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Die Summe der Signale

In 150 Millisekunden bildet man
sich den ersten Eindruck

Uber Erfolg und Misser-
folg wm Berufsleben eni-
scheidet nicht alleine die
Qualifikation und das
Jachliche Know-how, son-
dern auch ob man die
richtige  Ausstrahlung
mitbringt. Image ist ein
Erfolgsfaktor, sagt Danie-
la Matthies, und erkldrt
nachfolgend die Griinde
dafiir

Image ist In unserer Zeit ein oft benutz-
tes Wort, aber was bedeutet es eigent-
lich? Das Wort .Image” ist abgeleitet
vom dem latelnischen .imago®, be-
deutet Bild oder Abbild. Uberwiegend
wird die Imagebildung im Marketing
fur Produkte oder Dienstleistungen ein-
gesefzt. Politker nufzen Imagekam-
pagnen, um sich ins rechte Licht zu rl-

cken, und auch um viele Stars und Pro-
minente wird elne Imagewelt aufge-

baut. So entsteht héufig der Eindruck,
dass Image doch eine eher negativ
besefzte Sache sel. Sozusagen elne
Scheinwelf, die mit der Realitat nicht
viel gemeinsam hat. Aber schauen wir
noch einmal genauer hin,

stellen Sie sich doch mal jemanden
aus lhrem Umfeld vor. Ohne sich zu be-
muhen, haben Sie gleich ein Bild von
dieser Person vor Augen. Wie sefzt sich
dieses Bild zusammen? Da wir in Bil-
dern denken, ist der visuelle Eindruck
meist der erste, den wir haben. Infor-
mationen Uber Statur und Kérpergrd-
Be, die Frisur und die Art der Kleidung
werden zuerst wahrgenommen. Es fol-
gen Stimme, Mimik und Gestik und na-
turlich sprechen Sie diesem Menschen
auch Charaktereigenschaften zu. Gibt
er sich hoflich und sympathisch oder
eher zuruckhaltend? Vielleicht empfin-
den Sie ihn auch als unangenehm?
Die Person, die Sie sich vor lhrem gel-
stigen Auge vorgestellt haben, sehen
Sie nicht nur als visuelles Vorstellungs-
bild, vielmehr verbinden Sie eine gan-
ze Gefuhlswelt mit ihr. Image ist also
nicht nur ein anderes Wort fur Bild

oder Abbild, sondern vor cllem ein
~afimmungsbild ™.

Glaubwirdig auftreten

Um im heutigen Berufsalltag erfolg-
reich zu sein, reicht eine gute Leistung
alleine nicht mehr aus. Es gibt zahlrel-
che qualifizierte Mitbewerber und es
ist immer wichtiger geworden, sich sei-
ne Starken und Kompetenzen bewusst
zu machen und mit innerer Klarheit so-
wie einem authentischen Erschei-
nungsbild zu Uberzeugen.

Steigern Sie lhre individuelle Aus-
druckskroft, indem Sie zeigen, welche
Werte Sie leben und wer Sle sind. Las-
sen Sie erkennen, was Innen entspricht
und das in einem maoglichst positiven
Licht. Ihr Erscheinungsbild sollite mit |h-
rer Personlichlkeit im Einklang stehen.

Wenn Sie beispielsweise hochwertige
Artikel Im Wellnessbereich vertreiben
und mit lhren Produkten Entspannung
und Pflege verkaufen mochten, dann
sollte man lhnen genau das auch an-
sehen und abnehmen. Ein sehr salop-
per Kleidungsstil in abgewetzter Jeans,




ungeputzten Schuhen und Holzfdller-
hemd wlrde kein authentisches Bild
abgeben und Ihre Chancen im Ver-
kauf schmalern. Schade, denn es ware
von maBgeblichem Vorteil, von Anfang
an authentisch und kompetent aufzu-
freten, In vielen Fallen bekommen Sie
sonst erst gar keine Moglichkeit, mit Ih-
rer Kompetenz zu (berzeugen.

Vor einigen Jahren sprach man noch
davon, dass es 7 Sekunden dauert, bis
wir uns von unserem Gegenuber einen
ersten Eindruck gebildet und ihn in ei-
ne Schublade gesteckt hakben. Heute
spricht man hingegen nur noch von ei-
nem Zeitraum von rund 150 Millisekun-
den, so der Sozialpsychologe Dr. Ro-
nald Henns von der Universitat Saar-
brucken.

In einem Sekundenbruchteil haben wir
uns schon entschieden, ob wir unser
Gegenuber als sympathisch und kom-
petent oder als langweilig empfinden
und das alles, bevor er auch nur ,Gu-
ten Tag™ gesagt hat. Gerade bel sol-
chen Begegnungen, die kurz und
wichtig fur Sie sind, wie beispielsweise
bel einem Vorstellungsgesprach, st es
deshalb besonders wichtig, von An-
fang an einen gufen Eindruck zu
hinterlassen.

Die Nachhaltigkeit des ersten Ein-
drucks

Dahinter steckt das psychologische
Phanomen des Primareffekts. Dabei

pragt sich die erste wahrgenomme-
ne Information - also auch der erste
Eindruck - starker ein als alle folgen-
den Informationen. Diese werden un-
bewusst stets mit der zuerst gespei-
cherten Information verglichen und
schlimmstenfalls als nicht stimmig be-
wertet und gespeichert,

S0 begegnen Sie zum Beispisl bel |h-
rer Arbeitsstelle dem neuen Kollegen,
der Ihnen auf Anhieb sympathisch ist,
Nun werden Sie unbewusst viel dafur
tun, dass dieser erste gute Eindruck
bestatigt wird und ihm mit entspre-
chender Offenheit begegnen. Es
kann aber auch das Gegenteil pas-
sieren und der neue Kollege erinnert
Sle an einen fruheren Schulkamera-
den, mit dem Sie sich gar nicht gut
verstanden haben und er ist ihnen
gleich unsympathisch. Nun werden
Sie ebenfalls versuchen, den ersten
Eindruck zu bestatigen und Sie finden
seine Arf, zu reden, Uberheblich und
Uberhaupt ist er ein eher komischer
Kerl ...

Wussten Sie Ubrigens, dass in einer
Studie von Dr. Albert Mehrabian und
Ferris nachgewiesen wurde, dass die
Wirkung einer Person nur zu sieben
Prozent davon abhdngt, was diese
tatsachlich sagt? 38 Prozent werden
durch den Tonfall vermittelt und 55
Prozent durch nonverbale Signale
wie Korpersprache, Aussehen oder
Kleidung.

Wir kénnen nicht ,nicht wirken®

In meiner Arbeit als Typ- und Imagebe-
raterin hore ich oft Aussagen und An-
merkungen daruber, dass es Wichfige-
res gibt als die Cptik und dass die in-
neren Werte zahlen. Das ist sicherlich
richtlg und dennoch sollfen wir uns
zedanken daruber machen, wig wir
wahrgenommen werden maochten.
Jeder Mensch sagt mit seiner Art, sich
ZU Kleiden, und seiner Haltung etwas
aus und bildet somit sein eigenes Ima-
ge - auch digjenigen, die gar nichts
aussagen mochten und denen es zu-
wider ist, in eine Schublade gesteckt
Zu werden, Jede Geste, das Tragen el-
ner Designeruhr, die Wahl des Restau-
rants oder die Wahl eines bestimmiten
Fitnesscenters sagt etwas uber uns aus
und sendet ein Signal an unser sozidles
Umfeld.

Uberlassen Sle Ihre Wirkung nicht dem
Zufall, sondern fragen Sie sich, ob das
Bild, das Sie abgeben, zu Ihnen passt.
Drickt es das aus, was Sie denken und
wie Sie leben mochten? Konnen Sie
dieses Bild glaubwurdig vertreten und
hilft es Innen, die von Ihnen gesetfzten
Ziele im Leben zu erreichen oder hin-
dert es Sie eher?

Mehr als nur eine Fassade

lhre eigene Personlichkelt zur Geltung
zu bringen und lhre besten Seiten zu
prasentieren, hat nichts mit Eigenlob
oder einer kinstlichen Fassade zu tun,
Sie zeigen lediglich lhre Individualitat
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und dass Sle sich selbst achten. Denn
AuBerlichkeiten wie Kérperpflege und
gepflegte Kleidung signalisieren, dass
Sie sich selbst Wert schdfzen, Wenn Sle
sich selbst mogen. gehen Sie auch gut
mit sich um und achten auf Gesund-
heit und Wohlbefinden,

Bel zeschenken achiten Sie vermutiich
auch auf die Verpackung, oder haben
Sie eln mit Liebe ausgesuchtes Ge-
schenk schon einmal in altem Zei-
tungspapier verpackt? Das wertvollste
Geschenk ist fur den Empfanger nur
halb so schdn, wenn es lieblos auf den
Tisch geworfen wird, anstaft es mit ent-
sprechender Wertschafzung wie ei-
nem netten Wort oder einer anspre-
chendenVerpackung zu verschenken.
Ebenso wird auch uns mehr Wert-
schatzung entgegen gebracht, wenn
wir uns selbst wertvoll behandeln.

Wir alle bendtigen Kleidung und su-

chen diese nach unserem Ge-
schmack aus. Warum sollren wir dann
nicht gleich ein Hemd in der Farbe
wahlen, das uns frischer und dynami-
scher aussehen |asst? Oder warum
nicht die Brille wahlen, die uns présen-
ter erscheinen Iasst und optimal zu un-
serer Gesichtsform passt? Die Summe
aller kleinen Dinge wie typgerechte
Farben, vortellhafte Kleidungsschnitte,
die richtigen Stilmittel und vieles mehr
ergibt ein Ganzes - ein positives Er-
scheinungsbild und Image.

Wechselwirkung Outfit

und innere Haltung

Ihr GuBeres Erscheinungsbild und Ihre
innere  Haltung beeinflussen sich
gegenseitig und gehen eine Wechsel-
wirkung miteinander ein.

Stellen Sie sich vor, Sie arbelten aus-
schlieBlich von Zuhause aus. Sie ste-

hen morgens auf und well Sie ohne-
hin niemanden erwarten, ziehen Sie
sich gleich noch mal den gemut-
lichen Jogginganzug vom Vortag an,
Was glauben Sie, wie moftiviert Sie
sind? Was ruft wohl lauter. die Arbeit,
die Sie sich fest fur heute vorgenom-
men haben oder das Sofa? Vielleicht
haben Sie auch noch solche Gedan-
ken wie: .Wenn heute der Postbote
klingelt, mache ich nicht quf®? Ganz
anders konnte es aussehen, wenn Sie
morgens unter die Dusche springen,
sich pflegen und sorgfaltig kleiden,
als wirden Sie gleich Ins Bdro gehen.
lch verspreche lhnen, lhre Innere Hal-
fung ist danach eine andere. Eine
positive Grundeinstellung, ein anspre-
chendes AuBeres sowie Begeiste-
rungsfanigkelt und Elan machen
nicht nur das Leben wieder etwas far-
biger, sondern Sle gewinnen auch
beachtlich an Ausstrahlung.

Das Wissen um eine gute Ausstrah-
lung und ein typgerechites AuBeres
gibt Ihnen sehr viel Sicherheit. Insbe-
sondere, wenn Sie sich prasentieren
muissen und viel Kontakt mit ande-
ren Menschen haben, ist es unbe-
zahlbar, sich ganz auf das Gesprach
oder die Prgsentation einlassen zu
konnen und nicht daran denken zu
mussen, ob die Krawatte richtig sitzt
oder der Fleck auf der Hose unbe-
merkt bleibt,

Es gibt keine zwelte Chance flr elnen
ersten Eindruck! Eine oft zitierte Wels-
heit mit einem wahren Kern. Den-
noch liegt es in unserer Macht, den
ersten Eindruck noch einmal zu
hinterfragen und einer Person eine
zweite Chance zu geben,
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