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Korpersprache

Richtig deuten und bewusst einsetzen

Dossier-Themen Sofort-Nutzen
Unternehmensfiihrung Sie erfahren:

B warum Korpersprache wichtig fur erfolgreiche Kommunikation ist.

Personal B warum Korpersprache glaubwdrdiger ist als das gesprochene Wort.
. B warum nicht jede Geste immer die gleiche Bedeutung hat.
Fiihrung . , o . o
B welche Signale typisch mannlich oder typisch weiblich sind.
B welche Signale man im Verkaufsgesprach beachten sollte.

Erfolg & Karriere

Sie kdnnen:

[ ] (]
» Kommun'katlon B alltagliche Gesten situationsgerecht interpretieren.

B mittels der Korpersprache andere Menschen positiv beeinflussen.
Marketing & Vertrieb

B Signale erkennen, die auf eine Luge hindeuten.

. B |hre eigene Korpersprache genauer analysieren.
Informatik _ , ) )
B mittels Praxistibungen Ihre Kérpersprache dauerhaft verandern.

Recht, Steuern & Finanzen




Autor

Jan Sentiirk

Jan Senturk ist Autor, Redner und (Personal-)Trainer fir Korpersprache und Kommunikation. Bereits
mit 18 Jahren begann er mit dem freien Theaterspiel. Zwei Jahre darauf griindete er selbst eine
Theatergruppe, in der er nach der Stanislawski-Methode arbeitete.

Begann er seine berufliche Laufbahn zunachst noch mit einer soliden handwerklichen Ausbildung,
handelte er sich mit seinem spateren Berufsweg nicht immer nur Verstandnis ein; allerdings bescherte
ihm dieser unschatzbare Erfahrungen und steht exemplarisch fir seine Ziele und Visionen: So reiste
er bereits als 26-Jahriger nach Brunei, um sich vom Sultan, dem damals reichsten Mann der Welt,
eine Viertelmillion Dollar zu borgen. Anschliessend arbeitete er, parallel zu seinem Padagogikstudium, freiberuflich in einer
Agentur fur Werbemittel, um anschliessend in einem Versandhandelsunternehmen den Bereich Direktmarketing aufzubauen.

Seit 1999 ist der diplomierte Padagoge selbstandig als Trainer und Redner, seit zwei Jahren zudem als Personal Trainer fur
die Bereiche Korpersprache, Wirkung und Prédsentation. Er hat zahllose Artikel und Veroffentlichungen zu den Themen
Kundenorientierung, Kommunikation und Korpersprache verfasst, unter anderem seine dreiteilige Horbuchreihe «Fachwissen
ist uninteressant» (2006-2008). Im Mai 2010 erschien sein Buch «Positive Kérpersprache — Entdecke die Sprache des Lebens».

Seit Sommer 2009 gibt er den «Online-Gestenkoffer» heraus. Dieser kostenlose Online-Video-Service bietet regelmassig
kompaktes Korpersprache-Wissen und geht im Herbst 2010 mit dem «Online-Gestenkoffer 2.0» in eine weiterentwickelte
Version Uber. Interessierte konnen diesen kostenfreien E-Mail-Service unter www.online-gestenkoffer.de anfordern, ebenso
wie seinen monatlichen E-Mail-Newsletter «POSTSKRIPTUM».

Seinen Trainings merkt man Sentlrks Herkunft aus dem Theater an: Lebendigkeit, Spritzigkeit, unbdndiger Optimismus
und eine gehorige Portion Selbstironie zeichnen ihn aus. So schreibt unter anderem das deutsche «Handelsjournal»: «Seine
Agilitat und Energie machen seine Seminare zu einem Erlebnis.»

Kontakt

Internet: www.jansentuerk.de
www.online-gestenkoffer.de

E-Mail:  info@jansentuerk.de
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1. Die enorme Bedeutung unserer Kérpersprache

1. Die enorme Bedeutung
unserer Korpersprache

Unser Koérper kann nichts anderes zeigen als das, was in uns ist. Unsere Emotionen nutzen ihn als
Transportmittel zur Aussenwelt. Deshalb ist Korpersprache die dussere Darstellung unseres inneren
Befindens — immer! Wo sollte dieser Ausdruck denn sonst auch herkommen?

Korpersprache folgt dem physikalischen Gesetz, dass Energie nicht verschwindet, sondern umge-
wandelt wird. So wie aus Strom Licht, Warme oder Bewegung wird, findet unsere innere Einstellung
ihre dusserlich erkennbare Entsprechung in unserer Korpersprache.

Wichtig allerdings ist: Nicht jede Geste bedeutet immer und Uberall das Gleiche. Nehmen wir die ver-
schrankten Arme: Im Allgemeinen wird diese Geste als negativ bewertet. Sie stehe fur Ablehnung,
Zurtickhaltung, Skepsis oder Antipathie, heisst es. Manchmal stimmt das — manchmal aber eben
auch nicht. Was ist beispielsweise mit dem Herrn, der mit verschrankten Armen an der Bushaltestelle
steht? Deutet er damit Ablehnung an? Und falls ja, gegen wen? Den Bus? Oder gegen die anderen
Fahrgaste, die mit ihm warten? Und wenn nun aber keine anderen Fahrgaste da sind? Vermutlich
bedeuten die verschrankten Arme in dieser Situation nichts anderes, als dass der gute Mann in
diesem Moment nichts anderes tun kann, als warten. Aktivitat ist nicht erforderlich, weshalb er die
Arme eben verschrankt.

Interpretation von Kérpersprache setzt zunachst die Kenntnis des Kontextes voraus, in dem sie statt-
findet. Wie fur die Verbalsprache gilt ausserdem: Eine «Ausserung», die nicht zur Situation passt,
birgt ein hohes Potenzial fir Missverstandnisse.

Ein kleiner Test

Lesen Sie zunachst die folgenden Satze:
Sie sollten etwas vorsichtiger sein!
Ich erwarte eine Erklarung!

Ist es wahr, was ich gehért habe?
Seit wann ist Ihr Hund denn krank?
Sie sind eine wirklich attraktive Frau!
So gehts nicht!

Hast Du an die Butter gedacht?
Was bilden Sie sich eigentlich ein?
Das mit Deiner Schwester tut mir leid.
Sie haben mir gar nichts zu sagen!

Wirden Sie heute Abend mit mir ausgehen?

Spielen Sie sich nicht so auf!
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1. Die enorme Bedeutung unserer Kérpersprache

Vielleicht sind diese Aussagen fur Sie bedeutungslos. Vielleicht entsteht aber beim einen oder ande-
ren Satz ein Bild in Ihrem Kopf? Nun betrachten Sie folgendes Foto:

Abb. 1: Worlber sprechen die beiden wohl? Und welchen Status haben sie inne?

Lesen Sie nun erneut die oben aufgefiihrten Satze. Merken Sie, wie schnell Sie ein Urteil dartber
fallen, welcher davon zu diesem Bild passt und welcher nicht? Der Grund liegt in der Kérpersprache
der beiden Personen. Sie entscheidet Uber unsere Meinungsbildung weit mehr als das gesprochene
Wort.

Dieses kleine Beispiel zeigt, was verschiedene Untersuchungen bestatigen: Die Wirkung von
Korpersprache ist weitaus starker als die sachliche Information. Dartber hinaus gilt es, fur die
Interpretation und das Verstandnis von K&rpersprache stets mehrere Faktoren zu berUcksichtigen:
Wer ist wo mit wem in welcher Situation? Wer hat die Fihrungsrolle, wer ist untergeordnet?

Schauen wir uns den auf dem Foto dargestellten Gestenkomplex der beiden Personen einmal naher
an:

Allein aufgrund der Position der beiden lasst sich noch kein Ruickschluss auf die zwischen ihnen herr-
schende Hierarchie ziehen. Bei ihm konnte es sich um einen Chef handeln, der seiner Mitarbeiterin
«von oben herab» einen Vortrag halt; ebenso gut kédnnte sie jedoch auch eine Vorgesetzte sein, die
einem ihr Untergebenen von ihrem Schreibtisch aus die Leviten liest. Dagegen spricht allerdings,
dass beide eine dominante bzw. selbstbewusste Kdrpersprache haben. Seine in die Hufte gestltzten
Hande vergrossern den von ihm beanspruchten Raum und wirken entristet oder gar angriffsbereit.
Sein rechter Fuss zeigt an, dass er sich seinem Gegendber nicht voll und ganz zuwendet, er die
Situation also vielleicht lieber verlassen und sich ihr nur so lange wie unbedingt notig widmen will.
lhre Kérperhaltung ist aufrecht und gerade, ihr Blick richtet sich klar und ohne Furcht auf ihn. Sie
scheint den Tisch keinesfalls als Schutz zu bendtigen, verharrt dahinter lediglich, weil sie es wohl
nicht n6tig zu haben scheint, wegen ihres Gegenlbers aufzustehen. Mit ihren Handen schliesst
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1. Die enorme Bedeutung unserer Kérpersprache

sie sich gegen ihn ab, vielleicht, weil sie nicht bereit ist, seinen Standpunkt zu akzeptieren. Beider
Korpersprache legt die Vermutung nahe, dass sie hierarchisch gleichberechtigte Positionen inne-
haben. Sofern sie dem Mann jedoch untergeordnet ist, liesse das Foto den Riickschluss zu, dass sie
seinen hoheren Status nicht akzeptiert. Anderenfalls musste sie zwingend eine andere Kérperhaltung
einnehmen. Gleiches gilt im umgekehrten Fall.

Insgesamt schliesst die Kombination aus Gestik und Mimik der beiden bestimmte der oben aufge-
fUhrten Aussagen aus.

Ein weiteres Beispiel fur die enorme Kraft von Koérpersprache gibt der Telefonzellentest, der — mit
Menschen verschiedener Nationen und Kulturen — von der University of Minnesota durchgefihrt
wurde: In einer Telefonzelle wurde eine Minze abgelegt. In einiger Entfernung wartete der Tester,
bis jemand die Minze einsteckte. Der Tester sprach diese Person an und fragte, ob sie «zuféllig eine
Munze in der Telefonzelle gesehen» habe. Er habe sie kurz zuvor dort liegen lassen und brauche sie
noch fir ein Telefonat.

Am deutlichsten war der Unterschied bei Deutschen und Briten: Gab beim ersten Durchlauf bei-
spielsweise nur knapp jeder vierte Deutsche (23%) zu, die Miinze eingesteckt zu haben, erhohte sich
diese Zahl in einem weiteren Durchlauf dramatisch: Hierbei namlich wurde die Frage nach der Miinze
durch eine leichte Bertihrung durch den Fragenden am Ellbogen des «Finders» unterstitzt. 85% der
Befragten rdumten jetzt ein, die Minze zu haben! Die Erklarung fur diesen enormen Unterschied:

B Dieser geringe — und deshalb bewusst meist nicht wahrgenommene — Kérperkontakt schafft
eine Nahe, die das Bellgen schwerer macht.

B Die Tatsache, dass Kérperkontakt sowohl in Grossbritannien als auch in Deutschland wesentlich
weniger selbstverstandlich ist als beispielsweise in Frankreich oder Italien, verstarkte die Wirkung
bei Probanden aus diesen Nationen.

B Als kdrpersprachlich «neutraler» Punkt gilt eine Berihrung des Ellbogens nicht ausdricklich als
Verletzung der Intimdistanz.

In der Gastronomie kann dieser Effekt bis hin zum Dreifachen des Ublichen Trinkgeldes fuhren.
Ein gewisses Mass an Feingefiihl und gesundem Menschenverstand ist naturlich erforderlich.
Zudem lehnt der eine oder andere selbst eine solch leichte Bertihrung ab. Mehrheitlich jedoch gilt:
BerUhrung macht sympathisch — und zwar auch dann, wenn uns diese gar nicht bewusst wird.

Fachwissen ist uninteressant!

Stellen Sie sich vor, Sie nehmen als Bauherr Kontakt mit einem Architekten auf, von dem Sie erst kurz
zuvor zufallig gehort haben. Zu Beginn des Erstgespréch sagt er: «Prima, Herr Kunde, dass Sie sich an
mich gewandt haben. Ich kann Ihnen versichern, dass ich schon das eine oder andere Haus gebaut
habe und meine Arbeit gut mache. Schliesslich habe ich ja studiert, da muss ich doch wohl auch
wissen, was ich tue!» Genau in diesem Moment wirden Sie sich fragen, ob Sie wirklich die richtige
Wahl getroffen haben. Schliesslich hatten Sie seine Kompetenz bis dahin als so selbstverstandlich
vorausgesetzt, sodass er sich durch seinen ausdriicklichen Hinweis darauf nun eher verdachtig
macht, nicht ausreichend davon zu besitzen.
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