KORPERSPRACHE

zum Thema Korpersprache.

uBten Sie, dass mehr
W als 90 Prozent der Wir-
kung unserer Kommunikation
auf andere nonverbal erzeugt
wird? Markus Rimser, Kérper-
sprachenexperte von Corpora-
te Consult: ,Korpersprache ist
die natlrlichste und schnellste
Art und Weise fiir Mensch und
Tier, sich auszudriicken. Einer-
seits stellt Kdrpersprache eine
Méglichkeit dar, auch ohne
Worte mit anderen zu kommu-
nizieren (soziale Funktion),
andererseits hilft uns die
Wahrnehmung der Korper-
sprache des anderen auch,
jederzeit auf unvorhergese-
hene, gefahrliche Situationen
adaquat reagieren zu kdnnen
(Uberlebensfunktion).”
Prinzipiell kann man alle Be-
wegungsabldufe und Verhal-
tensweisen, die unbewusst (al-
so nicht willklrlich gesteuert)
ablaufen, dem Begriff Kérper-
sprache zuordnen. Diese dri-
cken sich vor allem in Mimik
(Ausdruck des Gesichts), Ges-
tik (Arm, Hand, Finger) und in
Haltung und Gang (Dynamik
des Korpers) aus. Genau ge-
nommen zdhlen Tempo, Laut-
starke und Modulation der
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Dr. Helga Jager sprach mit Osterreichs Kérpersprache-
Praxis-Experten Mag. Markus Rimser liber die Bedeutung

nonverbaler Kommunikation sowie tber Tipps & Tricks

Stimme ebenfalls zur Kérper-
sprache, da auch diese un-

bewusst ablaufen. Rimser:
,Entgegen allen Behauptun-
gen, wonach verschrankte Ar-
me ein Zeichen von Ableh-
nung sein sollen, beginnt Kor-
persprache immer erst reaktiv,
dh. als Reaktion auf einen in-

ternen (Gedanke, innerer Dia-

log) bzw. externen (z.B. eine

Frage lhres Gesprachspart-

ners) Reiz — und das auch nur

dann, wenn die Reaktion in-
nerhalb von drei Sekunden
(sog. Drei-Sekunden-Regel)
ablauft. Diese Regel raumt auf
mit allen Vorverurteilungen
der willkurlichen, trivialen un-
terstellenden Kdrpersprache-
interpretation und fuhrt zu der
auf Fakten beruhenden Kor-
perspracheanalyse.”

Was kann man wirklich
ablesen und erkennen?

»Da unsere Korpersprache aus
den friihesten Regionen unse-
res Gehirns, dem Stammbhirn,
welches ja vorrangig fir die
Sicherung unseres Uberlebens
verantwortlich ist, entspringt,
lassen sich folgende vier ins-
tinktive Auspragungen von

Mehr Erfolg durch

Korpersprache: Es ist einfach gut, sie zu verstehen

Korpersprache ableiten: An-
griff, Schutz, Flucht und Unter-
werfung. So kann man z. B. in
einem Kundengesprach auf
den ersten Blick erkennen, wie
der Kunde momentan empfin-
det und sich in spateren Ge-
sprachen seinem Habitus ent-
sprechend verhalten wird.”

Verkaufsrahmens intervenie-
ren. Dieses Prinzip ldsst sich
auch auf jede andere Art von
Kommunikation, wie z.B. Mit-
arbeitergesprach, Beratungs-
gesprach, Coaching, Mee-
tings, Fihrung etc. umlegen
und erfolgreich anwenden.”

Tipps und Tricks

Die vier Instinkte fur unser
Verhalten

Immer dann, wenn wir in un-
angenehme, fiir uns neue oder
gefdhrliche Situationen kom-
men, aktivieren sich laut Rim-
ser — je nach Erfahrung, Cha-
rakter und Herkunft des Men-
schen - diese Instinkte und
bringen unsere tiefsten, inne-
ren Empfindungen nach au-
Ben.

,Nehmen wir das Beispiel Ver-
kaufsgesprach: Ein Kunde, der
nach Produktinformation, Ver-
tragsgestaltung und Preisver-
handlung (Reiz) mit ver-
schrankten Armen und Beinen
(Reaktion) vor dem Kunden-
berater sitzt, wird wohl kaum
zum gewinnbringenden Kun-
den werden, geschweige denn
weitere Empfehlungen aus-
sprechen. Erkennt nun der
Kundenberater durch Wahr-
nehmung des instinktiven Ver-
haltens (Schutzinstinkt) seines
Kunden dessen Unbehagen,
kann er jederzeit durch effi-
zientes Fragen, Uber eine Ver-
dnderung der Kérperhaltung
oder durch Neugestaltung des

1. Scharfen Sie lhre Wahr-
nehmung!

Je mehr Korpersprache Sie be-
obachten, desto mehr Informa-
tionen erhalten Sie von lhrem
Gesprachspartner. Gehen Sie
immer davon aus, dass die in-
haltliche Ebene immer nur ei-
nen Bruchteil des tatsdchlich
Erlebten abbildet, die restliche,
dufBerst wirkungsvolle Informa-
tion kdnnen Sie in der Kérper-
sprache ablesen.

2. Halten Sie sich an person-
liche Distanzzonen!

Nicht jeder schatzt Diskussio-
nen im intimen Rahmen (45

bis 60 cm) - schon gar nicht,
wenn es sich beim Gesprachs-
partner vielleicht um den eige-



nen Chef handelt. Im Arbeits-
und Kundenkontext gelten
Mindestabstdande von 120 bis
150 cm! Blickkontakt und ein
kraftiger Handedruck lassen
die Gesprdchsbeziehung be-
ginnen und vermitteln Koope-
rationsbereitschaft und Selbst-
sicherheit.

3. Wenn Sie mit anderen
kommunizieren verwenden Sie

am besten eine offene Korpe-
rhaltung mit ausreichend
Gestik: ,Ein Bild sagt mehr als
tausend Worte!”

4. Schauen Sie Ihrem Gegen-
Uber auf die Finger! Men-
schen, die sehr oft den Dau-
men in ihrer Gestik verwenden
signalisieren, dass ihnen Do-
minanz wichtig ist. Der Zeige-
finger steht fur Wissen, wah-
rend der Mittelfinger Selbst-
behauptung und Durchset-
zungsvermogen zum Ausdruck

bringt. Der betonte Ringfinger
kennzeichnet besonders sensi-
ble Menschen und den kleinen
Finger selbstgestalterischer
Personlichkeiten in Aktion ken-
nen wir von Parties und Sekt-
empfangen.

5. Kommunizieren Sie immer
mit Dynamik!

Damit sind nicht nur anregen-
de Worte und Intonation, son-
dern vor allem ein dynami-
scher, den Emotionen ange-
passter Korperausdruck zu
verstehen. Vor allem bei Ge-
sprachen, die sich festgelaufen
(stuck state) haben, kann die
plotzliche Verdnderung des ei-
genen Koérperausdrucks in ei-
ne ressourcevolle Haltung (re-
source state) Wunder wirken.
6. Weg mit Etiketten und
Masken!

Bringen Sie lhre Gefiihle auch
nonverbal zum Ausdruck! Kein
Wunder, dass viele an Burn
out leiden, wenn sie den gan-
zen Tag lang Theater spielen.

Sympathie und Vertrauen ent-
stehen durch signalisierte Of-
fenheit des Korpers und seiner
Gebarden. Weg von der Mas-

se, wieder hin zur natirlich

kongruenten Ausstrahlung!

7. Verwenden Sie lhre Kérper-

sprache fiir lhren personlichen
Erfolg!

Descartes schrieb: ,Cogito er-

go sum - Ich denke, also bin

ich.” Richtig, so wie wir den-

ken, so verhalten wir uns
auch, d.h. unsere Gedanken

beeinflussen unsere Korper-
sprache. Diese Beziehung gilt
jedoch auch umgekehrt - be-
finden wir uns in einer hinder-
lichen Kérperhaltung (z.B. zu-

sammengekauert), dann be-
kommt unser Organismus we-
nig Durchblutung und Sauer-
stoff, das Ergebnis ist vorpro-
grammiert. Um erfolgreiche
Gesprache zu fuhren bedarf
es einer zweckdienlichen Kor-
perhaltung (z. B. rhetorische

Vera F. Birkenbihl in Osterreich!

15. September 2004, Linz

Brain-Managemen

Leiterin des Instituts flir
gehirn-gerechtes Arbeiten,

KORPERSPRACHE

Grundhaltung, Selbstsicherheit
etc.) und gezielter Vorberei-
tung durch emotionale Einstim-
mung auf das Gesprach.
Markus Rimser: ,Beginnen Sie
sich einfach wieder mehr fur
andere zu interessieren, den
Fokus von sich selbst wieder
auf unsere Mitmenschen zu le-
gen. Die Kérpersprache hilft
uns dabei, uns selbst und an-
dere besser zu verstehen. Da-
bei geht es nicht darum, den
anderen zu durchschauen,
sondern einfach darum, in kri-
tischen Situationen angepasst
und flexibel reagieren zu kon-
nen. Dieses Wissen um die
Funktionsweise unseres Kor-
pers und seines Ausdrucks ist
damit die Garantie flr mehr
Erfolg im Berufsleben, im Pri-
vatbereich, aber auch im 6ko-
logischen Umgang mit sich
selbst — und den kénnen wir
doch alle brauchen!”
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