


Der personliche Kontakt mit anderen
Menschen ist eine echte Chance, einen
Unterschied zu machen, in Erinnerung
zu bleiben, etwas zu bewegen. Da sollten
Sie es nicht dem Zufall Uberlassen, was
Sie ausstrahlen und wie diese Menschen
eine Beziehung zu Ihnen erleben. Zeigen
Sie Format.

Es gibt ein Fundament, das Men-
schen von Format gemeinsam ist. Dazu
gehoren ein werteorientiertes Handeln,
eine wohlwollende Haltung sich selbst
und anderen gegenuber und soziale In-
telligenz. Wer auf diesem Fundament
aufbaut, kann die allermeisten Qualita-
ten, die Format sonst noch ausmachen,
entwickeln und starken.

In diesem Buch finden Sie dazu all-
tagstaugliche Tipps, Beispiele und Ge-
schichten. Es beleuchtet Themen, die
uns im Alltag immer wieder begegnen -
vor allem dann, wenn wir beruflich mit
anderen Menschen zu tun haben.




Catherine Tenger setzt sich seit mehr
als 20 Jahren beruflich damit auseinan-
der, wie das Zusammenspiel verschie-
dener Faktoren die Qualitat zwischen-
menschlicher Begegnungen beeinflusst
und was Personlichkeit ausmacht. Als
lebhafte Vortragsrednerin und Seminar-
leiterin schafft sie es immer wieder, ihre
Kundinnen und Kunden zu mehr Auf-
tritts- und Kommunikationskompetenz
ZU inspirieren.

Die in ZUrich wohnende, zweisprachi-
ge (D/E) Schweizerin lebte in den U.S.A.,
Pakistan und Deutschland. Bevor sie sich
mit ihrer Seminar- und Beratungsfirma
CLT Training selbstandig machte, war sie
in der Hotellerie und Flugbranche in Sa-
les und Marketing tatig.

FORMAT ist ihr zweites Buch. Der erste
Ratgeber, IMAGEFAKTOR, der in deutsch
und englisch erschien, hat Uber Vortrage,
Seminare und den Buchhandel mehr als
10000 Leser gefunden.
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FORMAT

Es ist erstaunlich, dass wir Menschen von Format meistens
gleich intuitiv erkennen, es uns aber nicht ebenso leichtfillt,
genau zu beschreiben, warum. Vielleicht deshalb, weil mensch-
liches Format ein Gesamtpaket ist und die Einzelteile nicht -
welch Ironie - einer festgelegten Norm entsprechen, bezie-
hungsweise weil es keine Formatvorlage gibt.

Die Liste der Einzelteile ist umfassend, facettenreich und
nie abschlieflend. Erkennbar ist aber eine Kombination dieser
Teile, die den meisten Menschen von Format gemeinsam ist
und die das Fundament dafiir zu sein scheint. Dabei sind ge-
sellschaftlicher Rang, Status und Erfolg nicht von Bedeutung;
es ist namlich durchaus moglich, sehr erfolgreich zu sein, ohne
auch nur das geringste Format zu haben.

Hier ist, was hingegen grundsitzlich bei der Bildung von
Format Bedeutung hat:

Ein werteorientiertes Handeln

Indem man sein Auftreten in Ubereinstimmung mit den inneren
Werten bringt, die man sich im Lauf seines Lebens aneignet
und zu denen man sich bekennt. Was sehr viel mit Authentizi-
tat zu tun hat.

Eine wohlwollende Haltung anderen gegenuber

Mit Respekt vor der Andersartigkeit, der Herkunft, den Werten
und der Wurde des Gegenubers zu agieren und zu kommuni-
zieren. Bescheidenheit zu kennen und auch aus der starkeren
Position heraus andere anzuhoren und zu Rate zu ziehen. Was
sehr viel mit innerer GroBe zu tun hat.



Soziale Intelligenz

Durch die Fahigkeit zur Perspektivenubernahme, mit Empathie
und Herzensbildung in zwischenmenschlichen Belangen klug
zu handeln. Und wenn es die Situation verlangt, den eigenen
Standpunkt zu vertreten und Uberzeugend kommunizieren zu
konnen. Was sehr viel mit Auftrittskompetenz zu tun hat.

Weitere Zeichen von Format sind unter anderem auch Pré-
senz, Charisma, Humor, Stil, Ausdrucksstarke, Leidenschaft,
Profil, Engagement, Mut und Zivilcourage.

Format ist keine Lotterie, in der man gewonnen hat oder
nicht. Die allermeisten Qualititen, die Format ausmachen,
kann man lernen, entwickeln und stirken. Uber einige dieser
Qualitdten, die vor allem in Threm beruflichen Alltag relevant
sind, erzahlt dieses Buch. Sie finden hier praktisch umsetzbare
Tipps, die dazu anregen, verschiedene Aspekte Thres Auftritts
und Threr zwischenmenschlichen Begegnungen frisch zu be-
trachten, anzureichern oder sogar zu verdndern.

Ich freue mich, wenn Sie sich inspiriert fithlen.
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PROFIL UND GLAUBWURDIGKEIT

Wissen Sie eigentlich, was man sich so tiber Sie erzahlt?

Im Grunde konnte das einem ja egal sein — wire da nicht
die Sache mit dem Ruf und welchen Einfluss dieser darauf hat,
welche Entscheidungen andere in Bezug auf uns treffen. Zum
Beispiel wie sie mit uns umgehen oder verhandeln, ob sie uns
fordern, anhoren, eine Chance geben und wie viel Einfluss und
welche Relevanz wir haben kénnen. Wofiir wir bekannt sind,
mag je nach Umfeld unterschiedlich sein. Thr Ruf als Freund
ist nicht unbedingt der gleiche wie Ihr Name bei der Arbeit
oder Thre Stellung als Familienmitglied. Ihr Ruf setzt sich aus
den Qualititen und Handlungen zusammen, fiir die andere Sie
kennen und das kann je nach Rolle variieren.

Konzentrieren wir uns mal auf unser Profil im Arbeitsum-
feld. Sobald wir mit Menschen zu tun haben, geben wir ein
Bild ab, ob wir es wollen oder nicht. Dieses Bild zeigt anderen,
wer wir sind und wofiir wir stehen. Wenn wir nicht selber da-
fiir sorgen, diese Qualitdten sichtbar und erlebbar zu machen,
iberlassen wir es den anderen, sich zusammenzureimen, was
wir reprasentieren oder welche Fahigkeiten und Interessen wir
haben konnten. Unser Gegeniiber wird uns nimlich anhand
der fiir ihn vorhandenen Information unbewusst einschétzen
und das Ergebnis mit seinen eigenen Assoziationen kombinie-
ren. Diese Information kann aus visuellen, nonverbalen Signa-
len bestehen und von unseren Handlungen und den Geschich-
ten, die man tiber uns erzahlt, gefarbt sein.
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Da ist es doch besser, wir nehmen die Gestaltung unseres
Profils selbst in die Hand und sorgen dafiir, dass es — dort, wo
es uns wichtig ist - ein scharfes ist.

Stellen Sie sich einen Eisberg vor. Das Verhiltnis zwischen
Hohe und Tiefgang betragt durchschnittlich 1:6 und sichtbar
fiir alle ist nur das, was oberhalb des Wasserspiegels heraus-
ragt. Aufler man ist Polartaucher oder Fan von Naturdokus -
dann sieht man auch den noch viel grofieren Brocken, der sich
unter Wasser befindet.

Ahnlich ist es bei Menschen: Was unter der Oberflache liegt,
sehen meistens nur enge Freunde, nahestehende Familienmit-
glieder und vielleicht noch ein Therapeut. Im Tiefgang unserer
Personlichkeit liegen Werte und Uberzeugungen, Erfahrungen
und Kompetenzen, Angste und Traume, aber auch Tempera-
ment, Motivation und Selbstwertgefiihl.

Was obenauf schwimmt und fiir andere sicht- und erlebbar
wird - also die Spitze des Eisbergs - sind unser Auftreten, un-
sere Handlungen und die uns eigene Art zu kommunizieren.
Wenn die Spitze des Eisbergs spiegelt, was unter der Oberfla-
che passiert, werde ich als authentische Personlichkeit wahr-
genommen. Aber wenn die Spitze nicht zum unteren Teil passt,
bleibe ich fiir andere Menschen eine Person, die nicht greifbar
ist. Oder schlimmer, nicht glaubwiirdig. Im Klartext: Wenn
man bei der Arbeit zwar so auftritt, wie es die Branche oder das
Unternehmen von einem erwartet, man das aber nicht mit den
eigenen Werten vereinbaren kann, ist es entweder Zeit, den Job
zu wechseln oder seine Uberzeugungen zu iiberdenken.

Ich sage bewusst, »was unter der Oberfldche passiert« und
nicht, »was unter der Oberfliche ist«, denn unsere Person-
lichkeit entspringt zwar zu einem Teil unserem genetischen
Material, das uns wie ein Grundrauschen durchs ganze Le-
ben begleitet. Allerdings kommt es sehr stark darauf an, was
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wir daraus machen. Oder anders gesagt: Manches hat Mutter
Natur mit dem Permanentmarker geschrieben, vieles mit Blei-
stift. Und so konnen wir auch Finfluss darauf nehmen, wie wir
wirken, was wir ausstrahlen und wofir wir bekannt sind. Was
unter der Oberfliche liegt, hat die Kraft zu verdndern, wie sich
der Eisberg oberhalb des Wassers zeigt.

Bevor wir also tiberlegen, wie wir unsere Wirkung nach aus-
sen gestalten, sollte uns glasklar sein, was sie denn reflektieren
soll. Ein positives Selbstkonzept ist namlich die Voraussetzung
fiir eine charismatische Ausstrahlung und ein scharfes Profil.
Es ist die Grundlage fiir Entscheidungen, Beurteilungen und
Folgerungen, die man in Bezug auf sich selbst triftt und inso-
fern ist es auch ausschlaggebend dafiir, was wir ausstrahlen
und wie wir wahrgenommen werden.

Daher fragen Sie sich zunichst einmal folgendes:

1. Was sind lhre Werte?

Meistens wissen wir ja intuitiv, was uns wichtig ist und nehmen
es als fiir uns gegeben hin. Weniger oft finden wir die Zeit, es
genau aufzuschreiben. Hinzu kommt, dass sich Werthaltungen
im Laufe des Lebens entwickeln und verindern. Was Thnen
heute wichtig ist, war vor 20 Jahren vielleicht noch unbedeu-
tend und wofiir Sie in zehn Jahren kdmpfen werden, ist unter
Umstianden heute noch kein Thema. Kinder, Arbeit, Beziehun-
gen, Gesundheit, Umwelt, Politik und vieles mehr haben dar-
auf einen Einfluss. Wenn Sie mit dem Definieren Threr Werte
nicht weiterkommen, denken Sie einfach mal dariiber nach,
worliber Sie sich am meisten drgern. Das ist namlich meistens
ein Hinweis darauf, dass dabei einer Threr Grundwerte verletzt
wird.
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—IN POSITIVES
SELBSTKONZEPT
ST DIE VORAUS-
SETZUNG FUR EINE
CHARISMATISCHE
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2. Was haben Sie bis jetzt erreicht und worauf sind
Sie stolz?

Ein gesundes Selbstvertrauen wird geférdert, wenn man sich
hin und wieder daran erinnert, was einem schon alles gelungen
ist und welche Herausforderungen man gemeistert hat. Egal ob
es sich dabei um berufliche Leistungen oder personliche Er-
folgserlebnisse handelt — wir erkennen, welche unserer Fahig-
keiten und Fertigkeiten dazu beigetragen haben und dass wir
darauf bauen konnen. Auflerdem gibt es uns Hinweise darauf,
wo unsere Starken liegen. Oft nehmen wir personliche Starken
gar nicht als solche wahr, weil uns die Dinge dann so einfach
von der Hand gehen, dass wir es selbstverstindlich finden.

Aber je bewusster und héufiger wir unsere Starken einset-
zen, desto zufriedener sind wir, motivierter und engagierter.
Wir sind in unserem Element, weil wir etwas nicht nur gut
konnen, sondern auch noch gerne machen. Kurz gesagt: Wir
haben einfach mehr Spaf3 bei der Sache. Und was macht das
mit unserer Ausstrahlung? Eben. Schaffen Sie sich darum
regelmifig Raum und Gelegenheiten, in Threm Element zu
agieren.

Negative Erlebnisse bleiben oft linger und intensiver im Ge-
déchtnis haften als positive. Um den inneren Kritiker in die
Schranken zu weisen, hilft es, sich die Erfolge aufzuschreiben
und die Liste immer wieder mal durchzulesen. Sie haben be-
stimmt irgendwo ein paar Notizbiicher, die hiibsch und leer
Staub ansammeln. Jetzt wissen Sie, was Sie damit machen
kénnten.
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3. Was sollen andere denken, fuhlen oder sagen,
wenn sie mit |hnen oder lhrem Namen in Kontakt
kommen? Wie sollen sie eine Beziehung zu Ihnen
erleben?

Eine gute Methode, diese Frage zu beantworten, ist es, sich vor-
zustellen, wie verschiedene Menschen an einem Fest zu Thren
Ehren eine Laudatio auf Sie halten - ein Familienmitglied, ein
Freund, jemand aus Threm Arbeitsumfeld und vielleicht auch
noch eine Person aus Threm Sportverein. Was wiirden Sie sich
wiinschen, dass diese Menschen tiber Sie sagen - dariiber, wer
Sie fur sie sind, wofiir Sie stehen, was Sie bewirken?

Wenn Sie sich tber all diese Punkte im Klaren sind, konnen
Sie sich die kronende Frage stellen:

4. Woflur wollen Sie bekannt sein?

Suchen Sie sich nicht etwas Generisches aus, wie »Ich moch-
te als zuverldssig/motiviert/vertrauenswiirdig gelten« - lassen
Sie das Teil Threr Grundausstattung sein. Uberlegen Sie statt-
dessen: Womit wollen Sie auffallen? Mochten Sie vielleicht die
Person sein, die unbequeme, aber inspirierende Fragen stellt?
Der Mensch, der andere zusammenbringt, weil er ein gutes
Gespiir fiir wertvolle Kooperationen hat? Das Organisations-
talent, das nicht nur gut planen kann, sondern auch auflerge-
wohnliche Ideen hat? Diejenige, die sich immer wieder neu
erfindet? Derjenige, der seinen Mitarbeitern das Gefiihl gibt,
dass es in Ordnung ist, Fehler zu machen?

Egal, wofiir Sie sich entscheiden, es bedingt die Spiegelung
Threr Werte sowie Kontinuitdt. Sie werden Ihr Profil nicht mit
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einer einmaligen Aktion schirfen koénnen, Sie miissen immer
wieder selbst dafiir sorgen, dass das, wofiir Sie bekannt sein
wollen, von anderen wahrgenommen wird.

Schreiben Sie diesen einen Satz auf — das, wofiir Sie bekannt
sein wollen - und legen Sie ihn neben Ihre Zahnbiirste. Schau-
en Sie am Ende des Tages beim Zahneputzen drauf und tiber-
legen sie wihrend drei Minuten, was Sie in den kleinen und
grofien Situationen seit dem Friihstiick dafiir getan haben, dem
gerecht zu werden. Das ist nicht nur gut fiir Thr Profil, sondern
auch fiir Thre Zahne.
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