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Vorwort Monika

Keine Bewegung des Korpers ist zufillig. Was zufillig erscheint, ldsst sich im
Zusammenhang mit den situativen Umstdnden und den — oft unbewussten —
Absichten des Einzelnen erkliren. Wir vermitteln mehr Informationen iiber uns,
als wir denken, und dasselbe gilt fiir unseren Gesprichspartner. Ein
Korperausdruck entsteht unbewusst, kann aber vom Verstand kontrolliert und
gelenkt werden. Der Geist kann wiederum den Verstand programmieren und das
Ergebnis zeigt der Korperausdruck. Viele Menschen achten weniger darauf, auf
positive Art und Weise mit ithrem Korper zu leben und seine Féhigkeiten und
Vorteile zu nutzen. Wir verwenden viel Zeit und Energie, um zusitzlich zu
unserer Muttersprache noch weitere Sprachen zu lernen. Doch warum nehmen
wir uns nicht erst einmal die Zeit, unsere Priméarsprache zu verbessern — die

Sprache unseres Korpers?

Die Zeichen der Korpersprache zu (er-)kennen, sie richtig auszulegen und selbst
anzuwenden, erleichtert jede Art von Kommunikation. Der Korper liigt nicht,
und wer seine Signale versteht, kann seinem Gegeniiber positiv entgegentreten,
durchschaut die Verstellungsgesten anderer und lernt, ihre Gefiihle zu
respektieren und zu begreifen. Um das zu bewerkstelligen, bendtigen wir

Informationen von unserem Gegeniiber, die uns zu einer bestimmten



Wahrnehmung veranlassen. Und die meisten Informationen erhalten wir {iber die

Bewegungen des Korpers.

Dieses eBook soll dazu dienen, tiefer in die geballten Facetten der Korpersprache
einzutauchen. Jeder Artikel steht flir sich selbst und somit ermoglicht dieses
Buch in die Themen einzutauchen, die einen gerade bewegen. Das eBook ist in
unterschiedliche Kategorien aufgegliedert: Ein Klick im Inhaltsverzeichnis auf
die jeweilige Kategorie reicht und schon kann man in die faszinierende Welt der

Korpersprache eintauchen.

Viel SpaB3 wiinscht Thnen

Jomla 6%,

Monika Matschnig

* Mir ist es wichtig, dass sich Frauen, Méanner und Diverse in diesem eBook
gleichermaflen angesprochen fiihlen. Dabei gehe ich mit dem Gendern eher
spielerisch um; ich habe um der besseren Lesbarkeit willen auf Sternchen,
Binnen-I etc. verzichtet und mich bemiiht, wo immer es sich anbietet, eine

neutrale Form zu verwenden.
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Wirkung ist Macht, aber keine Allmacht

., Willst du den Charakter eines Menschen erkennen, so gib ihm
Macht. ““ Abraham Lincoln

Erfolgreiche Menschen wollen sich inszenieren, hiufig dringt sie auch das
System dazu. Sie setzen ihre Korpersprache, also Korperhaltung, Bewegung,
Gestik und Mimik gekonnt ein. Ihr physisches Kapital, also GréBe, Korperform
und Attraktivitit, spielen sie situationsgerecht aus. Sie kommunizieren mit
Blicken, formen ihre Stimme zum Instrument und stylen ihr AuBeres passend
zum erstrebten Image. Thr physisches Umfeld begreifen sie als Biihne, auf der sie
sich in Szene setzen. Requisiten, Licht und Statussymbole runden ihren Auftritt
ab.

Das Beherrschen dieser Wirkungsfaktoren nenne ich Wirkungskompetenz. Nicht
nur die Méchtigen und Beriihmten haben sie, jeder von uns hat sie. Die eine
mehr, der andere weniger. Wir alle inszenieren uns. Nur sind die Meister der
Selbstinszenierung darin viel, viel besser als der Rest der Menschheit. Sie
verfiigen iiber groflere Ressourcen und beste Medienkontakte, sie leisten sich
Berater und Helfer. Wirkung ist fiir sie ein Machtmittel. Dank Wirkung spielen
sie in unserem Leben eine Rolle. Dank Wirkung haben wir sie gewdhlt, geliked,
gekauft. Ohne entsprechend hohe Wirkung hitten sie nur noch Amter, Posten,

Filmrollen, Konzertbuchungen — und selbst das nicht mehr lange.
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Deshalb feilen sie stindig an ihrer Wirkung. Das Erreichte ist stets in Gefahr.
Was heute in den Medien bejubelt wird, kann morgen total out sein.
Inszenierungen, noch so gut geplant, kénnen véllig in die Hose gehen. Wenn
durch einen Zwischenfall das Raderwerk dahinter offensichtlich wird, ist der
Zauber dahin. Simone de Beauvoir fiihrt hier das wunderbare Beispiel einer
Dame in eleganter Abendrobe an, die sich beschwingt auf einer Party vergniigt.
Dann fiéllt ein Tropfen Wein aufs Kleid und die Dame wird zur besorgten
Hausfrau. Ihr ernster Blick verrdt allen: Das schone Kleid, es ist doch nur eine
Geldanlage, das Opfer gekostet hat (vorzufinden bei Erving Goffman, Wir alle
spielen Theater). Und selbst die rundum perfekte Show bringt nicht automatisch
die erhoffte Wirkung.

Wirkungsmeister bleiben daher immer Lernende.

Sie wissen, dass ihre Macht iiber uns zerbrechlich und verginglich ist. Unsere
digitalisierte Mediengesellschaft beobachtet genau, erinnert sich an alles und
verzeiht wenig. Aus eigenen Fehlern und denen anderer zu lernen, ist deshalb
unverzichtbar. Wirkungskompetenz ist komplex, sie ldsst sich in kein
Trainingsprogramm pressen. Es strengt enorm an, sie auf ein hohes Niveau zu
bringen. Thre Meisterinnen und Meister konnen ein Lied davon singen. Doch wer
behauptet, dass es jemals einfach gewesen ist, Macht zu erlangen und sie zu

erhalten?

Worte sind wichtig, doch durch das bewusste Wahrnehmen der Korpersprache

kann eine Kommunikation noch effektiver sein.

[EIE .
MACHTE®
DER {
WIRKUNG

&

Literaturempfehlung:

Die Macht der Wirkung

Selbstinszenierung verstehen und damit umgehen
von Monika Matschnig

dtv Verlag, 2016
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Wir wirken immer und iiberall

L All the world's a stage, and all the men and women merely

players. “ William Shakespeare

Wirkung ist Kommunikation. Spétestens seit Paul Watzlawick wissen wir: Wir
konnen nicht nicht kommunizieren. Was immer wir tun, ob wir reden,
schweigen, lachen oder weinen, ob wir bei einem Termin anwesend sind oder
ihm fernbleiben, ob wir eine Seidenkrawatte tragen oder einen Vollbart, stets
sagen wir damit etwas aus. Ob es uns passt oder nicht. Deshalb kann uns auch
unsere Wirkung nie egal sein. Andere Menschen deuten sie und ziehen ihre
Schliisse aus ihr. Wer mochte als Partner, Freund, Mitarbeiter, Chef, Politiker,

Mutter oder Lehrer schon permanent falsch verstanden werden?

Meine Wirkung ist Teil einer sozialen Interaktion. Es gehoren also

mindestens zwei dazu, wie beim Tango.

Wenn zwei Menschen aufeinandertreffen, tauschen sie bewusst und unbewusst
Informationen iibereinander aus. Ganz direkt durch Sprache natiirlich, aber auch
nonverbal durch Gestik, Mimik, Haltung. Diese Informationsquellen deutet das
Gegentiber, und es greift dabei auf Erfahrungen und Klischeevorstellungen
zuriick. Unbewusst stellt man sich die Fragen:

o Was ist das fiir ein Mensch?

e Kann ich ihm trauen?

e Was sind seine Erwartungen?
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» Welche Absichten hegt er?

In den Kopf unseres Gegeniibers konnen wir nicht schauen, um unsere
Interpretationen zu bestédtigen. Wir konnen nur seinen Worten zuhoren und all die
kleinen und groBen Signale beobachten, die er aussendet. Diese Eindriicke
machen in ihrer Gesamtheit seine Wirkung auf uns aus. Unserem Gegeniiber geht
es genauso. Er oder sie kann sich ebenfalls nur auf seine Interpretationen

verlassen und hat sicher folgende Fragen im Kopf:

 Driicke ich mich richtig aus?
e Werde ich verstanden?
o Hinterlasse ich den Eindruck, den ich erzielen will?

Es geht darum, das gegenwirtige und zukiinftige Verhalten vorherzusagen. Und
es geht vor allem darum, die Deutung der Situation und damit das Verhalten des
Gegeniibers zu kontrollieren, wie Erving Goffman anmerkte. Dies hort sich nach
Manipulation an, im Prinzip handelt es sich aber um eine gelungene
Kommunikation. Jede Seite will von der anderen verstanden werden. Jede Seite
hat ihre Motive. Nicht immer will man diese offenlegen. Und nicht immer ist es

schlau, sie zu verbergen.

Verbale AuBerungen sind fiir den amerikanischen Soziologen Erving Goffman
relativ leicht kontrollierbare Aspekte des Verhaltens. Man kann seine Worte
bewusst wiahlen, auf eine angemessene Betonung achten, Rhetorik einsetzen.
Weniger gut kontrollierbar fiir den Einzelnen sind die nonverbalen Signale, die
wir ausstrahlen. Unser Gegeniiber tiberpriife unsere Aussagen deshalb in der
Regel anhand der beobachteten Korpersignale, unserer Ausstrahlung also. Eben
weil er vermutet, dass der Sprecher sie weniger kontrollieren konne und sie daher
glaubwiirdiger seien. Der andere weill dies natiirlich und bemiiht sich, seine
nonverbale = Kommunikation anzupassen. Goffman  beschriecb  diese
grundlegenden Gesetze sozialer Kommunikation sehr anschaulich und deutete
sie. Mit seinem Werk ,,Wir alle spielen Theater* prigte er Ende der 50er Jahre
unsere Vorstellung, dass wir im Alltag Rollen einnehmen und Selbstdarstellung

betreiben.
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Zum Nachdenken: Jeder von Thnen iibt tagtdglich in unterschiedliche Rollen.
Welche sind das und wie fiillen Sie diese aus? Wie wirken Sie? Kommt Ihre
Ausdrucksstirke beim Gegeniiber an? Denken Sie mal dariiber nach und tanzen

Sie auf Ihren Bithnen des Lebens.
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Auf drei Ebenen iiberzeugen

Die balancierte Kunst der Kongruenz

,2Das Wort hat Wirkung. Und Wirkung formt Wirklichkeit. Beides wirkt und
bewirkt. Wer die kongruente Korpersprache beherrscht, gewinnt auch die
Zuhorer. Mein Tipp: Selbstreflexion ist der erste Schritt zu einer besseren
Wirkung. Bevor Sie andere beurteilen oder vielleicht sogar verurteilen, schauen

Sie in den Spiegel.*

Viele sind der festen Uberzeugung, dass das Argument iiberzeugt. Zweifelsohne
ist die passende Argumentation wichtig, doch ohne Emotion und
Glaubwiirdigkeit verpufft das Wort. Drei Uberzeugungstechniken sind balanciert

und flieBend zu verwenden:

* Glaubwiirdigkeit — Bewertende Richtigkeit: Sie zielt auf die Echtheit einer
Person ab. Wirkt diese Person glaubwiirdig, echt, authentisch? Sprechen Worte,
Korpersprache und Taten eine Sprache? Lebt sie das was sie verkorpert? Hier
geht es nicht darum, wie Sie sich sehen, sondern, was beim Gegeniiber ankommt.

Nicht authentisch sein, sondern authentisch wirken!
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» Emotion — Expressive Wahrhaftigkeit:

Sie iiberzeugt das Gegeniiber durch Emotionen. Ist Thre Prédsentationsleistung
schal, verpuffen Worte. Der Wert an Worten erhoht sich, wenn sie emotional

verkorpert werden. Der Korper spricht lauter als das Wort!

e Argumente — Deskriptive Wahrheit:

Sind die Argumente iiberzeugend? Sind die Ausfithrungen fiir den Zuhorer

logisch, schliissig, nachvollziehbar? Gibt es eine Konklusion?

Die Kunst der Kongruenz: Alle drei Ebenen integrieren!

Letztendlich sollten Sie auf allen drei Uberzeugungsebenen punkten. Je nach
Zielgruppe, Situation, Kontext, ist die eine oder andere Ebene stdrker zu betonen.
Moglicherweise besitzt IThr Gegeniiber schon alle fachlichen Informationen und
er mOchte nur noch fiihlen, dass Sie die richtige Person sind. Dann hat die
deskriptive Richtigkeit den hochsten Uberzeugungswert. Doch diirfen Sie nicht
die anderen Ebenen vergessen und flieBend und sanft integrieren. Es gibt kein
“Dies oder Das”, sondern immer ein “Sowohl als Auch”. Die Kunst ist es, die
richtige Mischung fiir die jeweilige Situation zu finden. Denken Sie an gut
inszenierte Politiker. Sie versuchen mittlerweile, auf allen drei Ebenen gleich
stark zu TUberzeugen. Und dennoch haben bei der Waihlergewinnung die

bewertende Richtigkeit und expressive Wahrhaftigkeit den hochsten Stellenwert.

Kongruente Wirkung gewinnt Menschen!
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Gegen eine Wand sprechen
Korpersprache-Tipp

Ein Verschrianken der Arme ist generell nur eine bequeme Haltung. Doch achten
Sie auf die Details: In diesem Bild ist klare Ablehnung vorhanden. Das erkennen
Sie an seinen verschriankten Armen mit den aufgestellten Daumen. Die Daumen
sind ein Signal von Dominanz oder Uberlegenheitsgefiihle. Sein Blick geht ins
Leere, die Korperhaltung ist paralysiert und der Oberkorper leicht abgewandt.
Ich rede hier quasi gegen eine Wand. Zwei Moglichkeiten, um die Situation

aufzulockern:

 Stellen Sie Fragen.

o Verindern Sie die Ortlichkeit. Bewegt sich der Mensch, dann bewegen sich

auch die Gedanken.

Und Humor lockert ebenfalls vieles auf.
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Der Handedruck - IThre Visitenkarte

Der Handedruck hat eine nicht zu unterschdtzende Aussagekraft

Erfahren Sie, was im Berufsleben aus einem Handedruck zu schlief3en ist:

Setzt jemand zur BegriiBung seine ganze Hand ein, sodass die Hinde tief
ineinandergreifen, signalisiert er ,,ich bin fiir alles offen®. Dieser Mensch zeigt
vollen FEinsatz. Wer beim Hindeschiitteln einen Hohlraum zwischen den
Handinnenflachen formt, ist zwar offen, will aber im Moment noch nicht alles
von sich preisgeben. Auch jemand, der Thnen eine ,,steife” Hand zur Begriifung

reicht, mochte auf Distanz bleiben.

Wer Thnen nur ein paar Finger entgegenstreckt, ist korperlich zwar anwesend,
aber Emotional nicht beteiligt. Zeigt Thr Handriicken bei der BegriiBung nach
unten, haben Sie es mit einer dominanten und entschlossenen Person zu tun.
Bestimmend wirkt auch jemand, der mit seiner freien Hand Ihren Unterarm
greift. Er will Sie fiihren.

Anderes will ausdriicken, wer seine freie Hand auf die Oberseite Ihrer
,BegriBungshand* legt. Diese emotionale Geste kann als sehr wertschitzend

verstanden werden.

Feuchte Hinde sind unangenehm — fiir beide Seiten. Ein Taschentuch in der
Hosen- oder Jackentasche macht es mdglich, die Hiande kurz vor der BegriiBung

unauffillig zu trocknen.
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Weiterfiihrende Informationen zu allen Themen rund um Ihre Korpersprache und

Wirkung finden Sie in meinem Praxisratgeber , Korpersprache. Macht. Erfolg.
erschienen im Gabal Verlag, 2019.
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Wie blickst Du mich an?

., Wenn ihr eure Augen nicht gebraucht, um zu sehen, werdet ihr

sie brauchen, um zu weinen. *“ Jean Paul Sartre

Gesprachspartner halten Blickkontakt. Wie intensiv dieser ist, hingt von Thema,
Personlichkeit und dem Verhiltnis der beiden zueinander ab. In der Regel blickt
der Horer den Sprecher rund 75 % der Dauer der Konversation an, wogegen der
Sprecher den Horer bloB um die 40 % der Gesprachsdauer anschaut. Eine
erweiterte Pupille kann dabei ein Zeichen von Interesse sein, aber auch von
Angst. Auf den Kontext kommt es an. Im Allgemeinen wird der Blickkontakt als
Einladung zur Kommunikation und Aufmerksamkeit verstanden. Schaut man
genau hin, erkennt man eine tanzende Bewegung der Augen — wir blicken
unserem Gegeniiber im Dreiecksverhéltnis in die Augen und auf den Mund, um

weitere emotionale Auskiinfte im Gesicht abzutasten.

Der Blick verriit etwas iiber Status und Dominanz

Fixiert uns jemand mit starrem Blick, dann schreiben wir ihm mehr Dominanz zu
als jemandem, der immer wieder wegschaut. Blicken wir eine Person ldnger und
hiufiger an, dann steigert das unsere Sympathiewerte. Kurze Blicke vermitteln
Schiichternheit oder Desinteresse. Das Wegblicken auf einen anhaltenden Blick
hin signalisiert unserem Gegeniiber, dass wir seine Dominanz akzeptieren. Das

Vermeiden von Blickkontakt kann richtig weh tun. Jemand keines Blickes zu
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wiirdigen, demonstriert Uberlegenheit — wenn der Manager der Assistentin eine
Aufgabe hinlegt, ohne sie anzusehen. Der Blick von oben kann herrschsiichtig
und arrogant wirken und der Blick von unten nach oben hilfesuchend und
unsicher. Der seitliche Blick driickt Geringschdtzung oder Misstrauen aus. Er

dient aber auch der heimlichen Beobachtung.

Tipp: Treffen Sie auf einen Menschen, dann suchen Sie die Augenfarbe des
Gegeniibers. Thr Gegeniiber fiihlt sich wahrgenommen und automatisch steigen
Ihre Sympathiewerte. Doch starren Sie nicht. Sie wissen, Blicke konnen auch
toten.

Mochten Sie tiefer in die Thematik einsteigen? Dann kommen Sie in meinen
KORPERSPRACHE CAMPUS. Wihlen Sie Thr Wunschthema aus den 15
Kategorien oder buchen Sie gleich die Jahresmitgliedschaft mit attraktiven

Extras. Hier finden Sie Infos zu den Kategorien und Preisen.
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Kiefer fallen lassen
Korpersprache-Tipp

Lisst jemand den Kiefer fallen, dann ist er wahrlich iiberrascht. Man muss
zwischen positiver und negativer Uberraschung unterscheiden. Bei positiver
Uberraschung werden die KrihenfiiBe sichtbar und bei negativer Uberraschung
ziehen sich die Augenbrauen zusammen. Uberraschung wird sehr hiufig
vorgetduscht: Schenken Sie Threm/Ihrer Liebsten das ersehnte Geschenk zum
Geburtstag und der Ausdruck von Uberraschung kommt nach den Worten, dann

wusste er/sie bereits von threm Gliick.
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POSITIVE

Positive Korpersprache = positive Gedanken

So konnen Sie sich in eine positive Stimmung bringen!

Korper und Psyche sind zwei dicke Freunde. Das, was Sie denken und fiihlen,
spiegelt sich in Threr Korpersprache wider. Doch Ihre Korpersprache gibt
wiederum Aufschluss iiber Thre innere Haltung. Eine gekriimmte Korperhaltung
fiihrt eher zu depressiven Gedanken und Mutlosigkeit. Ein Kopfnicken, zu

zustimmenden Gedanken und ein Kopfschiitteln erzeugt ablehnende Gedanken.

Doch wie kommt es, dass eine Korperhaltung unsere Gedanken und Gefiihle
derart beeinflussen kann und umgekehrt? Ganz einfach: Wir sind von Kopf bis
Fu3 konditioniert. Unsere geistige und emotionale Verfassung wirkt sich also
direkt auf unsere Korpersprache, unser Verhalten aus. Das Spannende aber ist,
dass wir nur durch die Einnahme einer bestimmten Haltung Gefiihle blockieren

konnen.

Sie glauben das nicht?

Dann probieren Sie es gleich aus. Stellen Sie sich vor, Sie erhalten eine
zermiirbende Botschaft. Setzen Sie sich niedergeschlagen und vollig mutlos hin.
Thr Brustkorb ist eingefallen, die Schultern hdngen nach vorne. Blicken Sie nun
auf den Boden, Thr Gesicht ist leblos und letztendlich verlieren Sie jegliche Kraft
aus Threm Korper. Denken Sie nun positiv. Es wird Thnen nicht gelingen, denn

Thr Korper signalisiert etwas anderes!
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Sehr wohl aber konnen negative Gefiihle durch eine bestimmte Korperhaltung
blockiert werden. Denken Sie nur einmal an Thre Lieblingsspeise. Ist es die sii3e
Schokolade, oder doch das herzhafte Steak? Also bei mir es der
Kaiserschmarren. Haben Sie nun Thre Lieblingsspeise im Kopf? Sehen Sie vor
Threm geistigen Auge, wie der Geschmack sich in Threm Mund ausbreitet. Nun
richten Sie sich auf, rollen Sie mit hochgezogenen Augenbrauen Ihre Augen,
schlecken Sie mit Threr Zunge iiber IThren Mund und versuchen Sie, negativ zu

denken. Es wird Thnen schwerfallen.

Die Seele ,,auszutricksen* funktioniert, wie wir sehen, prima. Auch wenn es sich
zuerst vielleicht ein bisschen so anfiihlt, als ob man sich selbst etwas vorspielt —

es wirkt. Korper und Seele sind nun mal eine Einheit.
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Good Vibrations

Fiir erfolgreiche Geschdftsgesprdche

Worauf kommt es bei einem guten Geschéftsgesprach wirklich an? Genaue
Fakten und Zahlen, die perfekt sitzende Krawatte oder Bluse, die Qualitit des
Essens oder Kaffees? Sicher, diese Faktoren spielen eine nicht zu
vernachldssigende Rolle, aber nein, es sind die Good Vibrations, die zwischen
den Gesprachsteilnehmern entstehen. Sie sind das ausschlaggebende Argument
fiir einen erfolgreichen Verlauf. Sie herzustellen, den Partner auf eine
Wellenldnge zu bekommen, ist daher die unabdingbare Voraussetzung fiir jeden
geschulten Geschéftsmann. Ist man sich auf Anhieb sympathisch, entstehen die

Good Vibrations schneller, die sich in dhnlichen Korperhaltungen duf3ern.

Generell kann man sogar sagen: Je intensiver und besser die Beziehung, desto
“kopierfreudiger* das gegenseitige Verhalten. Eine tiefere Beziehung ist generell
nur bei gleichem Status moglich. Als statushohere Person hat man die Aufgabe,
einen grofftmdglichen Gleichklang mit den Mitarbeitern oder Geschiftspartner
herzustellen. Aber Vorsicht! Um eine Verbindung herzustellen, gilt es, sich
einfiihlsam und mit Respekt an die Korpersprache einer anderen Person
anzupassen. Versuchen Sie einen synchronen Bewegungsrhythmus zu erreichen.
Passen Sie sich dem Rhythmus Thres Gespréachspartners an. Neigt er zu grofleren
Schritten, dann machen auch Sie groBere Schritte. Verwendet er dezente
Gestgenen, dann erschlagen Sie Ihr Gegeniiber nicht mit ausladenden

Handbewegungen (Spiegeln ist das Angleichen der Korpersprache an den
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Gesprachspartner). Wollen Sie direkt im Gesprich eine gute Wellenliange
erreichen, dann versuchen Sie das sogenannte verschobene Spiegeln: Fithren Sie
die gespiegelte Geste einen Takt spéter aus. Ist ihr Gegeniiber nervis, gestresst,
dann nicht spiegeln, sondern bewusst ruhiger und langsamer sprechen und

bedéchtige Gesten verwenden und dadurch Fiihrung tibernehmen.

Schaffen Sie Kontakt

Ein renommierter Managementautor schrieb: ,,Lob ist der Schrei nach Kontakt.*
Kontakt bauen Sie zu lhren Mitarbeiter oder Geschiftspartner auf, indem Sie
geistig und korperlich prasent sind. Allein der Augenkontakt schafft Kontakt. Er
verbindet. Interessieren Sie sich fiir das TUN Ihres Gespréichspartners.
Unterstiitzende nonverbale Signale sind zum Beispiel Blickkontakt oder
paraverbale AuBerungen wie ,,ohh, mmh, ok,...“. Zeigen Sie Interesse durch ein
Zuwenden des Oberkorpers, beriihren Sie dezent am Oberarm, ziehen Sie, um
Interesse zu signalisieren, beide Augenbrauen nach oben und vermeiden Sie eine

ernste Miene.

Empathie — Fiihlen Sie mit

“Be friendly but not a friend.” Nach diesem Motto agiert Kasper Rorsted (CEO
von Henkel). Er gibt den Mitarbeitern das Gefiihl, sie ernst zu nehmen, stellt er
doch lieber Fragen und hort aufmerksam zu, als selbst zu schwatzen. Er befasst
sich quer iiber den Globus mit seiner Mannschatft, tritt ihnen wertschédtzend und
respektvoll gegeniiber, denn er sagt selbst: “Ein Unternehmen lebt nicht allein
von einer starken Person an der Spitze, sondern vor allem von einer guten

Mannschaft.” Und das gilt fiir jede Form einer Geschiftsbeziehung.

Nicken — kleine Geste, grofie Wirkung

Die einfachste Form der Anerkennung ist das Nicken. Ein Nicken sagt dem
Gegeniiber ,,Ich hore dir zu“ oder ,Ich bin deiner Meinung* oder ,,.Du hast
recht“. Doch auch fiir den Nicker selbst lohnt sich diese demonstrative
Zustimmung, denn unsere Spiegelneurone haben gelernt, dass Nicken in unserer

Kultur Zustimmung bedeutet. Thr Gegeniiber wird dieses Signal positiv
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aufnehmen. Mehr als zwei bis dreimal pro Minute sollten Sie aber nicht nicken,

werden Sie also nicht zum Wackeldackel ...

Subliminales Anfassen erlaubt

Klaus von Dohnanyi — der Grand-Seigneur der SPD — schaffte es mit einer
Beriihrung, seine links und rechts sitzenden Gegenspieler in Talkshows immer
zum Schweigen zu bringen oder ihnen indirekt zu signalisieren ,,Da denken Sie
falsch.” Statushohere Menschen unterstreichen ithre Dominanz auch durch
haufigere Beriihrungen. Beriihrungen sind auf den ersten Blick harmlos, doch in
Wabhrheit ein Symbol fiir Macht und Status! Bei Businessgesprachen sind subtile
Beriihrungen ein deutliches Signal fiir eine Verbindung. Das beginnt schon beim
Héndeschiitteln. Ein Klaps auf den Oberarm ist dabei ein Hinweis auf eine
lockere Freundschaft, die zusitzlich zur Geschiftsbeziehung existiert. Eine
Beriihrung auf der Schulter ist beispielsweise ein Zeichen von Uberlegenheit.
Aber Vorsicht: Abgesehen von der BegriiBung, bei der Korperkontakt sozusagen
selbstverstandlich ist, sollte man im Berufsleben damit eher zuriickhaltend sein.
Generell gilt, ist man sich sympathisch, dann tendiert man unbewusst dazu,
Menschen dezent am Unter- oder Oberarm zu beriihren. Das konnen Sie auch
bewusst nutzen. Doch Vorsicht: Ménner sollten dies bei Frauen unterlassen, denn

dies konnte falsch ausgelegt werden.

Die Macht der Stimme

Eine gemeinsame Wellenldnge kann auch iiber die Stimme erreicht werden.
Passen Sie Thre Sprechgeschwindigkeit, Tonlage, Lautstirke und Sprachrhythmik
an. Natlrlich nicht, wenn Ihr Gespriachspartner aufgebracht oder gehetzt klingt;
hier sollten Sie mit ruhiger Stimmlage gegensteuern, denn auch hier gilt: Kein

Gleichklang um jeden Preis.

Und nun noch einige Tipps zum Abschluss:

Widmen Sie Threm Gegeniiber immer die volle Aufmerksamkeit. Schauen Sie
thn an, wenn er spricht oder Sie etwas sagen. Bei mehreren

Gesprachsteilnehmern wenden Sie immer demjenigen den Oberkorper zu, der
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gerade aktiv ist. Achten Sie generell auf einen entspannten und freundlichen
Gesichtsausdruck. Geht es jedoch hart zur Sache, dann gehort auch mal ein
ernster Gesichtsausdruck dazu. Unterstreichen Sie Ihr Gesagtes mit klaren
Gesten. Nicht fuchteln, lassen Sie die Gesten einen Moment stehen. Nehmen Sie
eine entspannte Sitzposition ein, doch wollen Sie zu Wort kommen, dann
erzeugen Sie Spannung in Threm Korper — richten Sie sich auf und lehnen Sie
sich nach vorne. Streben Sie sofern mdglich eine Win-Win-Situation an, denn
was niitzt es, wenn man jemanden schamlos ausniitzt. Geben und Nehmen
miissen sich einigermallen die Balance halten, das hélt die Geschéftsbeziehung
intakt. Gehen Sie respektvoll mit Threm Gegenliber um, egal ob

Vorstandsvorsitzender, Mitarbeiter oder Kunde.
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Don’t change me!?

Kann Coaching die Wirkungskompetenz einer Fiihrungskraft

wirklich verdndern?

,unser Chef benotigt ein Coaching!®“. So die ersten Worte am Beginn einer
Telefonkonferenz. ,,Es gelingt thm nicht, bei Vortrigen den Spirit unseres
Unternehmens und unserer Produkte zu transportieren. Und die Handelsvertreter
gihnen schon, wenn er die ersten Worte spricht. Er muss an seiner Wirkung
arbeiten!* Harte Ansage, also vereinbarten wir ein Wirkungs-Coaching und
wenige Wochen spiter kam ich ins Unternehmen. Hoflich wurde ich von der
Assistentin abgeholt, in das oberste Stockwerk ins Biiro des CEOs gefiihrt und
wartete. Dann kam er zur Tiir hinein und nach einer hoflichen BegriiBung setzen

wir uns an den Meetingtisch und fiihrten ein lingeres Kennenlerngesprach.

Wie iiblich nutzte ich die Zeit bereits fiir meine erste Wirkungsanalyse. Ich war
tiberrascht, denn seine Korpersprache war kongruent zu den Worten, die
Stimmmodulation dynamisch, seine Sprache klar und er wirkte freundlich,
nahbar und aufmerksam. Wir hatten eine richtig gute Konversation. Es gab
jedoch einen Satz, der mich authorchen lieB: ,,Man kann keinen Menschen
dndern, und schon gar nicht, wenn er iiber 50 ist.“ Indirekt sagte er mir damit:

,,Please don’t change me.*

Ich mochte nicht, dass Sie mich verandern!
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Ich erlebe es immer wieder, dass Kunden zu einem Coaching kommen und sagen
,Ich mochte nicht, dass Sie mich verdndern! Ich bin wie ich bin, und das ist gut
so.” Hier mochte ich klar stellen: Ich kann und mdchte niemanden verdndern.
Alles, was ich in einem Coaching tue, ist, die besonderen Qualititen meines
Gegeniibers zu erkennen und das Beste daraus herauszuholen, kurzum: eine
positive Wirkungskompetenz zu implementieren, passend zur jeweiligen Person.
Und das wollte ich auch in der anfangs geschilderten Situation schaffen.
Deshalb: Nachster Schritt und Kamera an!

Nun passierte es: Die Videokamera lief, der CEO stellte sich hinter das
Rednerpult und sollte zuerst nur einige Fragen beantworten, doch plotzlich war
seine gute Ausstrahlung, die im face-to-face Gespriach noch so priasent war,
verschwunden. Die Wirkung drehte sich sogar vollkommen ins Gegenteil. Dieser
Mensch hier vor mir war nun hdélzern, gehemmt, langweilig, uninteressiert,
unsympathisch und kiihl, seine Korpersprache paralysiert. Nun verstand ich,
warum er bei Vortrigen und Prisentationen nicht wirkungskompetent und
authentisch riilberkam: Der CEO hatte sich vor laufender Kamera schlicht und
einfach verdndert. Meine Aufgabe war es nun, diese aufmerksame, dynamische,

freundliche Person wiederzufinden, die er wiahrend unseres Gespréachs war.

Es ist ein weit verbreitetes Phdnomen, dass sich Menschen in entscheidenden
Situationen verdndern. Nur wichtig ist: Jeder sollte der bleiben, der er ist. Und
zwar in seiner besten Form. Jeder Mensch hat seine personliche Wirkung in sich
und keiner kann sie so gut ausspielen wie man selbst. Dafiir braucht es einen
inneren Kompass, um eine authentische Wirkung und positive Ausstrahlung zu
erzeugen. Glauben Sie mir, Charisma ist in jedem von uns vorhanden, man muss

es nur hervorholen und wissen, wie man es erfolgreich einsetzt.

Was also empfahl ich nun dem um 180-Grad gedrehten CEO und was konnen Sie

personlich fiir sich und Thre Wirkungskompetenz tun?

Der beste Kommunikator verindert nicht seinen Grundtypus

Bleiben Sie die Person, die in IThnen ist. Authentizitét ist das A und O! Verdndern
Sie NICHT Ihre Wirkung, egal ob Sie auf einer Biihne stehen, ein Interview
geben oder in einem Meeting sind. Vorausgesetzt Sie wirken interessant!

Nehmen Sie sich selbst mit der Kamera auf und sehen Sie sich die Aufzeichnung
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ohne Ton an. Bewerten Sie sich: Wirken Sie langweilig, okay, interessant, oder
sogar positiv unvergesslich? Interessant ist okay, aber alles darunter heil}t, Sie

sollten an Threr Wirkung arbeiten!

Weg mit vorgefertigten Redemanuskripten

Sprechen Sie frei und in einfachen, bildhaften, emotionalen Worten. Ziehen Sie
sich aus einer vorgefertigten Rede die Stichworter heraus und sprechen Sie
mithilfe eines Stichwortzettels. Dass Sie sich nicht hinter einem Rednerpult
verstecken sollten, versteht sich von selbst. Machen Sie sich ,,verwundbar® und
zeigen Sie Ihr gesamtes Wesen den Zuhorern. Stehen Sie beispielsweise zu

Versprechern. Das macht Sie menschlich und damit sympathisch.

Es ist immer ein Dialog

Die Zuhorer sprechen zwar héaufig nicht zuriick, aber sie senden Signale und
indirekt iiber die Korpersprache empfangen Sie die Signale der Zuhorer. Lernen

Sie, korpersprachliche Signale zu lesen.

Selbstreflexion ist gefragt: Umso hoéher die Position, desto geringer die
Reflexion. Deshalb empfehle ich jeder Fiithrungskraft, sich regelmifBig zu
reflektieren, und zwar in allen Bereichen, vor allem auch in Bezug auf ihre
Wirkung. Denn die Wirkungskompetenz hat die Sachkompetenz iiberholt. Nur

wenn eine Fithrungskraft gut wirkt, dann wird sie auch gehort.

Der CEO war ganz erstaunt, als er sich sein Video ohne Ton anschaute. ,,So
wirke ich also auf andere!*, sagte er verbliifft. ,,Dabei meine ich das doch ganz
anders.* Schnell merkte er, wo es haperte und warum thm seine Nervositit, die er
ohne Kamera nicht an den Tag legte, im Wege stand. Nach einigen weiteren
Ubungen hatte er seine Wirkungskompetenz bereits deutlich verbessert und es
fiel ihm sichtbar leichter, frei und ungehemmt vor der Kamera zu reden.Nicken —

kleine Geste, gro3e Wirkung

281



Charisma

Mit Ausstrahlung gewinnen

Viele erfolgreiche Entscheidungstrager verfiigen iiber das gewisse beriihmte
Etwas! Denken wir hier nur an Richard Branson, Barack Obama, den Dalai
Lama oder Jirgen Klopp! Unterschiedliche Personlichkeitstypen, doch alle
verfiigen iiber dieses gewisse Etwas. Doch was ist Charisma iiberhaupt? Eine
gottgegebene Gabe, Menschen fiir sich zu gewinnen? Ein Talent, das man hat
oder eben nicht? Eine Selbstinszenierung? Der Begriff ist schwer zu fassen, aber
der Beobachter fiihlt es. Er fiihlt eine Aura. Charisma entsteht im Kopf des
Betrachters! Was aber konnen Sie nun tun, um als Fiihrungskraft mehr

Ausstrahlung zu gewinnen?

Es gibt 3 entscheidende Faktoren, die Sie unter die Lupe nehmen
sollten.

Diese Faktoren hat der Psychologe Ronald Riggio evaluiert. Welche sind das?

Der erste Faktor ist Ihre Expressivitit, ihr korpersprachliches
Auftreten.

Zur Hilfte ist Thre Korpersprache dafiir verantwortlich, ob Sie als charismatisch
wahrgenommen werden oder nicht! Treten Sie ausdrucksstark, lebendig und

positiv auf. Verwickeln Sie Menschen in Gesprache. Hier geht es nicht darum,
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dass Sie viel von sich preisgeben, sondern dem anderen das Gefiihl vermitteln,
sich fiir ihn zu interessieren. Also stellen Sie mehr Fragen, als dass Sie selbst
erzdhlen! Und zeigen Sie Emotionen! Erzeugen Sie mit [Threm gesamten Korper,
dass Sie interessiert, liberrascht oder gar emport sind. Und sprechen Sie, dann
sollte der gesamte Korper, vor allem Ihr Gesichtsausdruck, Thr Gesagtes

widerspiegeln. Nur so springt der Funke auch iiber.

Der niachste Punkt ist Kontrolle.

Passen Sie Thre Korpersprache an die Situation und die Thres Gesprachspartners
an. Und verhalten Sie sich dhnlich. Uben Sie sich in einer synchronen
Korpersprache. Das bedeutet, dass Sie sich Threm Gegeniiber korpersprachlich
anndhern. Das macht unwillkiirlich sympathisch. Halten Sie Ihre negativen
Gefiihle unter Kontrolle. Und erschrecken Sie andere nicht mit Wutausbriichen

oder gar sarkastischen Aussagen.

Und der letzte Punkt ist die Sensitivitit.

Stellen Sie eine Verbindung zu anderen her. Erfassen Sie die Stimmung und
Atmosphére in einer Gruppe und stellen Sie sich taktvoll darauf ein. Vermitteln
Sie den Menschen das Gefiihl, in diesem Moment das einzig Wichtige zu sein.

Erzeugen Sie Présenz.

Und wenn Sie dann noch angepasst mit der Zielgruppe kommunizieren und
bildhaft sprechen und auch Ihre eigenen Gefiihle ausdriicken, dann sind Sie dem

Charisma ein grof3es Stiick néher!
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Mochten Sie mehr von den Politikern und Celebrities erfahren? Dann schauen Sie in
mein Buch ,,Die Macht der Wirkung.*
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Armbewegungen in der virtuellen Welt
Im Videoformat ist alles etwas anders. Wo sind die Stolpersteine?

Ihr Priasentationsfenster — Bildausschnitt erfassen

Im digitalen Modus muss der Bildausschnitt immer mitgedacht werden. Was das
heifit? Werden Gesten zu grof3 ausgefiihrt, verschwinden Sie moglicherweise aus
dem Bild bzw. aus dem Prisentationsfenster. Das wirkt irritierend und schmélert
die Wirkung Threr Gesten. Priifen Sie deshalb immer im Vorfeld, wie grof3 Thre
Gesten sein diirfen. Kreieren Sie rechts und links zwei Linien, die die Grenze

darstellen: ,,Bis hierher und nicht weiter.«

Die erschlagenden Hande

Wollen wir, dass jemand einen Beitrag zu einem Thema leistet, dann zeigen wir
sehr hdufig mit nach oben gerichteter Handflache auf diese Person, nach dem
Motto: ,,Was wiirden Sie dazu sagen?* Die Hand bewegt sich in Richtung des
Gesprachspartners. In Videokonferenzen kann das problematisch sein. Strecke
ich meine Hand in Richtung Kamera, dann wirkt diese Geste bei den
Teilnehmern wie eine unproportional grole Hand. Deshalb gilt bei Gesten die

Grundregel: Arbeiten Sie mit den Hénden in die Breite und nicht in die Lénge.

Achten Sie in Videos darauf, dass Sie wenige und pointierte stehende Gesten

ausfiihren. Faustregel: Pro Satz eine Geste!
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