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Kanzlerin Angela Merkel in heftiger Diskussion mit dem italienischen Ministerprasidenten Romano Prodi

Korpersprache

tellen Sie sich folgende Situation

vor: Jemand mdchte sich in punc-

to Geldanlage beraten lassen,
sitzt einem kompetenten Experten
gegeniiber, doch dieser umgeht jeg-
lichen Blickkontakt und wirkt noch da-
zu durch unruhige Gesten unkonzen-
triert und zerstreut. Was meinen Sie,
wie grof3 die Chance ist, dass der Inter-
essent diesem Berater seine Finanzge-
schéfte anvertraut? Wahrscheinlich
nicht sehr hoch, denn eine solche Kor-
persprache schafft alles andere als eine
stabile Vertrauensbasis, die im Ge-
schiftskontakt unerlésslich sein kann.

Wassten Sie, dass wir zu 93 Prozent
iber unsere Korpersprache kommuni-
zieren? Mimik und Gestik des Gegen-
ibers verraten uns mehr iiber dessen
Personlichkeit als tausend Worte. Mit
Worten konnen wir vielleicht jemanden
tduschen oder beliigen, aber wen iiber-
zeugt schon ein aufgesetztes Lachen?
Ob wir wollen oder nicht — unser Kor-
per verrit unsere wahren Gefiihle und
Gedanken. Korperhaltung, Gestik und
Mimik richtig zu verstehen, kann also
von grolem Vorteil sein.

Einerseits fiir den Einsatz unserer ei-
genen Korpersprache, denn ein be-
stimmtes Korpersignal im richtigen Mo-
ment bewirkt manchmal Wunder. An-
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dererseits, um die Korpersignale ande-
rer interpretieren zu konnen.

Gerade der berufliche Alltag erfor-
dert ein hohes MaB3 an Kommunika-
tionsbereitschaft. Neben den berufs-
spezifischen Anforderungen und Qua-
lifikationen wird automatisch ein ge-
schultes Auftreten vor den unter-
schiedlichen Zielgruppen erwartet. Be-
sonders fiir die Finanzbranche ist ein
souverdner Auftritt das A und O. Denn
was niitzen die besten Fachkenntnisse,
wenn wir diese nicht selbstsicher dar-
stellen? Die sogenannten Soft Skills, zu
denen auch Auftreten und Korper-
sprache zéhlen, spielen eine entschei-
dende Rolle, um in einem konkurrenz-
starken Markt die Nase vorn zu haben.
Selbstbewusst, zielstrebig und energisch
—so mochte jeder im Berufsalltag wir-
ken, selbst wenn er sich unsicher,
schiichtern oder tiberfordert fiihlt.

Der erste Eindruck zahlt!

Mit der richtigen Korpersprache ist das
kein Problem. Wer dariiber hinaus noch
iiber Empathie verfiigt und die Signale
von Geschéftspartnern, Kollegen oder
Vorgesetzten richtig einzuschitzen
weif3, hat in Verhandlungen, Prisenta-
tionen oder Mitarbeitergesprichen ei-
nen eindeutigen Vorteil.

» Was Mimik und Gestik verraten

Diesen Satz horen wir immer wieder
und merken ebenso oft, dass diese
Feststellung nicht aus der Luft gegrif-
fen ist. Nach nur wenigen Sekunden
bildet man sich ein Urteil iiber einen
Menschen, der einem bis dato fremd
war. Kein Wunder also, dass zum Bei-
spiel die Bedeutung des Handedrucks
beim ersten Aufeinandertreffen nicht
unterschitzt werden sollte. Gerade im
Beratungsalltag konnen wir durch die
Art der BegriiBung vieles iiber einen
Mandanten erfahren — seine Absich-
ten, sein Selbstbild und seine Einstel-
lung — und auch selbst eine bestimmte
Botschaft vermitteln. Sie konnen Thren
Mandanten also von Anfang an als en-
gagierter, offener und kompetenter Be-
rater gegeniibertreten — allein mithilfe
Thres Héandedrucks.

Was der Héindedruck signalisiert:

« Ein fester Handedruck lésst auf einen
ebenso festen, selbstsicheren Charakter
schlieBBen.

» Ein ,lascher* Handedruck, bei dem
die Finger nicht gestreckt werden und
die andere Hand nicht richtig gegriffen
wird, deutet dagegen auf einen unsi-
cheren Menschen hin.

« Setzt jemand zur BegriiBung seine
ganze Hand ein, sodass die Hiande tief
ineinandergreifen, signalisiert er da-

Cash. 2/2009

16

mit: ,,Ich bin fiir alles offen!* Diese Per-
son hélt sich nicht zuriick, sondern zeigt
vollen Einsatz.

« Wer beim Hindeschiitteln einen
Hohlraum zwischen den Handinnen-
flichen formt, ist zwar offen, will aber
im Moment noch nicht alles von sich
Preis geben.

« Jemand, der zur BegriiBung eine ,,stei-
fe* Hand oder nur seine Finger reicht,
mochte (noch) auf Distanz bleiben.

« Wer seinem Gegeniiber nur ein paar
Finger entgegenstreckt, ist zwar anwe-
send, aber nicht emotional beteiligt.

« Zeigt der Handriicken Thres Man-
danten bei der BegriiBung nach unten,
vermitteln Sie den Eindruck, eine do-
minante Person zu sein.

« Bestimmend wirkt auch jemand, der
mit seiner freien Hand zusétzlich den
Unterarm des anderen greift. Diese
Person will fithren.

- Etwas ganz anderes konnen Sie aus-
driicken, wenn Sie Ihre freie Hand auf
die Oberseite der ,,BegriiBungshand*
Thres Mandanten legen. Diese emotio-
nale Geste kann als sehr wertschit-
zend verstanden werden.

« Nicht zu verwechseln ist dieser Hén-
dedruck mit der sogenannten ,,Ge-
brauchtwarenhindler-Attitiide®, bei
der die entgegengestreckte Hand seit-
lich mit beiden Hénden gegriffen wird.
Auf diese Wiese soll eine scheinbare
Vertrautheit erzeugt werden, was je-
doch eher unsympathisch wirkt.

Ganz wichtig: Achten Sie bei der Be-
griiBung auf jeden Fall darauf, die Dis-
tanzzone Thres Gegeniibers zu respek-
tieren. Das bedeutet: Mindestens eine
Armlénge Abstand.

Lacheln Sie, aber bitte richtig!

Ein Garant fiir eine absolut sympathi-
sche Ausstrahlung und damit einen po-
sitiven ersten Eindruck ist iibrigens die
einfachste mimische Geste schlechthin
—ein Lacheln! Aber echt muss es sein!
Ziehen Sie also nicht einfach nur die
Mundwinkel nach oben — licheln Sie
mit dem ganzen Gesicht. Hochgezoge-
ne Wangen, kleine Féltchen um die
Augen und gesenkte Augenbrauen, die
das Lacheln begleiten, sind ein sicheres
Zeichen dafiir, dass Frohlichkeit nicht
nur vorgetiuscht wird.

Mit einem kleinen Licheln bewirken
Sie auBerdem automatisch einen
freundlichen und offenen Blick, mit
dem Sie IThrem Mandanten in jeder Si-
tuation Interesse an seiner Person sig-
nalisieren und einen vertrauenswiirdi-
gen, selbstsicheren Eindruck erzeugen.

Gerade im Berufsleben ist ein sou-
verines Auftreten das A und O fiir per-
sonlichen Erfolg. Unsere Korperhal-
tung und die Art, wie wir stehen, sitzen
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oder gehen ist so etwas wie unsere ur-
eigenste Visitenkarte.

So strahlt eine optimale Haltung, bei
der wir aufrecht und in Beckenbreite
fest auf dem Boden stehen, die Brust
heben und geradeaus blicken — den
Korper also auf Spannung bringen —
automatisch Selbstbewusstsein und
Selbstvertrauen aus. So vermitteln Sie
eine gute ,,Bodenhaftung* und signali-
sieren die Bereitschaft, auf andere zu-
zugehen. Verwechseln Sie diese Hal-
tung aber nicht mit der ,,Riicken-gera-
de-Brust-raus-Bauch-rein-Parole*, die
eher Diszipliniertheit, Strenge und Ver-
bissenheit demonstriert und mangelnde
Flexibilitdt signalisiert.

Ebenso wenig souverédn wirken Per-
sonen, die nie still stehen, im wahrsten
Sinne des Wortes ,,stocksteif* sind oder
sich ,,héngen lassen“. Von ihnen er-
warten wir eher Unentschlossenheit,
Unflexibilitat oder Lustlosigkeit.

Verraterische Gesten

Die eigene Korpersprache gut zu ,,be-
herrschen‘ und einzusetzen, ist schon-
mal ein entscheidendes Erfolgsgeheim-
nis, um besonders im Kontakt mit Man-
danten eine gute Vertrauensbasis her-
zustellen. Doch auch die Korperspra-
che unseres Gegeniibers kann im Be-
ratungsgespriach sehr aufschlussreich
sein und interessante Hinweise geben.
Untersuchungen zufolge ist die Ge-
sichtsmimik zwar relativ gut kontrol-
lierbar, die Gesamtkorperhaltung und
die Bewegungen von Hianden und Fii-
Ben jedoch deutlich weniger. Die Folge:
Verriterische Gesten, an denen Sie er-
kennen konnen, dass Thr Gegeniiber
nicht unbedingt die Wahrheit sagt.
« Augenzwinkern: Personen, die liigen,
blinzeln héufiger als ehrliche. Sie zeigen
vielfach auch ein ungewohnlich gerin-
ges Mal3 an direktem Augenkontakt.
« Schwindler zeigen haufig iibertriebe-
ne Gesichtsausdriicke. So ldcheln sie 6f-
ter oder breiter als gewohnlich.
« Weggucken, Nicht-in-die-Augen-se-
hen: Untersuchungen zeigen, dass die
Fahigkeit, seinem Gegeniiber ruhig und
fest in die Augen zu schauen, keines-
wegs als Beleg fiir Ehrlichkeit angese-
hen werden kann. Erfahrene bezie-
hungsweise gekonnte Liigner haben es
gelernt, dem Gegeniiber besonders
dann in die Augen zu schauen, wenn sie
eine Liige wirksam einsetzen wollen.
« Die Nase juckt: Beim Schwindeln fas-
sen wir uns héufiger an die Nase. Wa-
rum? Es kommt zum erhohten Blut-
druck und zur Freisetzung eines che-
mischen Systems, das die Nasen-
schleimhdute anschwellen ldsst.
- Die Hand, ein Finger oder die Faust

bedeckt den Mund. Der Grund: Das »
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Gehirn gibt unbewusst die Aufforde-
rung, unehrliche Worte zuriickzuhalten.
« Hals kratzen: Generell deuten alle
Gesten, bei denen wir das Gesicht oder
den Hals beriihren, nachdem wir etwas
gesagt haben, darauf hin, dass wir nicht
alles oder nicht die Wahrheit gesagt ha-
ben. Bei solchen Bewegungen wird der
Reflex aus Kindertagen, die Hand vor
den Mund zu halten, einfach umge-
lenkt. Diese Geste ist auch ein Signal
fiir Zweifel oder Unsicherheit.

-, Wegwerfende“ Gesten: ,,Das Ange-

Korpersprache,

. Monika Matschnig,
GU Verlag, im
Handel erhaltlich ab
September 2007,
ISBN:
978-3-8338-0789-3
Preis: 16,90 Euro

bot ist toll!“, doch Thre Unterlagen
werden beiseite geschoben. Wer verbal
seine Zustimmung zu etwas duflert,
gleichzeitig aber eine ,,wegwerfende®
Geste macht, zeigt, dass er nicht wirk-
lich einverstanden ist. Das kann sich
darin dufern, dass ein Staubkorn von
der Kleidung geschnipst, ein Stift weg-
gelegt oder mit der Hand iiber den
Mund gefahren wird.

- Paralingustische Merkmale: Wenn
Personen liigen, dndern sich hiufig die
paralinguistischen Merkmale der Spra-
che (Tonlage, Rhythmus der Sprache,
Betonung) in auffilliger Form. Oft
steigt die Tonhohe an, der Sprachfluss
wird langsamer und weniger fliissig.

- ,,Zappelphillip“: Auch unruhige Kor-
perbewegungen — Herumzappeln oder
nervoses Herumspielen mit irgendwel-
chen Gegenstianden —sind ein Zeichen

dafiir, dass jemand nicht so recht zu
dem steht, was er sagt.

« Widerspriichliche Korpersignale: ,,Ich
bin fiir alles offen.“ Wer dies beteuert,
dabei jedoch die Hénde verknotet, ist
nicht wirklich glaubwiirdig.

« Das ,,Ohr-Warnsignal“: Wenn Ihr
Gegeniiber sich ans Ohrldppchen greift,
wihrend Sie reden, ist er wahrschein-
lich nicht einverstanden mit dem, was
Sie sagen. Eine solche Geste wird auch
als ,,Bestrafungsgeste® bezeichnet.

+ Die ,,Notbremse*: Hebt jemand wéh-
rend eines Gesprichs die FuBspitze,
als wiirde er ein imaginéres Bremspedal
driicken, ist er mit dem, was Sie sagen,
nicht unbedingt einverstanden.

Blicke sprechen Bande

Die Regeln der menschlichen Mimik
sind eine Wissenschaft fiir sich. Weder
unsere Korperhaltung noch unsere Ges-
tik konnen so intensiv und differenziert
Auskunft geben tiber Stimmungen, Ge-
fiihle oder Erfahrungen. Denn alle er-
lebten und momentanen Gemiitszu-
stdnde spiegeln sich im Gesicht eines
Menschen wider — von der Zustimmung
bis zur Ablehnung, von Trauer oder
‘Waut bis hin zu Zuneigung und Freude.

Insgesamt gibt es auf der Welt
250.000 verschiedene Gesichtsaus-
driicke. Diese zu kennen, kann uns oft
weiterhelfen. Die Mimik hilft aber nicht
nur, unser Gegeniiber zu entschliisseln.
Sie sagt auch etwas iiber uns selbst aus.
Die Art und Weise, wie wir jemanden
anschauen oder wie sich unser Blick in
einer bestimmten Situation verdndert,
kann manchmal mehr Aussagekraft be-
sitzen als viele Worte. Besonders Spit-
zenpolitiker und Manager setzen mi-
mische Ausdriicke gezielt ein, um ihre
Aussagen zu verstirken. Je nachdem
wie wir jemanden ,anblicken®, kann
sich das positiv oder negativ auswirken:

« Einen freundlichen und offenen Blick
erreichen Sie am besten mit einem klei-
nen Lécheln. Ein solcher Blickkontakt
signalisiert dariiber hinaus Interesse
und zeugt von einem vertrauenswiirdi-
gen sowie selbstsicheren Charakter.
- Bei jemandem, der angestrengt auf
den Boden schaut, haben wir oft den
Eindruck, er wire nicht an uns interes-
siert und sei in sich zuriickgezogen.
« Wird der Blick oft kurz gesenkt, ent-
spricht eine getroffene Aussage mogli-
cherweise nicht der Wahrheit.
- Besonders unangenehm wird ein
,durchbohrender® Blick empfunden.
Wer uns lange und intensiv ,,anstarrt*,
verunsichert und erweckt in uns den
Wunsch, diesem Blick zu entfliehen.
« Wenn Sie Brillentridger sind: Vermei-
den Sie den Blick iiber die Brille. Sie
wirken sonst wie ein strenger Lehrer,
was gerade im Geschiftsleben keinen
sehr sympathischen Eindruck macht.
« Jemanden mit zusammengekniffenen
Augen zu fokussieren, signalisiert Ag-
gression und Angriffslust. Diesen Blick
empfindet niemand als angenehm.
Ein positiver erster Eindruck und ei-
ne souverdne, selbstbewusste Korper-
haltung, die auBerdem Sympathie und
gute Laune ausstrahlt, sind die Basis fiir
Gesprichs- und Verhandlungssituatio-
nen. Vergessen Sie also nie: Sie wirken
immer! Die Frage ist nur WIE?

Internet: www.matschnig.com
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