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SO SPRICHT DER KORPER

»Man kann nicht nicht kommunizieren«, so
formulierte es Paul Watzlawick, der geniale
Kommunikationsforscher: Auch ohne Worte
senden wir stdndig Botschaften aus, schon
Schweigen ist eine Botschaft. Zudem ist un-
ser Korper ununterbrochen »auf Sendung«.
Dies driickt sich in unserer gesamten Kor-
perhaltung aus sowie in Mimik und Gestik,
und sei es nur, dass wir die Augenbrauen
hochziehen oder eine Faust machen.

Wer die Korpersprache versteht, dem fallt
die Kommunikation mit den Mitmenschen
viel leichter, denn er wird sensibler fiir die
Korpersignale des anderen und achtet zu-
sitzlich mehr auf seine eigene Wirkung.
Viele Studien bestétigen, dass der Gesamt-
eindruck einer Personlichkeit vorwiegend
tiber die Kérpersprache sowie den Klang der
Stimme entsteht: Wirke ich iiberzeugend, so
hért man auch auf den Inhalt.



Botschaften ohne Worte

Bei jedem Austausch zwischen zwei oder

mehreren Personen werden Botschaften auf

zwei Ebenen iibermittelt: zum einen auf der

Ebene dessen, was gesagt wird, zum anderen

auf der Ebene dessen, was nicht gesagt wird.

Dabei handelt es sich um eine Art »geheime«

Sprache. Diese nonverbale Sprache weist eine

unterschwellige Dynamik auf, da sie auf einer

subtileren Ebene stindig nebenher mitlduft.

Das Zusammenspiel der gesprochenen Spra-

che und der Korpersprache kann in dreierlei

Weise ablaufen:

e Die Korpersprache bestitigt und verstarkt
das gesprochene Wort: Dies geschieht zum
Beispiel, wenn eine Frau ihren Mann, der
von der Arbeit heimkehrt, mit den Worten
»Schon, dass du da bist!« begrifit und ihn
umarmt. Wer sich so verhélt, wirkt authen-
tisch, ehrlich und erweckt Vertrauen.

Die Korpersprache ersetzt die Sprache der
Worte: Anstatt Ja zu sagen, nicken Sie oder
legen den Zeigefinger auf die Lippen, um
Thren Wunsch nach Ruhe deutlich zu ma-
chen. Hier spricht man von Regulatoren
oder der sprachersetzenden Gestik.

e Die gesprochene Sprache und die Kérper-
sprache widersprechen einander: Sie be-
gegnen jemandem, der Sie mit den Worten
»Ich freue mich, dich zu sehen!« begriif3t.
Dabei bleibt sein Mund jedoch starr und
seine Augenbrauen heben sich nicht. In
diesem Fall wissen Sie Bescheid: Er sagt

SO SPRICHT DER KORPER

nicht die Wahrheit. Die unwillkiirliche
Korpersprache stimmt mit den Worten
nicht iiberein, es ist keine Kongruenz
(Stimmigkeit) vorhanden.

Das Gesamtbild zahlt

Korpersprachliche Ausdrucksformen kon-
nen je nach Situation, Kultur und Person-
lichkeit unterschiedlich ausfallen. Da der
erste Eindruck von einem Menschen aller-
dings innerhalb von Millisekunden entsteht
und wir uns dagegen gar nicht wehren koén-
nen, hat jeder einen zweiten Blick verdient!

INFQ

IST DIE KORPERSPRACHE BEEIN-
FLUSSBAR?

Ob wir unsere Korpersprache indivi-
duell beeinflussen konnen, dariiber
gehen die Expertenmeinungen ausei-
nander. Manche glauben, dass ein
Mensch, der sich mit seinem Korper
befasst, sehr viel beeinflussen kann.
Andere schdtzen dagegen, dass wir
auf unsere Korpersprache hochstens
zu 10 bis 20 Prozent Einfluss nehmen
kdnnen. Doch kdnnen Wissen tber
Korpersprache und regelmafiiges
Uben unsere nonverbalen Botschaf-
ten und unser Inneres mehrin Uber-
einstimmung (Kongruenz) bringen.
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__MEIN PERSONLICHER TIPP

LOCKER BLEIBEN!

Offen, echt und souverdn
zu wirken, ist schon mal
eine gute Voraussetzung
fiir einen sympathischen
ersten Eindruck. Dabei signalisiert ein
entspannter Gesichtsausdruck lhrem Ge-
geniber, dass bei lhnen innen und au-
Ben alles gut und im Einklang ist. Lockern
Sie also noch einmal bewusst lhre Ge-
sichtsmuskeln! Dieses Drei-Schritte-Pro-
gramm konnen Sie ohne viel Aufwand
ganz nebenbei immer wieder einmal in
Ihren Alltag einbauen:
e Legen Sie |hre Stirn in Falten, indem
Sie die Augenbrauen heben, und l6sen

Sie nach ein paar Sekunden die Span-
nung wieder.

e Kneifen Sie lhre Augen fest zu und ma-
chen Sie sie ein paar Sekunden spater
wieder auf, indem Sie sie so weit wie
moglich 6ffnen.

e Riimpfen Sie fiir einige Sekunden die
Nase und machen anschlieBend einen
Schmollmund — dann lassen Sie beide
Gesichtspartien wieder ganz locker.

Wiederholen Sie alle Ubungen mehrmals.

Schauen Sie dabei, wenn Sie mochten, in

den Spiegel und lachen Sie ber lhre ei-

genen Grimassen. Denn Lachen macht
gliicklich und entspannt!

»Auf Sicht«: Blickkontakt

Unsere Augen sind sehr ausdrucksstark, un-
ser Blick verrit viel iber unser Innenleben.
Blicken Sie einen anderen Menschen einen
Moment lang offen an, so demonstrieren Sie
ihm die Bereitschaft zur Kontaktaufnahme
und wirken aufSerdem sympathisch. Wer
den anderen dagegen keines (oder nur eines
fliichtigen) Blickes wiirdigt, gilt schnell als
arrogant, iiberheblich oder auch unsicher.
Wer sein Gegeniiber wiederum anstarrt
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oder regelrecht mit seinem Blick durch-
bohrt, wird Widerstand oder Verlegenheit
wecken. Ein durchdringender Blick oder zu-
sammengekniffene Augenbrauen werden
meist als Bedrohung wahrgenommen.
Grundsitzlich gilt: Geweitete Pupillen verra-
ten ein wahres Interesse und haben somit
eine positivere Wirkung als kleinere Pupil-
len. Denn unsere Pupillen weiten sich, wenn
wir etwas oder jemanden mdgen, interessant
oder anziehend finden. Sie verengen sich,
wenn uns missfallt, was wir sehen.



Die richtige Begriiung

Die Begriiflung ist meist der erste korperli-
che Kontakt zu einer bis dahin fremden Per-
son. Ganz gleich, ob wir ein Bewerbungsge-
sprach fithren oder uns zum ersten Date
treffen, der erste Eindruck entscheidet tiber
den weiteren Verlauf der Beziehung.

Erste Anhaltspunkte

Bevor wir jemandem die Hand zur Begrii-
fung reichen, sehen wir ihm in der Regel in
die Augen. Die Art des Blickkontakts ist
sehr aussagekriftig: Menschen, die ihn mei-
den, werden als schiichtern und unsicher
wahrgenommen. Oder sie vermitteln den
Eindruck, sie hitten etwas zu verbergen.
Wer stattdessen einen ruhigen und offenen
Blickkontakt zu seinem Gegeniiber herstellt,
weckt dessen Vertrauen.

Auch die Blickdauer ist von Bedeutung:

e Ein Blick von etwa drei Sekunden wird in
jedem Falle wahrgenommen.

e Ein Blick tiber vier Sekunden wird als
deutliches Signal fiir Interesse gewertet.

e Ein ldnger als vier Sekunden dauernder
Blickkontakt kann als Bedrohung emp-
funden werden, weil sich unser Gegen-
iiber davon regelrecht durchbohrt fiihlt.

Doch nicht nur der Blickkontakt gibt uns ei-

nen ersten Hinweis auf die emotionale Hal-

tung unseres Gegeniibers. Auch durch den

Handschlag verrit jeder Mensch unbewusst

in einem kurzen Moment eine ganze Menge

MACHEN SIE EINDRUCK!

iber sich selbst. Zum Beispiel, ob er domi-
nant und energisch ist oder doch eher ein
zuriickhaltender und schiichterner Typ.

INFQ

WAS DIE HANDHALTUNG VERRAT

e Wenn die Handfldche des anderen
beim Handschlag nach unten zeigt,
mochte er die Kontrolle haben. Vor
allem Menschen in Fiihrungspositi-
onen ergreifen, ganz Knigge-kon-
form, die Initiative zum Handschlag
und nehmen dabei haufig die fiih-
rende Handstellung ein.

e Weist der Handriicken nach unten,
ist das ein Signal dafiir, dass |hr
Gegeniiber Ihnen das Gefiihl von
Uberlegenheit gibt. Diese Haltung
ist nicht unbedingt negativ zu be-
werten: Sie ist ein Zeichen fiir Ver-
trautheit, Wertschatzung und Ach-
tung, oft verwendet von Menschen,
denen viel am Wohlergehen ande-
rer liegt und die ein Gefiihl der Ver-
trautheit aufbauen wollen, etwa
Psychologen, Seelsorger, Arzte
oder auch gute Gastgeber.

e Wird Ilhnen eine Handfldache in hori-
zontaler Position entgegenge-
streckt, strebt die Person eine
gleichgestellte Beziehung an.
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INFQ

KORPERSPRACHE GEHT VOR
Psychologen haben herausgefunden,
dass wir uns, wenn wir bei einem Ge-
sprachspartner einen Widerspruch
zwischen Wort und Kdrpersprache
vermuten, flinfmal 6fter auf die Kor-
persprache verlassen. Jedoch sollten
wir nie vorschnelle Schliisse ziehen
und immer die Gesamtheit der Kor-
perbotschaften im Auge behalten.

Desinteresse oder Entspannung

o @ Als Desinteresse beziehungsweise
Riickzug aus dem Gesprach kann es inter-
pretiert werden, wenn jemand mit schlaf-
fem Oberkorper dasitzt oder sich gelang-
weilt wirkend seitlich zum Tisch lehnt.
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Das gilt allerdings nicht in einer Situation,
in der sich alle Teilnehmer in dieser Phase
des Gesprichs entspannen und zuriickleh-
nen oder es sich auf andere Weise etwas
bequemer machen. Wenn sich aber jemand
wihrend des Gesprachs plotzlich mit dem
Oberkdrper zur Seite neigt, so weicht er
moglicherweise einem Vorschlag aus.

@ Lehnt sich stattdessen jemand geniiss-
lich zuriick und schiebt sein Gesaf$ nach
vorn, verschriankt dabei die Arme im Na-
cken und tiberkreuzt womoglich die Beine,
ist das ein Signal von Entspanntheit, Wohl-
gefiihl, aber auch Selbstbewusstsein. Der
Gesprichspartner zeigt den verwundbaren
Bauchbereich - ein deutliches Zeichen,
dass er sich sicher fiihlt.

o Anspannung ist dann vorhanden, wenn
sich ein Gespréchspartner férmlich an den
Stuhllehnen und/oder Stuhlbeinen fest-
klammert und womoglich der Korper ins-
gesamt angespannt ist.




ERKENNE DICH SELBST — UND DEN ANDEREN!

Die Sprache der Fiif3e

e Schldgt ein Gesprichspartner die Beine
tibereinander und wippt mit dem Fuf,
macht die »Wippart« den Unterschied:
Ein gleichméfliges Rotieren im Fufigelenk
ist ein Indikator fiir Harmonie. Wippt der
Fufl mit Spannung auf und ab, ist das ein
Zeichen von Ungeduld. @) Wenn sich
aber die Fuflspitze hebt, als wollte der Fuf3
ein Bremspedal driicken, bedeutet das Ab-
lehnung. Der andere mochte das Gehorte
mit dem Fufl wegschieben.

e Viele Korperspracheexperten unterschei-
den bei diesen Haltungen zusétzlich zwi-
schen links und rechts: Geschieht die Be-
wegung mit dem linken Fuf3, stehen die
Emotionen im Vordergrund. Beim rech-
ten Fufd arbeitet dagegen die Ratio, der
Verstand. Dies lasst sich tibrigens auch auf
das beim Uberschlagen der Beine oben
liegende Bein tibertragen.

* @ Ist die FuBspitze des Gesprachspart-
ners zum anderen gerichtet, kann man auf
Interesse schlieBen. {J) Dreht sie sich ab-
rupt weg, schiebt derjenige moglicherwei-
se ein Angebot, ein Argument oder die
Meinung des anderen zur Seite.

wZappelphilipp«

Unruhige Korperbewegungen wie Herum-
zappeln oder nervoses Herumspielen mit ir-
gendwelchen Gegenstdnden sind ein Zei-
chen dafiir, dass jemand nicht so recht zu
dem steht, was er sagt, oder ungeduldig ist.
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GUT ZU WISSEN ...

Ein Mann will immer als Sieger vom
Platz gehen. Also sammelt er mog-
lichst viele Signale, bis er sich ganz
sicher ist, dass er keine Abfuhr be-
kommt. Damit er Mut fasst, braucht er
also viele klare Flirtsignale.

Eine Frau scheut oft davor zurtick, ein
klares Nein zu signalisieren, etwa
durch Abstandhalten oder Abbrechen
des Blickkontakts. Sie flirtet aus Hof-
lichkeit mit, fiihrt ein Gesprdch weiter,
obwohl es sie langweilt, oder lachelt,
obwohl sie nicht interessiert ist.

Halten Sie sich nie eines Flirts fiir
unwiirdig

Gehoren Sie zu den Menschen, die sich erst
einmal umschauen, wenn ihnen jemand zu-
lachelt - weil Sie glauben, dass Sie nicht ge-
meint sind? Vielleicht weil Sie sich zu dick
oder zu alt oder nicht hiibsch genug finden?
Mit dieser Einstellung zu sich selbst verbau-
en Sie sich Thre Flirtgelegenheiten, denn was
man iiber sich denkt, strahlt man aus. Nega-
tive Gedanken verursachen negative Reakti-
onen, positive Gedanken 16sen positive Re-
aktionen aus, das ist wissenschaftlich belegt.
Trauen Sie dem anderen zu, Ihre Reize und
Vorziige zu erkennen! Besonders Frauen,
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aber auch einige Madnner haben Dinge an
sich auszusetzen, die andere in einem positi-
ven Gesamtpaket gar nicht storen. Studien
haben zudem gezeigt, dass fiir Manner die
Korpersprache der Frau eine groflere Rolle
spielt als ihr Aussehen.

Zur Erinnerung ...

Korpersprache ist die Sprache des ganzen
Korpers. Wenn Sie ein Signal als Ablehnung
empfinden, muss das noch lange nicht hei-
3en, dass er oder sie Sie nicht mag. Es kann
sich zum Beispiel auch um Schiichternheit
handeln, oder das Signal ist (etwa in einer
Situation mit mehreren Anwesenden) auf
etwas anderes bezogen. Beobachten Sie auf-
merksam und horen Sie auf Thre Intuition!

Und wenn es Liebe ist?

Die Liebe auf den ersten Blick muss es ge-
ben. Bei einer Umfrage von TNS Emnid ga-
ben knapp 50 Prozent der Befragten an, sie
sei thnen schon einmal widerfahren. Der
Anthropologe David Givens sagt dazu: »Lie-
be auf den ersten Blick ist nichts anderes als
eine korperliche Reaktion, die bei Blickkon-
takt spezifische Verdnderungen im Gehirn
auslost.« Diese korperliche Anziehung sei in
der Mutter-Kind-Bindung verwurzelt. Gi-
vens schreibt auch, dass bestimmte Hirnare-
ale betroffen sind, wobei ein so starker
»Blitzschlag« ausgeldst wird, dass die Betei-
ligten in Liebe zueinander entbrennen, ohne
ein Wort miteinander gesprochen zu haben.



VORSICHT, FLIRTKILLER!

Eine Umfrage unter Mannern und Frauen brachte zum Vorschein,

durch welche Verhaltensweisen ihres Gegeniibers sie besonders

schnell die Lust an einem Flirt verlieren.

WAS MANNER BEIM FLIRT ABTORNT

° Wenn Sie gleichzeitig auch mit anderen
Mainnern flirten: 94 %

¢ Wenn Sie ihm nicht deutlich Thre Zunei-
gung zeigen: 90 %

e Wenn Sie ihn im Unklaren lassen, dass Sie
es ernst meinen: 84 %

* Wenn Sie bei der Annéherung alles ihm
allein tiberlassen: 80 %

e Wenn Sie zu dominant auftreten: 78 %

Wenn Sie ihm nicht helfen, ein Gesprach
anzufangen oder fortzufiithren: 76 %
Wenn Sie zu iiberheblich sind: 64 %

Wenn Sie anfangen, aber nicht konsequent
weitermachen: 56 %

Wenn Sie sich unnatiirlich verhalten, im-

mer eine Rolle spielen: 47 %
e Wenn Sie andauernd iiber Ihre personli-
chen Probleme reden: 36 %

WAS FRAUEN BEIM FLIRT ABTORNT

* Wenn Sie gleichzeitig noch mit anderen
Frauen flirten: 94 %

* Wenn Sie einen Flirt anfangen, aber dann
nicht konsequent weitermachen: 90 %

* Wenn Sie »verklemmt« sind: 84 %

e Wenn Sie gleich die Flinte ins Korn wer-
fen, sobald es nicht so lduft, wie Sie es sich
wiinschen: 83 %

e Wenn Sie sie im Unklaren lassen, ob Sie es
ernst meinen: 72 %

e Wenn Sie sich unnatiirlich verhalten und
immer eine Rolle spielen: 69 %

* Wenn Sie zu arrogant sind: 63 %

° Wenn Sie zu aufdringlich sind: 58 %

e Wenn Sie stindig abgedroschene Floskeln
verwenden: 56 %

e Wenn Sie ihr keine Zeit lassen, sich auf die
Situation einzustellen: 51 %
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Monika Matschnig, Psychologin und Erfolgscoach, zeigt lhnen,
wie Sie in allen Lebenslagen andere fiir sich gewinnen und einen
bleibenden guten Eindruck hinterlassen.

IN DIESEM BUCH FINDEN SIE:

o ' Entschliisseln
Sie Gestik, Mimik und Haltung anderer und
reagieren Sie angemessen.

o ob Vorstellungs-
gesprdch, Prdsentation, Meeting oder Biiro-
alltag — treten Sie souveran, sympathisch
und iiberzeugend auf.

) Wie Sie beim
Flirten garantiert punkten — und wie Sie in
Ihrer Partnerschaft mit kleinen Gesten wahre
Wunder wirken kénnen.
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