
        
            
                
            
        

    
Körpersprache im Beruf für Dummies - Schummelseite
 

 
Körpersprache lesen
 

Wenn Sie Körpersprache zuverlässig interpretieren möchten, müssen Sie sie im jeweiligen Kontext sehen und dabei wenigstens drei Gesten aus der folgenden Liste in Betracht ziehen: 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gesichtsausdruck


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Körperhaltung


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Armhaltung


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Handgesten


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Fußposition


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Stellung




 

 
Offenheit und Selbstvertrauen zeigen
 

Mit Menschen, die eine positive, offene Einstellung zeigen, kann man besser zusammenarbeiten als mit solchen, die deutlich zeigen, dass sie in den Seilen hängen. Wenn Sie als vertrauenswürdig, selbstbewusst und fähig wahrgenommen werden wollen, dann verhalten Sie sich am besten wie ein Schauspieler in seiner Rolle und tun Sie einfach so, als wären Sie es: 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Stellen Sie Ihre Beine auf Hüftbreite auseinander.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Verteilen Sie Ihr Gewicht gleichmäßig auf beiden Füßen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Heben Sie Ihren Brustkorb.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Richten Sie Ihren Kopf horizontal aus, als würde Ihr Kinn auf einem Fensterbrett aufliegen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Blicken Sie Ihr Gegenüber an.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gestikulieren Sie mit offenen Handflächen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Lächeln Sie mit den Lippen und den Augen.




 

 
Haltung und Wahrnehmung
 

Orientieren Sie Ihre Bewegungen und Gesten in Verhandlungen und Präsentationen daran, wie Sie wahrgenommen werden wollen. Denken Sie an folgende verräterische Zeichen:

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Eine aufrechte Haltung zeigt Selbstvertrauen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gekrümmte Schultern deuten auf Unsicherheit hin.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Vor der Brust verschränkte Arme schaffen eine Barriere.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Präzise Gesten spiegeln präzises Denken wider.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Offene Handflächen signalisieren eine offene Einstellung.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Kopfnicken signalisiert Zustimmung und fordert den Sprecher auf, weiterzusprechen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein geneigter Kopf signalisiert Unterordnung.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der Zeigefinger am Mund, das auf dem Daumen ruhende Kinn, der Ellenbogen des einen Arms auf dem quer vor dem Bauch liegenden anderen Arm bilden zusammen eine Geste des Bewertens.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Hände auf der Hüfte zeigen Bereitschaft zum Handeln.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Hinter dem Kopf verschränkte Hände mit nach vorn zeigenden Ellenbogen sind eine Demonstration der Dominanz.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sich nach vorn beugen und beide Hände auf die Knie oder die Stuhllehnen legen signalisiert, dass man aufstehen und gehen möchte.
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Einführung
 

Körpersprache ist lauter und deutlicher als alle Worte. Bewusst und unbewusst erzählt Ihr Körper dem Beobachter, was wirklich in Ihnen los ist, und verrät Ihre Gedanken, Ihre Stimmung und Ihre Einstellungen. Welche Botschaften Sie übermitteln, hängt davon ab, wie Sie Ihren Körper nutzen. Das betrifft auch und in besonderem Maße Ihre Ausstrahlung in professionellen Verhandlungen, Meetings und Präsentationen.


 


Gerade im Berufsleben kommt der Körpersprache eine immer wesentlichere Bedeutung zu. Wenn man in unserer komplexen, vom Wettbewerb geprägten Welt Erfolg haben will, ist es enorm wichtig, klar, selbstbewusst und glaubwürdig kommunizieren zu können. Vernünftiges Denken, logische Schlussfolgerungen und innovative Lösungen verkommen zur Bedeutungslosigkeit, wenn sie dem Zuhörer nicht überzeugend, motivierend und inspirierend vermittelt werden.


 
[image: e9783527637317_i0002.jpg]Die richtige Körpersprache unterstreicht Ihre Aussagen wie auch Ihre Persönlichkeit und kann Ihnen helfen, Ihre Karriere voranzutreiben und Ihre beruflichen Ziele zu verwirklichen.


 

Die einzelnen Kapitel dieses Buches widmen sich jeweils besonderen Aspekten der Körpersprache. Neben den einzelnen Körperbereichen und ihrer Rolle bei der Vermittlung von Gedanken, Gefühlen und Einstellungen werden Sie entdecken, wie Sie die Körpersprache anderer Menschen interpretieren und einen Einblick in ihre Befindlichkeit erlangen können, bevor sie selbst wissen, was mit ihnen los ist.


 


Sie werden aber auch feststellen, wie bestimmte Handlungen und Gesten umgekehrt entsprechende Denkweisen und Stimmungen hervorrufen können. Üben Sie diese Gesten, und Sie werden die positive Wirkung der Körpersprache am eigenen Leib erfahren und herausfinden, wie Sie nach außen hin so erscheinen können, wie Sie es sich vorstellen.


Über dieses Buch
 

Ich werde Ihnen zeigen, wie Sie bestimmte Gesten, Handlungen und Ausdrucksformen erkennen können, die gesprochene und unausgesprochene Botschaften übermitteln und unterstreichen. Wenn Sie lernen, die Körpersprache zu lesen, verstehen, wie Ihr Körper Botschaften übermittelt, und erkennen, wie sich Stimmungen und Einstellungen in Gesten und Ausdrucksformen widerspiegeln, behalten Sie in der beruflichen Kommunikation mit anderen Menschen die Oberhand.


 


Indem Sie Körpersignale erkennen und darauf reagieren, können Sie den Gesprächsverlauf steuern und Sitzungen einfach und wirksam lenken. Sie werden erfahren, wie sich Ihr Denken und Fühlen auf Ihre Gesten und Ausdrucksformen auswirkt und dass dies auch für alle anderen Menschen gilt.


 


Ziel dieses Buches ist es, dass Sie sich der Körpersprache bewusst werden, bei sich selbst und bei anderen Menschen. Darüber hinaus soll es Ihnen dabei helfen, Gesten, Bewegungen und Ausdrucksformen richtig zu interpretieren. Und schließlich versorgt Sie dieses Buch mit weiteren Zeichen und Signalen, die Sie aussenden und mit denen Sie Ihre nonverbale Kommunikation besonders im Hinblick auf Ihre beruflichen Beziehungen verbessern können.



Wie dieses Buch aufgebaut ist
 

Dieses Buch ist in fünf Teile unterteilt:


Teil I: Wie der Körper Botschaften übermittelt

Im ersten Teil erkunde ich mit Ihnen die Grundlagen der Körpersprache. Sie erfahren, wie der Körper Botschaften übermittelt und wie Körpersprache sich grundsätzlich auf Ihre Kommunikation mit Ihren Mitmenschen auswirkt.



Teil II: Kopfarbeit - die Macht der Mimik

Hier beschäftige ich mich speziell mit der Körpersprache des Kopfes und seiner Bestandteile: Verschiedene Kopfhaltungen, Gesichtsausdrücke, Mund und Augen übermitteln vielfältige Botschaften und sagen oft mehr über Sie als die Worte, die Ihnen über die Lippen kommen.



Teil III: Mit ganzem Körpereinsatz

In diesem Teil zeige ich Ihnen die Wirkung Ihrer Körperhaltung und wie sie Ihre inneren Zustände, Ihr Denken, Ihre Gefühle, Ihre Einstellungen und Ihre Wahrnehmung widerspiegelt. Wir betrachten Körper, Arme und Hände und beschäftigen uns mit der Frage, was ihre Bewegungen über Sie aussagen und wie Sie mündliche Aussagen mit Hilfe der Finger unterstreichen können.



Teil IV: Sich sicher bewegen im beruflichen Umfeld

In diesem Teil zeige ich Ihnen, wie Sie Gesten effektiv und der jeweiligen Situation angemessen einsetzen, um sich wirkungsvoll im Job zu positionieren – vom ersten Handschlag bis zu den Dos und Don’ts in Verhandlungen. Sie lernen die Powerpositionen für das Berufsleben kennen, und Sie erfahren, wie Sie Interesse und Ablehnung signalisieren sowie Selbstvertrauen und eine positive Ausstrahlung demonstrieren können.



Teil V: Der Top-Ten-Teil

In diesem Teil finden Sie zehn Tipps, wie Sie jemandem auf die Schliche kommen, der es mit der Wahrheit nicht so genau nimmt.




Symbole, die in diesem Buch verwendet werden
 

 
[image: e9783527637317_i0003.jpg]Dieses Symbol verweist auf unterhaltsame kleine Geschichten über Ihre und meine Freunde oder Menschen, die ich beobachtet habe, und die Hinweise, die ihre Körpersprache dem geübten Beobachter übermittelt.


 

 
[image: e9783527637317_i0004.jpg]Dieses Symbol gibt Ihnen Gelegenheit, sich zurückzulehnen und einen Blick zu riskieren, ohne selbst gesehen zu werden. Indem Sie zurücktreten und sich auf Distanz begeben, können Sie beobachten, wie andere Menschen sich verhalten, und über das Ergebnis nachdenken.


 

 
[image: e9783527637317_i0005.jpg]Dieses Symbol verweist auf einen Aspekt, den Sie im Hinterkopf behalten sollten.


 

 
[image: e9783527637317_i0006.jpg]Hier finden Sie praktische Hinweise, wie Sie Ihre körpersprachlichen Fertigkeiten verbessern können.


 



 
  


Teil I

Wie der Körper Botschaften übermittelt

 
In diesem Teil …
 

Hier erkunden wir die Grundlagen der Körpersprache, der stillen Art zu kommunizieren, mit deren Hilfe Sie Ihre Wirkung auf andere Menschen und Ihre zwischenmenschlichen und beruflichen Beziehungen verbessern können.


 


  


1

Was ist Körpersprache?

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wie Ihr Körper für Sie spricht


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit Gesten zum Ziel


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Was teilen Sie anderen eigentlich mit?



 

Die Körpersprache ist genauso alt wie die Menschheit. Die Wissenschaft allerdings hat sich ihr erst seit etwa 60 Jahren zugewandt. Seither interessieren sich Psychologen, Zoologen und Anthropologen im Rahmen von Untersuchungen des nonverbalen Verhaltens für die einzelnen Aspekte der Körpersprache.


 


Wenn Sie einen Moment innehalten und sich die Zeit nehmen, auf Körperbewegungen und Ausdrucksformen zu achten, die heimlich, still und leise ganz eigene Botschaften aussenden, können Sie Gesten auf die Spur kommen, die Gefühle und Gedanken vermitteln. Sie können Bewegungen entdecken, die Sie mit einer anderen Person verbinden und die Ihnen sagen, was für ein Mensch diese Person ist. Andere Gesten geben dagegen Aufschluss darüber, wie es aktuell im Inneren des betreffenden Menschen aussehen mag.


 


In diesem Kapitel werde ich Sie an die nonverbale Sprache heranführen und mit Ihnen die Gesten und Handlungen unter die Lupe nehmen, die Gedanken, Überzeugungen und Gefühle ans Tageslicht bringen. Sie werden herausfinden, wie Sie mit Gesten in beruflichen Beziehungen neue Akzente setzen und Ihre Kommunikationsfähigkeit verbessern können.


Wie der Körper Botschaften übermittelt
 

Sprache und Sprechen sind, evolutionsgeschichtlich betrachtet, relativ neue Errungenschaften im Kommunikationsprozess und werden primär dazu genutzt, Informationen in Form von Fakten und Daten zu übermitteln. Körpersprache gibt es dagegen schon immer. Körperbewegungen übermitteln Gefühle, Einstellungen und Stimmungen, ohne sich auf bestätigende Worte stützen zu müssen. Ob Sie wollen oder nicht, Ihr nonverbales Verhalten verrät mehr über Ihre Einstellungen, Stimmungen und Gefühle, als Ihnen lieb ist.


 


In der Kommunikation von Angesicht zu Angesicht werden 55 Prozent der emotionalen Botschaft über Körpersprache mitgeteilt. Taten sagen mehr als Worte. Sie müssen nur eine der folgenden Gesten oder Ausdrucksformen sehen, um zu wissen, was los ist:


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein auf Sie gerichteter Finger


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Eine liebevolle Umarmung


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein Finger, mit dem vor Ihrem Gesicht hin- und hergewedelt wird


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein breites Lächeln


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Eine auf das Herz gelegte Hand


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein Stirnrunzeln



Sich in den ersten 30 Sekunden ein Bild machen

Spätestens sieben Sekunden, nachdem Sie mit einem anderen Menschen zusammengetroffen sind, wissen Sie, wie dieser Mensch sich gerade fühlt, und das nur aufgrund der Beobachtung seines Gesichtsausdrucks und seiner Bewegungen. Denn ob er es will oder nicht, er sendet mit seinen Gesten und Handlungen Botschaften aus.


 
[image: e9783527637317_i0007.jpg]
Stellen Sie sich vor: Menschen während einer Konferenz

 

Zu Beginn einer Konferenz kommen Sie in einen Raum voller fremder Menschen und erhalten zahlreiche Botschaften über ihre Gefühle, Stimmungen und Einstellungen, die sich aus den Körperhaltungen, Bewegungen und Mimik ergeben. Dieser abseitsstehende Mann mit hängenden Schultern, gesenktem Kopf und verschränkten Armen fühlt sich offensichtlich in dieser Umgebung nicht wohl, während die junge Frau dort in der Gruppe in ihrem Element zu sein scheint und mit ihrer offenen Gestik und Mimik sehr viel mehr Selbstvertrauen ausstrahlt.




 
[image: e9783527637317_i0008.jpg]Wie Sie Kopf, Schulter, Rumpf, Arme, Hände, Beine und Füße halten und Augen, Mund, Finger und Zehen bewegen, sagt einem Beobachter mehr über Ihren Zustand einschließlich Ihrer Einstellungen, Gefühle, Gedanken und Stimmung, als Worte das je vermochten.


 


Unbewusste Botschaften aussenden

Sie sind zwar in der Lage, bewusst solche Gesten und Handlungen zu wählen, die eine bestimmte Botschaft aussenden, aber Ihr Körper sendet auch Signale aus, deren Sie sich nicht bewusst sind. Erweiterte oder verengte Pupillen und unwillkürliche Bewegungen Ihrer Hände und Füße sind Beispiele für solche Signale, die über innere Vorgänge Auskunft geben, die der Betreffende sicher lieber für sich behalten würde. Auch diese kleinen und kleinsten Gesten und Ausdrücke haben ihre Wirkung.


 


Für sich betrachtet können diese kleinen verräterischen Signale leicht übersehen oder falsch eingeschätzt werden, wenn man sie aus ihrem sozialen Kontext herausnimmt oder nicht als Teil eines ganzen Bündels von Gesten wahrnimmt, an denen auch andere Körperteile beteiligt sind.


 
[image: e9783527637317_i0009.jpg]
An seinen Verhaltensweisen arbeiten

 

Anton ist erfolgreicher Geschäftsführer eines weltweit operierenden Telekommunikationsunternehmens. Kleine, scheinbar bedeutungslose Gesten lassen erkennen, dass er sich bei offiziellen Präsentationen vor großem Publikum unwohl fühlt: Zum Beispiel trägt er stets einen Block wie einen Schutzschild vor sich her, und immer, wenn er nach dem richtigen Wort sucht, reibt er schnell mit dem Zeigefinger über die Hautpartie unterhalb der Nase.


 

 

Indem er sich vorstellte, wie er sich optimal präsentieren könnte, und bestimmte Verhaltensweisen einübte, die er selbst für vorbildlich hielt, konnte Anton Wege finden, seine unbewussten negativen Gesten abzustellen und mehr Sicherheit auszustrahlen.





Worte durch Verhalten ersetzen

Manchmal lässt sich eine Botschaft effektiver durch eine Geste übermitteln als mit Worten. Signale, die Liebe und Unterstützung, Freude und Schmerz, Angst, Abscheu und Enttäuschung ausdrücken, sind klar verständlich und verlangen meist keine weitere Klarstellung. Zustimmung, Komplizenschaft oder Beleidigungen werden oft übermittelt, ohne dass auch nur ein Ton geäußert wird.


 
[image: e9783527637317_i0010.jpg]Wenn Worte nicht ausreichen oder es nicht möglich ist, laut zu sprechen, kann man sich auch mit Gesten verständlich machen. Beispiele sind etwa: 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der über die Lippen gelegte Zeigefinger bei gleichzeitig geschürzten Lippen signalisiert, dass im Moment absolute Stille gefragt ist.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Das entschlossene und deutliche Heben der Hand mit geschlossenen Fingern und nach vorn gedrehter Handfläche signalisiert »Stopp!«


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zublinzeln weist auf ein kleines Geheimnis zwischen zwei Personen hin.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein oder mehrere Finger über dem Mund weisen darauf hin, dass jemand verhindern möchte, dass ihm etwas über die Lippen kommt.




 


Das gesprochene Wort mit dem Körper unterstützen

Gesten können Ihre Stimme unterstützen, Ihre Botschaft verdeutlichen und ihr Nachdruck verleihen. Ob Sie dabei sanft oder aggressiver vorgehen, obliegt Ihrem körperlichen Instinkt, Ihre Gefühle mit Ihren Bewegungen in Harmonie zu bringen. Handbewegungen verstärken nicht nur Ihre Botschaft, sondern spiegeln auch Ihren Wunsch wider, dass diese Botschaft ernst genommen wird.


 
[image: e9783527637317_i0011.jpg]Sehen Sie sich einmal einen geschulten Politiker an, der an einem Rednerpult steht. Beobachten Sie, wie seine Hände sich präzise und kontrolliert bewegen. Keine überflüssigen Gesten, nur gerade eben das, was ein klares Bild liefert und die Botschaft möglichst genau transportiert.


 

Erfahrene Rechtsanwälte, Prominente und alle, die im Rampenlicht der Öffentlichkeit stehen, wissen in der Regel, wie sie mit wohlbedachten Bewegungen und Gesten ihre Botschaft verstärken können. Sie achten sorgsam darauf, dass ihre Handlungen zielgerichtet und kontrolliert sind, bewegen sich synchron zu dem, was sie sagen, und reagieren angemessen auf die Atmosphäre im Raum. Sie umwerben diejenigen, auf die sie besonders wirken möchten, und lassen andere souverän links liegen.


 
[image: e9783527637317_i0012.jpg]Bei Präsentationen sollten Sie Gesten so einsetzen, dass Ihr Publikum sich an Ihre wichtigsten Aussagen besser erinnern kann.


 

 
[image: e9783527637317_i0013.jpg]Wenn Sie während der Einführung zu Ihrer Präsentation einen Überblick über die Punkte geben, die Sie ansprechen werden, markieren Sie die Aufzählung mit Ihren Fingern. Den ersten Punkt Ihrer Aufzählung markieren Sie also mit dem ersten Finger, indem sie ihn vor sich hochhalten oder mit einem Finger der anderen Hand darauf zeigen, den zweiten Punkt mit dem zweiten Finger und so weiter.


 



Grundlegende Arten von Gesten
 

Menschen sind mit der Fähigkeit gesegnet, zahlreiche Gesten und Ausdrücke nutzen und dabei den ganzen Körper vom Kopf bis zu den Füßen einsetzen zu können. Gesten können Gesagtes illustrieren, eine Absicht ankündigen oder aber auch Absichten verbergen. Manche Gesten gehören zu Ihnen ganz persönlich, weil man Sie daran erkennen kann. Andere Gesten sind Verdrängungsgesten, mit denen man nichts anderes bezweckt, als aufgestaute Energien loszuwerden. Wieder andere Gesten sind lokal begrenzt, während andere universal sind und überall verwendet werden.


Illustrierende Gesten

Wenn man einen Gegenstand beschreibt, greift man oft zu illustrierenden Gesten. Der Zuhörer hat es leichter, das Gesagte zu verstehen, wenn man mit dem Körper ein Bild erzeugt, anstatt sich nur auf Worte zu stützen. Beschreibt man ein eckiges Gebäude, kann man mit der flachen Hand vertikale und horizontale Linien in die Luft zeichnen und dabei den Raum wie mit einem Messer durchschneiden. Einen großen Gegenstand kann man verdeutlichen, indem man die Arme weit auseinander breitet, während eng zusammengeführte Finger auf etwas Kleineres verweisen. Gesten sind ein nützliches Mittel für die Übermittlung visueller Informationen.


 
[image: e9783527637317_i0014.jpg]
Bilder erzeugen

 

Weil viele Menschen Informationen besser aufnehmen, wenn sie sehen können, was gerade beschrieben wird, ist es immer eine gute Sache, wenn Sie Ihre Botschaft mit Gesten verdeutlichen und so ein klares Bild schaffen.





Unbeabsichtigte Gesten

Unbeabsichtigte Gesten sind Handlungen, die Sie an einem Ort festnageln. Sie entsprechen in etwa dem Gefühl der Angst, das Sie daran hindert, einer Situation zu entfliehen.


 


Beispiele für unbeabsichtigte Gesten sind: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Verschränkte Arme


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zusammengepresste Lippen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Eine Hand oder einen Finger vor dem Mund


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Übereinandergeschlagene Beine



All diese Verhaltensweisen blockieren Ihre Fähigkeit zum Handeln und lassen keine Eigendynamik zu. Mit übereinandergeschlagenen Beinen kann man nicht laufen. Mit einer Hand vor dem Mund kann man nicht sprechen. Und verschränkte Arme sagen, dass man etwas zurückhält.


 


Ein gutes Beispiel für eine Geste, mit der man sich an Ort und Stelle festhält, ist die Scherenhaltung; das eine Bein kreuzt das andere und schränkt damit die Beweglichkeit erheblich ein (siehe Abbildung 1.1). Wenn Sie jemanden sehen, der diese Haltung einnimmt, können Sie sicher sein, dass er an Ort und Stelle bleibt.


 
[image: e9783527637317_i0015.jpg]Weil die Scherenhaltung keinerlei Anzeichen für Ungeduld beinhaltet, kann sie als Geste der Unterordnung betrachtet werden. Der Betreffende zeigt keinerlei Vorwärtsbewegung wie bei jemandem, der kurz davorsteht, etwas zu tun. Als dominant wird in der Regel die Person betrachtet, die das Heft in die Hand nimmt und handelt. Verharrt man dagegen in seiner Position, wird das gewöhnlich als Unterordnung interpretiert.


 

Abbildung 1.1: Der Finger über dem Mund und die Scherenhaltung der Beine weisen darauf hin, dass sie etwas zurückhält.

 

[image: e9783527637317_i0016.jpg]



Signaturgesten: Gesten, die definieren, wer Sie sind

Eine Signaturgeste ist eine Geste, für die Sie bekannt sind, eine normale Geste, die Sie in einer ganz bestimmten Art und Weise ausführen. Eine Frau, die ihre Haare um den Finger wickelt, ein Mann, der an seinen Augenbrauen herumtastet: Solche Gesten geben uns Hinweise auf die Persönlichkeit der betreffenden Personen.


 


Signaturgesten unterscheiden Sie von allen anderen Menschen. Denken Sie nur an Napoleon Bonaparte und seine Macht ausstrahlende Haltung – auf der Leinwand, nicht auf dem Schlachtfeld. Mit der Hand in der Weste verkörpert er Stolz und Autorität. Wer weiß, ob er diese Haltung tatsächlich jemals eingenommen hat. Ein Maler hat dieses Bild erschaffen, und wir glauben ihm.


 


Signaturgesten lassen sich unter anderem in folgenden Bereichen entdecken: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Haltung


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Lächeln


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Händeklatschen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zeigefinger


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Kleiderzupfen



 
[image: e9783527637317_i0017.jpg]An Signaturgesten können Sie ablesen, mit was für einer Person Sie es zu tun haben. Bestimmte Gesten, wie das einmalige In-die-Hände-Klatschen, weisen auf organisiertes Denken hin. Jemand, der seine Haare um den Finger wickelt, könnte ein Träumer sein. Wenn Sie auf solche Zeichen bewusst achten, können Sie herausfinden, wie Sie mit der betreffenden Person am besten umgehen.


 


Verdrängungsgesten

Wenn Sie widerstreitende Gefühle in sich verspüren, kann es sein, dass Sie zu Gesten Zuflucht nehmen, die mit Ihren unmittelbaren Zielen nichts zu tun haben. Solche Ersatzhandlungen laufen meist selbstständig ab und dienen dazu, überschüssige Energien abzubauen und, wenn auch nur vorübergehend, ein Gefühl des Wohlbehagens wiederherzustellen. Verdrängungsgesten bieten einen willkommenen Ausweg an, wenn man gerade nicht weiß, wohin mit seiner Energie.


 


Beispiele für Verdrängungsgesten sind unter anderem: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit Gegenständen herumspielen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Am Ohrläppchen zupfen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Kleider geradeziehen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Über das Kinn streichen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit den Fingern durch die Haare fahren


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sich am Kopf kratzen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit den Fingern auf den Tisch trommeln



 
[image: e9783527637317_i0018.jpg]
Gesten zeigen verdrängte Gefühle

 

Wenn Menschen nervös und unruhig sind, streichen sie sich unbewusst über das Gesicht, fahren mit den Fingern über die Lippen oder reiben sich den Nacken. Diese Handgesten erinnern an jene, die man als Kind von den Eltern erfahren hat, und schaffen ein Gefühl der Sicherheit.





Universale Gesten

Universale Gesten bedeuten in allen Kulturen dasselbe. Das liegt daran, dass diese Gesten biologisch im Menschen angelegt sind. Zu den universalen Gesten gehören: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Lächeln: Menschen, die eine positive Botschaft vermitteln wollen, ziehen ihre Mundwinkel freudig hoch.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Rotwerden: Wenn Sie rot werden, zeigt das Ihre Verlegenheit. Das Blut steigt Ihnen in die Wangen und Sie würden am liebsten im Erdboden versinken.  
[image: e9783527637317_i0019.jpg]Wenn Sie in einer solchen Situation die Kontrolle behalten wollen, atmen Sie ein paarmal tief durch, um Ihre Nerven und Ihren Blutdruck zu beruhigen.


 



[image: e9783527637317_coche.jpg]  Weinen: Weinen ist das weltweit verstandene Signal für Trauer. Wenn Sie merken, dass Ihnen die Tränen in die Augen steigen, und Sie verhindern wollen, dass Ihnen Tränen über die Wangen kullern, fixieren Sie einen Punkt, an dem Wand und Decke zusammentreffen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Schulterzucken: Das Schulterzucken ist eine Geste, auf die Menschen zurückgreifen, wenn sie sich in irgendeiner Form schützen wollen. Zum vollständigen Schulterzucken gehört, dass der Kopf zwischen den Schultern absinkt, die Mundwinkel nach unten wandern, die Handflächen nach oben zeigen und die Augenbrauen hochgezogen werden. Ein Schulterzucken kann Gleichgültigkeit, Verachtung, Unwissenheit oder Verlegenheit signalisieren.
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Körpersprache im Beruf optimal nutzen

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Den Körper effektiv einsetzen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Erfolgreich Raum ergreifen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sein Gegenüber einschätzen



 

Erfolgreiche Menschen wissen, wie sie ihren Körper am effektivsten einsetzen. Sie stehen aufrecht, öffnen sich anderen gegenüber, indem sie ihnen ihre Brust entgegenwölben, haben ein Lächeln im Gesicht und bewegen sich ausschließlich zielgerichtet. Ihre maßvollen und sorgfältig gewählten Gesten spiegeln ihr Gefühl dafür wider, was sie darstellen und wie sie wahrgenommen werden wollen.


 


Erfolgreiche Menschen wissen auch, wie sie sich in Beziehung zu anderen Menschen positionieren müssen. Sie wissen, dass sie ihnen nicht allzu nahe auf den Pelz rücken dürfen, wenn sie nicht überwältigend oder bedrohlich wirken wollen. Sie wissen, dass sie nicht zu weit wegrücken dürfen, damit nicht der Eindruck entsteht, sie würden sich distanzieren. Sie wissen, dass ihre Gesten und ihr Einsatz eine sehr viel größere Wirkung haben als ihre Worte.


 
[image: e9783527637317_i0020.jpg]Wenn Sie in Ihrer Karriere Erfolg haben möchten, ist die effektive Nutzung der Körpersprache eine gute Grundlage. Wenn Sie sich erst einmal Ihrer Wirkung bewusst sind und wissen, was funktioniert und was nicht, können Sie sich selbstbewusst bewegen, in dem Wissen, dass Sie und Ihre Botschaft so wahrgenommen werden, wie Sie es sich vorstellen.


 

Das Wissen um Körpersprache im Job anwenden
 

Im Folgenden nenne ich Ihnen einige Bereiche, in denen Ihnen das Wissen um die Wirkung von Körpersprache den einen oder anderen Vorteil in Ihrer beruflichen Laufbahn verschaffen kann.


Ein Bewusstsein für den Raum entwickeln

Das Gefühl dafür, wie man sich am besten relativ zu anderen Menschen positioniert, geht manchen Menschen anscheinend einfach ab. Entweder rücken sie anderen so nahe auf die Pelle, dass man riechen kann, welchen Kaffee sie morgens getrunken haben, oder sie halten so viel Abstand, dass sie gleichgültig, unbeteiligt oder leicht entrückt wirken. Andere Menschen wissen dagegen, wie man es richtig macht. Weil sie den Raum wahrnehmen und respektieren, den andere für sich reklamieren, fühlt man sich in ihrer Nähe wohl.



Die Zeichen lesen und angemessen reagieren

Um gut mit anderen Menschen kommunizieren zu können, ist es wichtig, die Signale, die sie aussenden, wahrzunehmen und zu verstehen. Wenn Sie die Bewegungen und Gesten anderer Menschen beobachten, erhalten Sie Einblicke in ihre Gefühle.


 
[image: e9783527637317_i0021.jpg]Die Geschwindigkeit der Gesten sagt Ihnen beispielsweise, in welcher Stimmung jemand ist. Die so gewonnenen Informationen warnen Sie vor und geben Ihnen Gelegenheit, sich auf das vorzubereiten, was als Nächstes kommen könnte.


 

 
[image: e9783527637317_i0022.jpg]
Abstand halten!

 

Die Entfernung, die Menschen zueinander einhalten, sagt etwas über ihre Beziehung und ihre Gefühle dem anderen gegenüber aus.


[image: e9783527637317_cochegrise.jpg]  Bei geschäftlichen Kontakten sollten Sie einen Abstand von 120 bis 360 cm zum Gesprächspartner einhalten, dies gilt für Verkaufsgespräche als angemessen. Wenn Sie die Untergrenze dieses Raumes unterschreiten, maßen Sie sich zu viel Vertrautheit an.


[image: e9783527637317_cochegrise.jpg]  Wenn Sie bei einem formellen Anlass vor Publikum sprechen, sollte die Entfernung zwischen Ihnen und der ersten Reihe circa 360 cm betragen. Ist sie kürzer, fühlen Sie sich bedrängt und agieren verkrampft. Ist die Entfernung zu groß, haben Sie Schwierigkeiten, eine Verbindung zu Ihren Zuhörern herzustellen.





 
[image: e9783527637317_i0023.jpg]Edith klopfte beim Nachbarbüro, um ein spontanes Schwätzchen mit ihren Kollegen zu halten. Stefan und Sara steckten an diesem Morgen mitten in der Arbeit und hatten eigentlich keine Zeit. Stefan lächelte Edith zwar freundlich an, blieb aber in der Tür stehen, ohne sie hereinzubitten. Er hatte seine Arme über der Brust verschränkt und wippte rhythmisch mit den Zehen auf und ab. Edith merkte an dieser Haltung gleich, dass das wohl kein günstiger Zeitpunkt für ein Schwätzchen war, und verabschiedete sich schnell wieder.


 


Bewegungen vorausahnen

Erfolgreiche Menschen können Bewegungen vorausahnen – ihre eigenen und die anderer Menschen –, um Zusammenstöße zu vermeiden oder auch nicht, je nachdem, was sie beabsichtigen und wie ihre Beziehung zu ihrem Gegenüber beschaffen ist. Mit der Bewegung im Raum ist das so wie beim Tanzen. Es geht nicht nur um die Gesten und Bewegungen selbst, es geht auch um das Timing. Wenn Sie Handlungen vorausahnen und erkennen, dass etwas passieren wird, bevor es passiert, verfügen Sie über Informationen, die andere möglicherweise nicht erfassen.


 


Hier drei Beispiele: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die angedeuteten Gesten, die jemand macht, bevor er sich aus einer sitzenden Position erhebt, weisen darauf hin, was als Nächstes passieren wird.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wenn man erkennt, wann jemand kurz davor steht, vor lauter Wut um sich zu schlagen, hat man genug Zeit, sich und andere zu schützen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wenn man merkt, dass ein Tanzpartner seinen Schwerpunkt verlagert, weiß man, dass eine Bewegungsänderung bevorsteht.



 
[image: e9783527637317_i0024.jpg]Indem man Gesten vorausahnt, erlangt man einen Vorteil, weil man bereits weiß, wie man reagieren kann, bevor eine Handlung vollendet ist.


 


Gesten widerspiegeln und Beziehungen aufbauen

Im Job ist es wie im richtigen Leben: Wenn es darum geht, (Geschäfts-) Beziehungen zu anderen Menschen herzustellen und zu pflegen, ist es wichtig, aufeinander zuzugehen, den anderen zu akzeptieren und Respekt zu zeigen. Eine Beziehung fördert eine effektive Kommunikation und führt Ergebnisse herbei, die zur Zufriedenheit beider Seiten ausfallen.


Eine Möglichkeit, eine Beziehung aufzubauen, besteht darin, die Bewegungen des jeweils anderen widerzuspiegeln. Indem man auf die Gesten des anderen eingeht und sie mit passenden Gesten und Verhaltensweisen beantwortet, zeigt man, dass man weiß, wie es ist, in den Schuhen des anderen zu stecken, und hat eine gemeinsame Kommunikationsbasis.


 
[image: e9783527637317_i0025.jpg]Zwischen dem Widerspiegeln von Gesten und einem bloßen Nachäffen gibt es nur einen schmalen Grat. Menschen merken schnell, wenn sie jemand nachäfft, und erkennen solch unehrliches Verhalten.


 


So werden, wie Sie sein möchten

Wie Sie sich selbst präsentieren, wie Sie sich bewegen und gestikulieren, wie Sie stehen, sitzen und gehen, bestimmt, wie andere Menschen Sie wahrnehmen und welches Bild sie sich von Ihnen machen. Eine positive Körpersprache wirkt stark, engagiert und lebendig. Eine negative Körpersprache vermittelt dagegen Schwäche, Trägheit und fehlendes Engagement. Wenn Sie bei Verkaufsgesprächen, Präsentationen oder Meetings so wahrgenommen werden und man so auf Sie reagiert, wie Sie das wollen, hilft Ihnen das auf jeden Fall, das gewünschte Umsatz- oder Karriereziel zu erreichen.


 


Schauspieler wissen, wie man einen Charakter von innen und von außen her erschaffen kann. Durch die Wahl der passenden Verhaltensweisen erarbeiten sie sich Haltungen, Positionen und Gesten, die das Publikum erkennt und versteht. Im Beruf ist das nicht anders. Wenn Sie sich in einer bestimmten Art und Weise verhalten, können auch Sie ein Erscheinungsbild kreieren und in eine Figur schlüpfen.




Andere Länder, andere Sitten
 

In der heutigen Zeit der Globalisierung sind Geschäftsbeziehungen mit anderen Ländern eine Selbstverständlichkeit, und die Kommunikation mit Menschen aus fernen Kulturen stellt einige von uns schon sprachlich vor große Herausforderungen. Doch Fremdsprachenkenntnisse sind nicht alles. Gerade in der nonverbalen Kommunikation lauern viele Fallen, und Sie sollten gerade auf Geschäftsreisen ins Ausland verstärkt auf die Wahl Ihrer Gestik und Mimik bedacht sein, um in kein Fettnäpfchen zu treten.


 


Ich habe dieses Buch im Großen und Ganzen aus der westlichen Perspektive geschrieben – den Einflüssen anderer Kulturen, des Geschlechts und der religiösen Unterschiede könnte man getrost je ein eigenes Buch widmen.


 
[image: e9783527637317_i0026.jpg]In den verschiedenen Nationen und Kulturen wird mit dem Körper auf unterschiedliche Weise kommuniziert. Was in einem Land akzeptiert wird, kann Sie in einem anderen Land ins Gefängnis bringen. Sie sollten deshalb vor jeder Geschäftsreise in ein anderes Land Ihre Hausaufgaben machen und herausfinden, was geht und was nicht. Bevor Sie eine Geste anwenden, sollten Sie überlegen, ob sie im jeweiligen Zusammenhang angemessen und allgemein akzeptiert ist.


 






Teil II

Kopfarbeit - die Macht der Mimik

 
In diesem Teil …
 

Ich fange oben an und erkläre Ihnen, was Sie an der Kopfhaltung, dem Mienenspiel und den Augen anderer Menschen ablesen können. Man sagt, die Augen seien das Fenster zur Seele, und das ist nicht nur so eine Redewendung. Dieser Teil wird Ihnen die Augen dafür öffnen, dass die Neigung Ihres Kopfes, die Größe Ihrer Pupillen und das Zucken Ihrer Mundwinkel mehr ausdrückt, als Worte sagen können.
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Autorität demonstrieren und Gesprächspartner ermutigen

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit der Kopfhaltung Autorität und Missfallen zeigen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zustimmend nicken


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Nachdenklich oder doch nur gelangweilt?



 

Ob Sie sich hoch erhobenen Hauptes mit Ihrer neuen Werbekampagne präsentieren, Ihren Kopf bedauernd zur Seite neigen, weil Sie einer unbefriedigenden Gehaltserhöhung nun wirklich nicht zustimmen können, oder ihn in einem Kollegendisput aggressiv nach vorne schnellen lassen, die Haltung Ihres Kopfes zeigt, was Sie von einer Person, einem Ort oder einem Gegenstand halten. In Meetings, Gesprächen mit Mitarbeitern und Präsentationen signalisiert die Kopfhaltung, ob Sie interessiert oder absolut gelangweilt sind. Kopfbewegungen können Einstellungen übermitteln, Worte ersetzen oder das Gesagte unterstreichen oder infrage stellen.


 


In diesem Kapitel erfahren Sie, wie Sie durch eine kleine Veränderung der Bewegung oder des Haltungswinkels interessiert oder ablehnend, bedacht oder arrogant, wohlwollend oder böse wirken können.


Macht und Autorität ausstrahlen
 

Macht ist buchstäblich eine Kopfsache, und Menschen mit Macht halten ihren Kopf, ob sie sich dessen bewusst sind oder nicht, in einer Weise, die ihre Macht unterstreicht. Die nachfolgenden Abschnitte schlüsseln die verschiedenen Botschaften auf, die die unterschiedlichen Kopfhaltungen signalisieren können.


 
[image: e9783527637317_i0027.jpg]
Die Wirkung berücksichtigen

 

Ihre Körperhaltung kann in anderen Menschen positive und negative Gefühle auslösen. Achten Sie darauf, dass Ihre Kopfhaltung der Reaktion entspricht, die Sie erwarten.




Überlegenheit signalisieren

Sie sind also erst kürzlich in Ihrer Firma auf den Chefsessel gehievt worden. Hätten Sie darauf geachtet, wäre Ihnen aufgefallen, dass Sie Ihren Kopf angehoben haben, als Sie die gute Nachricht hörten. Und schon haben Sie die ersten Erfahrungen mit den Verhaltensweisen einer Führungspersönlichkeit gemacht.


 


Wenn Sie die Verantwortung für etwas tragen, sendet Ihr Körper Signale aus, die darauf hinweisen, dass Sie der eine Mensch sind, auf den die anderen achten sollten. Wenn Sie wollen, dass die anderen Ihnen ihre Aufmerksamkeit schenken und sich auf Sie konzentrieren, geht Ihr Kopf automatisch nach oben.


 


Dagegen senken manche Menschen unwillkürlich ein wenig den Kopf, wenn sie auf eine ihrer Ansicht nach wichtige Person zugehen und sich untergeordnet fühlen. Dieses Verhalten lässt einen Menschen demütiger und weniger bedrohlich erscheinen.



Arroganz demonstrieren

Zwischen einem autoritären und einem arroganten Blick liegen nur wenige Nuancen: Autorität drückt sich in einem angehobenen Kopf aus, Arroganz dagegen wird durch eine leichte Neigung des Kopfes nach hinten und einen nach vorn geschobenen Kiefer signalisiert (siehe Abbildung 3.1).


 


Aber Achtung: Gelegentlich ist das, was uns als Arroganz anspringt, lediglich der Versuch, Unsicherheit zu kaschieren.


Abbildung 3.1: Arroganz kann durch die Neigung des Kopfes und den nach vorn geschobenen Kiefer signalisiert werden.

 

[image: e9783527637317_i0028.jpg]


 
[image: e9783527637317_i0029.jpg]Alex, ein erfolgreicher Anwalt, hatte sich vor Kurzem eine Partnerschaft in einer renommierten Kanzlei erhofft – vergeblich. Die Partner klärten ihn auf, dass er von den Klienten mehrheitlich als distanziert, arrogant und aggressiv wahrgenommen würde. Alex hebt oft den Kopf, schiebt sein Kinn nach vorn und dreht sich leicht von seinen Gesprächspartnern weg, wenn er spricht. Dazu verschränkt er die Arme vor der Brust und beendet seine Sätze oft mit einem sarkastischen Lachen. Seine Körpersprache, die in Wirklichkeit aus Unsicherheit und Selbstzweifeln resultiert, wirkt sich negativ auf Alex’ Karriere aus.


 


Aggression zeigen

Ihr Chef tobt durch den Flur, weil er Sie für einen Fehler in der gerade veröffentlichten Anzeigenkampagne verantwortlich macht? Wenn jemand voller Aggressionen auf Sie zukommt, werden Sie feststellen, dass sein Kopf dabei zwischen den Schultern nach vorn schießt, als sei er eine Waffe. Im Extremfall kann jemand in seiner Wut seinen Kopf tatsächlich als Waffe einsetzen und seinem Gegenüber einen Kopfstoß versetzen – bei Fußballprofis kommt das durchaus häufiger vor, im Büro zum Glück eher selten.



Missfallen signalisieren

Erinnern Sie sich noch, als Ihr Chef Sie kürzlich in sein Büro zitierte, um Sie zu fragen, warum Sie die für diesen Monat geplanten Ziele nicht erreicht haben?


 
[image: e9783527637317_i0030.jpg]Wir haben alle schon einmal in ein Gesicht blicken müssen, in dem sich deutliches Missfallen zeigte. Was die Kopfhaltung betrifft, so ist die Stirn nach vorn geneigt und der Kopf gesenkt, wie es Abbildung 3.2 zeigt.


 

Auch ein betont gerade gehaltener Kopf bei gerader Körperhaltung kann Missbilligung ausdrücken. Die Arme werden dabei verschränkt, die Beine (in sitzender Position) übereinandergeschlagen, und die Augen senden einen geradeaus gerichteten, festen Blick aus, als ob sie sagen wollten: »Ich akzeptiere keine Entschuldigungen oder Diskussionen.«


 
[image: e9783527637317_i0031.jpg]Wie alle Gesten umfasst auch der missbilligende Blick mehrere Handlungen. Wenn Sie die Körpersprache anderer Menschen genau lesen wollen, müssen Sie alle Gesten miteinbeziehen, die der Betreffende zeigt. Die vollständige Botschaft lässt sich nur aus der Kombination aller Handlungen herauslesen, nicht aus für sich betrachteten Bewegungen.


 

Abbildung 3.2: Die nach vorn geneigte Stirn signalisiert eine kritische Haltung.

 

[image: e9783527637317_i0032.jpg]



Das Einschüchterungskatapult

Überall in der Arbeitswelt gibt es Leute, die mit hinter dem Kopf verschränkten Händen, zurückgelehnten Ellenbogen und herausgestreckter Brust am Schreibtisch sitzen. Wer diese Haltung einnimmt, macht sich größer und bietet ein abschreckendes Erscheinungsbild. Als Geste ist das Katapult eine gute Möglichkeit, Aggressivität und Einschüchterung zu verbergen.


 
[image: e9783527637317_i0033.jpg]Wählen Sie Ihre Gesten mit Bedacht. Wenn Ihr Chef Sie zu einem Gespräch bittet, lassen Sie Ihr Katapult besser vor der Tür, es sei denn, Sie sind auf einen Gegenangriff vorbereitet.


 



Nein! Widerspruch ausdrücken
 

Ein Kopfschütteln ist die am weitesten verbreitete Art und Weise, eine ablehnende Reaktion zu vermitteln. Anthropologen sind der Auffassung, dass die horizontale Drehbewegung mit dem Kopf von links nach rechts ohne besondere Betonung einer Seite als Ausdruck der Weigerung bis in die Urzeit zurückreicht.


 


Das Kopfschütteln tritt in zwei Geschwindigkeitsstufen auf: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Schnell: Wenn ein Zuhörer seinen Kopf schnell schüttelt, gibt er damit zu verstehen, dass er nicht einverstanden ist und selbst die Rolle des Sprechers übernehmen möchte.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Langsam: Ein langsames Kopfschütteln signalisiert, dass der Zuhörer nicht glauben kann, was er gerade hört. Die langsame Bewegung weist darauf hin, dass der Zuhörer sich in seiner Position wohlfühlt und nicht die Rolle des Sprechers übernehmen möchte.




Ja! Zustimmen und ermutigen: Das Kopfnicken
 

Die am häufigsten vorkommende und beinahe überall verstandene Geste ist das Kopfnicken. Diese scheinbar einfache Geste hat verschiedene Bedeutungen. Sie signalisiert Bestätigung, Zustimmung, Anerkennung und Beifall, aber auch Wiedererkennen, Verständnis, Ermutigung und Verstehen.


 


Kopfnicken ist ansteckend. Wenn Sie jemandem zunicken, nickt er in der Regel zurück. Das ist sogar dann so, wenn die andere Person nicht mit dem übereinstimmt, was Sie sagen.


 
[image: e9783527637317_i0034.jpg]Wenn es darum geht, eine Verbindung herzustellen, Zustimmung zu ernten und Unterstützung zu gewinnen, ist das Kopfnicken immer ein guter Anfang.


 

Zum Weitersprechen ermutigen

Als Geste eines Zuhörers spielt das Kopfnicken eine wichtige Rolle, wenn es darum geht, den Gesprächsfluss aufrechtzuerhalten. Durch ein maßvolles Nicken gibt der Zuhörer zu erkennen, dass er aufmerksam zuhört und nicht selbst das Wort ergreifen möchte. Das langsame, rhythmische Nicken ermutigt den Sprechenden, mehr zu sagen und länger zu sprechen. Bleibt das Nicken dagegen aus, nimmt der Sprechende an, dass Sie nicht aufmerksam zuhören oder nicht an dem interessiert sind, was er sagt. Es wird ihm schwerer fallen, weiterzusprechen, und er wird das Gespräch schnell beenden.


 
[image: e9783527637317_i0035.jpg]
Informationen durch Kopfnicken erhalten

 

Forschungen zeigen, dass Zuhörer, die während eines Gesprächs häufiger nicken, den Sprechenden dazu bewegen, drei- bis viermal mehr Informationen weiterzugeben als Zuhörer, die den Kopf nicht bewegen. Erfahrene Interviewer nutzen die Kopfnick-Technik, um an zusätzliche Informationen zu gelangen und längere Gespräche führen zu können. Auf diese Weise können sie aus ihren Interviews mehr herausholen und ihre Zeit effektiver nutzen.





Verständnis zeigen

Während das langsame Kopfnicken den Sprecher dazu ermutigt, weiterzureden, signalisiert ein etwas beschleunigtes Nicken, dass man das Gesagte auch verstanden hat. Dieses schnelle Kopfnicken hat etwas Dringliches an sich und zeigt entweder, dass man den Äußerungen des Sprechenden voll und ganz zustimmt oder etwas einwerfen und die Rolle des Sprechers übernehmen möchte.


 
[image: e9783527637317_i0036.jpg]Ob jemand interessiert ist und den Sprechenden ermutigt oder selbst die Gesprächsinitiative übernehmen möchte, kann man daran erkennen, wohin sein Blick gerichtet ist. Gilt der Blick dem gerade Sprechenden, spricht das für Interesse und Unterstützung. Ist der Blick vom Sprechenden weg gerichtet, ist der Wunsch da, selbst etwas zu sagen (es sei denn, der Zuhörer ist gerade durch etwas anderes abgelenkt).


 

Wenn ein Zuhörer den Sprechenden aufmunternd anzusehen scheint, beobachten Sie einmal seine Augen genauer. Wirken sie lebendig und beteiligt, hört er aufmerksam zu. Wirken sie dagegen unbeteiligt, ist er wahrscheinlich gelangweilt oder uninteressiert.


 
[image: e9783527637317_i0037.jpg]Bei einer offiziellen Präsentation ist das Kopfnicken eine nützliche Geste, um bestimmte Worte und Formulierungen zu unterstreichen.


 



Den Kopf in der Hand
 

Waren Sie beim letzten Meeting irritiert, dass acht von zehn Kollegen den Kopf mit der Hand abstützten, während Sie Ihnen die neuesten Umsatzzahlen präsentierten? War das nun Nachdenklichkeit, Besorgnis – oder doch einfach nur das berühmte Mittagstief?


 


Das Stützen des Kopfes mit der Hand erfordert den direkten Kontakt von Hand und Kopf, ist also eine beruhigende Geste, die aus unserer Kindheit stammt. Bei Langeweile und beim Nachdenken beruhigt man sich mit dieser Geste unbewusst. Wenn Sie als Sprecher feststellen wollen, um welche Stimmung es sich im Zweifelsfall handelt, achten Sie darauf, worauf die Augen gerichtet sind und wo sich Hände und Finger befinden.


Anzeichen von Langeweile

Wer gelangweilt, uninteressiert oder müde ist, stützt oft den schweren Kopf in die Hände. Die Handfläche bildet eine Art Kissen für die Wangen und das Kinn sinkt nach unten, während die Augenlider auf Halbmast gehen.


 


Wenn Sie vor anderen Menschen sprechen und merken, dass Ihr Publikum die Köpfe mit der Hand stützen, sollten Sie Ihrem Vortrag dringend einen neuen Impuls geben. Veränderungen wecken neue Aufmerksamkeit und ersparen Ihnen, mit ansehen zu müssen, wie Ihre Zuhörer einer nach dem anderen stumm »Gute Nacht« sagt.


 
[image: e9783527637317_i0038.jpg]
Augenblick mal!

 

Bevor Sie davon ausgehen, dass jemand von dem gelangweilt ist, was Sie sagen, sollten Sie ihm in die Augen schauen. Sind sie hell und lebendig, kann es auch sein, dass der Betreffende gerade den Kopf in die Hände gelegt hat, um über etwas nachzudenken. Ist der Blick dagegen stumpf und starr, spricht das für Langeweile.





Tief in Gedanken versunken

Der Hauptunterschied zwischen einer gelangweilten und einer nachdenklichen Haltung liegt im Energieniveau des Körpers.


 
[image: e9783527637317_i0039.jpg]Wer aktiv nachdenkt, zeigt Interesse und Aufmerksamkeit. Die Augen sind aktiv, der Lidschlag ist regelmäßig, eine oder beide Hände stützen den Kopf und der Körper ist nach vorn gelehnt.


 


Die unterstützende Hand im Nacken

Das Gefühl einer unterstützenden Hand im Nacken oder am Hinterkopf schafft ein Gefühl der Sicherheit. Von Unsicherheit geplagte Menschen kann man oft dabei beobachten, wie sie ihre Hände in den Nacken oder auf den Hinterkopf legen. Unterbewusst schützen sie sich dabei vor realen oder imaginären Gefahren. Diese Geste vermittelt Behaglichkeit und Beruhigung, und oft hilft sie auch, einen klaren Kopf zu bewahren.
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Mimik lesen und effektiv einsetzen

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gefühle ausdrücken, wenn Worte nicht geeignet sind


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gesichtsausdrücke, die das gesprochene Wort untermauern


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Gefühle kaschieren



 

Sie haben das Gefühl, Ihre Mitarbeiter trauen Ihnen nicht, während Sie ihnen versichern, dass der gefürchtete Finanzprüfer einen harmlosen Eindruck macht? Sehen Sie den Tatsachen ins Gesicht: Egal was Sie sagen, man glaubt Ihrem Gesichtsausdruck mehr als Ihren Worten. Da können Sie noch so sehr versuchen, Ihre wahren Gefühle zu verbergen, eine gekräuselte Lippe, ein Glitzern in den Augen oder ein sich blähender Nasenflügel verraten Sie doch. Nach den Augen ist das Gesicht mit seinen Bewegungen der ausdrucksstärkste Körperbereich.


 
[image: e9783527637317_i0040.jpg]Das Mienenspiel hat einen großen Einfluss auf die Art und den Umfang der zwischenmenschlichen Kommunikation. Wir beurteilen die Persönlichkeit und weitere Eigenschaften anderer Menschen nach dem, was wir in ihren Gesichtern sehen.


 

Wir lassen den Gesichtsausdruck für uns sprechen, anstatt lang und breit zu erklären, was wir denken. Und wir verstärken unsere Worte mit körperlichen Gesten oder ersetzen sie sogar damit, wenn uns die Worte fehlen.


Gefühle mitteilen, wenn Worte unangemessen sind
 

Nehmen Sie eine gesunde Zusammenstellung von Lippen, Zähnen, Kiefern und Wangen und Sie können eine Unmenge von Gesichtsausdrücken damit hinzaubern. Mit den über 44 Muskeln in Ihrem Gesicht – 22 auf jeder Seite – können Sie beinahe alles mit einem Gesichtsausdruck vermitteln. Und manchmal ist ein Gesichtsausdruck schon genug: Angenommen, Sie möchten jemandem klarmachen, dass er sich unmöglich benimmt. Eine abgesenkte Augenbraue, aufeinandergepresste Lippen und ein leichtes Kopfschütteln reichen da meist aus, um sich verständlich zu machen.


 
[image: e9783527637317_i0041.jpg]Wenn Sie das nächste Mal mit Ihrem Chef oder Ihrem Kollegen nicht einer Meinung sind und das Gefühl haben, dies besser nicht laut zu sagen, können Sie Ihre abweichende Position auch anders »durchblicken« lassen. Entgegnen Sie dem Blick etwas länger, als Sie das sonst tun würden, und lassen Sie Ihre Lippen fest geschlossen. Wenn Sie das richtige Timing treffen, können Sie mit diesem Ausdruck Ihre Position bekräftigen, ohne ein Wort zu sagen.


 


Mit dem Mienenspiel das Gesagte unterstreichen
 

Weil nonverbales Verhalten einen starken Eindruck hinterlassen kann, sollten Sie in jedem Fall Gesten wählen, die Ihre Botschaft unterstützen. Widersprüche zwischen Worten und Gesten übermitteln widersprüchliche Botschaften.


 


Erzählen Sie Ihrem Kunden, wie großartig das neue Produkt ist, während Sie ein Gesicht machen, als hätten Sie in eine Zitrone gebissen, dürfen Sie sich nicht wundern, wenn er zurückhaltend reagiert. Überzeugend ist es dagegen, wenn der Gesichtsausdruck die verbale Botschaft unterstützt – mit offenem Gesichtsausdruck, lebhaften Augen und entspanntem Mund, am besten zusammen mit einer positiven Sprechweise und einer wohlmodulierten Stimme.


 
[image: e9783527637317_i0042.jpg]
Hinter traurige Hundegesichter sehen

 

Manche Menschen machen von Natur aus ein ernstes oder trauriges Gesicht, ohne etwas dafürzukönnen. Ihre Augen blicken nach unten, ihre Mundwinkel hängen nach unten und ihre Wangen ähneln denen einer Bulldogge, deren Gesichtszüge der Schwerkraft nachgegeben haben. Häufig wird ein solcher Gesichtsausdruck als unfreundlich, bedächtig oder traurig interpretiert. Menschen mit einem dauerhaft sonnigen Gesichtsausdruck können dagegen als leichtfertig oder unernst missverstanden werden.


 

 

Bevor Sie einen Menschen beurteilen, sollten Sie den ganzen Menschen in Augenschein genommen haben.




 
[image: e9783527637317_i0043.jpg]Wenn Sie nicht so wahrgenommen werden, wie Sie das gerne hätten, achten Sie auf Ihren Gesichtsausdruck. Sagt Ihr Gesicht etwas anderes als das, was Sie sagen wollen, müssen Sie unter Umständen Ihren Gesichtsausdruck ändern. Sie können der Botschaft, die Ihr nonverbales Verhalten aussendet, nur entgegenwirken, indem Sie Ihr Verhalten ändern.


 


Gefühle kaschieren
 

Wenn Sie sich schon einmal auf die Lippen gebissen haben, um keine Gefühlsregung zu offenbaren, die zweifellos Aufruhr verursacht hätte, oder wenn Sie schon einmal gelächelt haben, obwohl Sie verzweifelt waren, dann wissen Sie, worum es beim Kaschieren von Gefühlen geht.


 


Wenn Menschen nicht möchten, dass man sieht, was in ihnen vorgeht, bemühen sie ihre geschmeidigen Gesichtsmuskeln und flüchten sich in den entgegengesetzten Gesichtsausdruck. Schon sieht keiner mehr, was los ist.



Ganz verschiedene Gefühle ausdrücken
 

Gesten machen Einstellungen und Gefühle sichtbar, während Worte Informationen vermitteln. Die Bandbreite der Gefühle, die Menschen tagtäglich erleben, ist immens groß. Vom Ärger bis zur Überraschung können Sie sich darauf verlassen, dass sie sich in Ihrem Gesicht widerspiegeln.


 
[image: e9783527637317_i0044.jpg]Sie sollten sich dessen in Verhandlungen immer bewusst sein: Die Mimik kann Ihre wahre Einstellung verraten, egal, welche Worte gleichzeitig über Ihre Lippen kommen.


 

Glück zeigen

Gesichter, in denen sich echtes, unverfälschtes, überfließendes Glück widerspiegelt, sind nicht zu übersehen (suhle Abbildung 4.1). Wenn Sie reine Freude erleben, glänzen Ihre Augen unwillkürlich, die Lachfältchen um Ihre Augen vertiefen sich, Ihre Wangen heben sich und Ihre Mundwinkel wandern nach oben, um den Blick auf Ihre strahlend weißen Zähne freizugeben. Reine Freude stellt niemand infrage.


Abbildung 4.1: Ein echtes Lächeln bewegt sowohl den Mund als auch die Augen.

 

[image: e9783527637317_i0045.jpg]


Ein unechtes Lächeln fällt schnell auf. Wenn die Augen nicht mitmachen – das heißt, wenn die Lippen sich zu einem Lächeln verziehen und die Augen stumpf und teilnahmslos sind oder dem Blick des Gegenübers ausweichen –, kann man sicher sein, dass man als unehrlich erkannt wird.


 


Das falsche Lächeln, wie Sie es in Abbildung 4.2 sehen können, wirkt bemüht und unnatürlich.


 
[image: e9783527637317_i0046.jpg]Wenn Sie mit jemandem zusammen sind, der Ihnen sagt, dass er glücklich ist, aber Ihre innere Stimme sagt Ihnen, dass irgendetwas fehlt, dann hören Sie auf diese Stimme. Sehen Sie sich die Augen und die Wangen genau an. Ein echtes Lächeln erkennt man an dem Augenbereich zwischen der Braue und dem Lid. Wenn sich dieser Bereich nach unten bewegt und das Ende der Augenbrauen leicht abgesenkt ist, handelt es sich um ein echtes Lächeln.


 

Abbildung 4.2: Unehrliche Menschen bewegen beim Lächeln nur ihren Mund.

 

[image: e9783527637317_i0047.jpg]



Empörung und Verachtung zeigen

Empörung und Verachtung können unterschiedlich stark signalisiert werden. Ganz allgemein zieht der Mund dabei eine Grimasse, während die Augen sich verengen. Weitere Kennzeichen sind eine gerümpfte Nase, ein leicht gesenktes oder gehobenes Kinn und eine leichte seitliche Drehung des Kopfes.


 


Im Geschäftsleben sind Zeichen der Verachtung durchaus üblich. Blicke voller Geringschätzung und Hohn werden quer durch die Büros gewechselt, wenn ein Überflieger dem anderen die Flügel zu stutzen versucht.


 
[image: e9783527637317_i0048.jpg]Nicole hat eine besonders gute Nase, wenn es darum geht, neue Konsumtrends aufzuspüren. Ihre Chefin bewundert diese Fähigkeit, fühlt sich aber gleichzeitig von Nicoles Jugend, Energie und ihren guten Kontakten zum Vorstand bedroht. Wenn Nicole in Sitzungen ihre Beobachtungen mitteilt und Vorschläge macht, reagiert ihre Chefin oft mit geschürzten Lippen, verengten Augen und einem leicht von Nicole weggedrehten Kopf, während sie versucht, Nicoles Vorschläge schlechtzumachen.


 


Wut zeigen

Ich hoffe nicht, dass Sie diese Zeichen während Ihrer beruflichen Laufbahn schon häufig deuten mussten. Wer wütend ist, starrt vor dem großen Knall oft ohne zu blinzeln auf die Quelle des Ärgers. Die Augenbrauen werden nach unten und nach innen gezogen, wodurch sich auf der Stirn Zornesfalten bilden. Die Lippen sind bei nach unten zeigenden Mundwinkeln aufeinandergepresst. Der Kiefer schiebt sich nach vorne. Manche beißen auch die Zähne aufeinander oder blähen die Nasenflügel, wenn sie wütend werden. Bricht sich die Wut dann so richtig Bahn, wird das Gesicht unter Umständen weiß wie die Wand, weil das Blut aus der Epidermis abgezogen wird.


 
[image: e9783527637317_i0049.jpg]Wenn Sie vom Ärger übermannt zu werden drohen, atmen Sie tief in den Bauch. Atmen Sie tief durch die Nase ein, halten Sie die Luft einen Moment an und atmen Sie dann wieder langsam durch den Mund aus. Tiefes Durchatmen versorgt das Gehirn mit Sauerstoff, der dafür sorgt, dass man klarer denken kann. Darüber hinaus gibt Ihnen das langsame Ein- und

 


Ausatmen etwas Zeit, nachzudenken und sich zu beruhigen.


 

 
[image: e9783527637317_i0050.jpg]
Die Farbe wechseln

 

Die Gesichtsfarbe kann ein Indikator für den Grad der Wut sein. Wenn jemand mit einem blassen Gesicht auf Sie einstürmt, ist die Wahrscheinlichkeit, dass er Sie attackiert, viel größer, als wenn das Gesicht rot ist vor Zorn. Ein rotes Gesicht ist ein Zeichen dafür, dass die schlimmste Wut bereits vorüber und der Zeitpunkt für eine körperliche Attacke überschritten ist. Die Rötung ist bereits das Ergebnis eines inneren Kampfes, der sich mit Getöse in unflätigen Beschimpfungen entlädt und nicht beunruhigender ist als ein wütend bellender Hund.





Interesse signalisieren

Wenn Sie Interesse an dem haben, was jemand tut oder sagt, kann es sein, dass Sie den Kopf in seine Richtung neigen und zustimmend nicken. Ihre Augen weiten sich, um mehr Informationen aufzunehmen, und Ihr Mund ist möglicherweise leicht geöffnet. Die Haltung ist offen, und der Körper ist nach vorn gelehnt, als wenn er sich in etwas versenken wollte. Es gibt keinerlei Blockaden – etwa gesenkte Augenbrauen, ein vorgeschobenes Kinn oder eine gerunzelte Stirn –, die zwischen Ihnen und Ihrem Gegenüber zu erkennen wären. Sie lehnen sich nach vorn, auf die Plätze, fertig, los, und Ihr erwartungsvolles Gesicht folgt nach.
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Die Macht des Blickes

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Macht des standhaften Blickes


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Den Blickkontakt vermeiden


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Botschaften lesen – Augen erzählen Geschichten



 

Die Signale, die wir mit den Augen aussenden, spielen eine wichtige Rolle bei der Übermittlung von Gedanken und Einstellungen. Man kann sogar sagen, dass unsere Augen unsere Gedanken und Gefühle am zuverlässigsten von allen Körperteilen vermitteln. Das liegt zum einen daran, dass sie an der am meisten beachteten Stelle des Körpers angesiedelt sind, und zum anderen, dass die Pupillen unbewusst auf Reize reagieren und nicht künstlich manipuliert oder gesteuert werden können.


 


Unsere Augen werden oft auch als das »Fenster zur Seele« bezeichnet und spiegeln wider, was in unserem Inneren abläuft. Gleichzeitig erlauben sie uns, zu beobachten, was in anderen Menschen vorgeht. Dieses Kapitel beleuchtet die Rolle der Augen bei der Kommunikation unserer Einstellungen und Absichten.


Wirksame Blicke im Geschäftsalltag
 

Wenn man zu einem Menschen Blickkontakt herstellen und halten kann, ist das der erste Schritt zur erfolgreichen Kommunikation, der Ihnen und Ihrem Gegenüber ein Gefühl des Wohlbehagens und des Vertrauens gibt. Manchmal kann Blickkontakt aber auch unangenehm sein, etwa wenn die andere Person unehrlich, nicht vertrauenswürdig oder böse erscheint. Die Intensität und die Dauer des Blickkontakts bestimmt die Bedeutung eines Blickes mit. Der folgende Abschnitt erläutert die verschiedenen Einstellungen, die ein Blick vermitteln kann.


Eine Verbindung aufbauen

In dem Moment, in dem Sie eine andere Person ansehen, schenken Sie dieser Person Ihre Aufmerksamkeit. Wenn Sie eine stärkere Verbindung zu jemandem herstellen möchten, zum Beispiel im Kundengespräch, sollten Sie den Blick der betreffenden Person zwischen 60 und 70 Prozent der Zeit erwidern.


 
[image: e9783527637317_i0051.jpg]Richten Sie in Gesellschaft anderer Menschen Ihren Blick auf das Dreieck, das durch Augen und Mund gebildet wird. Damit wirken Sie nicht bedrohlich, sondern interessiert.


 

Manchen Menschen fällt es schwer, Blickkontakt herzustellen und zu halten. Sie schauen andere möglichst nicht an, wenn sie sprechen. Da die Augen eine wichtige Rolle bei der Herstellung einer Verbindung zwischen zwei Personen spielen, ist es recht schwierig, jemanden einzuschätzen, der jeden Blickkontakt meidet.


 


Schüchterne und scheue Menschen, die ihre Probleme mit dem Blickkontakt haben, signalisieren Ambivalenz und Zweifel, egal wie echt, ehrlich und engagiert sie auch sind. Umgekehrt wirken Menschen mit einem offenen Blick selbstbewusst und vertrauenswürdig.


 
[image: e9783527637317_i0052.jpg]
Der Blick kann entscheiden

 

Wenn Sie als Personalchef vor der Wahl stehen, eine Person einzustellen, die nervös und ängstlich wirkt und es kaum fertigbringt, Ihnen in die Augen zu sehen, oder eine andere mit dem aufmunternden Blick, in deren Gegenwart Sie sich wohlfühlen – wie würden Sie sich entscheiden? Wahrscheinlich wählen Sie die Person, zu der Sie einen besseren Draht haben. Also: Auch wenn es Ihnen schwerfällt, andere Menschen anzusehen, tun Sie es!




 
[image: e9783527637317_i0053.jpg]David muss im Rahmen seiner Arbeit häufig offizielle Präsentationen durchführen. Als er sich Videoaufzeichnungen ansieht, erkennt er, wie selten er das Publikum vor allem am Anfang der Präsentation ansieht. Er merkt, dass der fehlende Blickkontakt verhindert, dass der Funke überspringt und dass er deshalb umso mehr Mühe aufwenden muss, um Aufmerksamkeit, Interesse und letztlich Kunden zu gewinnen.


 


Missbilligung, Widerspruch und andere nicht so angenehme Gefühle zeigen

Nicht alle Blicke sind nett und freundlich. Wenn jemand Ihren Blick mehr als zwei Drittel der Zeit entgegnet und seine Pupillen dabei verengt sind, können Sie davon ausgehen, dass er Ihnen nicht gewogen ist. Wenn Sie dagegen in der Lage sind, diesem Blick einige Sekunden länger als normal standzuhalten, ohne auszuweichen – was als Signal der Unterordnung gelten würde –, können Sie damit Ihrerseits Widerspruch signalisieren.


 
[image: e9783527637317_i0054.jpg]
Pupillen und die Kunst des Verhandelns

 

Konfuzius sagt: »Schau in die Pupille eines Menschen. Er kann sich nicht verstecken.« Wenn Sie die Pupillen Ihres Gegenübers beobachten, können Sie sehen, ob es das, was es sieht, mag oder nicht mag. Geweitete Pupillen spiegeln eine positive Reaktion wider, verengte Pupillen nicht – sie lassen Ihre Augen hart und weniger freundlich wirken. Berücksichtigen Sie jedoch, dass die Pupillen auch auf Licht reagieren. Bei schwachem Licht werden sie größer und ziehen sich bei hellem Licht wieder zusammen.





Dominanz und Autorität zeigen

Haben Sie Ihren Teamleiter mal beobachtet, wie er die Teilnehmer des letzten Meetings der Reihe nach musterte, um sicherzustellen, dass alle aufmerksam zuhörten? Oder sind Sie jemals von einem Vorgesetzten so gerügt worden, dass Sie das Gefühl hatten, Sie werden von seinem Blick durchbohrt?


 
[image: e9783527637317_i0055.jpg]Menschen in dominanten Positionen stützen sich selbstbewusst auf Blickkontakte. Weil sie selbstsicher sind, bewegen sie ihre Augen in der Regel langsam und geschmeidig. Sie können andere Personen ohne Probleme längere Zeit ansehen, ohne sie dabei anzustarren, was sie leicht abgedreht oder rüde erscheinen lassen würde.


 

Wer das Geschehen bestimmt, demonstriert seine Dominanz, indem er bestimmt, wann und wie lange er eine andere Person ansieht. Die nachfolgenden Abschnitte erläutern, wie Dominanz durch die Kraft des Blickes vermittelt wird.



Getadelt werden

Wenn Sie ganz deutlich werden wollen, vermeiden Sie bewusst jeglichen Blickkontakt, um die Angst Ihres Gegenübers zu erhöhen. Wenn Sie schon einmal von einem erbosten Chef gemaßregelt wurden, erinnern Sie sich vielleicht, wie die Angst in Ihnen hochstieg, als Ihnen jeder Blickkontakt verweigert wurde. Man weiß genau, dass man jeden Moment die volle Wirkung eines vernichtenden Blickes zu spüren bekommen wird, es ist nur noch eine Frage der Zeit.


 
[image: e9783527637317_i0056.jpg]Als ich als Hostess auf einem Kreuzfahrtschiff arbeitete, bekam ich die Dominanz des Kapitäns bei einer Rüge deutlich zu spüren. Als ich das Büro betrat, drehte er mir den Rücken zu und blickte auf das Meer hinaus. Ohne mich anzusehen, forderte er mich auf, Platz zu nehmen, und begann seine Strafpredigt. Plötzlich schwang er seinen Drehstuhl in meine Richtung und fixierte mich mit einem so intensiven Blick, dass ich das Gefühl hatte, geohrfeigt worden zu sein. Er blickte mich so lange an, bis ich meinen Blick abwenden musste. Die Frage der dominanten Position war in diesem Fall eindeutig geklärt.


 


In Konversationen

In Konversationen hat die dominante Person die Kontrolle darüber, was passiert. Ein dominanter Sprecher beobachtet den Zuhörer genau, um sicher zu sein, dass er aufmerksam ist und nicht im Begriff, ihn zu unterbrechen. Übernimmt die dominante Person die Rolle des Zuhörers, sieht sie den Sprecher dagegen weniger oft an und signalisiert damit, dass sie nicht daran interessiert ist, dem Sprecher in irgendeiner Weise zu schmeicheln, sondern bald wieder selbst die Rolle des Sprechers übernehmen wird.


 
[image: e9783527637317_i0057.jpg]Wenn Sie nicht mit der Meinung einer anderen Person übereinstimmen und Ihre Position klarmachen wollen, halten Sie den Blickkontakt etwas länger, als Sie das normalerweise tun würden. So können Sie völlig ohne Worte keinen Zweifel daran lassen, dass auch Sie sich dominant fühlen und ernst genommen werden sollten.


 


Nicht mit der Wimper zucken

Sie können die Aufmerksamkeit Ihres Gegenübers auf sich ziehen, indem Sie ihm, ohne zu blinzeln, in die Augen sehen. Ein solcher Blick von Auge zu Auge kann sehr bedrohlich wirken. Wenn Sie schon einmal das Spiel »Wer zuerst wegsieht« gespielt haben, wissen Sie, dass es einen Punkt gibt, an dem Sie oder Ihr Gegenüber den Blickkontakt unterbrechen, weil es zu schwer wird, ihn aufrechtzuerhalten.


 
[image: e9783527637317_i0058.jpg]
Gegnerischen Blicken standhalten

 

Wenn jemand versucht, Sie einzuschüchtern oder abzuschrecken, blicken Sie ihm direkt in die Augen, verengen Sie die Augenschlitze und konzentrieren Sie sich auf Ihr Ziel. Wenn noch andere Personen anwesend sind, lassen Sie Ihren Blick langsam von einem zum anderen wandern, ohne zu blinzeln. Bewegen Sie dabei zuerst die Augen und lassen Sie den Kopf nachfolgen. Die Wirkung ist frappierend: Sie werden als stark und maßgeblich wahrgenommen werden.




 
[image: e9783527637317_i0059.jpg]Auch wenn Sie einen zähen, trägen, einschläfernden Langweiler aufhalten wollen, der Sie mit einem endlosen Verkaufsgespräch ermüden will, müssen Sie ihm geradewegs in die Augen blicken, ohne zu blinzeln. Richten Sie Ihre Augen genau auf das Dreieck zwischen den Augen und der Stirnmitte und zucken Sie nicht mit der Wimper. Sie werden überrascht sein, wie schnell der Langweiler verstummt.


 



Das schweifende Auge: Den Blickkontakt unterbrechen
 

Wenn jemand in einer geschäftlichen Situation den Blickkontakt meidet oder abbricht, kann das vieles signalisieren. Zu den häufigsten Gründen, warum Menschen in einer beruflichen Umgebung bewusst oder unbewusst den Blickkontakt meiden, gehören die folgenden:


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zeichen des Nachgebens: Wenn man den Blick von einer Person abwendet, in deren Gegenwart man sich unwohl fühlt, ergibt man sich ihrer Macht und gibt die eigene Macht ab.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Konfrontationen vermeiden: Sobald sich Anzeichen einer Konfrontation zeigen, reduzieren ängstliche Menschen den Blickkontakt zu der Person, mit der sie nicht übereinstimmen. Die Augen suchen nach Fluchtwegen, auf denen man verbergen kann, was los ist, anstatt nach einer Lösung zu suchen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Zeichen für unbehagliche Gefühle: Wer sich schämt oder verlegen ist, schaut bewusst woanders hin.



Die folgenden Abschnitte rücken weitere Arten in den Blickpunkt, wie Menschen den Blickkontakt meiden oder minimieren, und erläutert, was diese verschiedenen Verhaltensweisen bedeuten.


Der Seitenblick

Wenn Sie schon einmal mit jemandem gesprochen haben, der den Blickkontakt mit Ihnen vermied und dabei Blicke aus den Augenwinkeln verteilte, haben Sie sicher festgestellt, dass diese Person nicht sonderlich an Ihnen oder Ihren Ausführungen interessiert war. Bei solchen Signalen ist es an der Zeit, dem Gespräch einen neuen Impuls zu geben oder sich einen anderen Gesprächspartner zu suchen.


 
[image: e9783527637317_i0060.jpg]Wenn ein Zuhörer während eines Gesprächs einen Seitenblick mit heruntergezogenen Augenbrauen und gerunzelter Stirn kombiniert, können Sie davon ausgehen, dass er Ihnen gegenüber sogar eine kritische, ablehnende oder feindselige Haltung einnimmt.


 


Der gesenkte Blick

Der Blick nach unten ist ein bewusstes Verhalten, das jemanden in einer dominanten Position beschwichtigen und die eigenen Gefühle verbergen soll. Im ersten Fall erlaubt man durch das Abwenden des Blickes dem Gegenüber, in der jeweiligen Situation die dominante Position zu übernehmen.


 
[image: e9783527637317_i0061.jpg]Wenn Sie meinen, dass man sich durch unterordnendes Verhalten in eine schwache oder negative Rolle begibt, sollten Sie Folgendes bedenken: Durch Unterordnung verschafft man sich oft eine starke Position. Manchmal ist ein solches Vorgehen die beste Möglichkeit, zu bekommen, was man will. Vergessen Sie nicht, dass Siedabei entscheiden, die Zügel aus der Hand zu geben.


 



Zwinkern und Blinzeln
 

Ein bewusstes Augenzwinkern ist eine wunderbare Möglichkeit zu zeigen, dass man anderen freundlich gesinnt ist. Es kann Einverständnis zwischen zwei Menschen signalisieren und bedeuten, dass das, was Sie sagen, nicht allzu ernst genommen werden muss. Auch Menschen, die ein gemeinsames Geheimnis haben, zwinkern sich gelegentlich verschwörerisch zu.


 


Das – unbewusste – Blinzeln dagegen lässt vielfältige Interpretationen zu.


Ungewöhnlich lange blinzeln

Wenn ein Gesprächspartner sich während Ihrer Unterhaltung schon einmal von Ihnen abgekapselt hat, indem er die Augenlider ungewöhnlich lange schloss, hat er vermutlich unbewusst versucht, Sie aus seinem Blickfeld zu verbannen. Mögliche Gründe für ein solches Verhalten sind: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Konzentration: Manche Menschen können sich besser konzentrieren, wenn sie die Augen schließen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Langeweile: Es kann aber auch sein, dass sie sich nicht dafür interessieren, was Sie sagen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Dominanz: Vielleicht fühlen sie sich Ihnen überlegen.



 
[image: e9783527637317_i0062.jpg]Was auch immer der Grund dafür sein mag, wenn Sie die Augen während eines Gesprächs längere Zeit schließen, kann das als unhöflich und unangenehm interpretiert werden.


 


Ungewöhnlich oft blinzeln

Wie oft man blinzelt, hängt von vielen Faktoren ab. Unter normalen Bedingungen liegt die Blinzelrate zwischen sechs und acht Lidschlägen pro Minute. Sie kann unter Druck um das Vier- bis Fünffache steigen. Ursachen, die zu einer erhöhten Blinzelrate führen, sind unter anderem: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Stress: Manchmal bedeutet eine hohe Blinzelrate, dass der Betreffende gerade alle Hände voll zu tun hat.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Lügen: Wenn Menschen lügen, erhöht sich ihr Energiefluss, und wenn sie sich eine Antwort auf eine schwierige Frage zurechtbiegen, beschleunigen sich ihre Denkprozesse. Es kann aber auch sein, dass jemand seine Blinzelrate bewusst verlangsamt, um Sie in die Irre zu führen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Überraschung: Schnelles Wimpernklimpern ist eine Geste, die unbewusst zeigt, wenn man auf dem falschen Fuß erwischt wird und schnell eine Antwort geben muss.



 
[image: e9783527637317_i0063.jpg]Natürlich kann häufiges Blinzeln aber auch einfach nur bedeuten, dass man etwas im Auge hat, das eine Reizung verursacht. In diesem Fall wird man sich kurz nach dem Klimpern die Augen reiben.


 


Ungewöhnlich selten blinzeln

Wenn Sie sich mit jemandem unterhalten und Ihr Zuhörer Sie wie ein Zombie anstarrt, langweilt er sich wahrscheinlich zu Tode. Eine ungewöhnlich niedrige Blinzelrate und ein stumpfer Blick sind untrügerische Zeichen dafür, dass man die Aufmerksamkeit eines Gegenübers verloren hat.








Teil III

Mit ganzem Körpereinsatz

 
In diesem Teil …
 

Wir bewegen uns weiter nach unten und beschäftigen uns mit den Körperteilen, die innere Zustände widerspiegeln und Eindrücke von uns vermitteln. Wie Sie stehen, Ihre Arme kreuzen, die Hände bewegen – all das gibt Auskunft darüber, wie Sie sich fühlen und was für eine Person Sie sind.
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Was die Körperhaltung über Sie verrät

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wie Ihr Körper für Sie spricht


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wie man seine Einstellung ändern kann


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Wirkungen der Körperhaltung



 

Die Haltung, die Sie einnehmen, und die Art, wie Sie Ihren Körper in Stellung bringen, zeigt, wie Sie sich selbst und andere empfinden, und lässt Ihre Kunden, Kollegen und Vorgesetzte über Sie urteilen. Halten Sie sich aufrecht, gehen Sie mit festem Schritt und zeigen Sie einen wachen Gesichtsausdruck, fühlen Sie sich offensichtlich in Ihrer Haut wohl, und Sie wirken energiegeladen und einsatzbereit.


 


In diesem Kapitel zeige ich Ihnen, was Ihre Körperhaltung über Sie aussagt und wie Sie Ihre Muskeln mit Ihrer Einstellung in Einklang bringen, um der Welt zu zeigen, wer Sie sind.


Wirkungen der Körperhaltung
 

Wie Sie Ihren Körper nutzen, bestimmt, wie Sie sich fühlen und wie andere Sie wahrnehmen. Ob man eine Stelle bekommt oder nicht, ob man seinen Ruf verbessert oder zerstört, hängt davon ab, wie sich die Beteiligten präsentieren.


 


Mit Ihrer Körperhaltung können Sie aber nicht nur bestimmen, wie andere Sie wahrnehmen, sondern auch Einfluss auf Ihre Gemütsverfassung nehmen. Wie Sie sich präsentieren, spiegelt Ihre Stimmung und Einstellung wider und beeinflusst sie gleichzeitig.


 
[image: e9783527637317_i0064.jpg]Ihre Körperhaltung, Ihre Gesten und Ihre Mimik zeigen, wie Sie sich fühlen, und bestimmen, wie andere auf Sie zukommen.


 

Was Ihre Körperhaltung über Sie aussagt

Finden Sie heraus, was Ihre Haltung über Ihr Selbstbild oder Ihre Stimmung aussagt, und befolgen Sie die folgenden Anweisungen: 


1.    Stellen Sie sich vor einem körperhohen Spiegel auf und betrachten Sie sich aufmerksam in aller Ruhe.
Beobachten Sie, wie Sie stehen, wie Sie Ihren Kopf halten und wie Ihr Gesichtsausdruck aussieht. Welche Botschaft senden Sie aus?




2.    Wenden Sie sich einen Moment ab. Überlegen Sie, wie Sie wahrgenommen werden wollen.
Dominant, unterwürfig, gelangweilt, verärgert, überrascht? Die Liste lässt sich beliebig verlängern. Überlegen Sie in Ruhe, wie Sie die gewünschte Einstellung durch Ihre Körperhaltung, Ihre Atmung und Ihren Gesichtsausdruck vermitteln können.




3.    Drehen Sie sich wieder zum Spiegel um und verkörpern Sie das Bild, das Sie vermitteln wollen.
Was fällt Ihnen auf? Wo liegen die Unterschiede zwischen der ersten und der zweiten Haltung?





Wenn Sie sich der Botschaften bewusst sind, die Ihre Körperhaltung, Gesten und Mimik aussenden, können Sie bewusst Einfluss darauf nehmen, wie andere Menschen Sie wahrnehmen. Mit ein wenig Zeit und Übung werden Sie die geeignete Haltung für die gewünschte Einstellung ganz automatisch einnehmen.


 
[image: e9783527637317_i0065.jpg]
Sich selbst überzeugen

 

Es ist nicht schlimm, sich nicht in seinem Körper wohlzufühlen, solange man so tut, als fühle man sich wohl. Warum? Nun, es ist so, wie ich es meinen Klienten immer sage: »Sie sind so, wie Sie handeln.« Wenn Sie aus einer positiven Gemütsverfassung heraus handeln, dann fühlen Sie sich auch so und andere Menschen verbringen gerne ihre Zeit mit Ihnen. Wenn Sie sich wohlfühlen, so wie Sie sind, ist es auch für andere leicht, in Ihrer Gesellschaft zu sein. Und vielleicht werden Sie auch die Erfahrung machen, dass Sie so tun können, als fühlten Sie sich gut, und werden es am Ende dann auch tun.





Persönlichkeit und Charakter offenbaren

Sind Sie der König von Siam oder ein braver Bürobote? Sehen Sie sich selbst als Gewinner oder als Verlierer? Ihre Körperhaltung, ob sie nun aufrecht und energiegeladen oder niedergedrückt und schlaff ist, zeigt der Welt, für wen Sie sich halten.


 
[image: e9783527637317_i0066.jpg]Stellen Sie sich Ihr Selbst wie den Eisberg vor, den Sie in Abbildung 6.1 sehen. Unterhalb der Wasseroberfläche ist das, was Sie ausmacht. Der Kernbereich enthält Ihr Selbstgefühl und liefert die Grundlage für Ihr gesamtes Handeln. Sie finden dort Ihre Werte und Überzeugungen, Ihren Antrieb und Ihre Motivation sowie Ihre Stärken und »ganz persönlichen Pluspunkte« (GPP).

 


Über der Wasseroberfläche ist Ihr äußeres Selbst, das, was für alle anderen sichtbar ist. Dazu zählt die Art, wie Sie gestikulieren, wie Sie sich geben, Ihre Manieren und Ihr Verhalten sowie Ihre Kleidungsgewohnheiten. All das spiegelt wider, wie Sie sich sehen und was sich unterhalb der Wasseroberfläche abspielt.


 

Abbildung 6.1: Der Eisberg zeigt Ihr ganzes Selbst.

 

[image: e9783527637317_i0067.gif]


 
[image: e9783527637317_i0068.jpg]Wenn Ihr Charakter Ihnen in einigen Punkten nicht gefällt, ändern Sie Ihre Einstellung. Wenn sich Ihre Einstellung ändert, ändert sich auch Ihre Handlungsweise.


 



Die drei Haupttypen der Körperhaltung
 

Uns steht ein ganzes Repertoire unterschiedlicher Körperhaltungen zur Verfügung, aus dem wir schöpfen können, aber meist neigen wir dazu, einige zu bevorzugen. Man kann sich sogar so mit einer bestimmten Körperhaltung identifizieren, dass man von seinen Kollegen schon von Weitem an der Art und Weise erkannt wird, wie man seinen Körper bewegt. Darüber hinaus ist die Körperhaltung ein Hinweis darauf, wer man ist, und bietet einen ersten Ansatz, Charakter und Persönlichkeit zu verstehen.


Stehen

Stehen ist auf Empfängen und ähnlichen Anlässen angesagt. So kann man aktiv auf andere zugehen und sich unterhalten oder sich von denen fernhalten, von denen man lieber nicht festgenagelt werden möchte. Auch die Teilnehmer von Besprechungen stehen häufig. Diese Position nennt man bei Meetings auch die Let’s-go-Position.


 
[image: e9783527637317_i0069.jpg]
Besprechungen im Stehen

 

Untersuchungen zeigen, dass bei Besprechungen, die im Stehen abgehalten werden, viel weniger geredet wird. Die stehende Position wirkt sich förderlich auf die Entscheidungsfreudigkeit aus und verkürzt die Zeit, die sonst beim Knüpfen von Kontakten verbraucht wird. Die Untersuchungen zeigen auch, dass Personen, die ihre Besprechungen im Stehen abhalten, als hochrangiger wahrgenommen werden als Personen, die dabei sitzen.




 
[image: e9783527637317_i0070.jpg]Kathi nahm an einer Besprechung mit einem Klienten in einer Werbeagentur teil. Ein Stehraum war eigens für beschleunigte Denkprozesse und Entscheidungsfindungen konzipiert worden. Das einzige Möbelstück im Raum war ein hoher Steintisch in bequemer Stehhöhe. Die Sitzungsteilnehmer redeten miteinander und kamen am Tisch zusammen, wenn es etwas zu entscheiden gab.


 

Für Kathi war diese »Sitzung« sehr viel anregender und effektiver als alle Meetings, an denen sie bisher im Sitzen teilgenommen hatte. Sie war dort in der Lage, schnell Entscheidungen zu treffen und verbindliche Festlegungen zu treffen.



Aufrecht sitzen

Das Sitzen ist eine entspanntere Position als das Stehen. Beine und Füße haben eine Pause, während die Sitzmuskeln das ganze Gewicht tragen. Sitzende Positionen vermitteln je nach Haltung der Arme, der Beine und des Kopfes verschiedene Zustände.


 


Wenn Sie aufrecht sitzen, erwecken Sie einen ernsten, konzentrierten und sachlichen Eindruck. Ihr Rücken ist gerade, Sie lehnen sich nach vorn und sind bereit, voll einzusteigen. Die aufrechte Sitzposition zeigt, dass Sie auf das Hier und Jetzt konzentriert und bereit sind, eine Entscheidung zu treffen oder das Geschehen voranzutreiben.


 
[image: e9783527637317_i0071.jpg]Die Sitzposition bringt aber unter Umständen einen geringeren Energiefluss mit sich als die stehende Position. Weil der Körper in der Mitte gebeugt ist, knickt man schnell über die Taille nach vorn oder lässt sich in den Stuhl zurücksinken wie eine welke Blume, wenn man ein wenig müde ist.


 


Sich zurücklehnen

Wenn Sie müde sind, lehnen Sie sich unter Umständen unbewusst im Stuhl zurück und lassen Arme und Beine hängen, während Ihr Kopf nach hinten kippt. Das ist ein sicheres Zeichen, dass Sie erschöpft sind.


Auch wenn Sie Zeit brauchen, um in Ruhe nachzudenken, sich zu entspannen und etwas auf sich wirken zu lassen, verspüren Sie vielleicht das Bedürfnis, sich zurückzulehnen. In dieser Position kann man sich gut auf seine Gefühle einlassen. Sie signalisiert aber auch Unterordnung. Sie werden nie erleben, dass ein Regierungschef diese Position bei einer Pressekonferenz einnimmt.


 
[image: e9783527637317_i0072.jpg]Eine entspannte Sitzposition kann zwar beim Nachdenken helfen. Dennoch sollten Sie diese Position nicht zu lange einnehmen, um sich nicht am Ende ausgelaugt und niedergeschlagen zu fühlen.


 



Die Körperhaltung als Kommunikationshilfe
 

Man kann eine ganze Menge über die Stimmung, die Einstellung und den Gemütszustand eines Menschen herauslesen, wenn man seine Körperhaltung betrachtet. Wenn man Menschen beobachtet und sich bewusst macht, was einem an ihren Bewegungen und ihrer Körperhaltung auffällt, kann man herausfinden, wie man zum Beispiel während eines geschäftlichen Termins am besten mit ihnen kommuniziert.


 
[image: e9783527637317_i0073.jpg]Bevor Sie mit jemandem in Kontakt treten, sollten Sie sich ein Bild von seiner Körperhaltung machen, damit Sie entscheiden können, wie Sie am besten auf ihn zugehen.


 

Körperhaltung und Status

Wenn Sie an Menschen in Machtpositionen denken, dann denken Sie an Größe. Man muss aber nicht besonders groß sein, um zu zeigen, dass man in der Hackordnung ganz oben steht. Es reicht, wenn man sich so gibt, als wäre es so. Eine offene und selbstbewusste Haltung ist bei Menschen von hohem Rang üblich. Umgekehrt zeigt sich die Position von Menschen mit geringerem Status dadurch, dass sie sich ehrerbietig verhalten. Ihre Körperhaltung ist geschlossen und defensiv.



Sich anderen zuneigen und Interesse und Sympathie zeigen

»Zuneigung« kann man wörtlich nehmen: Menschen, die sich gegenseitig mögen, neigen sich einander zu. Körpersprachlich ist dieses Nach-vorn-Neigen ein Zeichen der Intimität und Nähe: Ein angemessenes Vordringen in die persönliche Sphäre einer Person signalisiert, dass man denjenigen mag.


 


Erfahrene Interviewer wissen die Wirkung zu nutzen, die der körperlichen Nähe zu ihren Interviewpartnern innewohnt. Sobald sie eine Verbindung hergestellt haben, neigen sie sich dem Interviewpartner zu, um zu zeigen, dass eine Vertrauensgrundlage vorhanden ist.


 
[image: e9783527637317_i0074.jpg]Wenn Sie an einer Besprechung teilnehmen und Ihnen das Interesse abhandenkommt, setzen Sie sich in Ihrem Stuhl nach vorn und legen Sie die Ellenbogen auf den Tisch, während Sie denjenigen ansehen, der gerade das Wort hat. Diese Haltung lässt nicht nur Ihr Energieniveau wieder ansteigen, sondern stärkt auch das Gefühl der inneren Beteiligung und lässt Sie interessierter und sympathischer wirken.
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Was die Arme erzählen

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Andere auf Distanz halten


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Jemanden an sich heranlassen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Angst verbergen



 

Ob Sie die Arme wie einen Schutzschild verschränken oder sie als Zeichen des Willkommens öffnen, die Art, wie Sie Ihre Arme halten, sagt dem wachen Beobachter, wie Sie sich fühlen, und beeinflusst die Kommunikation mit Ihrem Gegenüber. Dieses Kapitel erklärt Ihnen, was Sie aus Signalen der Arme herauslesen können, wie Sie Selbstkontrolle demonstrieren können und welche Gesten Sie vermeiden sollten, um Ihren Geschäftspartnern ein positives Bild von sich zu vermitteln.


Schutzschilde errichten
 

Jede Geste, die den Körper vor einem Angriff bewahrt – sei es ein realer oder ein mutmaßlicher –, ist eine defensive Verhaltensweise, die Sie schützen und andere von Ihnen fernhalten soll. Einige Beispiele sehen Sie hier.


Vor der Brust verschränkte Arme

Verschränkte Arme vermitteln eine defensive Grundhaltung. Wenn sich jemand negativ, schutzbedürftig, ängstlich oder irgendwie unbehaglich fühlt, verschränkt er die Arme vor der Brust, auch wenn er sich dieser Gefühle nicht bewusst ist. Er verschließt sich. Ist jemand dagegen entspannt und amüsiert sich gut, nimmt er eine offene Position ein, die diese Einstellung widerspiegelt.


 
[image: e9783527637317_i0075.jpg]Verschränkte Arme halten die eigenen Gefühle zurück und andere Menschen auf Distanz. Sie machen deutlich, dass Sie Straßensperren errichtet haben, an denen sich keiner vorbeitraut.


 

In Diskussionen bringt man sich mit verschränkten Armen in eine unflexible Position, die den Eindruck vermittelt, dass man keinen Fingerbreit nachgeben wird. Studien zeigen, dass Menschen negativ auf verschränkte Arme reagieren und diese Haltung als defensiv interpretieren. Wenn Sie eine solche Haltung zu lange einnehmen, werden Sie sich am Ende selbst ausgeschlossen und unwohl fühlen.


 
[image: e9783527637317_i0076.jpg]
Den Gesprächspartner öffnen

 

Es ist schwierig, offen mit jemandem zu kommunizieren, der die Arme verschränkt. Je länger Sie in dieser geschlossenen Haltung bleiben, desto länger hält die ablehnende Einstellung Ihnen oder der Sache gegenüber an. Am besten, man gibt dem Gesprächspartner etwas zu tun oder zu halten – dann muss der Betreffende seine Arme lösen und sich seinem Gegenüber zuwenden. So kann seine negative Haltung aufgelöst und eine offenere Körperhaltung erreicht werden, die ihrerseits eine offenere Einstellung fördert.




Es gibt verschiedene »Spielarten« der verschränkten Arme: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Verschränkte Arme mit Klammergriff: Ein sicheres Zeichen für unterdrückte Furcht und Besorgnis ist es, wenn jemand die Arme vor der Brust verschränkt und gleichzeitig die Oberarme mit den Händen umklammert. Das sieht dann aus, als wollte man sich gegen Widrigkeiten wappnen und sich an sein Leben klammern. Oft sieht man zum Beispiel Reisende mit wenig Flugerfahrung beim Starten und Landen in dieser Haltung, die ein starkes Bedürfnis nach Trost und Unterstützung vermittelt.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Verschränkte Arme mit geballten Fäusten: Diese Haltung signalisiert Feindseligkeit und Verteidigungsbereitschaft und kann in aggressives Verhalten münden. Die Haltung mit verschränkten Armen und geballten Fäusten kann aber auch ein Zeichen der Kontrolle und Autorität sein. Polizisten, die ihre Arme verschränken, ballen auch oft ihre Fäuste, um damit zu zeigen, dass sie der Boss sind und sich nicht verschaukeln lassen.



 
[image: e9783527637317_i0077.jpg]Wenn jemand die Arme verschränkt und die Fäuste ballt, während Sie mit ihm reden, öffnen Sie Ihre Arme und Hände, um zu zeigen, dass keine Bedrohung von Ihnen ausgeht und Sie sich unterordnen. Diese Körperhaltung hat eine beruhigende Wirkung und bringt Ihr Gegenüber eher dazu, seine aggressive Körperhaltung aufzugeben und sich auf dem Weg der Vernunft mit Ihnen auseinanderzusetzen.


 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Verschränkte Arme und Daumen hoch: Eine typische Pose, in die sich souverän daherkommende, aufstrebende junge Männer gerne werfen, wenn sie am Arbeitsplatz mit ihrem Vorgesetzten zu tun haben, sind die verschränkten Arme mit nach oben zeigenden Daumen (siehe Abbildung 7.1). Diese Haltung zeigt sowohl Unsicherheit als auch Selbstbewusstsein. Das empfundene Unbehagen drückt sich dabei in den verschränkten Armen aus, während die nach oben zeigenden Daumen Selbstvertrauen und eine gewisse »Coolness« und Kontrolle andeuten.



Abbildung 7.1: Verschränkte Arme mit nach oben zeigenden Daumen sind typisch für junge, aufstrebende Männer.

 

[image: e9783527637317_i0078.jpg]


 
[image: e9783527637317_i0079.jpg]Wenn Sie zum ersten Mal zu einer Gruppe dazustoßen, können Sie Ihren Status und Ihre Überlegenheit dadurch demonstrieren, dass Sie die Arme nicht verschränken. Schütteln Sie die Hände der anderen mit festem Druck und halten Sie einen angemessenen Abstand ein. Ihre Hände lassen Sie dabei am besten seitlich am Körper oder in der so genannten Power-Haltung, wobei eine Hand auf Hüfthöhe in der anderen ruht.


 


Sich selbst berühren: Umarmen, streicheln und mehr

Dass Menschen sich selbst berühren, können Sie immer wieder beobachten, bei langwierigen Meetings, in Verhandlungspausen oder bei abendlichen Banketten. Die meisten Bewegungen, mit denen man sich selbst berührt, sind unbewusste Gesten, die Berührungen durch andere Menschen imitieren und ein angenehmes Gefühl vermitteln sollen. Zu den am weitesten verbreiteten Berührungen zählen: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sich selbst umarmen und streicheln: Als Sie noch ein Kind waren, haben Ihre Eltern Sie in den Arm genommen, wenn Sie unglücklich waren. Jetzt sind Sie erwachsen, und wenn Sie sich unwohl und unsicher fühlen, umarmen oder streicheln Sie sich selbst, um sich Trost und Mut zuzusprechen. Die häufigsten Berührungen sind dabei das Reiben des Halses und des Nackens sowie das Streicheln der Arme und des Gesichts.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Halbe Umarmungen: Da man durch das Verschränken der Arme vor der Brust zeigt, dass man Angst hat oder sich schützen möchte, kann man stattdessen auch eine halbe Umarmung vornehmen. Dabei wird ein Arm quer über den Rumpf gelegt und an den anderen Arm »angedockt«. Diesen halben Schutzschild nutzen Frauen häufiger als Männer.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Das Feigenblatt: Männer nehmen sich bei dieser schützenden Körperhaltung selbst bei der Hand, um sich ein Gefühl der Sicherheit zu vermitteln. Indem sie ihre Hände wie ein Schutzschild vor dem Unterleib falten und ihre empfindlichsten Körperteile bedecken, schützen sie sich unbewusst vor einem möglichen Frontalangriff. Diese Position wird auch häufig dann eingenommen, wenn man nicht weiß, wohin mit seinen Händen.




Gegenstände vor sich aufbauen

Eine schützende Barriere kann man auch errichten, indem man eine Kaffeetasse, einen Schreibblock oder einen anderen Gegenstand zwischen sich und eine andere Person stellt. Solche Barrieren sind unbewusste Versuche, die Nervosität und Unsicherheit zu verbergen, die man empfindet, ob man sie nun wahrnimmt oder nicht.


 
[image: e9783527637317_i0080.jpg]Liselotte sollte ihrem Chef einen Vorschlag unterbreiten, den er nicht gerne hören würde. Als sie sein Zimmer betrat und sich in den Stuhl gegenüber seinem Schreibtisch setzte, hatte sie einen Schreibblock dabei, den sie fest umklammerte und vor ihre Brust hielt. Sie sagte zwar, dass sie den Block brauche, um sich Notizen zu machen, aber die Art, wie sie ihn festhielt, machte deutlich, dass sie sich unsicher und bedroht fühlte. Eine kleine Änderung der Haltung hätte ein stärkeres, mehr Autorität ausstrahlendes und professionelleres Erscheinungsbild vermittelt.


 



Freundlichkeit und Ehrlichkeit vermitteln
 

Offene Arme signalisieren eine aufnahmebereite, freundliche und ehrliche Einstellung. Diese Körperhaltung macht deutlich, dass Sie nichts zu verbergen haben und zugänglich und offen sind. Sie zieht andere Menschen an und sorgt dafür, dass sie sich in Ihrer Gegenwart wohlfühlen. Indem Sie Ihren Körper ungeschützt präsentieren, signalisieren Sie, dass Sie für alles offen sind, was auf Sie zukommt.



  


8

Es liegt in Ihrer Hand

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wie man mit Handhaltungen Einstellungen vermitteln kann


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Finger sprechen lassen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Packen Sie’s an!



 

Egal, ob Sie eine Rede vor Publikum halten oder unter vier Augen sprechen, auf Ihre Hände sollten Sie besonders achten. Sie verraten unbewusst Ihre Einstellung zu Menschen, Orten oder Situationen. Wie Sie Ihre Hände halten, sich die Handflächen reiben oder mit den Fingern spielen, sagt dem aufmerksamen Beobachter, was Sie wirklich empfinden. Ohne dass Sie groß darüber nachdenken, illustrieren Ihre Hände Ihre Argumentationen und lassen erkennen, wenn Sie offen und ehrlich oder verärgert sind.


 


In diesem Kapitel erfahren Sie, wie vielseitig Sie Ihre Hände nutzen können: Ihre Gestik kann Ihre Botschaft bewusst unterstützen und ihr Glaubwürdigkeit verleihen, Autorität und Dominanz vermitteln, Sie offen oder unterwürfig zeigen, Gesagtes unterstreichen, aber auch unbewusst preisgeben, was Sie denken.


Handhaltungen lesen
 

Schon die Grundhaltung der Hände kann ein erstes positives oder negatives Bild von einem Redner vermitteln. Im Folgenden ein paar Beispiele, wie Sie Ihre Zuhörer und Gesprächspartner mit der offenen Handhaltung für sich einnehmen können.


 
[image: e9783527637317_i0081.jpg]
Die richtige Handhaltung bei Vorträgen

 

Wenn ein Redner seine Handflächen nach oben zeigen lässt, reagieren seine Zuhörer einigen Untersuchungen zufolge positiv auf das, was er sagt. Liefert der Redner dieselbe Botschaft mit nach unten weisenden Handflächen ab, sinkt die Anzahl der positiven Reaktionen beträchtlich. Und wenn der Redner gar mit dem Finger auf die Zuhörer zeigt, reagieren sie negativ auf den Redner, hören nicht mehr aufmerksam zu und urteilen persönlich über ihn.




Die offene Handfläche

Die offene Hand ist eine positive Haltung. Wenn Menschen ihre Hände nach oben geöffnet vor sich halten (siehe Abbildung 8.1), heißt das so viel wie »Ehrlich, ich meine, was ich sage. Ich habe nichts in der Hand, du kannst darauf vertrauen, dass ich die Wahrheit sage.« Wenn Sie herausfinden möchten, ob jemand offen und ehrlich ist, achten Sie darauf, wohin seine Handflächen zeigen.


 
[image: e9783527637317_i0082.jpg]Zugegeben, Betrüger, professionelle Schwindler und Gebrauchtwagenhändler wissen das auch und nutzen die Geste der geöffneten Handflächen, um Sie davon zu überzeugen, dass sie es ehrlich mit Ihnen meinen. Dass etwas nicht stimmt, können Sie aber leicht daran feststellen, dass andere Ehrlichkeit signalisierende Gesten wie ein offener Gesichtsausdruck, eine ruhige Atmung und eine entspannte Körperhaltung fehlen.


 

Gesten mit offenen Händen sind außerdem nützlich, um eine Verbindung zu Zuhörern herzustellen, das Gesagte zu illustrieren oder ihnen zu zeigen, dass man ihre Meinung schätzt.


Abbildung 8.1: Die geöffneten Handflächen signalisieren Ehrlichkeit und Vertrauenswürdigkeit.

 

[image: e9783527637317_i0083.jpg]


 
[image: e9783527637317_i0084.jpg]
Das Gesagte unterstreichen

 

Angenommen, Sie möchten bei Ihrem Gegenüber einen bestimmten Gedanken verankern, ohne ihn mit Worten wiederholt eintrichtern zu müssen. Beugen Sie Ihre Ellenbogen im 90-Grad-Winkel und halten Sie Ihre Hände so, als wollten Sie zeigen, wie groß der Fisch war, den Sie gefangen haben. Schwingen Sie nun Ihre offenen Hände rhythmisch auf und ab und warten Sie, bis Ihr Zuhörer verstanden hat, was Sie meinen.





Die nach unten zeigende Handfläche

Drehen Sie Ihre Hand um, damit die Handfläche nach unten zeigt, und schon zeigen Sie Macht und Autorität (siehe Abbildung 8.2). In dieser Position gibt man Anweisungen, die keinerlei Spielraum für Diskussionen bieten. Die nach unten weisende Handfläche besagt: »Hier habe ich das Sagen. Tu, was ich sage!« Mit dieser Geste müssen Sie vorsichtig sein, besonders wenn Ihre Finger dabei fest geschlossen sind. Sie ist eng mit Dominanz und Tyrannei verknüpft.


Abbildung 8.2: Die nach unten weisenden Handflächen signalisieren Dominanz und Kontrolle.

 

[image: e9783527637317_i0085.jpg]



Geschlossene Hand und gestreckter Zeigefinger

Erinnern Sie sich, wie es war, als Ihre Eltern, Ihr Lehrer oder Ihr Chef mit dem Finger auf Sie zeigten und ihn vehement bewegten? Sie wissen, wie bedrohlich und aggressiv diese Geste wirkt. Sie ist ein Erbstück unserer affengesichtigen Vorfahren, die erst mit den Fäusten drohten, bevor sie sich ihre Gegner mit erhobenen Knüppeln gefügig machten.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wenn ein Redner mit dem Zeigefinger rhythmisch seinen Worten folgt, erinnert das an Schläge mit einem harten Stock. Da kann man sich schon fühlen wie ein kleines Kind, das streng zurechtgewiesen wird.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ein tadelnder Zeigefinger bewegt sich rhythmisch hin und her wie ein Metronom. Auch diese unangenehme Geste ist ein stiller Tadel und erinnert Sie daran, wie schlecht Sie sich benommen haben.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der vorstoßende Zeigefinger ist ein naher Verwandter des tadelnden Zeigefingers, erinnert aber eher an einen Dolchstoß. Er gehört nicht gerade zu den versöhnlichen Gesten. Nutzen Sie ihn, wenn Sie denn müssen – aber auf eigene Gefahr.



 
[image: e9783527637317_i0086.jpg]Wenn Sie beim Reden gewohnheitsmäßig mit dem Finger zeigen und herumfuchteln, sollten Sie bewusst daran arbeiten, die Gesten mit geöffneten, nach oben weisenden Handflächen und leicht gespreizten Fingern »abzulenken«. Sie werden feststellen, dass Sie damit positiv auf andere Menschen wirken und eine entspanntere Atmosphäre schaffen können.


 



Hände weg!
 

Weil Hände so viel erzählen, sagen Sie sogar dann eine Menge aus, wenn sie gar nicht zu sehen sind. Und wenn sie kontrolliert gefaltet oder gar verkrampft ineinandergelegt sind, kann das sogar eine Warnung sein. Deuten Sie die Zeichen!


 
[image: e9783527637317_i0087.jpg]Wenn Sie auf andere vertrauenerweckend und ehrlich wirken möchten, achten Sie darauf, dass man Ihre Hände sieht. Andernfalls erwecken Sie den Eindruck, Sie hätten etwas zu verbergen.


 

Die Hände verstecken

Wenn Sie Ihre Hände blitzschnell hinter dem Rücken oder in den Taschen Ihrer Hose oder Jacke verschwinden lassen, ist das so, als würden Sie Ihren Mund halten. Ihre Hände sagen dann: »Ich sage nichts.« Erinnern Sie sich an Ihre Kindheit, als Sie mit der Hand in der Keksdose erwischt wurden und sie schnell hinter dem Rücken versteckt haben, um sich herauszureden: »Nein, ehrlich! Ich hab’ nichts genommen!«


 
[image: e9783527637317_i0088.jpg]Als mein Mann Karl als Verkäufer anfing, erzählte man ihm, er solle auf die Hände der Kunden achten, wenn diese Gründe aufzählten, warum sie ein Produkt nicht kaufen möchten. Er stellte fest, dass Menschen, die ihm ehrlich gegenübertraten, ihre Hände ungezwungen bewegten und oft auch ihre Handflächen öffneten. Kunden mit fadenscheinigen Ausreden dagegen bewegten ihre Hände weniger und hielten sie eher verborgen.


 


Die Hände hinter dem Rücken verbergen

Anders ist es, wenn Sie die Hände beim Stehen oder gemessenen Gehen auf dem Rücken ineinander legen: Mit dieser Haltung, bei der Sie Ihren ganzen Körper automatisch aufrichten, zeigen Sie Autorität und machen einen selbstbewussten oder gar überlegenen Eindruck. Denken Sie an ranghohe Militärs, Polizisten, die ihr Revier begehen, oder Schuldirektoren, die durch die Korridore schreiten: Sie alle zeigen, dass sie keine Angst haben, ihre verletzlichen Körperpartien, den Hals, das Herz und den Rumpf, möglichen Gefahren auszusetzen.


 
[image: e9783527637317_i0089.jpg]Wenn Sie das nächste Mal in einer stressigen oder unangenehmen Situation sind, legen Sie einfach Ihre Hände auf dem Rücken ineinander. Merken Sie, wie Ihre Gefühle sich von Frustration und Unsicherheit in Entspannung und Selbstbewusstsein wandeln?


 

Sobald der Griff der Hand weiter nach oben wandert, verändert sich die Bedeutung. Wenn jemand hinter dem Rücken sein Handgelenk statt der anderen Hand ergreift, können Sie sicher sein, dass er Frustrationen zurückhält. Wer mit seinem Griff den Oberarm erreicht, hat seinen Frust bereits zum Ärger hochkochen lassen. Beide Gesten sind ein Zeichen für Nervosität und Versuche, sich unter Kontrolle zu halten – als hielte man einen Arm fest, damit er nicht nach anderen schlägt.



Gefaltete und verkrampfte Hände

So kontrolliert und zurückhaltend gefaltete Hände wirken, sie können auch Frustration oder Feindseligkeit signalisieren und darauf hindeuten, dass der Betreffende eine negative Einstellung hat. Wenn Sie die Hände falten, kann man das so interpretieren, dass Sie etwas in den Händen halten, was Sie nicht offenbaren wollen.


 


Sind die Hände dazu auch noch zusammengepresst, geballt oder verkrampft, deutet das auf Angst, Nervosität oder ein aufgestautes negatives Gefühl hin – je stärker die Gefühle, desto verkrampfter die Hände. Je höher sie dabei gehalten werden, desto deutlicher weist dies auf stärkere negative Gefühle hin (siehe Abbildung 8.3).


Abbildung 8.3: Energisch gefaltete Hände in gehobener Position deuten auf negative Gefühle hin.

 

[image: e9783527637317_i0090.jpg]


Wenn Ihr Chef etwa an seinem Schreibtisch sitzt und die Hände vor seinem Gesicht zusammenpresst, wird er nicht sehr umgänglich sein. Sind die Hände auf Mundhöhe positioniert, signalisiert das, dass er etwas zurückhält, was er gerne sagen würde. Passen Sie auf, dass Sie es nicht zu weit treiben, sonst könnte es sein, dass er die Hände öffnet und alles herauslässt!


 
[image: e9783527637317_i0091.jpg]
Störenfriede freundlich abweisen

 

Angenommen, Sie arbeiten konzentriert an einer dringenden Terminsache. Da kommt jemand auf ein Schwätzchen herein. Sie ärgern sich zwar über die Unterbrechung, wollen aber freundlich und aufgeschlossen erscheinen. Sie unterbrechen Ihre Arbeit, falten Ihre Hände vor sich in der mittleren Position auf dem Schreibtisch und fragen freundlich: »Kann ich dir helfen?«


 

 

Wenn der Störenfried genau hinsieht, wird ihm auffallen, dass Sie die Hände gefaltet haben und ein negatives Gefühl zurückhalten. Wenn er dazu auch noch schlau ist, wird er vorschlagen, später noch einmal vorbeizukommen.






Fingerfertigkeiten-Präsentationen deutlich unterstreichen
 

Stellen Sie sich einen Verhandlungspartner oder Redner vor, der seine Hände unbeweglich an der Seite herunterhängen lässt. Würden Sie ihn ernst nehmen? Mit den richtigen Gesten während eines Vortrags oder eines Verhandlungsgesprächs können Sie Argumente unterstreichen, Gesagtes bildhaft illustrieren, Ihren Vortrag lebendig halten und Ihre wichtigsten Aussagen nachhaltig verdeutlichen. Im Folgenden stelle ich Ihnen verschiedene Fingerbewegungen und ihre Wirkungen auf Ihre Zuhörer vor.


Der Präzisionsgriff

Halten Sie einen Faden oder eine Nadel zwischen Daumen und Fingerspitzen. Was Sie sehen, ist der Präzisionsgriff (Abbildung 8.4), der Ihnen erlaubt, einen Gegenstand zu halten und präzise damit umzugehen.


Abbildung 8.4: Der Präzisionsgriff demonstriert Genauigkeit.

 

[image: e9783527637317_i0092.jpg]


 
[image: e9783527637317_i0093.jpg]Wenn Sie sprechen und sich um Deutlichkeit bemühen, führen Sie Daumen und Fingerspitzen bei nach oben weisender Handfläche zusammen. Wunderbar! Ihre Zuhörer entnehmen dieser Geste, dass Sie Ihre Worte mit größter Genauigkeit und Präzision unterstreichen.


 

Zuverlässigkeit, Bedachtheit und Zielorientierung vermittelt die so genannte Okay-Geste, bei der Sie Daumen und Zeigefinger in gleicher Stellung leicht runden. Diese Geste ist besonders bei Politikern in der heutigen Zeit beliebt.


Wenn Sie eine Frage stellen oder bei einem Argument nicht ganz sicher sind, das Sie selbst anführen oder auf das Sie reagieren, werden Sie feststellen, dass sich Daumen und Zeigefinger zwar annähern, aber nicht ganz berühren – als wüssten die Finger, dass die Antwort noch nicht ganz zu Ihrer Zufriedenheit ausfällt. Treffen sich die Finger zu einem Griff, dann sieht es so aus, als hätten Sie die gesuchte Information gefunden und hielten sie nun fest.



Der Kraftgriff

Menschen, die als stark, ernsthaft und kraftvoll wahrgenommen werden wollen, benutzen die ganze Faust, um ihre Anliegen deutlich zu machen.


 
[image: e9783527637317_i0094.jpg]Beobachten Sie einmal einen Redner oder einen Politiker, der seine Überzeugung und Entschiedenheit deutlich machen will. Alle Achtung! Sehen Sie nur, wie die geballte Faust energisch auf und ab schwingt, als wollte sie auf eine imaginäre Pauke hauen. Da fragt man sich schon, ob das nicht ein bisschen viel Show ist.


 

 
[image: e9783527637317_i0095.jpg]
Zeigen Sie sich überzeugt

 

Sprechen Sie vor einem Publikum und wollen Sie zeigen, dass Sie über die nötige Autorität verfügen, vermeiden Sie nach Möglichkeit die geballte Faust. Krümmen Sie stattdessen Daumen und Finger leicht nach innen, als wollten Sie einen unsichtbaren Gegenstand locker festhalten. So wirken Sie, als hätten Sie alles unter Kontrolle, und vermitteln, dass man Ihre Aussagen ernst nehmen muss, ohne in irgendeiner Weise gewalttätig zu wirken.




Eine ähnliche Geste ist der Faustschlag in die Luft, bei dem man mit geballter Faust ins Leere schlägt, um Stärke zu zeigen. Diese Geste kann man oft bei Erfolgserlebnissen beobachten, etwa wenn eine Mannschaft einen Treffer erzielt, wenn ein Vorschlag angenommen wird, den man gemacht hat, oder wenn man im Lotto gewinnt.



Die Krafthacke

Manchmal steigert man sich so in eine Rede hinein, dass man plötzlich merkt, wie man seine Hände wie eine Waffe benutzt und damit schlägt, stößt oder hackt. Ihre Zuhörer sollten Sie lieber ernst nehmen, wenn Sie solche Gesten einsetzen, denn sie sind ein sicheres Signal, dass Sie sich stark fühlen und keine Gegenargumente oder Widerspruch dulden werden. Sie reden Tacheles!


 
[image: e9783527637317_i0096.jpg]Wenn Sie in einer Rede Ihre Entschiedenheit demonstrieren wollen, sämtliche Hindernisse aus dem Weg zu räumen, die sich Ihnen in den Weg stellen, dann machen Sie aus Ihrer Hand eine symbolische Axt, indem Sie sie mit geschlossenen Fingern vertikal halten (siehe Abbildung 8.5). In dieser Haltung können Sie nun kräftige Hackbewegungen nach unten machen, als wären Ihr Arm und Ihre Hand ein Fleischerbeil. Wehe dem, der Ihnen in die Quere kommt!


 

Möchten Sie ganz deutlich machen, dass Sie die Einwände oder Argumente Ihres Gegenübers nicht akzeptieren oder teilen, bietet sich dazu die Scherenbewegung an. Dazu kreuzen Sie die Unterarme vor dem Körper und bewegen die Hände wie in einer Schnittbewegung nach außen. Damit signalisieren Sie, dass Sie das Gespräch abschneiden und nichts mehr hören möchten.


Abbildung 8.5: Die Hack-Geste demonstriert eine feste Überzeugung.

 

[image: e9783527637317_i0097.jpg]



Der Spitzturm

Selbstsichere, überlegene Menschen, die sparsam mit Gesten umgehen, bilden mit ihren Händen häufig einen Spitzturm, um ihre selbstbewusste Einstellung zu demonstrieren. Man erzeugt diese Handstellung, indem man die Fingerspitzen beider Hände aneinanderstoßen lässt und damit einen spitzen Turm bildet.


 


Diese Geste gehört zu den »Power-Haltungen«, weil sie oft beim Zusammentreffen übergeordneter mit untergeordneten Funktionsträgern verwendet wird. Rechtsanwälte, Bilanzbuchhalter und Menschen in anderen Autoritätspositionen geben ihre Anweisungen oft, während ihre Hände diese Stellung einnehmen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der stehende Spitzturm: Wenn die Finger vor der Brust nach oben zeigen, äußert der Sprecher seine Gedanken oder Meinung.  
[image: e9783527637317_i0098.jpg]Verwenden Sie den stehenden Spitzturm mit Bedacht. Wenn Sie es übertreiben, gelten Sie schnell als arroganter »Besserwisser«. In Kombination mit einem nach hinten geneigten Kopf werden Sie als blasiert und arrogant wahrgenommen.


 



[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der gesenkte Spitzturm: Wenn Sie jemandem zuhören, kann es sein, dass Ihre Hände den gesenkten Spitzturm bilden. Sie sehen interessiert und reaktionsbereit aus, wenn Sie Ihre Hände auf diese Weise zusammenführen.




Der Blickmagnet

Um bei einer Präsentation visueller Informationen Ihre Botschaft gut rüberzubringen, müssen Sie die Aufmerksamkeit Ihres Publikums genau dorthin lenken, wo »die Musik spielt«. Das geht am einfachsten mit einem Kuli oder einem Stift. Zeigen Sie auf Ihr Material und fassen Sie in Worte, was Sie zeigen. Heben Sie dann den Stift von der Seite weg und halten Sie ihn auf Höhe Ihrer Augen in Richtung Zuhörer. Diese Bewegung funktioniert wie ein Magnet. Die Zuhörer heben den Kopf, sehen Sie an, hören und sehen, was Sie sagen, und nehmen Ihre Botschaft auf. Lassen Sie Ihre Handfläche geöffnet, während Sie weiterreden.








Teil IV

Sich sicher bewegen im beruflichen Umfeld

 
In diesem Teil …
 

Wir unternehmen eine Reise ins Büro. Im Sitzungszimmer werden Sie erfahren, wie Sie sich am wirkungsvollsten im Berufsleben präsentieren können.
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Selbstbewusst auftreten bei beruflichen Kontakten

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Durch Händeschütteln Charakter beweisen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Mit Berührungen Einfluss nehmen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sich in Gesprächen richtig positionieren



 

Denken Sie daran: Wenn Sie sich erfolgreich durch das Karrierelabyrinth arbeiten wollen, müssen Sie sich Ihrer selbst bewusst sein. So wie Sie sich selbst wahrnehmen und zeigen, werden Sie auch von anderen wahr- und aufgenommen. Wenn Sie als positiver, energischer und einflussreicher Mensch wahrgenommen werden wollen, müssen Sie sich auch so verhalten. Wie Sie auf andere Menschen zugehen, entscheidet von der ersten Minute an, wie Sie von ihnen eingeschätzt werden.


 


In diesem Kapitel werde ich Ihnen zeigen, wie Sie bereits mit Ihrem Handschlag Aufrichtigkeit, Dominanz und Stärke demonstrieren können. Sie werden sehen, welche Art von Berührungen Ihre Botschaften positiv verstärken können und welche Fallen Sie dabei umgehen sollten. Schließlich gebe ich Ihnen einige Tipps, wie Sie eine entspannte Gesprächsatmosphäre aufbauen und sich mit der richtigen Sitzgelegenheit einen Vorteil gegenüber Ihrem Verhandlungspartner verschaffen können.


Hände schütteln
 

Der Handschlag ist eine Tradition, die eine solidarische Verbindung herstellt. Wenn Sie jemandem die Hand schütteln, sollten Sie also darauf achten, dass diese Geste offen, Sympathie ausstrahlend und positiv ist. Ein einziger Händedruck kann Ihre Charakterzüge und Absichten offenbaren.


 
[image: e9783527637317_i0099.jpg]
Wer streckt die Hand zuerst aus?

 

Auch wenn es üblich ist, sich beim ersten Zusammentreffen mit einer anderen Person die Hände zu schütteln, sollte man sich überlegen, ob es angemessen ist, dass man selbst den ersten Schritt macht.


 

 

Wenn Sie beispielsweise das Zusammentreffen erzwungen haben oder die andere Person sich in Ihrer Gegenwart unwohl fühlt, wäre es unpassend, die Hand als Zeichen des Vertrauens und des Willkommens auszustrecken. Erachten Sie die Person, die Sie treffen, aber als gleichrangig und sind Sie beide froh über Ihr Zusammentreffen, dann strecken Sie beide gleichzeitig die Hand zum Gruß aus.

[image: e9783527637317_i0100.jpg]
Wenn Sie ohne Ankündigung oder Einladung bei einem Kunden auf der Matte stehen, sollten Sie warten, ob er Ihnen seine Hand entgegenstreckt. Wenn Sie ihm die Hand als Erster reichen, fühlt er sich möglicherweise zum Handschlag genötigt und ist Ihnen gegenüber negativ eingestellt. Hält er Ihnen nicht die Hand hin, müssen Sie sich mit einem kurzen Kopfnicken begnügen.




Einstellungen vermitteln

Wie Menschen anderen die Hände schütteln, offenbart ihre Einstellungen und Gefühle der Person gegenüber, mit der sie in Berührung kommen. Auch die Persönlichkeit eines Menschen hat Einfluss auf seinen Händedruck: Extrovertierte und emotional ausdrucksstarke Menschen neigen dazu, die Hände anderer Menschen fester zu ergreifen als neurotische oder schüchterne Menschen.


 
[image: e9783527637317_i0101.jpg]Um Schmerzen beim Händeschütteln zu vermeiden, sollten Männer und Frauen darauf achten, bei geschäftlichen Kontakten keine Ringe an der rechten Hand zu tragen.


 

Im Idealfall sind Verhandlungen von gegenseitiger Achtung und Respekt geprägt. Manchmal möchte man seinem Gesprächspartner aber auch von vornherein klarmachen, wer das Sagen hat. Hier ein paar Tipps und Tricks für einen eindrucksvollen Händedruck:



Der kräftige Handschlag

Wenn Sie ein Gefühl des wechselseitigen Respekts hervorrufen möchten, müssen Sie darauf achten, dass sich beide Handflächen in vertikaler Position befinden, dass sich jeweils die Finger um die Hand des anderen schließen und dass beide Seiten den gleichen Druck ausüben. Die Hände treffen sich gewissermaßen im Niemandsland in der Mitte zwischen dem einen und dem anderen persönlichen Raum.



Der Powerdruck

Bei manchen Gelegenheiten will man anderen zeigen, dass man die Oberhand und die Dinge im Griff hat. Das kann man erreichen, indem man darauf achtet, dass die eigene Hand beim Händeschütteln mit der Handfläche nach unten zeigt. Dabei muss die Handfläche nicht ganz nach unten gedreht werden, schon eine leichte Drehung genügt, um zu signalisieren, dass man derjenige ist, der sagt, wo es langgeht.


 
[image: e9783527637317_i0102.jpg]Auch wenn Sie Ihre Hand unbewusst in die obere Position bringen, haben Sie automatisch einen Vorteil. Das liegt daran, dass die nach unten weisende Handfläche mit Dominanz und Kontrolle assoziiert wird, während die nach oben weisende Handfläche Fügsamkeit und Passivität vermittelt. Selbst wenn Ihr Gegenüber und Sie sich ihrer Handpositionen nicht bewusst sind, fühlen Sie sich dominanter und Ihr Gegenüber sich untergeordnet.


 

 
[image: e9783527637317_i0103.jpg]Was können Sie tun, wenn jemand Ihre Hand von oben ergreift und Sie in eine untergeordnete Position zwingt? Erlauben Sie dem Puppenspieler zunächst, Ihre mit der Handfläche nach oben weisende Hand zu ergreifen. Legen Sie dann unversehens Ihre linke Hand auf seine rechte und bilden Sie eine Doppelhand. Aus dieser Position heraus können Sie den Händedruck geradeziehen und unauffällig und wirksam die Kontrolle übernehmen.


 


Die Doppelhand

Die Doppelhand ist besonders auf den Bühnen von Wirtschaft und Politik sehr beliebt. Mit diesem besonderen Händedruck wollen die Initiatoren Ehrlichkeit, Aufrichtigkeit und eine tiefe Verbundenheit mit ihrem Gegenüber ausdrücken. Mit dieser Geste vergrößern sie den Körperkontakt und übernehmen gleichzeitig die Kontrolle über das Geschehen, weil sie die rechte Hand ihres Partners einschränken.


 
[image: e9783527637317_i0104.jpg]Bei einem doppelhändigen Händedruck zeigt die linke Hand die Intensität der Verbindung zu Ihrem Geschäftspartner. Je höher Ihre linke Hand auf seinen Arm greift, desto größer ist die Intimität, die Sie damit vermitteln. Die Geste ist insofern komplex, als sie auch den Grad der Kontrolle zeigt, die Sie ausüben. Ein zweiter Aspekt ist das Eindringen der linken Hand in den persönlichen Raum Ihres Gegenübers.


 

 
[image: e9783527637317_i0105.jpg]Achtung: Heben Sie sich den Händedruck mit zwei Händen und die Berührung mit der anderen Hand für Menschen auf, die den gleichen oder einen niedrigeren Status haben als Sie. Bei Personen mit einem höheren Status erwecken solche Gesten den Eindruck, Sie seien übertrieben ehrgeizig oder familiär. Und wenn der Betreffende Ihnen keine positiven Gefühle entgegenbringt, kann die Geste Argwohn und Misstrauen hervorrufen.


 


Der Eindringling

Wenn Sie Ihre Macht noch deutlicher demonstrieren wollen, schieben Sie Ihren Arm nach vorn, ergreifen energisch die Hand Ihres Gegenübers und machen gleichzeitig eine schnelle Rückwärtsbewegung und wuchten Ihren Partner in Ihren Raum. Dann schütteln Sie ihm die Hand, bis Sie bereit sind, loszulassen. Wenn man jemanden in seinen persönlichen Bereich hineinzieht, kann man den Händedruck nach eigenem Gutdünken bestimmen. Man nimmt die Sache gewissermaßen in die Hand.


 


Umgekehrt können Sie auch in das Territorium einer anderen Person eindringen: Strecken Sie Ihren Arm ganz aus und zwingen Sie den anderen in eine Rückwärtsbewegung. Der Arm Ihres Gegenübers muss dabei eine verkrampfte Position einnehmen, während der Ihre den ganzen Raum besetzt.


 
[image: e9783527637317_i0106.jpg]Achten Sie darauf, dass Sie bei einer solchen Aktion nicht zu viel Kraft walten lassen, wenn Sie Ihr Gegenüber in Ihren Raum ziehen. Ansonsten besteht leicht die Gefahr, dass Sie ihn auf dem falschen Fuß erwischen.


 


Zu viel oder zu wenig Druck ausüben

So lieber nicht! Hier drei Beispiele für Händedruck-Spielarten, die Ihnen sicher schon einmal unangenehm aufgefallen sind: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der Knochenbrecher: Er drückt Ihre Hand extrem heftig und zermalmt dabei fast Ihre Knöchel. Man hat das Gefühl, diese Menschen versuchen, ihre Defizite durch eine übertrieben aggressive Einstellung zu kompensieren. Am besten meiden Sie den Knochenbrecher, wenn es ans Händeschütteln geht, denn Sie können ihm nicht viel entgegensetzen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Der leblose Fisch: Wer kein Engagement in seinen Händedruck legt, ist entweder arrogant und selbstgefällig, ohne jedes Selbstbewusstsein oder unterwürfig. Vielleicht möchte Ihr Gegenüber mit dem weichen und schlaffen Händedruck aber auch nur seine Hände schonen. Auch sehr kräftige Menschen sind oft besonders zurückhaltend und stellen gerade dadurch ihre körperliche Kraft heraus.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Leine: Manche Menschen wissen einfach nicht, wann es genug ist. Sie ergreifen Ihre Hand, schütteln sie und machen einfach weiter und weiter und weiter. Am liebsten würde man ihnen die Finger entziehen. Diese Geste ist eine unauffällige Art, die Kontrolle an sich zu reißen. Indem sie den Kontakt zu Ihnen in die Länge ziehen, halten sie Sie länger auf, als Sie eigentlich wollen.



 
[image: e9783527637317_i0107.jpg]
Der Vorteil der linken Seite

 

Wenn Sie das nächste Mal ein Foto sehen, auf dem zwei Führungspersönlichkeiten nebeneinander stehen, achten Sie einmal darauf, ob einer von beiden dominanter wirkt. In den meisten Fällen hat die links stehende Person in dieser Hinsicht den Vorrang.


 

 

Zeigt das Foto die beiden beim Händeschütteln, fällt auf, dass die Hand der links stehenden Person obenauf liegt, was größere Macht und mehr Kontrolle signalisiert. Geschickte Politiker sind sich der Wirkung dieser Körperhaltung bewusst und tun alles Mögliche, um sich rechts von ihrem Kollegen oder, von der anderen Seite aus betrachtet, auf der linken Seite des Fotos zu positionieren.

[image: e9783527637317_i0108.jpg]
Damit Sie vom Publikum als links von einer anderen Person stehend und damit als maßgeblicher Teil des Duos wahrgenommen werden, müssen Sie sich rechts von dieser Person positionieren. Der Eindruck von Macht verstärkt sich weiter, wenn Sie die linke Hand auf die Schulter des anderen legen, während Sie ihm die Hand schütteln.






Durch Berührungen Botschaften übermitteln
 

Durch Körperkontakt kann man sehr gut eine Verbindung zwischen zwei Menschen herstellen und den eigenen Einfluss stärken. Wenn Sie es richtig machen, fühlt sich die Person, die Sie berühren, auserwählt und Ihnen verpflichtet. Machen Sie es falsch, sollten Sie sich auf eine schallende Ohrfeige gefasst machen. Das Problem mit Berührungen ist, dass sie ganz unterschiedlich aufgefasst werden.


 
[image: e9783527637317_i0109.jpg]Unangemessene Berührungen können als unverschämt, aufdringlich und bedrohlich empfunden werden.


 

Eine Verbindung herstellen

Wenn Sie bewusst körperlichen Kontakt zu einem anderen Menschen herstellen, besteht damit eine unmittelbare Verbindung zwischen Ihnen. Sich auf Menschen einzulassen, indem man körperlich mit ihnen in Kontakt tritt, ist etwas, was Politiker und Geschäftsleute mit besonderen politischen Fähigkeiten besonders gut können. Das Händeschütteln mit zwei Händen etwa ist sehr beliebt, wenn man eine Brücke zu anderen Menschen schlagen möchte.


 
[image: e9783527637317_i0110.jpg]Wenn Sie eine andere Person berühren, ist das Timing von entscheidender Bedeutung. Wenn Sie jemanden länger als drei Sekunden berühren, wird er sich fragen, welche Absichten Sie verfolgen. Je länger eine Berührung andauert, desto intensiver ist die Botschaft. Solange Sie jemanden nicht gut kennen, sollten Sie zurückhaltend sein. Menschen, die Sie gut kennen und zu denen Sie einen guten Draht haben, können Sie ohne Weiteres länger berühren.


 


Dominanz demonstrieren

Was Sie bei Berührungen unbedingt berücksichtigen müssen, ist die Tatsache, dass es sich um eine hierarchische Geste handelt. Wenn zwei oder mehr Menschen zusammenkommen, hat implizit die jeweils dominante Person oder Autoritätsperson das Recht, den beziehungsweise die anderen zu berühren. Eine Berührung durch eine Person von niedrigerem Status wird von einer höherrangigen Person als Unverschämtheit angesehen.


 
[image: e9783527637317_i0111.jpg]Beim alljährlichen Sommerfest der Firma machte Paul, der Geschäftsführer des Unternehmens, seine Runde. Vielen männlichen Mitarbeitern legte er kurz die Hand auf die Schulter, die weiblichen Mitarbeiter grüßte er mit einem kurzen Druck auf den Oberarm. Keiner der Angestellten reagierte mit derselben Geste. Ob sie sich dessen bewusst waren oder nicht, sie wussten, dass es nicht angemessen, wenn nicht gar unverschämt gewesen wäre, die Berührung des Chefs zu erwidern.


 

 
[image: e9783527637317_i0112.jpg]Vermeiden Sie es grundsätzlich, Arbeitskollegen zu berühren. Aufgrund arbeitsrechtlicher Regelungen können Sie sich eine formale Beschwerde einhandeln, wenn Sie eine Geste machen, die als unangemessener Körperkontakt interpretiert werden kann.


 


Den eigenen Einfluss ausbauen

Auf Berührungen reagiert man aus dem Bauch heraus. Wenn Sie den Arm oder die Schulter eines vertrauten Menschen berühren, während Sie ihn um einen Gefallen bitten, ist die Wahrscheinlichkeit groß, dass er zustimmen wird. Packen Sie dagegen jemanden derb am Arm, um seine Aufmerksamkeit zu gewinnen, wird er sich wohl eher losreißen.


 
[image: e9783527637317_i0113.jpg]Wenn Sie eine andere Person über etwas Wichtiges informieren oder ihr einen Rat geben, können Sie durch Berühren ihrer Hand, ihres Arms oder der Schulter die Verbindung zu ihr vertiefen und Ihre Botschaft verstärken.


 

Bevor Sie jemanden berühren, beobachten Sie, wie der Betreffende mit sich selbst und anderen Menschen umgeht. Menschen, die sich selbst berühren, etwa indem sie sich über Gesicht oder Stirn reiben, reagieren auf Berührungen und würden wahrscheinlich auch auf Ihre Berührung positiv reagieren. Wer dagegen die eigenen Berührungen meidet, gibt Ihnen damit zu verstehen, dass Sie Ihre Finger lieber bei sich behalten sollten.


 
[image: e9783527637317_i0114.jpg]Greta sähe es gerne, wenn ihr Sohn Tobias später einmal ihre Immobilienfirma übernehmen würde. Tobias zögerte jedoch. Während die beiden darüber sprachen, beugte sich Greta vor und legte als Zeichen der Unterstützung und des Anstoßes ihre Hand auf Tobias Arm. Tobias Anspannung ließ nach, und schließlich willigte er in die Pläne seiner Mutter ein.


 



Den Körper in Gesprächssituationen ausrichten
 

Haben Sie erst eine gewisse Stufe auf der Karriereleiter erreicht, ist es wichtig, eine vertrauensvolle Beziehung zu Ihren Mitarbeitern aufzubauen und zu erhalten.


 


Die Ausrichtung Ihres Körpers im Verhältnis zu anderen anwesenden Personen wirkt sich darauf aus, wie diese Sie wahrnehmen. Wenn Sie von Angesicht zu Angesicht vor ihnen stehen, die Hände in die Hüften stemmen und den Kiefer vorschieben, verwandeln Sie sich in eine latente Bedrohung. Drehen Sie jemandem den Rücken zu, sollten Sie beten, dass er Ihnen als Antwort auf Ihre abweisende Haltung nichts in den Rücken rammt.


 
[image: e9783527637317_i0115.jpg]
Auf Ihr Gegenüber eingehen

 

Eine positive Wechselwirkung erreichen Sie, wenn Sie einer anderen Person in angemessenem Abstand mit offenen Armen, sichtbaren Händen und einem freundlichen Gesicht begegnen und dann erst einmal abwarten, wie sich die Stimmung entwickelt. Sitzen oder stehen Sie Seite an Seite in einem Abstand, der Ihnen richtig erscheint, und versuchen Sie, ein Gefühl für die Verbindung zu Ihrem Gesprächspartner zu entwickeln. Sie passen Ihre Körperausrichtung bewusst und unbewusst je nach den Umständen um Sie herum an.




Eine entspannte Haltung im 45-Grad-Winkel

Der Winkel, in dem Sie sich relativ zu einer anderen Person aufstellen, wirkt sich auf das Ergebnis Ihrer Kommunikation aus. Wenn Sie in angenehmer, entspannter Atmosphäre kooperativ und freundlich miteinander umgehen wollen, wählen Sie einen Winkel von 45 Grad zu Ihrem Gegenüber.


 
[image: e9783527637317_i0116.jpg]Das Schöne an diesem Winkel ist, dass er Offenheit und Vertrauen fördert (siehe Abbildung 9.1). Man schafft durch diese Anordnung einen dritten Punkt, von dem aus man weder als aggressiv noch als kokett wahrgenommen wird. Man kommt sich gewissermaßen auf halbem Weg zwischen der Aggressivität des frontalen Gegenübers und der zu großen Intimität des Nebeneinanders entgegen und schafft eine Atmosphäre des Vertrauens und der Gleichheit.


 

Der 45-Grad-Winkel gibt der Zusammenarbeit Raum. Die so sitzenden Gesprächspartner können sich ansehen, frei gestikulieren und ausreichend Platz zwischen sich lassen. Dieser Raum fördert die Diskussion und den Ideenfluss. Er wird als neutraler Bereich wahrgenommen. Der dritte Winkel erlaubt einer weiteren Person, den Raum mitzunutzen, und schafft ein gleichseitiges Dreieck, das Zeichen der Einigung.


Abbildung 9.1: Der 45-Grad-Winkel fördert eine entspannte, informelle und offene Kommunikation.

 

[image: e9783527637317_i0117.jpg]


 
[image: e9783527637317_i0118.jpg]
Sich auf Zusammenarbeit einstellen

 

Nehmen wir an, Sie sind der neu ernannte Leiter eines etablierten und erfolgreichen Teams. Einen nach dem anderen bitten Sie die neuen Kollegen in Ihr Büro, um sich miteinander bekannt zu machen. Unter Umständen sind Ihre neuen Mitarbeiter noch auf der Hut und warten erst einmal ab, wie Sie das Gespräch aufziehen. Wenn Sie sich in der neutralen 45-Grad-Winkel-Zone platzieren, fördern Sie ein offenes und ehrliches Gespräch. Das Zusammensitzen in dieser Position nimmt ihren neuen Kollegen einen Teil der Anspannung.




Wenn ein heikler Punkt angesprochen werden soll, ist diese Position erste Wahl. Sie nimmt den Druck und ermutigt zu offenen Antworten auf offene Fragen. Eine Veränderung um zehn Grad in eine beliebige Richtung verändert aber bereits die Dynamik. Verkleinern Sie den Winkel, wird es intimer; vergrößern Sie ihn, distanzieren Sie sich.


 
[image: e9783527637317_i0119.jpg]Wenn Sie gerne eine direkte Antwort auf Ihre Frage hätten, die Sie im 45-Grad-Winkel nicht zu erhalten glauben, ändern Sie Ihre Position und setzen Sie sich Ihrem Gesprächspartner direkt gegenüber. Damit machen Sie deutlich, dass Sie auf Ihre direkte Frage eine direkte Antwort haben möchten.


 


Die richtige Sitzgelegenheit

Ich will nicht viel drum herum reden: Wenn Sie in einem fremden Büro gebeten werden, Platz zu nehmen, lassen Sie die Finger von Sitzmöbeln, die Sie kleiner als Ihr Gesprächspartner, unbeholfen und unbedeutend erscheinen lassen. Zu diesen Sitzmöbeln zählt alles, was Sie dazu zwingt, nach oben zu sehen, das Kinn zu heben und den Hals, eine der verletzlichsten Körperstellen, freizulegen. Ihr Gesprächspartner hat in seiner höheren Position alles im Griff und demonstriert eindrucksvoll seine Dominanz. Hände weg von solchen Sitzgelegenheiten!


 
[image: e9783527637317_i0120.jpg]Wenn Sie jemand bittet, auf einem Stuhl Platz zu nehmen, der Sie auf Augenhöhe mit seinem Schreibtisch bringt, lehnen Sie dankend ab und sagen Sie, dass Sie lieber stehen.


 

Wenn Sie umgekehrt selbst Ihre Autorität demonstrieren wollen, achten Sie bei der Wahl der idealen Sitzgelegenheit auf folgende Aspekte: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Höhenvorteil: Höhe wird mit Status und Macht assoziiert. Je höher man erscheint, desto mehr Autorität hat man. Geschäftsleute wissen, dass sie einen Vorteil haben, wenn sie ihre Sitzhöhe nach oben verstellen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Armlehnen und die Höhe der Rückenlehne: Je höher die Rückenlehne eines Stuhls, desto höher ist der Status seines Besitzers. Die Person mit der Unterstützung im Rücken, mit dem Schutzschild nach hinten und der Einrahmung hat mehr Macht als die Person, die auf dem Hocker zu seinen Füßen sitzt.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Stühle mit Rollen: Stühle mit Rollen besitzen eine Mobilität, die anderen Stühlen abgeht. Jemand, der auf einem solchen Stuhl sitzt, hat mehr Bewegungsfreiheit und kann in kürzerer Zeit einen größeren Raum abdecken als jemand, der auf einem herkömmlichen Stuhl sitzt.





  


10

In Verhandlungen souverän auftreten

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Den richtigen ersten Eindruck machen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die bestmögliche Position abwägen


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sich auf fremdem Terrain behaupten



 

Bei Verhandlungen stehen Sie von dem Moment an, wenn Sie einen Konferenzraum betreten, bis zur letzten Verhandlungsminute unter Beobachtung. Ihre Gesten, Handlungsweisen und Ausdrucksformen müssen Ihre Stärken und Fähigkeiten widerspiegeln und in den Mittelpunkt stellen. Was Sie zeigen und wie Sie erscheinen und sich bewegen, entscheidet darüber, ob die Leute von Ihnen überzeugt sind oder ob sie Ihnen die Tür vor der Nase zuschlagen.


 
[image: e9783527637317_i0121.jpg]Je höher Sie in der Hierarchie nach oben klettern, desto zielgerichteter muss Ihr Verhalten, desto gemäßigter müssen Ihre Gesten sein und desto mehr Autorität erwartet man, von Ihnen zu sehen.


 

In diesem Kapitel geht es darum, wie man vom ersten Moment einer geschäftlichen Begegnung an bis zum Schluss positiv auf andere wirkt – sowohl in persönlichen Unterredungen als auch in Sitzungen vor größerem Publikum. Sie lernen, wie man in fremden Räumen sein Terrain sichert und Selbstsicherheit ausstrahlt. Ich gebe Ihnen aber auch die Mittel an die Hand, mit denen Sie Selbstvertrauen, Engagement und Glaubwürdigkeit vermitteln können.


 
[image: e9783527637317_i0122.jpg]Bevor Sie in eine Sitzung gehen, in der man von Ihnen erwartet, dass Sie eine Rolle gut spielen – egal ob es sich um ein Vorstellungsgespräch, eine Verhandlung oder ein Mitarbeitergespräch handelt –, sollten Sie sich ein ruhiges Plätzchen suchen und sich fünf Minuten Zeit nehmen, um noch einmal Ihre Gedanken zu sammeln.

 


Überlegen Sie, wie Sie wahrgenommen werden wollen. Stellen Sie sich vor, Sie verhalten sich genau so. Sehen und hören Sie sich in Bestform. Erspüren Sie das Gefühl. Dieses Bild vor Ihrem geistigen Auge ermöglicht Ihnen, Ihre Rolle zu spielen und andere davon zu überzeugen, dass Sie so sind. Wer weiß, vielleicht sind Sie es tatsächlich.


 

Der erste Eindruck zählt – Selbstvertrauen demonstrieren
 

Ich weiß, ich weiß, das haben Sie schon hundertmal gehört, aber ich sage es noch einmal: Sie haben nur eine Chance, einen guten ersten Eindruck zu hinterlassen. Schon nach sieben Sekunden steht beim Gegenüber der erste Eindruck fest – so schnell urteilt man über Ihr Äußeres, Ihre Körpersprache, Ihre Umgangsformen und Ihr Auftreten. Machen Sie einen schlechten Eindruck, werden Sie hart dafür kämpfen müssen, eine zweite Chance zu bekommen.


 


Im Folgenden gebe ich Ihnen einige Tipps, wie Sie Ihre Wirkung bei einem offiziellen Geschäftstermin optimieren und eine selbstbewusste Haltung einnehmen können – egal, ob es sich um ein Vieraugengespräch oder eine große Vorstandssitzung handelt.


Aufrecht stehen und sich behaupten

Wer fest auf beiden Beinen steht, vermittelt Autorität und nötigt anderen Respekt ab. Ein aufrechter Körper, dessen Gewicht gleichmäßig auf beide Füße verteilt ist, wird respektiert, egal, wie groß er ist. Man hört Ihnen zu, wenn Sie diese Haltung einnehmen und aussehen, als seien Sie bereit, sofort loszulegen. Sie wirken selbstbewusst und engagiert, und Ihr Körper lässt Ihre Energie durchscheinen. Sie müssen nur aufpassen, dass Sie nicht zu steif und unflexibel wirken.



Sich zielgerichtet bewegen

Wenn Sie beim Betreten eines Raumes einen positiven Eindruck hinterlassen möchten, empfehle ich Ihnen, Ihren Muskeln die nötige Anspannung zu geben und sich zielbewusst und voller positiver Energie ins Getümmel zu stürzen. Dann wird man Sie als dynamisch, interessant und engagiert wahrnehmen. Mäßigen Sie dabei Ihre Bewegungen so weit, dass sie denen Ihrer Gesprächspartner entsprechen, um nicht über das Ziel hinauszuschießen.


 
[image: e9783527637317_i0123.jpg]Sie müssen nicht daherkommen wie Tony der Tiger, um Zielbewusstsein und Energie zu demonstrieren. Langsame und klare Bewegungen zeugen von Autorität und erzwingen Aufmerksamkeit. Eine Bewegung, die bewusst bedächtig ausgeführt wird, ist fesselnd und zieht die Aufmerksamkeit auf sich.


 


Minimale Gesten, maximale Wirkung

Je höher Sie in der Hierarchie aufsteigen, desto seltener, aber auch präziser werden die Gesten. Wer ganz oben auf der Leiter steht, braucht nicht viele Gesten zu machen, um seine Argumente an den Mann zu bringen. Was er sagt, wird gemacht. Weiter unten in der Hackordnung stützt man sich mehr auf Gesten, um seine Anliegen durchzubringen, weil man weder die Ausbildung noch die Fähigkeiten oder die Gelegenheit hat, seinen Wortschatz zu entwickeln.


 
[image: e9783527637317_i0124.jpg]Achten Sie während eines Geschäftstermins auf deutliche, einfache und bewusste Gesten. Orientieren Sie sich an den Gesten und Ausdrücken Ihres Gegenübers. Kurze, messerscharfe Gesten vermitteln mehr Autorität als in der Luft umherwedelnde Hände.


 

 
[image: e9783527637317_i0125.jpg]Wenn Sie beim Gestikulieren Ihre Finger geschlossen und die Hände unterhalb der Kinnlinie halten, wirken Sie selbstbewusst und souverän und ziehen die Aufmerksamkeit auf sich. Über die Kinnlinie hinausgehende Hände und gespreizte Finger wirken dagegen unkontrolliert und weniger verbindlich.


 


Nervöse Gesten vermeiden

Wer fuchtelt und zappelt, an den Fingernägeln herumfummelt und sich an Kopf, Gesicht, Hals oder Brust kratzt, zeigt nervöse Gesten und gibt damit das Heft aus der Hand. Wenn man zu viel Zeit in der Nähe einer Person verbringt, deren Verhalten Nervosität verbreitet, fühlt man sich schnell selbst unwohl in seiner Haut.


 
[image: e9783527637317_i0126.jpg]Nervöse Gesten kann man nur abstellen, wenn man sich ihrer bewusst wird. Beobachten Sie sich einmal selbst in Videoaufzeichnungen oder bitten Sie einen Kollegen Ihres Vertrauens um seine Einschätzung und beobachten Sie Ihr Verhalten wie ein neutraler Zuschauer. Wenn Sie fragwürdige Verhaltensweisen entdecken, können Sie etwas daran ändern – mit viel Zeit, Engagement und Übung. Fangen Sie jetzt gleich an!


 

Ersetzen Sie Ihre nervösen Gesten durch andere Verhaltensweisen. Wer gerne mit einem Stift herumspielt, kann sich vornehmen, Stifte nur anzufassen, wenn er sie zum Schreiben braucht. Legen Sie stattdessen Ihre Hände vor sich auf den Tisch oder – falls kein Tisch da ist – in den Schoß. Ertappen Sie sich beim Fingernägelknibbeln, machen Sie stattdessen etwas anderes: Nehmen Sie einen Stift zur Hand, machen Sie eine Notiz und legen Sie den Stift wieder zurück.



Nur das Nötigste mitnehmen

Achten Sie darauf, dass Ihre Accessoires schmal und kompakt sind. Eine wulstige Brieftasche zeugt davon, dass Sie eine Arbeitsbiene sind und nicht zu denen gehören, die strategische Entscheidungen treffen. Sie lässt darauf schließen, dass Sie zwar ordentlich brummen und surren, aber nicht die Kontrolle über Ihre Zeit haben. Weniger ist mehr.


 
[image: e9783527637317_i0127.jpg]Accessoires sind dazu gedacht, ein Bild zu ergänzen oder zu akzentuieren. Entscheiden Sie, welches Bild Sie abgeben möchten, und wählen Sie die dazu passenden Accessoires. Wenn Sie einen positiven Eindruck hinterlassen möchten, sollten Sie dabei auf gute Qualität achten.


 

 
[image: e9783527637317_i0128.jpg]
Denken Sie über sich nach

 

In unserer stark vom Wettbewerb geprägten Welt braucht man einfache Strategien, die den zusätzlichen Kick bringen, der einen dorthin bringt, wo man hinwill. Es reicht nicht mehr aus, in seinem Metier gut zu sein, man muss auch dafür sorgen, dass andere sehen – oder nicht übersehen können –, dass man gut ist. Gehen Sie in sich und denken Sie darüber nach, was Sie gut machen und wo Sie sich noch verbessern können. Betrachten Sie Ihr Verhalten und seine Wirkung auf andere. Wenn Sie sich dieser Dinge bewusst werden, können Sie die eventuell notwendigen Veränderungen vornehmen.






Das optimale Vieraugengespräch
 

Angenommen, Sie werden zu Ihrem neuen Vorgesetzten mit den vielen Umstrukturierungsideen bestellt, den Sie noch nie persönlich gesehen haben, und möchten ihm klarmachen, dass Sie Ihren Posten gerne noch viele weitere Jahre ausfüllen möchten. Sie wollen bei Ihrem Gegenüber gut ankommen und etwas erreichen – aber wie stellen Sie es am besten an?


 
[image: e9783527637317_i0129.jpg]Damit Sie sich in Ihrer Haut wohlfühlen und ein Gefühl entwickeln können, die Dinge selbst in der Hand zu haben, habe ich Ihnen hier ein paar Tipps für eine erfolgreiche Begegnung unter vier Augen zusammengestellt.


 

Der Auftritt

Ihre Bewegungen signalisieren, wie Sie sich selbst wahrnehmen und wie Sie behandelt zu werden erwarten. Wenn Sie als jemand wahrgenommen werden möchten, der eine offene, optimistische und positive Einstellung hat, bewegen Sie sich beim Betreten des Gesprächsraums selbstbewusst, zielgerichtet und bestimmt. Legen Sie alles ab, was Sie mit sich tragen, schütteln Sie Ihrem Gegenüber die Hand und nehmen Sie Platz. Sie machen damit deutlich, dass Sie sich wohl damit fühlen, das Territorium eines anderen zu betreten.



Der Händedruck

Anstatt Ihrem Gegenüber die Hand über den Tisch hinweg zu reichen, der als Barriere zwischen ihnen wirkt, sollten Sie zur linken Seite des Tisches gehen und dabei einen Händedruck mit nach unten weisender Handfläche vermeiden, da er Sie in eine untergeordnete Position zwingt. Halten Sie Ihre Hand gerade und üben Sie genauso viel Druck aus wie Ihr Gegenüber. Lassen Sie Ihren Gesprächspartner entscheiden, wie lange der Händedruck dauert.


 
[image: e9783527637317_i0130.jpg]Wenn Sie sich vorstellen und innerhalb der ersten 30 Sekunden etwas sagen, sollten Sie den Namen Ihres Gesprächspartners zweimal erwähnen. Sprechen Sie nicht länger als 20 bis 30 Sekunden am Stück.


 


Die richtige Position

Wenn Sie gebeten werden, Platz zu nehmen, achten Sie darauf, dass Sie in einem Winkel von 45 Grad zu Ihrem Gesprächspartner sitzen. Wenn möglich, rücken Sie den Stuhl in diese Position. Wenn nicht, drehen Sie Ihren Körper entsprechend.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wenn die Sitzgelegenheit, die man Ihnen anbietet, weich und niedrig ist, setzen Sie sich am besten auf die Kante und lehnen sich leicht nach vorn, um nicht im Sitz zu versinken.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Sympathiepunkte können Sie gewinnen, wenn Sie den persönlichen Raum Ihres Gegenübers respektieren. Bei der Frage, welchen Abstand Sie am besten einhalten, sollen Ihnen die folgenden Faustregeln helfen: • Je vertrauter Sie mit einer Person sind, desto näher können Sie an sie heranrücken, je weniger vertraut, desto größer der Abstand.


• Wenn Ihr Gesprächspartner etwa im gleichen Alter ist, können Sie näher rücken als bei einem deutlich älteren – oder jüngeren – Gegenüber.








Der Abgang

Wenn die Zeit gekommen ist, aufzustehen und den Raum zu verlassen, bewegen Sie sich ruhig. Lächeln Sie, geben Sie Ihrem Gesprächspartner die Hand und bewegen Sie sich zur Tür. Das Letzte, was Ihr Gesprächspartner von Ihnen sehen sollte, ist Ihr Gesicht, nicht Ihr Rücken. Drehen Sie sich an der Tür also noch einmal um, blicken Sie ihn an und lächeln Sie noch einmal. Hinterlassen Sie die Tür nach dem Verlassen des Raumes genau so, wie Sie sie beim Eintritt vorgefunden haben.




Erfolgreich verhandeln in größerer Runde
 

Stellen Sie sich vor, Sie haben heute einen wichtigen Termin bei einem neuen Kunden, dem Sie Ihr neues Produkt präsentieren wollen. Für Ihre Firma geht es dabei um viel Geld, und von Ihrem Auftreten heute hängt alles ab. Sie müssen Ihre Vertragsverhandlungen mit der gesamten Chefetage führen und wollen dabei natürlich möglichst souverän und selbstsicher wirken. Welche Tricks gibt es, um eine solche Situation erfolgreich zu meistern?


Seinen Claim abstecken

Wenn Sie in eine Verhandlung mit vielen Teilnehmern gehen, müssen Sie gleich zu Beginn Ihren Claim abstecken, sonst werden Sie von den anderen verhackstückt. Das eigene Territorium zu behaupten bedeutet, dass man Verantwortung für sich und sein Handeln übernimmt. Sie müssen Ihren Mitmenschen klarmachen, dass Sie da waren, dass Sie diesen Raum in Besitz genommen haben und dass man Sie ernst nehmen muss.


 
[image: e9783527637317_i0131.jpg]
Selbstbewusst im fremden Revier

 

Jemand, der sein Terrain sichert, macht erfolgreich deutlich, dass er dort hingehört. Er zeigt geschmeidige Gesten, eine aufrechte Haltung und hat keine Probleme damit, Blickkontakt aufzunehmen. Er sendet positive Signale aus, die zeigen, dass er sich wohlfühlt und die Dinge im Griff hat.





Sich mit der Umgebung vertraut machen

Damit Sie in einer für Sie fremden Umgebung selbstbewusst und souverän auftreten können, sollten Sie sich die folgenden Vorschläge ansehen, wie man sich mit einem Raum anfreundet und ihn sich aneignet: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Betreten Sie den Raum, in dem die Verhandlungen stattfinden, als wäre es Ihr eigener. Bewegen Sie sich zielgerichtet und mit Autorität.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Eine Möglichkeit zu zeigen, dass man ein fremdes Territorium in Besitz genommen hat, ist der Kontakt zu einem Gegenstand in diesem Raum. Ziehen Sie also Ihren Stuhl zurück und nehmen Sie Platz, ohne darauf zu warten, dazu aufgefordert zu werden.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Legen Sie Ihre Notizen und Schreibgeräte selbstbewusst und souverän vor sich auf den Tisch.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Blicken Sie in die Runde und eröffnen Sie die Diskussion mit klaren und präzisen Worten.




Den persönlichen Raum ausfüllen

Menschen, die ihren persönlichen Raum ausfüllen, wirken eindrucksvoller und souveräner. Für Menschen mit kleiner oder schmächtiger Statur, die unter Umständen im Raum zu verschwinden drohen, ist das eine Herausforderung. Die folgenden Tipps ermöglichen auch kleineren Menschen, ihren persönlichen Raum besser auszufüllen: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Winkeln Sie Ihre Ellenbogen etwas vom Körper ab, wenn Sie stehen oder sitzen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Wenn Sie hinter einem Tisch sitzen, lehnen Sie sich nach vorn und legen Sie Ihre Hände ohne Druck auf den Tisch auf. Alternativ können Sie auch die Ellenbogen mit nach außen gerichteten Spitzen oder die Unterarme auf den Tisch auflegen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Was auch immer Sie tun, legen Sie Ihre Arme nie eng an den Körper an. Das verkleinert Ihre Statur, verringert Ihren Einfluss und lässt Sie unterwürfig, ängstlich und verschreckt erscheinen.









Teil V

Der Top-Ten-Teil

 
In diesem Teil …
 

Damit Sie Ihr erworbenes Wissen über Körpersprache im Beruf direkt anwenden können, habe ich Ihnen hier zehn kleine verräterische Details zusammengestellt, an denen Sie erkennen können, dass Sie angelogen werden.
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Zehn Möglichkeiten zu entdecken, dass man getäuscht wird

 
In diesem Kapitel
 

[image: e9783527637317_coche.jpg]  Auf den Gesichtsausdruck achten


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Nach Körpersignalen Ausschau halten


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Auf die Stimme hören



 

Natürlich möchten Sie, bevor Sie Ihre Unterschrift unter den ausgehandelten Vertrag setzen, sichergehen, dass Sie von Ihrem Geschäftspartner nicht übers Ohr gehauen werden. Eine genaue Beobachtung Ihres Gegenübers und seiner unbewussten Gesten kann Ihnen dabei helfen, Hinweise auf eine mögliche Täuschung zu erlangen. Sie sollten trotzdem der Körpersprache nicht als alleiniger Informationsquelle vertrauen: Der Mensch ist ein überaus komplexes Wesen. Eine einzige Geste kann und wird genauso wenig die ganze Geschichte erzählen, wie ein einziges Wort die Botschaft eines ganzen Buches wiedergeben kann: Auf den Kontext kommt es an.


Was huscht denn da?
 

Beim Flunkern oder Schummeln versuchen Sie, das Gegenteil von dem darzustellen, was andere bei Ihnen suchen könnten, um nicht Ihr wahres Gesicht zu zeigen.


Was Sie aber nicht kontrollieren können, sind diese winzigen, kaum wahrnehmbaren Veränderungen der Mimik, die in einer Nanosekunde über Ihr Gesicht huschen und sofort wieder verschwunden sind. Geschulte Beobachter und mit der Gabe der Intuition gesegnete Zuschauer jedoch können diese unwillkürlichen kleinsten Bewegungen wahrnehmen, die Ihre Gedanken und Gefühle verraten. Kleinste Muskelbewegungen, das Weiten und Zusammenziehen der Pupillen, gerötete Wangen und das leichte Schwitzen, das sich einstellt, wenn man unter Druck gerät, kann dazu beitragen, dass man Ihnen auf die Schliche kommt.


 
[image: e9783527637317_i0132.jpg]Beobachten Sie das Gesicht Ihres Gegenübers aufmerksam, wenn Sie befürchten, dass Sie getäuscht werden. Es kann zwar ruhig und gefasst wirken, aber es kann der Punkt kommen, an dem die Maske kurz fällt und die Wahrheit durchscheint.


 


Gesichtsausdruck unterdrücken
 

Ein kontrolliertes Gesicht ohne jeden Ausdruck kann Gefühle verbergen. Dieses so genannte Pokerface ist die einfachste und erfolgreichste Möglichkeit, etwas zu verstecken, was man lieber nicht zeigen möchte. Zusammengekniffene Augen, eine angespannte Stirn und fest aufeinandergepresste Kiefer sind weitere Anzeichen dafür, dass jemand Gefühle unterdrückt.



Jemanden mustern
 

Manche Menschen sehen Ihnen gerade in die Augen und tischen Ihnen dabei eine schamlose Lüge auf. Andere meiden dagegen den direkten Blickkontakt. Mögliche Zeichen eines Täuschungsversuchs sind unter anderem: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Augenreiben: Es kommt öfter vor, dass jemand, der Sie täuschen möchte, sich die Augen reibt, wenn er mit Ihnen spricht. Das ist etwa so, als würde das Gehirn den Täuschungsversuch wegwischen oder abblocken wollen.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Augenkontakt meiden: Jemand, der nicht möchte, dass Sie merken, was los ist, kann Ihnen nicht in die Augen sehen. Ständig wandern die Augen hin und her, um Ihrem Blick möglichst nur kurz oder überhaupt nicht zu begegnen.



 
[image: e9783527637317_i0133.jpg]Wenn Sie das Gefühl haben, jemand versucht, Ihnen einen Bären aufzubinden, streuen Sie einfach ein paar harmlose Fragen in das Gespräch ein, von denen Sie sicher sind, dass Sie eine ehrliche Antwort darauf erhalten. Achten Sie darauf, wo Ihr Gesprächspartner hinsieht. Schließen Sie eine heiklere Frage an. Achten Sie wieder darauf, wo die Augen hinwandern. Wenn Ihr Gegenüber eine Antwort fingieren will, werden die Augen auf die Suche gehen. Erhalten Sie eine ehrliche Antwort, werden die Augen sich so verhalten wie bei den harmlosen Fragen.


 

 
[image: e9783527637317_i0134.jpg]Achten Sie auf ungewöhnliche Verhaltensmuster und Überkompensationen. Wenn Ihnen jemand normalerweise nicht in die Augen sieht, wenn er mit Ihnen spricht, und plötzlich intensiven Blickkontakt sucht, können Sie davon ausgehen, dass etwas im Busch ist.


 


Die Quelle der Täuschung verbergen
 

Menschen, die ihre Gefühle zurückhalten und Ihnen etwas vormachen wollen, was nicht den Tatsachen entspricht, berühren oft ihr Gesicht, besonders den Mund.


 
[image: e9783527637317_i0135.jpg]Wenn Sie mit jemandem ein heikles Gespräch führen und Ihr Gesprächspartner sein Kinn in die Hand stützt und dabei mit dem Mittelfinger verstohlen den Mundwinkel berührt oder mit mehreren Fingern am Mund herumspielt, während er spricht, ist das unter Umständen ein Zeichen, dass er etwas zurückhält.


 

Wer andere zu täuschen versucht, erhält von seinem Gehirn unterbewusste Instruktionen, die ihn auffordern, die täuschenden Aussagen zu unterdrücken und den Mund zu bedecken. Ein einzelner Finger über den Lippen ist wie eine »Pscht!«-Geste: Man fordert sich selbst auf, still zu sein. Ein anderes Zeichen für das Zurückhalten von Informationen ist das Unterdrücken der eigenen Worte durch bewusstes Husten oder Räuspern.



Sich an die Nase fassen
 

Ein weiteres auffälliges Zeichen für eine mögliche Täuschung, aber auch von Selbstzweifeln, ist das Berühren der eigenen Nase. Die sich zum Mund hin bewegende Hand wird dabei ein wenig abgelenkt, um die unterdrückende Geste zu verschleiern. Die Nase dient als praktischer Haltepunkt.


 
[image: e9783527637317_i0136.jpg]Wenn man lügt, werden so genannte Katecholamine freigesetzt, Stoffe (unter anderem Adrenalinund Noradrenalin), die ein Anschwellen der Nasenschleimhaut bedingen. Man spricht in diesem Zusammenhang auch von der Pinocchio-Reaktion, weil die Nase durch den erhöhten Blutdruck ganz leicht vergrößert wird, wenn das auch für den ungeübten Beobachter nicht wahrnehmbar ist. Das dabei entstehende Kribbelgefühl wächst sich zu einem Jucken aus, das nach sofortiger Linderung durch Kratzen oder Berühren verlangt.


 


Ein Lächeln heucheln
 

Das Lächeln gehört zu den am leichtesten hervorzubringenden Gesichtsausdrücken und wird deshalb auch oft von Menschen zu Täuschungszwecken genutzt. Ein Lächeln entwaffnet. Es sorgt dafür, dass sich die Zuhörer gut fühlen und weniger misstrauisch sind.


Für ein falsches Lächeln gibt es einige Indikatoren: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Augen: Ein echtes Lächeln erfordert den Einsatz vieler Gesichtsmuskeln, darunter auch der Muskeln, die Falten um die Augen herum erzeugen, und die, die die Mundwinkel nach oben ziehen. Bei einem falschen Lächeln bleiben die Augen unbeteiligt.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Das Timing: Jemand, der gezwungen lächelt, setzt dieses Lächeln schnell auf und hält es lange aufrecht, dann verschwindet es schnell aus dem Gesicht. Das echte Lächeln baut sich dagegen langsam auf und klingt ebenso langsam wieder ab.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Die Symmetrie: Ein echtes Lächeln beteiligt beide Mundwinkel gleichermaßen. Ein künstliches Lächeln dagegen ist asymmetrisch und betont eine Seite des Gesichts mehr als die andere, wobei ein verzerrter Ausdruck entsteht.




Die Hände zügeln
 

Wenn man aufgeregt ist, wedelt man unbewusst oft mit den Händen unkontrolliert in der Luft herum. Will man dagegen jemanden täuschen, muss man befürchten, von den eigenen Händen verraten zu werden, und neigt deshalb dazu, sie zu zügeln und stillzuhalten. Man kann sie in die Achselhöhlen klemmen, sie in die Tasche stecken oder sich sogar daraufsetzen. Wenn das alles nichts nützt, hält eine Hand die andere fest umklammert. Was auch immer Ihr Gegenüber mit seinen Händen anstellt, Sie sollten alarmiert sein.



Fummeleien
 

Das schiere Unbehagen bei dem Versuch, etwas vor anderen zu verbergen, treibt die Menschen dazu, sich durch Berührungen am eigenen Körper zu trösten und zu beruhigen. Einige Körperteile werden dabei in einer Weise berührt, als könnte man verhindern, dass bestimmte Informationen nach außen gelangen.


Die häufigsten Fummeleien: 


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Ohrenfummler: Auf der Suche nach beschwichtigendem Körperkontakt zupfen die Betreffenden an einem ihrer Ohrläppchen, reiben über die Rückseite der Ohrmuschel und stecken sich womöglich den Zeigefinger tief ins Ohr.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Kragenzieher und Nackenkratzer: Wenn jemand Sie zu täuschen versucht und das Gefühl hat, dass Sie das merken, steigt sein Blutdruck und verursacht ein leichtes Schwitzen und Jucken im empfindlichen Nackengewebe. Dadurch wird ein unwiderstehlicher Impuls ausgelöst, sich durch Ziehen am Kragen oder durch einen Griff in den Nacken Erleichterung zu verschaffen. Ein Kratzen der Nackenpartie, bei dem der Zeigefinger bis zu fünf Mal über den Nacken reibt, signalisiert Misstrauen und Zurückhaltung.


[image: e9783527637317_coche.jpg]  Nasenreiber: Siehe oben. Wie bei allen möglichen Hinweisen auf einen Täuschungsversuch müssen Sie aber auch hier mit der Interpretation vorsichtig sein. Es kann auch sein, dass Ihr Gegenüber sich aus gesundheitlichen Gründen an die Nase fasst.




Positionswechsel und unruhige Füße
 

Beine und Füße sind am weitesten vom Gehirn entfernt und damit am wenigsten der geistigen Kontrolle unterworfen. Deshalb können sie die deutlichsten Zeichen für Täuschungen und Nervosität aussenden, die dem Betreffenden unter Umständen gar nicht bewusst sind. Die Füße werden unruhig, die Zehen zucken und die Beine werden in ständigem Wechsel abwechselnd übereinandergeschlagen. Man meidet den Körperkontakt zu seinem Gegenüber und bleibt lieber in sicherer Entfernung. Möglicherweise wird die Körperhaltung häufig verändert, als ob der Körper sagen würde »Bloß weg von hier!«


 
[image: e9783527637317_i0137.jpg]Diese nonverbalen verräterischen Zeichen weisen darauf hin, dass Worte und Gefühle miteinander in Konflikt stehen. Auch gekreuzte Beine oder Arme können ein Anzeichen sein, dass jemand seine Überzeugungen oder Gefühle zurückhält.


 


Veränderungen in der Sprechweise
 

Auch die Art, wieman etwas äußert, gehört zur Körpersprache. Jemand, der Sie aufmerksam beobachtet, vergleicht Ihre Sprechweise mit Ihren Worten. Der geübte Zuhörer erfährt dabei mehr über Ihre Gefühle und Ihre Einstellung, als Ihre bloßen Worte ausdrücken.


 
[image: e9783527637317_i0138.jpg]Wer andere absichtlich hinters Licht führen will, sagt eher weniger, spricht langsamer und macht mehr Fehler. Häufig treten auch längere Pausen vor einer Antwort und weiteres Zögern während der Antwort auf. Mögliche peinliche Gesprächspausen werden so schnell wie möglich überbrückt.


 

Ein weiterer unfreiwilliger Hinweis ist die meist höhere Stimmlage und eine ansteigende Satzmelodie am Ende eines Satzes.







Stichwortverzeichnis
 

A

 Accessoires
 Aggression
 Aggressivität
 Angst
 Ärger
 Arme
 Arroganz
 Atmosphäre
 Aufmerksamkeit
 Augen
 Augenbrauen
 Autorität


 

B

 Beine
 Berührung
 Besprechung
 Blick
 Blickkontakt
 Blinzeln
 Bonaparte-Haltung


 

D

 Distanz
 Dominanz


 

E

 Ehrlichkeit
 Ellenbogen


 

F

 Finger
 Füße


 

G

 Gefühl
 Gesichtsausdruck
 Geste


 

H

 Haltung
 Hand
 Händedruck
 Händeschütteln
 Handfläche


 

I

 Interesse


 

K

 Kiefer
 Kinn
 Kommunikation
 Kopf
 Kopfschütteln
 Körperhaltung
 Körperkontakt, unangemessener


 

L

 Lächeln
 Langeweile
 Lippen


 

M

 Mimik sieheGesichtsausdruck
 Missfallen
 Mitarbeitergespräch
 Müdigkeit
 Mund
 Mundwinkel


 

N

 Nacken
 Nase


 

O

 Oberarm


 

P

 Pinocchio-Reaktion
 Pokerface
 Pupillen


 

R

 Raum
 Rotwerden


 

S

 Schulterzucken
 Schutzschild
 Schwitzen
 Selbstbewusstsein
 Selbstpräsentation
 Signal
 Sitzposition
 Sprechweise
 Stimme
 Stirn
 Sympathie zeigen


 

U

 Überlegenheit
 Übung
 Umarmung
 Unruhe, innere
 Unsicherheit
 Unterordnung


 

V

 Verbindung herstellen
 Verhaltensmuster
 Verhandlung
 Verständnis
 Verteidigungsbereitschaft
 Vorstellungsgespräch
 Vortrag


 

W

 Wangen
 Weinen
 Widerspruch


 

Z

 Zehen, wippende
 Zeichen, verräterische
 Zeigefinger
 Zurücklehnen
 Zustimmung
 Zwinkern
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