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NONVERBALE KOMMUNIKATION
NUR KEINE FALSCHE BEWEGUNG!

Korpersprache richtig zu deuten, kann im Job zum Matchpunkt werden.

90 Prozent passieren nonverbal.

Die Krux der Korpersprache: Noch bevor man seine Vorziuge darlegen kann, hat man schon erste
nonverbale Signale ausgesandt. Noch ehe der Abteilungsleiter in der Teamsitzung das Wort er-
greift, haben Gesicht und Kdrperhaltung bereits seine allgemeine Lage verkindet.

Kein Mensch kann losgelést von seinem Koérper wahrgenommen werden. Dieser drickt aus, was wir
sind — und er bildet unser Verhéltnis zur Welt ab. Wir benutzen die Kdrpersprache Tag fur Tag,
mehr oder weniger selbstverstandlich, meist unbewusst. Und oft unterschéatzen wir ihre Kraft und
Wirkung. Das heisst im Umkehrschluss: Wenn wir die Kdrpersignale anderer wahrnehmen und rich-
tig deuten, verstehen wir sie besser und kénnen unser Verhalten besser steuern. Aber nicht nur
das: Wie wir auf andere wirken, ist zu 90% auf nonverbale Signale zurickzufihren. Im Wissen um
diese Signale gewinnt man Ausstrahlung und Souveranitat. Und im Job kann man punkten, indem
man Konflikte rascher erkennt und 18st, sich in Sitzungen besser einbringt, mit seinen lIdeen tber-
zeugt. Oder weil man die oft so harzigen Mitarbeitergesprache flott und konstruktiv zu fuhren ver-
steht.

Der Korper lugt nicht.

Doch Vorsicht: Anderen mit einstudierten Gesten etwas vormachen zu wollen funktioniert allenfalls
kurzfristig und punktuell. Der Kérper kommuniziert die innere Einstellung. Stimmt die verbale Aus-
sage damit nicht Uberein, wirkt man unsicher und unglaubwuirdig. Sobald Gefuhle mitschwingen,
sind Mimik und Gestik kaum mehr zu kontrollieren. Auf der Sachebene hingegen kann man mit dis-
ziplinierter Haltung und antrainierten Gesten zumindest kurze Zeit eine neutrale oder positive Wir-
kung erzeugen.

Anschauungsbeispiele dafir sind Politiker wie der deutsche Ex-Kanzler Gerhard Schrdder: Er hat
sich bei Auftritten bewusst langsam und ausholend bewegt, was selbstbewusst, souveran und
staatsméannisch wirkte. Mimik und Stimmmodulation kénnen jedoch schlecht tber langere Zeit ver-
falscht werden. Tricks wirkten schnell einmal aufgesetzt, und das Gegenuiber nehme intuitiv wahr,
dass etwas nicht stimmt.

Beobachten Sie nicht nur andere, sondern nehmen Sie auch sich selbst und lhre Wirkung bewuss-
ter wahr.
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Korpersignale und was
sie bedeuten

Was Sie vermeiden sollten

Ihr Gesprachspartner presst die Finger-
kuppen aneinander, die Hande sind zu ei-
nem Dach geformt:

Selbstsicherheit. Ich steure das Gesprach, de-
monstriere Uberlegenes Wissen. Alles andere,
auch Unangenehmes, lasse ich abprallen.

Nach vorne gelehnter Oberko6rper:
Interesse fur den anderen oder fur das Thema.
Steigerung: Nach vorne geneigter Kopf.

Verschrankte Arme:

Kann eine bequeme, lassige und nachdenkliche
Grundhaltung sein. Oder aber: Desinteresse,
Abwehr, Verschlossenheit.

Zusammengekniffene Lippen:

Storgefuhl. Thema oder Gesprachspartner ist
unangenehm. Man will lieber nichts oder wenig
sagen. Oder: Man hat alles gesagt.

Zuruckgelehnter Oberkorper, hinter dem
Kopf verschrankte Arme:

In der Regel eine ménnliche Haltung. Er fuhlt
sich wohl, muss auf niemanden Rucksicht neh-
men, kann sich gehen lassen. Vorsicht: Kann
Dominanz, Geringschatzung oder Provokation
ausdrtcken, insbesondere, wenn die Ge-
sprachspartner unterschiedlichen Hierarchiestu-
fen angehoren.

Respektieren Sie das Revier des anderen.
~Wenn uns jemand zu sehr auf die Pelle rickt,
reagieren wir mit Aggression oder Ruckzug“.
Deshalb: Beim Apéro oder in Besprechungen
immer einen ,Sicherheitsabstand“ von wenigs-
tens 50 cm einhalten. Und in der Teamsitzung
niemals den Platz okkupieren, den sich Kollege
Kaufmann immer reserviert.

Achten Sie auf einen angemessenen Han-
dedruck.

Weil ein kraftloser Handschlag auf schwachli-
chen Charakter hinweise, hat sich so mancher
einen Schraubstock-Handedruck antrainiert.
Der aber wirkt ebenso abstossend wie das
schlaffe Handchen.

,.Ich schau dir in die Augen, Kleines.*
Menschen, die einen nicht richtig ansehen, ner-
ven und irritieren. Blickt jemand Uber unseren
Kopf hinweg oder an uns vorbei, wirkt er arro-
gant. Schaut er zu Boden, ist er unsicher, ge-
hemmt oder er will uns tduschen. Wem es
schwerfallt, den Blickkontakt zu halten, kann
sich auf die Nasenwurzel seines Gegenubers
konzentrieren.

Wenn Sie das Chef-Zimmer betreten: Acht-
en Sie auf eine aufrechte Haltung (inklusive
Kopf!), bewegen Sie sich in angemessenem,
ruhigem Tempo.

Achtung, dicke Luft!

Den Kdrper abwenden, hdngende Mundwinkel,
zusammengekniffene Lippen, abwehrende Ge-
sten: Nonverbale Signale, die einen Konflikt an-
kundigen. Geubte tragen deshalb auch in an-
gespannter Atmosphére ihren Standpunkt sach-
lich und mit ruhiger Stimme vor.
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