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Warum wohl niemand mit mir redet?

Eine geschlossene Korpersprache tbermittelt die Botschaft: »Lasst mich in
Ruhe. Ich mochte lieber allein bleiben.«
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1. Der erste Kontakt: Korpersprache

Es ist ein Luxus, verstanden zu werden.
Ralph Waldo Emerson (1803-1882),

amerikanischer Lyriker und Essayist

Kommunizieren tun wir nicht nur mit dem Mund, sondern mit dem
ganzen Korper. Die Kérpersprache ist eine unserer wichtigsten Kom-
munikationstechniken. Untersuchungen zufolge spielt sich mehr als die
Hilfte eines persénlichen Gesprichs auf nonverbaler Ebene ab. Noch
bevor wir iiberhaupt ein Wort sagen, kommuniziert die Korpersprache
unsere Gefithle und Einstellungen und zeigt den anderen, wie aufge-

schlossen wir sind.

Den meisten Menschen, die sich mit Konversation schwertun, ist gar
nicht bewusst, dass ihre geschlossene Korpersprache (verschrinkte
Arme, kaum Blickkontakt, kein Licheln) oft der Grund dafiir ist, dass
ihre Gespriche eher kurz ausfallen oder schwer in Gang zu halten sind.
Wir werden gleich nach den ersten Signalen, die wir aussenden, beur-
teilt, und wenn der erste Eindruck nicht aufgeschlossen und freundlich
ist, ist es schwierig, ein gutes Gesprich zu fithren.

Mithilfe der folgenden Techniken fiir eine offene Kérpersprache sor-
gen Sie dafiir, dass der erste Eindruck fiir Sie spricht und nicht gegen
Sie.

Von der geschlossenen zur offenen Korpersprache

In seinem hervorragenden Buch zum Thema Schiichternheit, Making
Contact, deutsch etwa: Kontakt herstellen, hat Arthur C. Wassmer in
sechs Schritten auf den Punkt gebracht, wie man seine Kérpersprache
offen gestalten kann. Ein typischer »Offner« ist eine nonverbale Geste,
die Menschen uns gegeniiber ansprechbarer und aufgeschlossen macht.
Da unsere Korpersprache etwas tiber uns aussagt, noch bevor wir das
Wort ergreifen, ist es wichtig, einen Eindruck von Offenheit zu erwe-
cken. Indem wir eine offene Korpersprache verwenden, signalisieren
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20 Das Gesprach voller Selbstvertrauen beginnen

wir: »Ich bin freundlich gestimmt und méchte mit Thnen sprechen —
wenn Sie auch wollen.« Jeder der sechs Schritte zu einer offenen Kor-
persprache steht fiir eine bestimmte Technik, die andere dazu animiert,

mit uns zu sprechen:

In sechs Schritten zu einer offenen Korpersprache

1. Lacheln

2. eine offene Armhaltung

3. sich leicht nach vorn beugen

4. Berlhrungen

5. Blickkontakt

6. Kopfnicken

Setzen Sie |hre Kérpersprache ein, um die natlrlichen Barrieren zwischen
Fremden zu tGberwinden.

Schritt 1: Lacheln

Ein ansprechendes Licheln ist ein deutliches Zeichen fiir eine freund-
liche und offene Einstellung und fiir Gesprichsbereitschaft. Es ist ein
aufgeschlossenes, nonverbales Signal, das die Hoffnung ausdriicke, der
andere moge das Licheln erwidern. Wenn Sie licheln, zeigen Sie, dass
Sie Thr Gegeniiber positiv zur Kenntnis genommen haben, was meist
als Kompliment aufgefasst wird. Die andere Person fithle sich daher gut
und wird in den meisten Fillen zuriicklicheln.
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Der erste Kontakt: Kérpersprache 21

Licheln bedeutet nicht, dass Sie einen gekiinstelten Gesichtsausdruck
aufsetzen sollten oder vorgeben, ununterbrochen gliicklich zu sein.
Wenn Sie aber jemanden sehen, den Sie kennen oder gern kennen-
lernen wiirden, licheln Sie ruhig. So zeigen Sie, dass Sie offen fiir ein

Gesprich sind.

Ein Lacheln zeigt, dass Sie freundlich gestimmt und offen fir ein Gesprach
sind. Schauen Sie hingegen finster drein oder runzeln Sie die Stirn, strahlt
lhr Gesicht Skepsis und Verschlossenheit aus.

Das Gesicht eines Menschen iibermittelt eine Vielzahl verbaler und
nonverbaler Botschaften. Sendet man freundliche Signale, kommen
freundliche Botschaften zuriick. Wenn Sie ein warmherziges Licheln
mit einem freundlichen »Hallo« kombinieren, werden Sie angenehm
{iberrascht sein, wie viele dhnliche Reaktionen Sie hervorrufen. Es ist
die einfachste und beste Art, jemandem zu zeigen, dass man ihn zur
Kenntnis genommen hat. Ein Licheln strahle generell Wohlwollen aus
und erhéht die Gesprichsbereitschaft unseres Gegentiibers.
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22 Das Gesprach voller Selbstvertrauen beginnen

Schritt 2: Eine offene Armhaltung

Sicherlich wurden Sie schon ofter mit »offenen Armen« empfangen,
was natiirlich nichts anderes bedeutet, als dass sich jemand sehr freute,
Sie zu sehen. Auf einer Party oder bei einem anderen gesellschaftlichen
oder geschiftlichen Anlass deutet eine offene Armhaltung darauf hin,
dass wir freundlich gestimmt und kontaktbereit sind. Bei einem Ge-
sprich signalisiert sie, dass wir aufgeschlossen sind und zuhéren.
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Verschrankte Arme sagen: Offene Arme sagen:
»lch denke nach und méchte nicht »lch bin aufgeschlossen
gestért werden. Bitte wegbleiben.« und kontaktbereit.«

Wenn man irgendwo mit verschrinkten Armen steht oder sitzt, wirke
man reserviert, abwehrend und verschlossen. Verdeckt man dazu noch
mit einer Hand seinen Mund (und sein Licheln) oder sein Kinn, hat
man praktisch schon die klassische »Denker«-Pose eingenommen. Mal
chrlich: Wiirden Sie jemanden storen, der so tief in Gedanken versun-
ken scheint? Wohl kaum. Wenn wir die Arme verschrinken, machen
wir cher einen nervisen, voreingenommenen oder skeptischen Ein-
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Der erste Kontakt: Kérpersprache 23

druck — wodurch andere Menschen davon abgehalten werden, auf uns
zuzugehen. Eine solche kérperliche Ausstrahlung verhindert, dass sich
unsere Gesprichspartner wohlfiihlen.

Manche Menschen halten dagegen, dass sie sich nicht automatisch ei-
nem Gesprich verschliefen, blof§ weil sie ihre Arme verschrinken. Sie
sagen dann: »Ich verschrinke die Arme, weil ich das einfach bequem
finde.« Die »Armverschrinker« mégen sich so wohl fithlen; das Problem
dabei ist jedoch, dass zwar kein Mensch Gedanken lesen kann, sehr vie-
le aber Korpersprache deuten konnen. Verschrinkte Arme sagen: »Bitte
nicht storen!« Und: »Ich weifd schon, was ich zu denken habe.« Offene
Arme signalisieren dagegen: »Ich mochte in Kontakt kommen und hére
gern zu. Kommen Sie heriiber und sprechen Sie mich an.«

Schritt 3: Sich leicht nach vorn beugen

Wenn Sie sich in einer Unterhaltung ganz leicht vorbeugen, unter-
streicht das Thr Interesse und verdeutlicht, dass Sie dem Gesprichspart-
ner zuhoren. Der fasst das meist als Kompliment auf und fiihlt sich
ermuntert, weiterzusprechen.

y Fi ———— - 'L T
Sich zurticklehnen signalisiert Sich nach vorn beugen unter-
Desinteresse und Langeweile. streicht: »Was Sie erzahlen,

interessiert mich.«

© des Titels »Menschen fir sich gewinnen« (ISBN 978-3-86882-259-5)
2012 by mvg Verlag, Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen
Nahere Informationen unter: http://www.mvg-verlag.de




24 Das Gesprach voller Selbstvertrauen beginnen

Hiufig lehnen sich Menschen mit einer Hand am Kinn oder tiber dem
Mund oder mit hinter dem Kopf verschrinkten Armen zuriick und
nehmen eine sogenannte Entspannungshaltung ein. Diese Pose signali-
siert aber leider, dass der Zuhorer uns bewertet, skeptisch oder gelang-
weilt ist. Da den meisten Menschen das Gefiihl, bewertet zu werden,
unangenehm ist, wird eine zuriickgelehnte Haltung den Sprechenden
eher in seinem Redefluss bremsen.

Es ist viel besser, sich in einer Unterhaltung locker und auf natiirliche
Art leicht nach vorn zu beugen. Damit signalisieren Sie: »Ich hore Th-
nen zu und habe Interesse. Sprechen Sie nur weiterl« Das hilft Threm
Gegeniiber, sich sicherer zu fiihlen, und ermutigt die Person, weiter-
zusprechen.

Den personlichen Raum definieren

Der personliche Raum oder der korperliche Abstand zwischen den
Gesprichspartnern spielt eine wichtige Rolle in der Korpersprache.
Was der Einzelne jedoch als angenechm empfindet, kann sehr un-
terschiedlich sein und hingt von der jeweiligen Kultur, der sozi-
alen Situation, dem Geschlecht und den persénlichen Vorlieben
ab. Wenn wir uns darauf einstellen und den personlichen Raum
des anderen erkennen und respektieren, hilft das, Unbehagen zu
vermeiden, wenn Menschen im Gesprich zu nah beieinander oder
zu weit voneinander entfernt stehen. Wie viel Abstand eingehalten
wird, hingt bei vielen Nordamerikanern und Europiern auch von

der Art des Gesprichs ab:

* Vertrauter Abstand: 0—40 Zentimeter. Bei Gesprichen unter
Eheleuten und Verwandten und bei Menschen, die es gewohnt
sind, einander zu umarmen, die einander beriithren oder mitei-
nander fliistern.

* Personlicher Abstand: 40—90 Zentimeter. Bei Gesprichen unter
guten Freunden, Verwandten oder guten Bekannten — Men-
schen, die einander besser und niher kennenlernen mochten.
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