakt kénnen dazu fiithren, dass Ihr
Gegeniiber Sie anders wahrnimmt, als Sie es beabsichtigen.
Ist dieser Eindruck einmal gefestigt, wird es schwierig, ihn
zu korrigieren.

1.1 Stolperfallen

Stellen Sie sich vor, Sie betreten einen Raum und treffen
zum ersten Mal auf eine Person, mit der Sie Ihre beruflichen
Visionen verwirklichen méchten. Binnen 150 Millisekunden
—der Dauer eines Lidschlags — entsteht der beriihmte erste
Eindruck. In dieser Zeitspanne geht es nur um zwei Kate-
gorien: sympathisch oder nicht sympathisch. Wirkt er sym-
pathisch, dann schreiben Sie ihm unbewusst Kompetenz
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zu — und umgekehrt. Beim ersten Eindruck sind beeindru-
ckend viele Nervenzellen aktiv. Wissenschaftler schitzen,
dass unser Gehirn innerhalb von wenigen Millisekunden
etwa 100 Milliarden Neuronen vernetzt, um die erste Ein-
schitzung einer Person vorzunehmen.

Besonders relevant dabei sind:

« Visueller Kortex: verarbeitet Gesichtsmerkmale, Klei-
dung, Kérpersprache und Mimik.

« Amygdala: bewertet emotionale Signale, entscheidet iiber
Freund oder Feind.

« Prifrontaler Kortex: bewertet, plant und reguliert die
Reaktion.

« Spiegelneuronen: helfen, die Stimmung und Absichten
des Gegeniibers zu erfassen.

« Hippocampus: verkniipft neue Eindriicke mit gespeicher-
ten Erfahrungen.

Und das Beste: Ein guter erster Eindruck 6ffnet Tiliren — ein
schlechter kann sie fiir immer verschliefsen. Doch schauen
wir uns zuerst die Stolperfallen an.

Primacy-Effekt: Die Macht des ersten Eindrucks

Unsere Wahrnehmung wird stark vom Primacy-Effekt ge-
pragt. Informationen, die wir zuerst erhalten, beeinflussen
unser Urteil mehr als spéter priasentierte. Bereits in den
1940er-Jahren zeigte der Psychologe Solomon Asch, dass die
Reihenfolge von registrierten Eigenschaften die Gesamtwahr-
nehmung einer Person beeinflusst. Wurden positive Merk-
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male zuerst genannt, entstand ein positiver Gesamteindruck
— selbst wenn danach noch negative Eigenschaften folgten.

Stereotype und Vorurteile: Kategorisierungen als Hindernis
Unsere bisherigen Erfahrungen und kulturellen Pragungen
fiihren dazu, dass wir Menschen oft in Schubladen stecken.
Kategorien wie Geschlecht, Herkunft oder Beruf beeinflus-
sen unsere Einschitzung und kénnen dazu fithren, dass wir
Personen ungerechtfertigt positive oder negative Eigen-
schaften zuschreiben. Diese Stereotype verzerren den ers-
ten Eindruck und hindern uns daran, unser Gegeniiber
objektiv kennenzulernen.

Nonverbale Signale: Die Sprache des Korpers

Korpersprache, Mimik und Gestik spielen eine entschei-
dende Rolle beim Bilden des ersten Eindrucks. Ein fester
Héndedruck, direkter Blickkontakt oder ein Licheln kénnen
Sympathie und Vertrauen vermitteln. Fehlinterpretationen
dieser Signale kdnnen jedoch zu Missverstindnissen fiihren.

Halo-Effekt: Wenn ein Merkmal alles iiberstrahlt

Der Halo-Effekt beschreibt das Phdnomen, dass ein hervor-
stechendes Merkmal einer Person unsere gesamte Wahr-
nehmung beeinflusst. Nehmen wir beispielsweise jemanden
als attraktiv wahr, schreiben wir ihm oft automatisch wei-
tere positive Eigenschaften wie Intelligenz oder Kompetenz
zu — selbst ohne entsprechende Hinweise. Dieses unbewuss-
te Urteil kann dazu fithren, dass wir andere wichtige Merk-
male ibersehen.
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Selbsterfiillende Prophezeiung: Erwartungen formen die
Realitat

Wenn wir glauben, dass unser Gespriachspartner dominant
und herrisch ist, werden wir genau diese Eigenschaften
wahrnehmen. Unser Verhalten passt sich dieser Erwartung
an — bewusst oder unbewusst. Dadurch provozieren wir
Reaktionen, die unser Bild bestétigen. Selbst wenn unser
erster Eindruck falsch war, verstarkt sich dieser Kreislauf
immer weiter. Das macht es schwer, die eigene Wahrneh-
mung zu korrigieren.

Der erste Eindruck entsteht in Bruchteilen einer Sekunde
und beeinflusst unsere Wahrnehmung einer Person entschei-
dend, wobei Faktoren wie Korpersprache, Gesichtsausdruck
und kulturelle Pragungen eine Rolle spielen. Trotz der Gefahr
von Verzerrungen durch Stereotype, den Halo-Effekt oder
den Primacy-Effekt konnen wir bewusst Sympathiepunkte
sammeln und einen positiven Eindruck hinterlassen, der
Tiiren 6ffnet.

1.2 Korper & Psyche

Unsere Worte und unser Verhalten sind zwei ganz unter-
schiedliche Kanéle, tiber die wir nach aufsen kommunizie-
ren. Dennoch sind sie keineswegs unabhingig voneinander.
Vielmehr bilden unsere Gedanken und unsere Kérperspra-
che eine untrennbare Einheit und beeinflussen sich daher
auch gegenseitig.
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Der Korper als Spiegelbild der Seele

Nicht nur unsere momentane Gefiihlslage lasst sich an un-
serem Verhalten ablesen — auch Erfahrungen, die wir im
Laufe unseres Lebens machen, priagen unsere Haltung,
Gestik und Mimik.

Testen Sie sich!

Versuchen Sie sich einen trauernden Menschen vorzustel-
len, der einen schweren Schicksalsschlag erlitten hat. Was
sehen Sie vor IThrem inneren Auge? Bestimmt keinen Men-
schen, der aufrechten Ganges und mit beschwingtem Schritt
durchs Leben geht. Jemand, der so eine emotionale Last auf
seinen Schultern trigt, erscheint im wahrsten Sinne des
Wortes ,niedergedriickt® Seine Schultern hingen nach
unten, sein Blick ist gesenkt — ihm fehlt jegliche Energie.

Den umgekehrten Effekt erzielen positive Erlebnisse.
Erinnern Sie sich noch daran, als Sie das letzte Mal so rich-
tig in Hochstimmung waren? Wie haben Sie sich zum Bei-
spiel gefiihlt, als Sie frisch verliebt waren oder einen wich-
tigen Geschéftsabschluss erzielen konnten? Ich wette, Sie
waren voller Energie und extrem selbstbewusst.

Und welche Auswirkungen hatte diese Stimmung auf
Ihre Kérpersprache? Bestimmt hat sich IThr Kérper gestrafft
und aufgerichtet, Sie sind aus sich herausgegangen und
haben intensiver gestikuliert als sonst. IThre Mimik war si-
cherlich strahlend und freundlich.
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Die Stimmung als Spiegelbild des Kdrpers

Ebenso wie unser psychisches Befinden sich in unserem
Verhalten widerspiegeln kann, ist es méglich, mithilfe von
Korpersprache Einfluss auf die eigene Stimmung zu neh-
men. Sie glauben das nicht? Dann ,wagen” Sie einmal die
folgenden Experimente:

Stellen Sie sich vor, Sie hiitten eine traurige Nachricht
erhalten. Sie sitzen da — niedergeschlagen und vollig
kraftlos, mit hingenden Schultern, gesenktem Kopf und
nach unten gezogenen Mundwinkeln. Automatisch werden
Sie die imaginire Last in Threm Nacken spiiren. Versuchen
Sie jetzt, in dieser Haltung einen positiven Gedanken zu
fassen — es wird nicht funktionieren.

Jetzt einmal andersherum: Richten Sie sich auf, Brust
raus, Kopf nach oben, Blick nach vorne, ein Licheln auf
den Lippen. Atmen Sie tief ein und versuchen Sie dann
an etwas Negatives zu denken. Es wird Ihnen genauso
schwerfallen.

Dass Korpersprache nicht nur gewisse Stimmungen her-
vorrufen, sondern auch Gefiihle blockieren kann, zeigen
Ihnen diese Ubungen:

14

Ziehen Sie Thre Augenbrauen so hoch wie moéglich, sodass
Sie ganz grofse Augen bekommen, und versuchen Sie
dann, wiitend zu sein und auch so zu wirken. Wahrschein-
lich miissen Sie bei diesem vergeblichen Unterfangen
uber sich selber lachen. Ganz leicht gelingt es jedoch,
seinen Arger zu zeigen, wenn die Augenbrauen zusam-
mengezogen werden.
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- Jetzt beifden Sie ganz fest die Zdhne zusammen, pressen
die Lippen aufeinander und denken Sie positiv. Kaum
moglich, oder?

« Ebenso wenig werden Sie es schaffen, einen negativen
Gedanken zu fassen, wihrend Sie mit den Augen rollen
und mit der Zunge iiber Thre Lippen fahren.

Hormone beeinflussen die Stimmung

Aber wie ist es moéglich, dass unsere Haltung, Gestik oder
Mimik unsere Stimmung ,manipulieren” kann? Ganz ein-
fach: Unser Korper verbindet mit bestimmten Koérpersi-
gnalen bestimmte Gefiihle. Bei einer entsprechenden Mus-
kelbewegung wird daher unser hormonelles System aktiviert
und sorgt dafiir, dass sich ein Kérperausdruck tatsidchlich
auf unsere Stimmung auswirkt.

Nutzen Sie Ihre Korpersprache!

Wenn wir unsere Stimmung durch bestimmte Verhaltens-
weisen beeinflussen kénnen, wieso sollten wir uns diesen
Effekt nicht zunutze machen, um unser seelisches Wohlbe-
finden zu steigern und um negative in positive Stimmungen
zu wandeln?

Wie gut das funktionieren kann, beweist folgender Test:

Klemmen Sie sich einen Stift zwischen die Zdhne, ohne dass Ihre Lippen
ihn berlihren. Was passiert? Genau — Ihre Mundwinkel zeigen nach oben,
als ob Sie lachen! Und automatisch bessert sich Ihre Laune.

Versuchen Sie es auch mal andersherum: mit dem Stift zwischen den Lip-
pen. Ist Ihnen jetzt zum Lachen? Wahrscheinlich nicht — denn bei dieser
Mimik sind Ihre Lachmuskeln blockiert und Ihr Hirn erhalt keinen Befehl,
frohlich zu sein.
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