Das erste Bewerbungsgesprach erfolgreich
gestalten: mit den Geheimnissen aus der
Welt des Unbewussten!

Mit einer bewussten Wahrnehmung der Mimik und Kérpersprache lhres Mit-
menschen kdnnen Sie eine Menge iiber ihn erfahren und sich auf diesen Men-
schen besser einstellen. Insbesondere in den ersten Bewerbungsgesprachen
konnte es hilfreich sein, die Signale lhrer Gesprachspartner richtig zu deuten um
noch bessere Kommunikation mit ihnen zu gestalten.

Der erste Eindruck —
erster Augen-Blick!

Wie entsteht der erste Eindruck?

Wenn wir zum ersten Mal einen Unbekannten
treffen, priifen wir unbewusst sofort, ob wir aus der
Vergangenheit einen dhnlich aussehenden Men-
schen kennen und welche Erfahrungen wir mit ihm
gemacht haben - positive oder negative Erlebnisse.
Nach dieser ersten ,Bewertung" ist unser Mit-
mensch fiir uns erstmal ein lieber oder mit Vorsicht
zu genieBender Mensch.

TIPP: Auch wir werden bei jeder ,,neuen" Begeg-
nung von unseren Mitmenschen gewertet, des-
wegen: seien Sie sich selbst und versuchen Sie
nicht, sich anders, als uiblich, zu verhalten. Sie wis-
sen ohnehin nicht, mit welchen analogen Erfahrun-
gen |hr Erscheinungsbild bei lhren Gesprachspart-
nern abgespeichert ist!

Warum ist Augenkontakt bei dem ersten Ge-
spréch so wichtig

Bei jeder Erstbegegnung mit einem unbekann-
ten Menschen wird von unserem Unbewusstsein ge-
priift, ob dieser Mitmensch Augenkontakt mit uns
halten kann. Der Augenkontakt signalisiert uns un-
bewusst die Starke des Selbstbewusstseins unse-
res Mitmenschen.

TIPP: halten sie den Augenkontakt zu Beginn
und ab und an wahrend des Gesprdches — damit
wird ihren Gesprachspartnern signalisiert, dass das
Gesprach auf ,,der gleichen Augenhohe® verlauft.

BegriiRung — Handedruck

Der Handedruck lauft bis auf wenige Ausnah-
men unbewusst ab und ist dadurch ein wichtiges
Werkzeug fiir die Charakterdeutung eines Men-
schen.

Der feste Hindedruck. Die Stdrke des Hande-
drucks gibt uns Informationen iiber das Ich-Wert-
gefiihl und Selbstbewusstsein des Menschen: wie
gut gelang es einem Menschen bis Heute seine
individuellen Bediirfnisse im tdglichen Leben in die
Tat umzusetzen. Diese Menschen wissen in der
Regel ,immer was sie wollen®.

TIPP: Achten sie einmal bewusst auf die ,,Han-
dedriicke* Ihrer Gespréachspartner, dort kénnen Sie
schnell heraus spiiren, wer von ihnen im Unterneh-
men mehr Dominanz hat. Eben der, der starker zu-
driickt.

,»Du weidt, wer der Chef ist*
Legt ein Mensch seinem Gesprdchspartner beim
Begriiflen oder als Geste im Dialog die Hand auf die




Schulter, signalisiert er: ,,Du weifit, wer hier der
Chef ist!“ Diese Geste ist eine Dominanzgeste und
fuihlt sich fiir viele Menschen unangenehm an.

TIPP: Wenn lhr Gesprdchspartner oder Chef Ih-
nen Lob ausspricht und klopft dabei auf lhre
Schulter, sollen Sie auf jeden Fall wissen: trotz des
Lobes wird sich in der Firmenhierarchie nichts ver-
andern!

Polare Personlichkeiten

Wenn Sie spiiren, dass lhr Hiandedruck ein so-
genanntes ,,Loch“ hat, wobei die Handflachen sich
nicht beriihren und einen Hohlraum dazwischen bil-
den, sollen Sie wissen: Es handelt sich hier um sehr
unterschiedliche, polare Personlichkeiten. Men-
schen mit gegensatzlichen Charakterziigen. Die
Missverstdandnisse in der Kommunikation sind in
der Regel vorprogrammiert.

TIPP: Bitte versuchen Sie nicht, diese polare
Meinung zu dndern, Sie wiirden dabei ohnehin auf
Unverstdndnis stolen. Suchen Sie nach den Ge-
meinsamkeiten und bald werden Sie merken, dass
das ,,Loch“ sich verkleinert.

Woran erkenne ich was fiir meinen
Gesprachspartner wirklich wichtig ist?

Die hochgezogene Augenbrauen und/oder da-
durch entstehende waagerechten Stirnfalten deu-
ten beim Gesagten oder Gehérten unseres Mitmen-
schen darauf hin, dass das Gesprachsthema fiir ihn
besonders wichtig und interessant ist. Die Brillen-
trdger beriihren oft bei den fiir sie wichtigen Dingen
ihre Brille mit der Hand um sie ,richtig zu setzen".

TIPP: Achten Sie auf die Wichtigkeitsgestik und
-mimik lhrer Gesprachspartner bei dem Gesprach —
die zeigen lhnen ausdriicklich, tiber welche Themen
Sie mehr sprechen sollen!

Beinstellung und Sympathie

Unsere Beine, noch mehr unsere Fiif3e sind die
am héaufigsten ,unbewusst" genutzten Korperteile.

Und damit hochinteressant fiir die Deutung und Be-
deutung der Korpersprache.

Wie erkenne ich, dass mein Gesprachspartner
mir zugeneigt ist?

Wenn Sie merken, dass lhr Gesprachspartner
ein Bein iiber das andere in lhre Richtung tber-
schlagen hat und seine Beine und Fii3e in lhre Rich-
tung ausgerichtet sind, symbolisiert sein Unbe-
wusstes, dass er lhnen aus Sicht der Beziehungs-
ebene zugeneigt, positiv gestimmt ist.

TIPP: Sprechen Sie uber die fiir lhren Ge-
sprachspartner wichtige Themen und bald werden
Sie merken, wie Ihr Gesprachspartner seine Beine
in lhre Richtung tiberschldgt.

Was mein Gesprachspartner nicht
wirklich héren méchte

Wenn |hr Gesprédchspartner seine Hande in-
einander greift, zur Faust formt mit gleichzeitig aus-
gestreckten Zeigefingern und macht dabei die soge-
nannte ,,Pistole*, signalisiert er groe innerliche
Anspannung, Aggressionen, Abwehr oder Gegen-
wehr.

TIPP: Wenn Sie diese Geste bei lhrem Ge-
sprachspartner beobachten, wechseln Sie das
Thema so schnell wie moglich!

Liigen aber ehrlich: Gestik/Kdrper-
sprache

Wenn lhr Mitmensch beim Gesagten oder Ge-
horten etwas vom Tisch oder von der Kleidung weg
wischt, ohne dass da ein Kriimel oder Fussel vor-
handen ist, sollten Sie aufmerksam werden. Denn
die Frage steht: Warum wischt er gerade jetzt das
Gesagte vom Tisch? Wo gibt es Unterschiede zwi-
schen dem gerade Gesagten und der Wirklichkeit?

Mit diesen Tipps und Geheimnissen aus der
Welt des Unbewussten sind Sie fiir jedes Gesprach
gut gewappnet! Viel Erfolg fiir Ihre ndchste Vor-
stellung! [ |

Viktorija Rakucha gilt in Fach-
kreisen als Expertin fiir Kor-
persprache und interkulturel-
le Kommunikation.

Mehr Informationen auf
www.viktorija-rakucha.com
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