KORPERSPRACHE UND WIRKUNG

Authentisch wirken

Glaubwurdige Korpersprache fur die Buhnen
des beruflichen Alltags
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ch verbiege mich nicht! Ich bin, wie ich bin. Ich bin authen-
tisch. - Das ist das gegenwartige, triigerische Erfolgsrezept. Kein
Wunder, schlieBlich will niemand unter einem Inszenierungsver-
dacht leiden. ,Doch nichts ist kiinstlicher als der Mensch*, das
wusste schon Helmuth Plessner (1924). Authentisch seien nur
Tiere.
Alles dreht sich heutzutage um Authentizitat. Die Buchhandlungen
sind voll damit. Fiir viele bedeutet authentisch zu sein, dass man
sich gibt wie man ist. Die Konsequenz daraus: Wir sagen, was wir
denken und zeigen, was wir fiihlen. Sich nicht verbiegen. Echt
wirken. Glaubwiirdig sein. Das ist das Axiom dieser Zeit. Doch das
ist ein groBer Irrtum. Denken Sie mal dartiber nach: Wollen Sie
immer hinter die Masken Ihres Gesprachspartners blicken? Wollen
Sie, dass Ihnen jeder Vorgesetzte oder Mitarbeiter wahrhaftig, aus
dem Affekt heraus seine Meinung geigt, immer die Wahrheit auf
den Tisch knallt? Mit Sicherheit nicht. Und Sie tun es gegeniiber
Ihrem Mitarbeiter auch nicht, oder? Stellen Sie sich vor, Sie sind auf
einem Seminar und der Trainer ist richtig authentisch: Er schlurft
lustlos in den Seminarraum, begriift Sie mit einer widerwilligen
Miene, seine Aufmerksamkeit schenkt er mehr seinem Smartphone
und gibt Thnen (non)verbal zu erkennen, wie unzuldnglich Sie die
Ubung absolviert haben. Sie verlassen wohl friihzeitig das Seminar
und der Trainer war die lingste Zeit seiner beruflichen Karriere

Trainer in Ihrem Unternehmen.

Erfolgsfaktor ,,Contenance*

Sind Sie immer wahrhaftig? Dann fiihren Sie mit Sicherheit ein
sehr einsames Leben. Aufrichtigkeit und Ehrlichkeit sind zwar
hochgepriesene Tugenden, doch fiir den beruflichen Erfolg und
ein respektvolles Miteinander nicht in Reinform zu genieBen. Con-
tenance ist gefragt und gilt als Erfolgsfaktor. Ich mdchte daher
alle Menschen, explizit Fiihrungskrafte, herzlich dazu auffordern,
negative Seiten situationsbedingt zu verleugnen und sich nicht
andauernd authentisch zu benehmen, nicht immer das zu tun,
wonach ihnen gerade ist. Ich garantiere Ihnen: Ihre Mitarbeiter
suchen sonst schleunigst das Weite. Sie sollten bestimmte Rollen
mit einer bestimmten Haltung verkorpern. Dafiir wurden Sie vom
Unternehmen engagiert. Sie miissen sich inszenieren und dabei
authentisch wirken! Das ist der Schliissel. Niemand kann von sich
behaupten: ,Ich bin authentisch!“ Authentizitat erfordert immer
einen Beobachter. Sie muss Ihnen zugeschrieben werden. Thr
Gegentiber muss die Feststellung machen: ,Der ist authentisch.”,
,Der ist glaubwiirdig.“

Als Fiihrungskraft haben Sie die Aufgabe, immer wieder im Mittel-
punkt zu stehen, um Zusammenarbeit zu organisieren, Mitarbei-
ter fiir neue Projekte zu gewinnen und Konflikte zu moderieren.
All diese Situationen erfordern ein angemessenes Verhalten mit
entsprechender Wirkung. Sie werden, je nach Situation, formlich
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zum Verwandlungskiinstler. [hnen muss dabei immer klar sein:
Ihr Vorhaben mag genial sein, der Inhalt sinnvoll, doch wenn Sie
nicht gut wirken, sich nicht souveran prasentieren, dann haben
Sie schon verloren. Warum? Die Korpersprache ist viel machtiger
als das Wort.

UBERDENKEN SIE EINIGE PUNKTE:

Verwandlungskiinstler sein
Sie haben als Chef, Fiihrungskraft, Personalentscheider oder Semi-
narteilnehmer eine Performance zu erftllen, also eine Vorstellung
zu leisten. Sie schliipfen in Rollen. Sie sollen den Erwartungen
der anderen gerecht werden. Eigentlich sind wir also alle Ver-
wandlungskiinstler. Denken Sie tiber folgende Fragen nach: Was
sind Thre Rollen? Wie mochten Sie wahrgenommen werden? Und
passen diese Rollen zu Ihrem Charakter? Nicht authentisch zu
sein, sondern gekonnt seine Rollen zu spielen, ist ein Erfolgsfaktor.
Wir agieren respektvoll und erzeugen so Vertrauen. Das starkste
Kit in jeder Beziehung. Achten Sie nur darauf, dass Ihr Verhalten
konsistent ist. Ihre Umgebung sollte wissen, welche Reaktion und
welches Verhalten sie erwarten kann. Folgen Sie dem sinngemafBen
Rat von Managementberater Dr. Reinhard K. Sprenger: Seien Sie
immer spontan in positiven AuBerungen und Verhaltensweisen -

und zuriickhaltend und reflektiert im Negativen.

Sein Innenleben programmieren
Kasper Rorstedt wirkt wie ein Chamaéleon. Als Henkel CEO kannte
man ihn als stilvollen Anzugtrédger, der 6ffentlich nach Protokoll
und Etikette agierte - verlangte es doch die Unternehmenskultur.
Jetzt, als Adidas-Boss, nimmt er eine andere Rolle ein. Er scheut
sich nicht, in Kapuzenpulli und Turnschuhen, natiirlich mit den
drei Streifen, an Wirtschaftsgesprachen teilzunehmen. Nicht nur
sein AuBeres hat sich gedndert, sondern auch sein Verhalten. Er
hat die Aura des Adidas Konzernes vollstandig inhaliert und lebt
das Unternehmen. Er hat sein Inneres so programmiert, damit
die Botschaft automatisch nach auBen dringt. Er verkorpert den
Konzern, verbal, nonverbal und geistig. Er beherrscht die Kunst
des ,in Resonanz gehen“ mit den Aktiondren, Mitarbeitern und
der Presse. Es wirkt kongruent und das schafft Vertrauen. Was
heiBt das fiir Sie? Sie mussen Ihr Innenleben auf die Vorhaben
des Unternehmens anpassen, damit Ihre Botschaft automatisch
nach auBen getragen wird. Es ist reine Einstellungssache: Love it,

leave it or change it.

Selbstinszenierung bedeutet Wirkung
Eine gute Wirkung erzeugt man mit einer iiberzeugenden Korper-
sprache. Als Fithrungskraft lebt man haufig von der Show und der

Einfithlungsfahigkeit in den jeweiligen Kontext. Menschen, »»
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die etwas bewegen wollen, miissen sich zeigen und inszenieren.
Auch wenn es Thnen nicht immer behagt: Darstellerische Qualitdten
sind gefragt, um Mitarbeiter, Bewerber, Kunden, Partner sowie
Vorgesetzte zu gewinnen und zu iberzeugen. Doch bitte mutieren
Sie nicht zum Scheinriesen. Die Selbstinszenierung muss zu [hrer
Personlichkeit und der Zielgruppe passen. Nehmen Sie sich den
Pfau zum Vorbild: Bei Bedrohung oder beim Balzverhalten, also
immer, wenn es wichtig ist, machen Sie sich groB und méchtig.
Finden Sie Ihre Rolle!

Mit Prasenz zu einem positiven ersten Eindruck
Prasenz ist Ihre Energie. Korperlich und geistig. Diese Art von
Wirkung verlangt die Konzentration auf den Augenblick, auf das
Ereignis und Ihr Gegeniiber. Im Hier und Jetzt sein und nicht schon
beim néachsten Termin. Nutzen Sie dazu die Macht der Akzeptanzre-
sonanz: Stellen Sie sich einfach vor, dass Sie Ihr Gegeniiber mogen
werden. Automatisch strahlen Sie beim Aufeinandertreffen etwas
Positives aus. Der Nebeneffekt: Ihr Gegeniiber spiegelt Sie und

mag Sie auch.

Lebendige Korpersprache wirkt
Nichts wirkt langweiliger als eine Flihrungskraft in einer Schraub-
stockhaltung. Wer passend gestikuliert, mit dem gesamten Korper
spricht und Emotionen zeigt, wird dagegen positiv wahrgenommen.
Durch eine lebendige Korpersprache wirken Sie offener, eloquenter,
erzeugen mehr Aufmerksamkeit und modulieren auch automatisch
starker mit der Stimme. Unterstreicht ein Sprecher seine Worte
mit einer Geste, kann dies die Wirkung massiv erhohen. Gesten
illustrieren, verstiarken, strukturieren, schwachen ab, zeichnen
Gedankenverldufe nach oder ersetzen gar komplette Sitze. Vanessa
Van Edwards fand heraus, dass Botschaften um das 12-fache stiarker

wirken, wenn diese mit der passenden Gestik untermalt werden.
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Tipp: Lassen Sie die Gesten immer einen Moment lang stehen,
achten Sie darauf, dass die meisten Gesten im Bereich zwischen
Hiifte und Schulter ausgefithrt werden. Perfekt abgeschlossen wird
Ihre Wirkung, wenn zundchst Ihr Korper spricht, bevor Sie das
Wort folgen lassen.

Bitte immer mit Emotion und Empathie

Nichts ist menschlicher als Gefiihle. Wer mit seinen Stimmungen
immer hinter dem Berg hélt, wirkt auf Dauer unglaubwiirdig und
vor allem langweilig. Zweifelsohne gehort es zum guten Ton, in
manchen Situationen die eigenen Emotionen bei Seite zu nehmen.
In den meisten Momenten ist es aber wirkungsvoller und inten-
siver, wenn wir Gefiihle zeigen. Dadurch gewinnen wir andere.
Die erfolgreiche Kombination lautet: Empathie und Emotion. Uben
Sie sich darin, sich in andere Menschen einzufiihlen. Erfassen
Sie die Stimmung und Atmosphére und stellen Sie sich taktvoll
darauf ein. Passen Sie Thre Kérpersprache an die Situation und die
Thres Gespréchspartners an. Uben Sie sich in einer synchronen
Korpersprache. Das macht unwillkirlich sympathisch. Doch affen
Sie niemals nach!

Eines muss klar sein: Wirken Sie nicht gut, dann werden Sie nicht
gesehen, nicht gehort und nicht verstanden. Reflektieren Sie Ihre
Wirkung! Korpersprache optimieren? Kein Problem, das kann jeder.
Die Losung: Uben, iiben, iiben...

Wir wirken immer, die Frage ist nur Wie? Der Schliissel zu lhrer
wahren Authentizitét liegt im Wissen um Ihre Wirkung und die
bewusste Entscheidung, wann Sie welche Facette Threr Personlich-
keit einsetzen. Haben Sie den Mut, eine Filschung Ihrer selbst zu
sein. Und wenn es geht, die bestmogliche. Schon William Shake-
speare sagte so treffend: ,Die ganze Welt ist eine Biihne und alle

Frauen und Méanner bloBe Spieler, sie treten auf und gehen wieder

ab .« [
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