Was lhr Korper alles verrit

immer oberhalb der Girtellinie gesti
kulieren = das wirkt positiv und ange-

fasst, will anerkannt werden nehim.
(.Selbstgestaltungsfinger"). e 1 N Zustimmung, aber die Hand
= am Ohr? Wer diese Geste aus-
fhrt, ist nicht Oberzeugt.
- e
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Kein gutes Zeichen: Das Sieht so aus, als wilrden.sich die beiden ganz gut verstehen. Jedoch: Ihre Fuspitzen
Fassen an die Nase kann weisen von dem Gesprachspartner weg v ein Zeichen dafir, dass sie mit ihm nicht
auf Logen hindeuten. einer Meinung ist, Fatos: Kiaus Lindemann




Von Horst Riickle

BOBLINGEN.

ist das globale Verstindi-
gungsmittel, dessen wir uns
nur selten bewusst sind.
Wer diese Sprache versteht,
wer sie lesen kann und wer
sie geschickt einzusetzen

versteht, hat mehr Erfolg —

im Leben und Imr Beruf.

Ein typisches Kundense-!
sprich: Der Verkiufer preist
dem Kunden die Vorziige des
Produkts an, nennt diese und
jene Funktion und unter-
mauert seine Argumente ges-
tenreich. Der Kunde neigt
wihrenddessen den Kopf
leicht nach rechts, die Stirn
zeigt waagerechte Falten. Der
geschulte Verkdufer weifd
jetzt, dass dieser Kunde offen
ist fiir sein Angebot. Der
Kunde hat nimlich - ohne es
zu wissen - aus dem Nih- |
kistchen geplaudert. Mit der
Kopfhaltung nach rechts
driickt er Wohlwollen und
Beziehungsbereitschaft aus,
die Querfalten auf der Stirn
kiinden von Aufmerksam-
keit, Eine Kopfneigung nach
links hitte signalisiert, dass
er dem Verkiufer rational
oder kritisch gegeniiber

steht.
Die Korpersprache seines

Gegeniibers lesen und selbst |
gewiinschte Signale geben zu |

kénnen, zeichnet einen gu-

ten Verkdufer aus. Jedoch

sind solche Fihigkeiten nicht
nur im Vertrieb gefragt.

Bei einer Teambespre-
chung horen zwei Mitarbei-
ter scheinbar entspannt mit
{ibergeschlagenen  Beinen
den Ausfithrungen des Vor-
gesetzten zu. Der eine ldsst
den frei schwingenden Fuf}
unbewusst kreisen, der an-
dere hebt ihn soweit an, dass
die Sohle zu sehen ist. Der
aufmerksame  Vorgesetzte
weifd jetzt, dass der fufikrei-
sende Mitarbeiter einver-
standen ist, wihrend der an-
dere mit seinem Fuf eine Ab-

wehrhaltung aufbaut, brem-

sen will.

In Verhandlungen hinge- |
gen kommt es darauf an, sein
Gegeniiber zu bluffen, zu ver-
unsichern und aus dem Kon- |
zeptzu bringen. Hier versucht |

der gewiefte Manager, sein
Gegenilber mit taktischem
Verhalten zu zermiirben. |
Dazu muss er seine Gestik
und Mimik gut unter Kon-
trolle haben. Das aufgesetzte
Pokerface wird nur hin und
wieder durch ein gespieltes
Licheln erghinzt,

Natfirlich sind l&ngst nicht |
alle Menschen gleich und voll-
fithren die gleichen Gesten. In
anderen Kulturkreisen R6n~|
nen dieselben Gesten eine un-
terschiedliche Bedeutung ha-
ben. So wird zum Beispiel das |
Ja-Sagen in Griechenland von
einem . Kopfschiitteln beglei-
tet. Je mehr Informationen

liber den Gespréchspartner
zur Verfiigung stehen, desto
treffender wird die Deutung,

Um die Kérpersprache des
Gegeniibers richtig deuten zu
kénnen, ist Hintergrund-
wissen iiber die Situation hilf-
reich. Also schauen Sie ge-
nauer hin. Was zihlt, ist
das aufmerksame, ganzheitli-
che Aufnehmen aller Informa-
tionen.

Korpersprache ist die &l-
teste Form der Kommunika-
tion und arbeitet mit Symbo-
len. In der Frithzeit der
menschlichen Entwicklung
mussten sich die Gruppenmit-
glieder schnell Meinungen

und Gemiitszustdnde mittei-
len. Zum Beispiel: Wenn mir
etwas stinkt, halte ich mir die
Nase zu. An die Nase greifen
Wir uns noch heute, wenn uns
etwas nicht gefillt. Das, stinkt
uns*

Uberhaupt finden wir in
unserer Sprache viele Hin-
weise auf korpersprachliche
Reaktionen: die Nase voll ha-

ben, sich die Haare raufen, je- |

manden schief anlicheln.

Solche und éhnliche instink- |

tiven Handlungen geben uns

Hinweise auf unbewusste

Motive und Gefiihle,

So zeigt ein Mensch auch |

das, was er eigentlich verber-

gen mochte. Allerdings muss
das Wissen um die Symbole
verantwortungsvoll  einge-
setzt werden, denn ,wer die
Seele eines Menschen be-
rithrt, betritt heiligen Boden*
(so der Dichter Georg Fried-
rich Philipp Freiherr von
Hardenberg).
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Infos: www.hrteam.de | TIpps: So vermeiden Sie Fallen
« Der Arm auf (»Igelstellung”)  vor der man
dem Tischvor  bedeuten meist lieber weglaufen
den Kérper ge-  eine Abwehr- -mochte
legt dient als haltung + Abwenden/
Barriere * Wippende oder wegschauen:
* Gefaltete - scharrende Fiile Es wird ein
Hénde mit nach deuten auf eine  Weg zum Gehen
auflen stehen- unangenehme (oder Ausweg)
den Fingern - Situation hin, gesucht




