Ohne Worte...
Koérpersprache richtiqg deuten und gezielt einsetzen

von Gerhard und Oliver Reichel, Institut flir Rhetorik, Forchheim *

Menschenkenntnis ist weder angeboren, noch eine Geheimwissenschaft. Sie ist eine
soziale Fahigkeit, die man lernen kann. Wer z. B. auf Mimik, Gestik und Korperhaltung
seiner Mitmenschen zu achten weiss, erfahrt oft mehr, als durch 1000 Worte. Unser
Korper sendet pausenlos Signale aus. Signale, die unsere Gesprachspartner empfan-
gen und deuten. Umgekehrt empfangen und deuten natirlich auch wir die Signale
unserer Gesprachspartner. Wer es versteht, ohne Worte zu kommunizieren, verzau-
bert seine Zu“hérer” oft auf wundersame Weise.

Vielleicht kennen Sie folgende Situation: Rush hour in der Fussgangerzone und Sie mitten
drin. Da kommt jemand genau von vorn auf Sie zu, Distanz noch etwa drei bis vier Meter.
Fir Bruchteile einer Sekunde entsteht wechselseitiger Blickkontakt, dann machen der Un-
bekannte und Sie einen Schritt nach links, und schon sind Sie aneinander vorbei, ohne sich
angerempelt zu haben. Was ist passiert? Koérpersprache war im Spiel, ein Blick, vielleicht
eine kleine Geste und schon war — ohne Worte — alles geklart.

Wenn der Kérper spricht...

...sind Worte meist Uberflissig. Achten Sie doch einmal darauf, wenn Sie mit Freunden Kar-
ten spielen. Sobald Sie beim Austeilen der Karten merken, dass sich bei Ihrem Gegeniber
die Pupillen weiten, sollten Sie auf der Hut sein. Aus diesem Signal ist mit an Sicherheit
grenzender Wahrscheinlichkeit auf etwas Erfreuliches zu schliessen. In diesem Fall sicher
auf eine gute Karte! Achten Sie auf Ihre Kérpersprache. Sie sabotiert manchmal sogar das,
was wir sagen. Ein Mensch kann noch so freundlich mit lhnen sprechen, unterstreicht er
diese freundlichen Worte nicht mit der passenden Mimik und Gestik, spiren Sie vielleicht
nur unbewusst, dass er das, was er sagt, nicht so meint.

Der erste Augenblick zahlt

Wie kdnnen Sie erreichen, dass Sie zu einem anderen Menschen vom ersten Augenblick an
Kontakt bekommen? Vom ersten Augenblick an? Die Antwort liegt schon in der Frage: Sie
mussten lhren Gespréachspartner anblicken!

Bei einer Reise durch Nordafrika habe ich vor einigen Jahren etwas Interessantes entdeckt:
Wenn sich zwei Angehdrige der Tuaregs begriissen, so sagen sie nicht ,Guten Tag“ oder
etwas Ahnliches zueinander, nein, sie sagen ,Ich sehe Dich®. Diese Tuaregs legen auf den
Augenkontakt wohl deshalb so grossen Wert, weil der ganze Kérper bis auf die Augen von
Kleidern und Schleiern verhdllt ist. Die Tuaregs haben erkannt: Mit den Augen lassen sich
wortlos Botschaften austauschen. Sie haben erkannt, welche Kraft im Blick liegt.

Machen Sie es den Tuaregs nach! Wenn Sie demnéachst wieder mit einem anderen Men-
schen zusammentreffen, fangen Sie nicht gleich das Reden an! Sehen Sie Ihren Partner
erst mal freundlich und offen an und signalisieren Sie ihm: ,Ich sehe Sie“. Der Kontakt zu
ihm ist dann gleich vom ersten Augenblick an viel intensiver.

Mimik — eine offene Tir zu den Gefiihlen

Hundertprozentig sichere Regeln zur Deutung des menschlichen Gesichts gibt es nicht. Mit
Sicherheit verrat das Gesicht eines Menschen aber etwas von seinem Charakter. Der Ge-
sichtsausdruck ist die offene Tur zu unseren Geflihlen. Im Gesicht spiegeln sich alle Reakti-
onen: Freude, Begeisterung, Arger, Arroganz, Angst, Langeweile, Mitgefuhl, Stolz. Das ist
gut so. Mit Ihren eigenen Geflhlsausdriicken erzeugen Sie namlich bei Ihrem Gegenuber
ebenfalls eine emotionale Reaktion.



Woher kommt es, dass uns manche Menschen, mit denen wir noch kein Wort gewechselt
haben, vom ersten Augenblick an sympathisch sind? Es hangt mit der Mimik zusammen. Es
sind Menschen, die uns durch ihren offenen, freundlichen Gesichtsausdruck signalisieren:
.Ich mag Sie!* Und weil sie uns mégen, mdégen wir sie auch. Erkennen Sie, dass hier eine
Wechselwirkung stattfindet? Ein berihmter Philosoph hat einmal gesagt: ,Es ist erwiesen,
dass nicht die Hande es sind, sondern das Lacheln, womit die Menschen einander ergreifen
und halten.*

Ubung: ,,Lachelprogramm*

Beginnen Sie mit dieser Ubung bereits nach dem Aufstehen: L&cheln Sie die erste Person
wohlwollend an, die lhnen heute begegnet. Sollten Sie dies selbst im Spiegel sein, so fan-
gen Sie eben bei sich selbst an. Lacheln bringt ungeahnte Vorteile flr die aktive mentale
Entstressung. Allein durch das Muskelsignal registriert Ihr Stammbhirn, in dem Ihre Urgefihle
und Instinkte zuhause sind: Heute ist er/sie wieder gut drauf.

Natirliche Gestik — die Sprache der Hande

Viele Erwachsene haben Angst vor Gestik. Lieber verstecken sie ihre Hande hinter dem
Rucken, verschranken sie vor der Brust oder stecken sie in die Hosentasche. Ein Mensch,
der seine Hande lahm legt, ist eine sehr einténige Erscheinung. Es kommt aber nicht nur
darauf an, dass man die Hande einsetzt, sondern auch wie! Die offene Hand zeigt uns ihre
sensible Innenflache. Wer sie offen zeigt, schenkt Vertrauen, er versteckt seine Geflihle
nicht. Wenn Sie ein Argument mit offener Hand anbieten, signalisieren Sie Ihre Bereitschaft,
Gegenargumente anzunehmen, Sie laden zum Austausch ein. Sie haben nichts zu verber-
gen. Gestik ist eine willkommene Bereicherung des gesprochenen Wortes, steigert die Far-
bigkeit, Natlrlichkeit und Lebendigkeit lhrer Sprache.

Gesten sind Ausdruck des natirlichen Verlangens unseres Kérpers nach Bewegung. Ges-
ten geben lhnen die Mdglichkeit, sich breiter zu machen, mehr Raum einzunehmen. Sie be-
anspruchen Aufmerksamkeit und Bestimmungsrecht. Falls Sie zu den Menschen gehoren,
die sich gerne klein machen, gibt es fir Sie eine gute Ubung:

Die Raumgreif-Ubung

Suchen Sie sich einen freien Platz, stellen Sie sich in die Mitte, breiten Sie beide Arme weit
aus — ahnlich wie der Papst auf dem Petersplatz zu Rom — und drehen Sie sich langsam um
die eigene Achse. Kosten Sie den ganzen Raum Ihrer Armspanne aus! Fihlt es sich nicht
gut an, Raum einzunehmen? Der ganze Platz gehdért Ihnen. Er schafft lhnen eine gréssere
Respektzone.

Haltung zeigen

Stehen, gehen, sitzen, liegen: Etwas davon tun wir immer. Leider meistens falsch. Das
macht keinen guten Eindruck. Und verdirbt die Figur. Ausserdem hat die Haltung auch eine
enorme Auswirkung auf das Auftreten: Wer sich schlecht halt, der fihlt sich schlecht. Wer
sich schlecht fuhlt, sieht — zwangslaufig — auch schlecht aus. Wer schlecht aussieht, der
fihlt sich schlecht. Merken Sie, wie sich die Katze in den Schwanz beisst? Wer sich inner-
lich hédngen l&sst, dessen Ausseres wird sich anpassen. Wer sein Aussen harmonisch und
entspannt sein lassen kann, wird sich auch in der Seele besser fihlen.

Wissenschaftler unterscheiden finf Grundtypen der Kérperhaltung. Dazu kommen unend-
lich viele Mischformen. Sie erfahren hier die Grundgesetze, nach denen Sie

a) die Haltung anderer interpretieren kénnen;

b) ihre Haltung gezielt einsetzen kénnen.




1. Ideale Grundhaltung

Sie nehmen die Schultern nach hinten. Ihr Oberkérper ist aufrecht. Wenn Sie eine solche
zwanglose, freie Kdrperhaltung einnehmen, zeigen Sie damit natirliches Selbstvertrauen,
Unternehmensgeist, Mut zum Handeln. Sie zeigen ,Haltung”.

2. Die Managerhaltung

Der aufgewdlbte Brustkorb driickt aus: gesundes Selbstwertgefiihl, Kraftbewusstsein, Aktivi-
tat, Unternehmergeist. Doch Vorsicht: Sie dirfen dieses ,Sich in die Brust werfen” nicht zu
einem ,Sich bristen® werden lassen. Sie méchten doch nicht, dass man von lhnen sagt:
,Ein aufgeblasener Mensch!*

3. Gelegentlich verspannte Haltung

Ihre Schultern fallen nach vorne. Damit signalisieren Sie lhren Zuhérern Schwéche und Un-
terlegenheit. Wenn |hre Hande gleichzeitig auf dem Ricken verschrankt oder in der Hosen-
tasche versenkt sind, deutet diese Haltung auf wenig Selbstandigkeit. Oder auf das Bedurf-
nis nach unauffalligem sich einordnen.

4. Standig verspannte Haltung

Sie ziehen lhre Schultern hoch. Der Ricken ist gekrimmt, der Kopf ,eingezogen*. Typische
Schutzhaltung. Sie resultiert aus einem Geflihl der Bedrohung. Mit dieser Haltung signalisie-
ren Sie starke Hilflosigkeit, Nervositat.

5. Schlappe Haltung

Sie neigen den Oberkdrper nach vorne. Die Schultern werden nach vorne gedriickt, der
Kopf ist gesenkt. Ihre Zuhérer haben das Gefuhl: ,Er lasst sich hangen.” Der gekrimmte
Riacken erweckt den Eindruck von Unterwurfigkeit. Worauf schliessen Ihre Gesprachspart-
ner bei dieser Haltung? Auf schwaches Selbstwertgefihl, auf Mangel an Schwung und Le-
bensfreude, auf Resignation.

Allein dadurch, wie Sie lhren Kopf halten, zeigen Sie Selbstbewusstsein und Engagement.
Aber Vorsicht: Féllen Sie bitte kein vorschnelles ,wissenschaftliches® Urteil! Keine Kérper-
haltung oder —bewegung an sich besitzt schon eine bestimmte Bedeutung. Berlcksichtigen
Sie bei Ihrer Analyse immer das gesamte Bewegungsmuster. Dieses Bewegungsmuster
mussen Sie ausserdem noch mit dem gesprochenen Wort kombinieren. Beide wi-
dersprechen sich zwar gelegentlich, gehéren aber immer zusammen. So jedoch ist Kérper-
sprache ein idealer Wegweiser flir Menschen, die miteinander kommunizieren — zu einem
Grossteil eben einfach ohne Worte.

* Gerhard Reichel, Institut flir Rhetorik, Forchheim, hat sich in mehr als 30 Jahren einen ex-
zellenten Ruf als Rhetorik-Trainer erarbeitet. Unternehmer, Politiker und FUhrungskrafte
schatzen das Know-how und die Personlichkeit des mehrfachen Buchautors und gefragten
Referenten. Sein 1975 gegriindetes Institut fliir Rhetorik zahlt mittlerweile zu den ersten Ad-
ressen Deutschlands. Die Teilnehmer lernen, in Kleingruppen souveran zu kommunizieren,
lebendig zu reden und gehen damit als Persoénlichkeit gestarkt neue Wege. Seit 1997 er-
ganzt Oliver Reichel mit den Spezialgebieten Rhetorik und Mnemotechnik das Programm,
denn nur mit einem unschlagbaren Gedachtnis wird der Traum, ein Redner mit Ausstrah-
lung zu werden, auch Wirklichkeit.
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