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Männer gockeln, 
Frauen kullern

Wann immer Menschen 
aufeinandertreffen, 
entscheidet sich in weniger 
als drei Sekunden ihr Status 
in Bezug aufeinander. 
Dabei machen wir uns 
unter Stress gern klein. 
Jeder Status hat einen 
Benefit. Und einen Preis. Im 
Gespräch mit uns meistens 
im Hochstatus: Coach und 
Berater Tom Schmitt über 
unausweichliches Gerangel, 
überlebensnotwendige 
Rangfolgen in Unternehmen, 
Statusheber, die sieben 
Faktoren von Charisma – 
und warum wir immer und 
überall Rollen spielen

Von Hilkka Zebothsen, Fotos: Oliver Fantitsch

Tom Schmitt 
ist Inhaber von 
Committ – Creativität 
Communication Training 
in Hamburg. Der 
ehemalige Schauspieler 
und Regisseur ist 
Trainer, Coach, Dozent 
und Autor.
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DER MUT, KONTROLLE ZU VERLIEREN
Dialog will nicht widerlegen, sondern Perspektiven 

ändern. Das ist ein offener Prozess.

STREIT SUCHEN
Aber kultivierten Streit. Dialog 

ohne Gegensätze ist so leer wie 
eine Geschichte ohne Heraus-
forderungen. Wichtig ist, dass 

der Dialog nicht im Streit endet. 
Sondern Annährung schafft.

EHRLICH SEIN, ABER NICHT NAIV
Dialog braucht Vertrauen, Vertrauen braucht 

Ehrlichkeit. Dialog ist kein Selbstzweck – er will 
etwas erreichen. Mit guter Planung und guter 
Rhetorik. In diesem Spannungsfeld lebt Dialog.

OFFEN PARTEILICH
Wir agieren als Themen-Anwälte. Jede 
Teilnahme am Dialog ist parteilich – 
das muss klar sein. Aber parteilich 

heißt eben nicht: einseitig, unehrlich, 
unbeweglich.

für den Dialog
FÜR BEWEGUNG SORGEN

Dialog ist mehr als Small Talk – er will etwas 
verändern. Hier ist Eitelkeit deplatziert. Wer einen 
Dialog führt, muss eigene Positionen hinterfragen. 

Sich bewegen.

An
ze

ig
eHerr Schmitt, welchen Status 

lesen Sie an mir gerade ab?
Tom Schmitt: Gar keinen, weil Sie relativ 

entspannt vor mir sitzen. Status sieht man vor 
allem in sozialen Stresssituationen. Dann sen­
den wir körpersprachliche Signale aus, die bei 
den allermeisten auf einen tieferen Status hin­
weisen würden.

Wir schauen bei der 
Betrachtung unseres Gegen­
übers zuerst auf das Äußere. 
Kann ich mir einen Hochstatus 
kaufen durch eine teure Uhr 
oder einen edlen Anzug?
Ja klar, Kleider machen Leute. Aber teu­

er ist nicht immer gut, es gibt auch jede Men­
ge schlechten Stil. Ich nenne solche Dinge wie 
auch Autos oder Handtaschen Statusheber: Wir 
geben sehr viel Geld aus, um etwas für unseren 
Status zu tun. Das zeigt mir, wie wichtig Sta­
tus für uns ist.

Haben Sie heute Morgen 
überlegt, was Sie anziehen?
Natürlich. Die Alternative zum Sakko 

wäre ein aufgepopptes Armeejacket gewesen. 
In Seminaren mache ich das gern und spiele 
bewusst mit dem Außen. Ich trage auch seit 
drei oder vier Jahren grundsätzlich keine Kra­
watte mehr. 

Tragen Sie eine Edeluhr?
Nein, mir reicht als Statusheber meine 

Brille, die ist ein Einzelstück aus Holz. Aber 
Ihre Uhr ist ganz schön.

Danke. Gerade wollte ich 
Wasser für alle nachschen­
ken. In manchen Meetings tue 
ich das extra für die Harmo­
nie, in anderen würde ich es 
auf Teufel komm raus niemals 
tun. Stecke ich schon mitten im 
Statusspiel?
Ja. Wären Sie in einer sozialen Stresssi­

tuation, hätten Sie eine klare Statuspräferenz, 
die unweigerlich zum Vorschein käme. Bei den 
meisten ist das der tiefere Status, denn es ist ih­
nen wichtiger, sympathisch zu wirken und ge­
mocht zu werden, als sich durchzusetzen.

Wir machen uns also gern 
klein?
In Stresssituationen: Ja.
Ist das typisch deutsch?
Nein, das ist das Wesen des Menschen. In 

der Urhorde ist es schlauer, wenn die anderen 
dich mögen. Dann stehst du eher in der Mitte 
als am Rand. Das ist tendenziell sicherer.

Passt dazu die Lächelfalle?
Ja, sie steht für eine Art von voraus­

eilendem Gehorsam. Als auf der Betriebsfei­
er meiner Frau gestern eine sonst sehr patente 
Kollegin das Buffet eröffnete, hatte sie plötz­
lich nur noch ein Dauergrinsen, ihre Stimme 

ging hoch, und all das strahlte das Gegenteil 
von Kompetenz aus.

Schließen sich Nettsein und 
Kompetenz aus?
Nicht unbedingt. Aber Nettsein ist in der 

Wahrnehmung nun mal eher mit dem tieferen 
Status, Kompetenz aber sehr stark mit dem hö­
heren Status verknüpft.

Wenn Status im Leben so 
entscheidend ist: Geht es im 
Leben immer ums Gewinnen?
Das kommt darauf an, was man persönlich 

als Gewinnen definiert. Wenn es mir darum 
geht, immer der Erste zu sein im Sinne von 
„first don´t follow“ – dann schon. Für mich ist 
das ein unmenschliches Prinzip, weil immer 
nur einer der Gewinner sein kann. Ich definie­
re unter Gewinnen meine innere Haltung, mei­
ne Ziele erreichen zu wollen. Wenn das statt­
findet, dann folgt alles andere, denn ich bin in­
nerlich entschieden und jede Handlung folgt 
dieser inneren Entschiedenheit. 

Viele Menschen wollen gar 
nicht die Oberhand gewinnen.
Klar, wenn ich mein Ziel auch erreichen 

kann, indem ich mich kleinmache, ist das doch 
gut. Das ist wie die erlernte Hilflosigkeit: Wenn 
ich dauernd sage, „ich kann das nicht“, dann 
macht es jemand anderes. Kinder können das 
sehr gut.

Was ist denn Ihr KPI für 
Gewinn?
Im reiferen Alter will ich nicht mehr un­

bedingt der Tollste sein, sondern habe andere 
persönliche Ziele. Mir geht es eher darum, ein 
Maß innerer Zufriedenheit und Erfülltheit zu 
finden. Dann kann Gewinnen auch bedeuten, 
allein an der Elbe spazieren zu gehen.

Warum ist eine Rang­
ordnung überhaupt so 
wichtig für Unternehmen und 
Organisationen?
Darüber kann man sich wunderbar strei­

ten, weil es viel mit dem Tabuthema Macht zu 
tun hat: Diejenigen, die sie haben, reden nicht 
gerne drüber und die, die sie nicht haben, wis­
sen nicht, worüber sie sprechen. Ich habe oft 
den Eindruck, dass die Mächtigen nicht zuge­
ben wollen, wie geil sie das in Wahrheit fin­
den. In einem Buch voller CEO-Interviews sa­
gen die alle, dass ihnen Macht nicht wichtig sei. 
Ich glaube, die betuppen sich selbst.

Der Primatenforscher Robert M. Sapolsky 
hat mit Hilfe von Bluttests bei Affen herausge­
funden, dass auch in Pavianhorden das mitt­
lere Management den größten Stress hat. Das 
Alphatier im Hochstatus ist entspannt und es 
gibt auch in dieser Horde Politik: Selbst wenn 
der Alpha alt und gebrechlich wird, sorgen die 
Weibchen dafür, dass er an der Spitze bleibt, 
weil sie es unter ihm gut haben. Und umge­
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kehrt wird ein despotischer Alpha kollektiv 
weggebissen – was einem Todesurteil gleich­
kommt, weil er ohne eine Horde kaum Über­
lebenschancen hat.

Also ist eine Rangfolge 
überlebensnotwendig für 
Gesellschaften?
Ja. Wenn wir uns mal kurz von der Idee 

des Menschen als Krone der Schöpfung ver­
abschieden und das Kollektiv als einen Orga­
nismus sehen, dann ist die Horde überlebens­
fähiger, sobald es Hierarchie gibt. Bei zehn 
Personen hat man ohne Hierarchie 45 verschie­
dene Kombinationsmöglichkeiten, mit einer 
Hierarchie sind es nur noch neun, die Kommu­
nikation ist dann also viel effizienter.

Sie waren früher Schauspieler 
und Regisseur. Wie waren 
da Ihre Erfahrungen mit 
Hierarchien?
Ich war in einem Theaterkollektiv, und das 

war grausam: Alle waren gleich, aber ein paar 
waren gleicher.

Waren Sie einer der 
Gleicheren?
Nein.
Hat es Ihnen gefallen?
Wir haben dauernd diskutiert, das dauerte 

alles ewig. Und wenn die Gruppe entschied, 
wir gehen in diese Richtung, dann gab es im­
mer welche, die außenrum gingen und riefen: 
„Mir nach!“ Das waren die Politiker in der 
Theatergruppe. Gute Politiker können das: Sie 
spüren, wohin sich eine Gruppe bewegt, und 
gerieren sich im entscheidenden Moment als 
Anführer. Da geht es nicht um Inhalte, ,son­
dern um Positionen.

Ist dieses Gerangel also 
unausweichlich?
Ja, und zwar immer sobald zwei oder 

mehr Menschen zusammenkommen. Das ist 
systemimmanent. Das hat aber nichts mit der 
Hackordnung oder der Hühnerleiter zu tun. 
Im Gegenteil: Wir alle bewegen uns tagtäglich 
in den unterschiedlichsten sozialen Gruppen 
und nehmen in jeder dieser Gruppen einen 
anderen Status ein. So kann jemand, der im 
Job einen Tiefstatus hat, in seiner Freizeit Ju­
gendfußball trainieren und dort das Sagen ha­
ben. Genau das sind die Ressourcen, aus denen 
man schöpfen kann, wenn man an seinem Sta­
tus arbeiten will.

Wie passen diese Ideen der 
festen Gefüge in Zeiten von 
Agilität und Disruption mit 
verschwindenden Abteilungs­
grenzen?
Immer weniger. Formell schafft man 

Hierarchien ab, aber informell bilden sich in­
nerhalb der Organisation neue, die weniger 
leicht zu durchschauen sind. 

Dann muss ich also am Tag 
dutzendfach mein inneres 
Kostüm wechseln?
Ja, das kann passieren.
Das kann überfordern. Und 
viele Menschen wünschen sich 
einen eigenen Platz.
Darum fahren sie ja im Urlaub auch im­

mer an denselben Ort, wenn es sein muss.
Sie auch?
Nein. (Lacht). Ich glaube, dass wir immer 

und überall Rollen spielen. Wenn ich das, was 
ich tue, als Rolle verstehe, dann kann ich diese 
Rolle bewusst gestalten. Sie erwarten von mir, 
dass ich Ihrer Erwartung eines Interviewten 
entspreche, privat bin ich aber vielleicht ganz 
anders. Ich verstehe alles, was ich tue, als eine 
Rolle, in der ich authentisch agieren kann. So 
bekomme ich Handlungskompetenz.

Dabei unterscheiden Sie Status 
im Innen und Außen.
Was zählt, ist die innere Entschiedenheit. 

Das ist wie der Grashalm, der sich bei Sturm 
legt und später wieder aufrichtet, weil er feste 
Wurzeln hat: Er hat einen äußeren Tief- und 
einen inneren Hochstatus. Doppelter Hoch­
status wäre die Eiche: Sie steht wie eine Eins, 
aber wenn sie einmal gefallen ist, dann wars 
das dann auch.

Haben Sie ein menschliches 
Beispiel für den Status „innen 
hoch, außen tief “?
Der Fußballtrainer Pep Guardiola fum­

melt sich bei Interviews nach dem Spiel gerne 
und oft am Kopf herum. Das ist ein klares Tief­
statussignal, kann aber auch Absicht sein, um 
unterschätzt zu werden, denn ich glaube schon, 

Die Wirkung von Details beim ersten Eindruck: 
Schmitts verschiedene Brillenmodelle stehen für 
unterschiedlichen Status. Von oben nach unten: 
– Hochstatus mit Sympathieeffekt
– Klarer Hochstatus
– �Eher Tiefstatus, suggeriert gute 

Zuhörereigenschaften
– ��Hochstatus, distanziert ohne Nähefaktor
Also Augen auf bei der Optikerwahl!



42    Titel pressesprecher  6/16:  Streit

dass er weiß, wovon er redet. Oder der Spre­
cher der Münchner Polizei, Marcus da Glo­
ria Martins: Wenn der vor einer Gruppe Re­
portern steht, legt er beim Zuhören den Kopf 
leicht schief und zeigt so den Tiefstatus, dabei 
hat er großes inneres Standing. Jeder Status hat 
einen Benefit. Und einen Preis.

Haben Sie ein Beispiel 
für einen doppelten 
Hochstatustypen?
Doktor Michael Otto: Bei ihm passen Ma­

nieren und Aussehen, der ist sehr hanseatisch 
zurückhaltend, ein feiner Herr. Und er weiß ge­
nau, was er will. Oder Daimler-Boss Dieter Zet­
sche. Klarer Fokus, er hat den Konzern wirk­
lich nach vorne gebracht. Normalerweise wür­
de man sagen, er müsste dringend mal den Bart 
abnehmen, aber bei ihm ist das authentisch.

Wie erkennen Sie die 
Statusdynamik in einem 
Unternehmen?
Zum Beispiel indem ich frage: „Können 

Sie Ihren Chef loben?“ Je nachdem wie die 
Antwort ausfällt, weiß ich, wie die Abteilung 
tickt. Sagt der Mitarbeiter: „Ja, kann ich“, dann 
schließt das auf ein eher kollegiales Verhält­
nis. Er sagt auf der Sachebene: „Das hast du 
gut gemacht“, und auf der Beziehungsebene: 
„Ich habe die Kompetenz, das zu beurteilen.“

Sagt der Mitarbeiter aber: „Um Gottes wil­
len, nein“, dann herrscht hier eine eher stark 
hierarchische Struktur, in der das Lob für den 
Chef als Anmaßung und Statusverletzung er­
lebt wird. 

Verhandeln Sie Status auch im 
Privaten?
Dauernd. Ein Beispiel: Ich zog vor vie­

len Jahren nach Hamburg-Blankenese, das ist 
die Zentrale der Statusspiele. (lacht) Unten am 
Elbstrand gibt es einen schmalen Betonweg, auf 
dem man leichter spazieren geht als im Sand. 

Meine Exfreundin und ich sind gut erzogen 
und standen also dauernd im Sand oder auf 
der Kante, wenn die Herrschaften uns entge­
genkamen. Irgendwann wich ich extra nicht 
aus. Die Folge waren Dauerrempler. Erst als 
ich den Entgegenkommenden ignorierte und 
nicht ansah, konnte ich unbehelligt über den 
Betonweg pflügen.

Ist Status immer ein 
Wechselspiel?
Ja. Sogar Muskelspannung, Atem- und 

Herzfrequenz übertragen sich. Darum hat Mo­
zart viele ruhige Sonaten genau auf 60 Schläge 
in der Minute komponiert, das entspricht un­
serem Herzrhythmus in der Entspannung. 
Wenn Mozart in anderen Stücken auf 92 ging, 
wusste er genau, was er tat. Das kennt man auch 
vor der Bühne: Wenn der Referent einen Puls 
von 110 hat, geht ein Publikum innerlich mit 
und der Herzschlag der Zuhörer beschleunigt 
sich. Gleichzeitig sitzen Sie aber ruhig im Stuhl. 
Das passt nicht zusammen, irritiert und führt 
zu einem gewissen Unwohlsein, die Kompe­
tenz des Referenten leidet.

Spielen Männer Status anders 
als Frauen?
Klar, eine weibliche Führungskraft sagte 

mir mal, dass Männer gockeln und Frauen 
kullern.

Hilft kullern im Streit?
Das kommt auf Ihre Strategie an, aber 

wenn Sie einen Strafzettel bekommen sollen, 
hilft kullern sicher mehr als ein Infight.

Hilft kullern auch Kerlen?
Eindeutig. Als ich mit meinem Sohn im 

Leihwagen im Yosemite-Nationalpark uner­
laubt ein Wohnmobil überholte und uns der 
Ranger rauswinkte, habe ich auf Teufel komm 
raus gekullert, weil man sich in den USA bes­
ser nicht mit Ordnungshütern anlegt. Also warf 
ich mich kommunikativ in den Staub, entschul­

digte mich wortreich für mein Verhalten und 
beteuerte: „I love this country.“

Andersherum habe ich auf der Elbchaus­
see mal einen Streifenwagen angehupt, der 
beim Abbiegen aus einer Seitenstraße halb 
in meiner Fahrbahn stand. Er kam mit Blau­
licht hinterher, wollte Papiere, Verbandskasten, 
Warndreieck sehen. Ich fragte nur ruhig nach 
seiner Dienstnummer statt seinem Namen, da 
hielt er mich für jemanden, der Bescheid weiß, 
bekam kalte Füße und ließ mich weiterfahren. 
Innerer Status plus Klarheit im Außen, fertig.

Zur Not hilft vermutlich nur 
Charisma. Was macht das für 
Sie aus?
Charisma ist schwer fassbar, aber hat sie­

ben verstärkende Faktoren: Eine Person mit 
Charisma verfügt über Selbstwert. Angstfrei­
heit. Und Statusintelligenz, das heißt, sie kann 
mit dem Status spielen wie gute Verkäufer, 
Führungskräfte oder Kommunikatoren. Wer 
als Führungskraft bewusst mit dem Status zu 
spielen versteht, kann beruflichen Erfolg nicht 
mehr verhindern. Und Sie müssen es verstehen, 
die eigene Rolle zu inszenieren.

Zu Charisma gehört ein höheres Ziel, das 
größer ist als Ihr Ego. Sie brauchen außerdem 
Demut. Und Sie brauchen die Erfahrung ei­
ner Heldenreise, Sie müssen schon etwas er­
lebt und Narben haben. Nehmen Sie das Bei­
spiel Christian Wulff: Als er Bundespräsident 
wurde, wirkte er glatt ohne Ecken und Kan­
ten, nicht als eine Person, die schon mit vielen 
Widrigkeiten des Lebens fertig wurde. Darum 
konnte ihn die Bild auch wegen eines Bobby­
Cars abschießen. Gauck hat da ein ganz an­
deres Standing.

Kann ich Charisma lernen?
Ja, unbedingt.
Beruhigend. Nach zwei 
Stunden zwischen Hoch- und 
Tiefstatus: Wer von uns hat 
nun gewonnen?
Wir beide. Sie an Wissen, ich an Status. _

„wer als führungskraft
bewusst mit dem status zu
spielen versteht, kann
beruflichen erfolg nicht
mehr verhindern.“


