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Hochstatus- und Tiefstatusverhalten

ie kennen sicherlich Men-
Sschen, die einen Raum be-

treten und sofort erstarrt
alles in Ehrfurcht. Menschen, die
alleine durch ihre Anwesenheit eine
Gruppe dominieren, die so klar und
unmissverstandlich  kommunizie-
ren, dass man sich gar nicht traut,
zu widersprechen: Die typischen
,Fuhrungspersonlichkeiten*.

Solche Personen werden oft mit
grolem Respekt, aber auch mit
Distanz wahrgenommen, konnen
bedrohlich oder auch arrogant wir-
ken.

Andere hingegen wirken sofort
sympathisch, kommen leicht mit je-
dem in ein freundliches Gesprach,
kniipfen schnell Kontakte und sind
Leveryones darling“.

Sie sind zuganglich und uneitel. Die
Gefahr ist aber, dass sie oft als naiv,
zu nett und durchsetzungsschwach
wahrgenommen werden.

Dies sind zwei unterschiedliche
Verhaltensformen, die man auch
als Hochstatusverhalten und
Tiefstatusverhalten bezeichnet.

Was sind so typische Erkennungs-
merkmale dieser Verhaltensfor-

men?

Kennzeichnend fiir Hochstatus-
verhalten kann z.B. sein:

¢ Hohe Sachlichkeit in Gespra-
chen, wenig Smalltalk

Kurze, klare bestimmende Satze,
lange Pausen

Langer Blickkontakt,
Lfreundliche” Mimik
Wenig ,beziehungsfoérdernde”
Gestik

Dieser Hochstatus kann naturlich
auch aus einer Position, Kleidung
oder KorpergroRRe erwachsen
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Typisch fiir Tiefstatusverhalten:

Lacheln, sympathische Gesten
(z.B. Kopf leicht schrag halten,
durch die Haare streichen), ni-
cken

Sprachliche Weichmacher
(,kdnnte vielleicht jemand so nett
sein“, ,eigentlich®, viele Konjunk-
tive)

Lange komplizierte Satze ohne
klare Aussagen

Auch hier kann natirlich eben-
so die Position, das Alter, die
KorpergroRe oder auch das Ge-
schlecht eine Rolle spielen

Grundsatzlich kann man sagen:

Jetzt ist das eine weder gut oder
schlecht, noch das andere!

Sicherlich ist ein starkes Hochsta-
tusverhalten fiir eine Flihrungskraft
hilfreich oder fir einen Spielfiihrer
oder Schiedsrichter im Sport.

Die Gefahr ist aber, dass diese
Person dann schnell als arrogant
wahrgenommen wird und wenige
Freunde hat.

Andererseits ist ein gutes Tiefsta-
tusverhalten bei vielen Berufen, die
Einflhlungsvermogen oder Team-
geist erfordern, sehr wichtig.

In der Regel ist es aber am besten,
man ,beherrscht‘ Beides.

Ein Beispiel:

Betrachten wir einmal die verschie-
denen Phasen eines Verkaufsge-
spraches. Hier sind beide Fahigkei-
ten von einem Verkaufer gefragt:
Ein  Verkaufsgesprach  beginnt
i.d.R. mit der Kennenlernphase zwi-
schen Kunden und Verkaufer.

Hier ist Tiefstatusverhalten sehr
wichtig:

Offene kontaktfordernde Gesten,

sympathisches Lacheln, Interes-
se fur die Belange des anderen
zeigen, ,weiche", nicht fordernde
Sprache:

So wird Beziehung hergestellt.

In der 2. Phase dann das Thema
,Bedarfsermittlung*:

Auch hier ist eine gesun-
de Portion Tiefstatus hilfreich:
Fragen, Interesse, Zuhéren!

In der Phase Prasentation, Umgang
mit Einwanden, Preisgesprache ist
jetzt allzu viel Tiefstatus hinderlich:
»Normalerweise verlangen wir fiir
unsere Dienstleistung eigentlich
so ca....€" lasst nicht gerade
sonderlich viel Uberzeugungskraft
erahnen und fiihrt eher zu Wider-
spruch und Feilschen eines Kun-
den, als eine klare, selbstbewusste
Preisnennung mit anschlieRendem
Schweigen.

Zum Ende eines Verkaufsgespra-
ches ist dann wieder eher die ,sof-
te" Beziehungsvariante ,Tiefstatus*
gefragt.

Ahnlich ist es auch in der Fiihrungs-
arbeit:

Es ist immer wichtig, eine gute
personliche Beziehung zu seinem
Mitarbeiter oder Kollegen zu haben.
So lasst sich leichter und teamori-
entierter zusammenarbeiten.

Als Fuhrungskraft muss ich aber
auch manchmal klare und unmiss-
verstandliche Ansagen machen.
Hier ist die Variante ,Hochstatus”
deutlich erfolgversprechender.:

,Es wére prima, wenn Sie vielleicht
bei Gelegenheit einmal die Unter-
lagen durchsehen kénnten, wenn
Sie Zeit haben...”, ist sicherlich
sehr freundlich, aber eher weniger
durchsetzungsstark als:

LIch bitte Sie, bis morgen Abend die
Unterlagen durchzuarbeiten!”

Auch viele Personalgesprache
erfordern beide Varianten:

Zunachst das beziehungsférdern-
de, offnende Tiefstatusverhalten
und spater dann auch eine klare
durchsetzungsstarke Ansage.

Natirlich hat jeder Mensch so seine
personliche ,Lieblingsstrategie”, die
ihm leicht fallt.

Perfekt wéare aber, beide Verhal-
tensformen zu ,beherrschen” und je
nach Situation anzuwenden.

Uberpriifen Sie doch einfach mal
Ihre Verhaltensmuster:

Sind Sie der ,einsame Wolf* der
durchsetzungsstark alles umsetzt,
aber von allen ,geflrchtet* wird,
dann ware es sicherlich sinnvoll,
eine Portion ,Tiefstatus“ zu lernen:
Mehr Zuhoren, offene Fragen stel-
len, freundliche Gesten, Lacheln.

Sind Sie der beliebte ,Ja — Sager”,
der immer im Mittelpunkt steht, sei-
ne Interessen aber wenig durch-
setzt und sich oft ausgenutzt fihlt,
dann lernen Sie etwas ,Hochsta-
tus®!

Klare Ansagen, Pausen, weniger
,nette” Korpersprache, weniger
sprachliche Weichmacher, mehr
Fokus auf Sachthemen, nichtimmer
die Beziehung zum Gesprachspart-
ner in den Mittelpunkt stellen.

Das Ganze hat sicherlich auch
sehr viel mit Selbstbewusstsein
und Selbstwertgefuhl zu tun, aber
alleine schon mit bewusster verba-
ler und nonverbaler Kommunikation
kann man hier schon eine Menge
tun.

Viel Erfolg dabei!
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