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Bevor Sie beginnen ...

Die deutsche Sprache verfiigt laut Duden tiber 300.000 bis 500.000 Worter.
Auch wenn wir nur einen Bruchteil davon, nimlich etwa 16.000 Worte, tig-
lich verwenden, ist das doch eine ganze Menge!

Wieso kommt es trotz dieser immensen Ausdrucksmdoglichkeiten immer
wieder zu Missverstindnissen? Wieso reichen all die Worte oft nicht aus, un-
sere Anliegen klarzumachen? Warum haben wir in manchen Gesprichen das
Gefiihl, in eine Sackgasse zu geraten? Wie durch Geisterhand entstehen plotz-
lich unsichtbare Mauern zwischen den Gesprichspartnern. Wer die Signale
nicht rechtzeitig erkennt, lisst diese Mauern zu uniiberwindlichen Hindernis-
sen anwachsen. ,Ich hatte von Anfang an so ein komisches Gefiihl.“ Dieses
mulmige Bauchgefiihl lisst uns ratlos zuriick. Was ist da von Anfang an
schiefgelaufen? Wann ist das Gesprich gekippt?

Wir verstindigen uns eben nicht nur mit Worten, sondern verfiigen auch
iiber eine Vielzahl von nonverbalen Ausdrucksmitteln, allen voran unsere
Korpersprache. Im Unterschied zu den erlernten Worten funktioniert Korper-
sprache meist intuitiv, kommt ungefiltert und direkt zum Ausdruck. Wer
nicht korpersprachlich trainiert ist, ,spricht daher diese Sprache wesentlich
ehrlicher als jene der Worte. Genauso empfangen wir diese Signale des ande-
ren auch: unbewusst, direket in die Bauchebene. Ohne bewusste Kontrolle
baut sich so eine zweite Sprachebene auf.

Dazu kommt: Unser moderner Berufsalltag zwingt uns ein Ubermaf an
logischen Verhaltensweisen auf. Wir miissen exakt nach Plan funktionieren,
unser Wirtschafts- und Gesellschaftssystem basiert auf logisch agierenden We-
sen. Deswegen verstecken wir unsere Emotionen hinter scheinbar logischen
Argumenten. Wir ,versachlichen“ unsere Gefiihle. Die unterdriickten Emo-
tionen 4duflern sich jedoch in versteckten Signalen, die wir aussenden. Der
andere empfingt sie und reagiert seinerseits darauf.

Das vorliegende Buch soll Ihnen helfen, diese versteckten Signale zu iden-
tifizieren, und vor allem Tipps liefern, zielfithrend darauf zu reagieren. Neben
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Die Macht der versteckten Signale

der Koérpersprache gehen wir auf Umweltfaktoren wie Geruch, Raumwirkung,
Sitzordnung oder Licht ein, betrachten die Wirkung des jeweiligen Kommu-
nikationsweges und untersuchen die hinter den Signalen versteckten Emotio-
nen, die ,Sprache hinter der Sprache®.

Einige Tipps mégen Thnen selbstverstindlich, fast banal erscheinen. Wir
haben in unserer 20-jihrigen Referenten- und Coaching-Titigkeit jedoch fest-
gestellt, dass es meist die einfachen Dinge sind, an denen Gespriche immer
wieder scheitern. Dies bedeutet im Umbkehrschluss, dass bereits kleine Verhal-
tensinderungen grofle Wirkung haben kénnen. Nehmen Sie sich jene Tipps
mit, die fiir Sie hilfreich sind. Wir wiinschen Thnen viel Freude beim Ent-
schliisseln und Uberwinden der versteckten Barrieren.

Gabriele Cerwinka Gabriele Schranz
Wien, im Januar 2014



Kapitel 1

Korpersignale

Unser Korper liigt nicht. Gefiihle und innere Einstellungen, die wir gerne
hinter schénen Worten verstecken, driicken sich in unseren Bewegungen
deutlich aus. Wenn wir nicht bewusst darauf achten, verrit uns unser Korper.
Er spricht seine eigene Sprache. Diese Sprache unterscheidet sich auch noch
auf andere Weise von unserer ,, Wortsprache“: Wir sprechen sie intuitiv und
verstehen auch die Kérpersprache unseres Gesprichspartners vorrangig auf
diese Weise. Auf der ganzen Welt, in allen Kulturkreisen finden sich dhnliche
Gesten fir dhnliche Gefiihle. Der Inuitjunge versteht das Midchen aus
Schwarzafrika, wenn es das Gesicht verzieht, weil es an eine saure Zitrone
denkt.

Andere Bestandteile der Kérpersprache sind angelernt, von unserer Um-
gebung, unserem Kulturkreis abhingig. Aber auch diese Ausdrucksformen ha-
ben wir intuitiv ibernommen und nehmen sie intuitiv beim anderen wahr.

Und gerade in dieser ,,unbewussten Sprechweise® liegt die ganze Macht der
Kérpersprache. Sie verrit viel mehr {iber uns, als uns oft lieb ist. Der andere
speichert diese unfreiwillig gegebenen Informationen im Unterbewusstsein
und reagiert damit darauf. Wir wissen daher oft nicht, warum ein Gesprich
plotzlich in vollig anderen, ungeplanten Bahnen verlduft, wir haben keinen
Einfluss darauf.

Und selbst Menschen, die sich sehr bewusst mit der Sprache ihres Kérpers
auseinandersetzen, diese Sprache eifrig trainieren, tappen in diese Falle. Bei einer
hitzigen Debatte im Fernsehen vergisst der ansonsten sehr souverin agierende
Politiker schon einmal auf das nervése Fufizucken, das seine innere Haltung
verrit. Und der Festredner ist froh, dass das holzerne Rednerpult den GrofSteil
seines ,lampenfiebergeschiittelten® Kérpers verdeckt. Die schénen, gestylten
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Plexiglaspulte sind bei Profis nicht gerade beliebt, denn sie wissen um ihre
Schwichen, die sie vor Publikum verraten.

Unter der Vielzahl von Informationen, die die Kérpersprache liefert, inte-
ressieren uns in diesem Buch vor allem jene, die wie unsichtbare Barrieren im
Gesprich wirken. Warum gehen wir auf den so wortreich und offen prisen-
tierten Vorschlag unseres Gegeniibers nicht ein? Was macht es uns so schwer,
die Hiirde zu ihm zu iiberwinden? Und wodurch merken wir denn, dass es
diese Hiirde tiberhaupt gibe?

Viele dieser Barrieren und Schranken, die wir durch die Kérpersprache
errichten, dienen der Abwehr, dem Widerstand gegen die Auflenwelt. Wir
wollen uns schiitzen, uns und unser Innenleben verbarrikadieren. Diese Bar-
rieren kénnen aber auch durchaus nach auflen gerichtete ,,Waffen® sein, die
bewusst oder unbewusst den anderen zuriickdringen sollen: ,Riick mir ja
nicht zu nahe, sonst gibt es Kampf — und wer den gewinnt, ist wohl klar!“ So
wird aus einer korpersprachlichen Barriere eine echte Drohgebirde, ein Zei-
chen der Aggression.

Unser Kérper verfiigt tiber viele Moglichkeiten, sichtbare und unsichtbare
Hiirden aufzustellen. Die schonsten Worte niitzen wenig, wenn ein Teil un-
seres Korpers eindeutig sagt: ,,Halt! Bis hierher und nicht weiter! (vgl. auch

Kap. 6.3).

1.1 Widerstand, der sich im Gesicht ausdriickt

In unserem Gesicht gibt es an die 20 Muskeln, die ausschliefSlich dazu da
sind, unsere Gefiihle auszudriicken. Feinste Nuancen, die in ,,plumpen® Wor-
ten oft verloren gehen, kénnen damit visualisiert werden. Wir reagieren mit
diesen Muskeln auf dufSere oder innere Reize. Oft huschen diese Reizreaktio-
nen nur fiir den Bruchteil einer Sekunde tiber unsere Gesichtsziige. Trotzdem
registriert sie unser Gegeniiber unbewusst — und darum umso nachhaltiger!
Die Augen nehmen in der Sprache des Gesichts eine zentrale Rolle ein.
Nicht umsonst spricht man auch von ,den Fenstern zur Seele®. Sie spiegeln
unsere Gefiihle ziemlich deutlich wider. Ich kann zwar ein Licheln bewusst
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auf meinen Mund zaubern, aber ob dieses Licheln auch meine Augen er-
reicht, ist fraglich. Ein ehrlich gemeintes Licheln spiegelt sich immer auch in
den Augen. Die Pupillen 6ffnen sich und lassen das Licht — und die Botschaft
des Gesprichspartners — in unsere Sinne eindringen. Eine wirklich offene
Haltung zeigt sich in den vergroflerten Pupillen. Sie wecken im anderen un-
bewusst Vertrauen. Ziehen sich jedoch die Pupillen nur leicht zusammen,
verschliefSen wir uns vor dem, was da auf uns einwirken will. Wir verschlief}en
uns vor zu viel Licht, aber auch vor zu viel Emotion. Diese Wirkung wird oft
noch durch ein mehr oder weniger starkes Zusammenziehen der Muskeln

rund ums Auge unterstrichen — ein typisches Zeichen der Abwehr, des inneren
Widerstandes.

Der ,,Begriifsungsblick*

Die Augen sind eines unserer wichtigsten Kommunikationsinstrumente. Eine
Begriifung ohne Blickkontakt ist kein guter Einstieg in ein Gesprich. Durch
den bewussten Blickkontakt signalisieren wir unserem Gegentiber, dass wir es
wahrgenommen haben. Auch unter fremden Menschen, die zum Beispiel
gleichzeitig einen Aufzug betreten, ist ein kurzer Blickkontakt tiblich: ,Ich
habe dich wahrgenommen, ich bin friedlich, ich fiirchte mich nicht vor dir
und du hast von mir auch nichts zu befiirchten.“ Nach maximal zwei Sekun-
den schweift der Blick wieder ab.

So verlduft ein typisches BegriifSungsritual unter Fremden — ganz ohne
Worte. Wiirden wir den Fremden neben uns im Aufzug bis zum fiinften
Stockwerk weiter mit unserem Blick fixieren, er wiirde sich duflerst unwohl,
vielleicht sogar bedroht fiihlen, ganz nach dem Motto: ,,Was will der blof§ von
mir?“

Ein zu starrer, intensiver Blickkontakt kann als Drohgebarde
verstanden werden —und das nicht nur in afrikanischen Kulturen,
wo es grundsatzlich als unhoflich und als Missachtung des anderen

1
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gilt, wenn man inm direkt in die Augen schaut. In vielen ,mannerdominierten” Kul-
turkreisen wird von der Frau erwartet, dass sie die Augen zu Boden schlagt - ein
direkter Blickkontakt wirkt da wie eine Kampfansage!

Uberhaupt gilt in manchen Kulturen ein niedergeschlagener Blick nicht als
Zeichen von Schwiche und Unterwerfung, sondern driickt vielmehr Achtung
und Wertschitzung aus. In unserer westlichen Kultur sind wir dagegen ge-
wohnt, uns dem anderen zu stellen, die Konfrontation zu suchen. Wer da
wegschaut, gilt als unsicher, schwach und damit schon fast besiegt. Und genau
darum geht es — besonders im Berufsleben: siegen und besiegt werden. Ent-
weder ich oder du. Nur die Starken tiberleben. Zuriickhaltung wird nicht als
Tugend, sondern als Schwiche ausgelegt.

Selbstsicheres Auftreten gilt da als oberstes Gebot. Da ist uns jedes Hilfs-
mittel recht. Das bewusste Trainieren unserer Korpersprache ist nicht zuletzt

deshalb derzeit so beliebt.

Mit Blicken drohen

Wie wir mit unseren Blicken kommunizieren, hingt auch davon ab, ob wir
gerade sprechen oder zuhéren. Beim Zuhoren empfindet es der andere als
normal, wenn wir ihm in die Augen schauen — wir signalisieren damit Auf-
merksamkeit, ungeteilte Hinwendung zu seiner Botschaft.

Anders verhilt es sich fiir den, der selbst aktiv kommuniziert, selbst gerade
spricht. Wenn er, wihrend er mit uns redet, uns — vielleicht auch noch mit
leicht zusammengezogenen Augen — fixiert, ohne zwischendurch den Blick
einmal abschweifen zu lassen, wirkt das auf uns bedrohlich. Die freundlichs-
ten Worte hinterlassen durch diese ,Begleiterscheinung® ein ungutes Gefiihl
bei uns.

Es ist also normal, den Blick wihrend des aktiven Gesprichs gelegentlich
zur Seite zu wenden. Nur wer seinen Worten besonderen Nachdruck ver-
leihen will, der ,,durchdringt® sein Gegeniiber auch noch mit seinen Blicken,
will es quasi hypnotisieren. Leider erreicht er damit nicht immer den er-
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wiinschten Effekt. Der Zuhorer kann sich nimlich nach einigen Minuten nur
noch auf den Machtkampf der Blicke konzentrieren, den Inhalt der Worte
nimmt er nicht mehr wahr. Wer wird verlieren, wer wendet den Blick zuerst ab?

Ein drohender Blick kann nicht nur durch die zusammengezogene Augen-
partie unterstiitzt werden. Ein typischer ,Drohblick® entsteht auch durch das
Hochziehen einer oder beider Augenbrauen. Damit dabei die Augen nicht zu
weit gedffnet werden (was ja wieder eine eher offene Mimik symbolisieren
wiirde), zieht man die Oberlider etwas nach unten. Damit der andere dabei
nicht aus dem direkten Blick-Schussfeld verschwindet, wird der Kopf leicht
angehoben. Dadurch entsteht der typische ,,Oberlehrer-Blick“: herablassend,
belehrend, zurechtweisend.

Im Unterschied zu den Augen und zum Mund ist die Nase nicht gerade
sehr ,ausdrucksstark®. Trotzdem oder gerade deswegen wird ein auch noch so
kurzes Naseriimpfen vom Gegeniiber sehr deutlich und meist auch noch be-
wusst registriert. Ein kurzes Riimpfen der Nase ist ein deutliches Zeichen von
Missfallen. ,,Das stinkt mir!“ Die kleinen Verinderungen in den Augen wer-

den hingegen nur unbewusst wahrgenommen.

Der Mund spricht nicht nur mit Worten ...

Der Mund ist unser eigentlicher Lautsprecher. Die Worte dringen heraus,
wihrend wir die Laute mit der Muskulatur rund um den Mund ,formen®. So
kénnen wir — mit einigem Training — auch von den Lippen des anderen lesen,
ohne den Klang der Worte zu héren.

Daneben sendet gerade der Mund auch eine Vielzahl von Signalen aus, die
nichts mit den Worten zu tun haben. Der Mund ist das Tor zur lebens-
notwendigen und genussreichen Nahrungsaufnahme. Wenn uns etwas nicht
schmeckt, machen wir einfach den Mund zu. Sind wir nicht einer Meinung
mit unserem Gespriachspartner, pressen wir die Lippen aufeinander. Obwohl
vielleicht unser leicht geneigter Kopf eine nachdenkliche Geste symbolisieren
soll, zeigen die zusammengepressten Lippen eindeutig Abwehr. Wir lassen die
andere Meinung nicht an uns heran, der Mund dient als Barriere. Diese Art
von Schweigen sollten Sie daher nie als Zustimmung werten!

13
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Die Macht der versteckten Signale

Eines der wichtigsten Signale unseres Mundes ist das Lacheln. Wie ent-
steht ein Licheln? Wann haben wir es erlernt? Nichts bezaubert die Eltern
so sehr, wie das erste Licheln ihres Babys. Dabei meinen viele Entwicklungs-
psychologen, dass es sich dabei nur um eine unbewusste Muskelbewegung
im Gesicht des kleinen Erdenbiirgers handelt. Rein zufillig ziehen sich die
Mundwinkel nach oben. Und wie reagieren die Eltern darauf? Durch freu-
dige Zuwendung, durch liebevolle Worte und durch ein bewusstes Licheln.
Lernt das Kleinkind etwa nur durch diese Reaktion, dass sein Licheln positiv
wirke?

Sicher aber gibt es auch das angeborene Licheln: Genauso wie sich beim
Geschmack einer Zitrone das Gesicht, die Augen und der Mund zusammen-
ziehen, heben sich beim Gedanken an etwas Siifes, Angenehmes oder Erfreu-
liches die Mundwinkel leicht nach oben. Dieser Ausdruck wird — analog zum
Zitronen-Beispiel — auch von den Augen ausgedriickt.

000000000000 00000000000000000000000000000000

Ein echtes Lacheln zeigt sich, wie bereits erwahnt, in einem
Zusammenspiel von Augen und Mund. Meist bleiben die Lippen
dabei auch geschlossen. Das Gesicht wirkt frohlich, freundlich,

sympathisch - ohne sich dieser Wirkung bewusst zu sein, und gerade
deswegen umso echter!

Lacheln als Waffe

Ganz anders verhilt es sich da mit dem typischen Siegerlicheln: Eine Reihe
strahlendweifler, makelloser Zihne blitzt aus einem idealerweise braun-
gebrannten Gesicht hervor. Bei so viel Glanz schaut ohnehin keiner mehr in
die Augen. Der Sieger lichelt und zeigt dabei die Zihne — unser Bewusstsein
will uns einreden, dass er uns freundlich und offen begegnet. Aber unser Un-
terbewusstsein registriert sehr wohl auch die Drohgeste dahinter. Ein Hund
wiirde nie auf die Idee kommen, die gefletschten Zihne eines anderen Hun-
des fiir ein freundliches Willkommen zu halten! Diese Art von Licheln — die
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Lippen nur so weit gedffnet, dass die Zihne gut sichtbar sind — stellt somit
fast schon eine offene Drohung dar.

Es gibt aber auch noch das weitaus harmloser wirkende, verbindliche La-
cheln. Die Mundwinkel ziehen sich zwar nach oben, aber sonst regt sich kein
Muskel im Gesicht, auch die Augen bleiben véllig unbeteiligt. Manchmal ist
es noch von einem leichten Kopfnicken begleitet. Dieses Licheln wirkt
irgendwie verkrampft, die verbindliche Geste nur vorgetiuscht — dahinter ver-
stecke sich Gleichgiiltigkeit und Desinteresse.

Der andere fiihlt sich nicht ernst genommen, echte Kommunikation ent-
steht damit noch weniger als bei einer echten Drohgeste. Eine Drohung kann
zur Konfrontation und damit zur Auseinandersetzung mit dem anderen fiih-
ren. Aber eine solche vermeintlich verbindliche Geste sagt aus: ,,Du bist fiir
mich kein ernst zu nehmender Gegner, dich speise ich mit einem Licheln
ab — und dann auf zu wichtigen Dingen!*

So ist aus einem grundsitzlich freundlichen Begriiflungsritual — dem
Licheln — eine oftmals schwer zu iiberwindende Barriere geworden.

1.2 Abwehr mit Handen und Fufden

So wie die Lippen unsere Buchstabenlaute nachformen, unterstreichen auch
unsere Hinde durch ihre Bewegungen unsere Rede. Was wir meinen, kleiden
wir nicht nur in Worte, sondern auch in Gesten. Nur: Im Unterschied zu den
Worten gelingt es uns viel weniger, mit unseren Hinden zu liigen. Die Spra-
che der Hinde ist unmittelbarer und somit wesentlich echter.

Wer sich zum Beispiel in seinem Stuhl zuriicklehnt und dabei die Hinde
weit vorstreckt, als wolle er etwas wegschieben, dabei aber betont, er stimme
der Sache vollinhaltlich zu, der liigt — mit seinen Worten! Die Hinde dagegen
sagen die Wahrheit und damit genau das Gegenteil: Diese Sache ist noch lange
nicht beschlossen, das schiebe ich jetzt lieber einmal weit von mir weg.

Strecken wir unsere Hinde bzw. im Sitzen auch unsere Beine vor, schieben
wir etwas von uns, verschaffen uns Abstand, vergroffern unser Revier. Der
andere versteht die Drohung: ,Riicke mir ja nicht zu nahe, halte Abstand!*

10
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Die Hand als Waffe

Bevor unsere urzeitlichen Vorfahren lernten, Gegenstinde als Werkzeug und
als Waffen einzusetzen, hatten sie nur ihren Kérper zur Verfiigung, wie die
Tierwelt auch heute noch. Gerade die Hand eignet sich sehr gut als Waffe:
Man kann sie zur Faust ballen, mit der Kante der angespannten Hand wie mit
einem Beil zuschlagen oder mit den Fingern in die Augen des Gegners boh-
ren. Zugegeben, keine allzu zivilisierten Vorstellungen. Heute kimpfen wir im
Ernstfall lieber mit ferngesteuerten Raketen. Oder im Berufsalltag mit Wor-
ten.

Manchmal verfallen aber unsere Hinde noch in urzeitliche Verhaltens-
muster. Unser Gefithl der Wut wird dann direkt durch eine geballte Faust
ausgedriickt und nicht durch einen imaginiren Druck auf einen Raketenstart-
knopf! Selten halten wir jedoch dem ,Gegner® diese Faust direkt unter die
Nase — diese Geste wire doch zu eindeutig. Viel lieber verstecken wir diese
unter dem Tisch, hinter unserem Riicken oder bremsen den angedeuteten
Faustschlag durch die andere Hand. Nur im duflersten Notfall saust die Faust
auf die Tischplatte nieder. Wir bedrohen aber nicht unseren Schreibtisch, son-
dern den Verhandlungspartner!

Wer haufig mit der durchgestreckten Handkante, der typischen , Karate-
hand®, argumentiert, meint damit eindeutig: ,Spiel dich nicht mit mir, ich
bin jederzeit bereit zuzuschlagen und durchaus fihig, ganze Ziegelmauern zu
zerschmettern!®

Auch der erhobene Zeigefinger stellt eine eindeutige Drohgebirde dar.
Wenn ich schon nicht direke auf die Augen meines Gegners ziele, so mochte
ich doch wenigstens Locher in seine starre Meinung bohren. Wer stindig mit
dem Zeigefinger und den Handflidchen nach unten gerichtet auf eine Stelle in
einer schriftlichen Unterlage zeigt, wirkt wie ein Degenfechter, der drohend
mit seinem Degen tibt: ,Wenn du nicht tust, was ich will, steche ich zu!“

Die leicht angehobenen und nach vorne gerichteten Ellenbogen werden
ebenfalls als unterschwellige Drohung verstanden. Nicht umsonst spricht man
oft von , Ellenbogentaktik®. Ich verschaffe mir durch die angehobenen Ellen-

bogen mehr Raum, schiebe alle Gegner von mir.
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Je mehr sich jemand von den Argumenten des anderen in die
Enge getrieben fuhlt, desto eher flieht er zu solchen Drohgesten,
ganz getreu dem Motto: ,Wo Worte versagen, sprechen die
Faustel”

Die Hande als Mauer

Wenn wir zuh6ren und der an uns herangetragenen Sache gegeniiber skep-
tisch sind, verschanzen wir uns gerne hinter einem Schutzwall. Haben wir
gerade keinen Aktenberg am Schreibtisch vor uns, miissen eben unsere Hinde
diese Funktion erfiillen. Die Finger ineinander verzahnt und die Daumen
zum spitzen ,,Wehrdach® aufgestellt, fithlen wir uns bedeutend wohler. Da
kann der andere ruhig einmal reden, die eigene Verteidigung ist aufgebaut. So
schnell wird er unser Bollwerk nicht durchdringen.

Die Hand dient auch als Schutzwall fiir unser Gesicht. Nicht nur die be-
rithmten drei Affen halten sich Augen, Ohren und Mund zu, durch die ein
oder andere Geste versuchen wir immer wieder, unsere Sinne vor zu viel In-
formation von auflen zu schiitzen. Auch wenn wir die Worte, die wir gerade
sagen, lieber zuriickhalten mochten, halten wir vielleicht kurz die Hand vor
den Mund. Bei einer Liige oder bei einer Unsicherheit greifen wir uns gerne
an die Nase — wird sie schon linger, so wie beim unseligen Pinocchio? All
diese kleinen Gesten im Gesicht driicken Abwehr oder Verteidigung im Ge-
sprich aus.

Wer mit vermeintlich offenen Armen weitausladend gestikuliert, wirkt
dynamisch und extrovertiert. Richten sich dabei aber die Handflichen fast
ausschliefflich nach innen, also zum eigenen Kérper hin, will derjenige sich
doch lieber vor zu viel Neuem schiitzen. Die Offenheit tiuscht — er lisst so
schnell nichts und niemanden an sich heran! Auch die verschrinkten Arme
vor der Brust konnen ebenfalls diese innere Abwehr ausdriicken.

Doch an dieser Stelle mochten wir eine grundsitzliche Uberlegung zur
Deutung unserer Kérpersprache einbringen: Nicht jede unserer Gesten lisst
sich leicht und eindeutig tibersetzen. Jede Bewegung unseres Korpers erfolgt
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Die Macht der versteckten Signale

auf Grund irgendeines Reizes. Dieser Reiz kann von auflen oder von innen
kommen. Gefiihle und unangenehme Botschaften kénnen solche Reize sein.
Wenn wir also eine unangenehme Nachricht erhalten und unsere Arme vor
der Brust verschrinken, handelt es sich eindeutig um eine Abwehrgeste, eine
emotionale Schutzmafinahme.

Der Reiz, der dazu fiihrt, dass ich meine Arme verschrinke, kann aber
auch ganz anderer Natur sein: Wenn wir frieren, machen wir genau die gleiche
Geste. Ein andermal sind wir vielleicht einfach nur miide vom langen Stehen,
suchen neuen Halt und Entspannung durch eine Verinderung unserer Posi-
tion. Mit verschrinkten Armen lisst es sich einfach entspannt und angenehm
zuhoren — ich signalisiere dem anderen dann: ,Ich nehme mich im Moment
zuriick, ich lasse dich sprechen, ich hére einfach nur zu!“ So vielfiltig ldsst sich
ein und dieselbe Geste deuten. Der wahre Hintergrund wird immer erst aus
dem Gesamtzusammenhang deutlich.

000000000000 00000000000000000000000000000000

Nur wer Worte, Gesten und auere Umstande gemeinsam be-
trachtet, wer sich in den anderen einzufuhlen vermag, wird die
Bestandteile der Korpersprache richtig deuten. Wie bei einem

Puzzlespiel ergeben nur alle Teile gemeinsam betrachtet ein Ganzes.
Huten wir uns also vor vorschnellen Urteilen. Fragen wir einfach noch einmal nach,
wenn wir auf Grund einer Geste beim anderen Abwehr vermuten.

Der Handedruck als Gradmesser

Die Begriiffung mit Handschlag ist in unseren Breiten iiblich. Thre Herkunft
ist klar: Wenn wir dem anderen die Hand zum Gruf reichen, zeigen wir ihm
auch, dass wir keine Waffe halten, dass wir in friedlicher Absicht kommen.
Da wir aber nicht mehr in den einfachen Mustern unserer Steinzeitvorfah-
ren denken — ,, Waffe = Feind, keine Waffe = Freund —, ist unser BegriifSungs-
ritual sehr viel vielschichtiger geworden. Die Rolle der Augen haben wir dabei
schon behandelt. Wie aber verhalten sich unsere Hinde? Wie verbergen wir
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die bosen Absichten? Was lisst unser Gegeniiber erahnen, dass wir doch den
ein oder anderen Pfeil im Kécher haben?

Da ist zunichst der ,,Knochenbrecher“-Hindedruck. Das schonste Li-
cheln, die freundlichsten Worte werden vom Schmerzenslaut iibertont, wenn
uns jemand die Hand fast zerquetscht. Die Person beweist dadurch nicht nur
Stirke, sondern auch mangelndes Feingefiihl: So ein Handschlag wird als An-
griff, als Verletzung aufgefasst — und ist es auch tatsichlich, wenn wir Minuten
spiter noch immer den Druck verspiiren und kaum fihig sind, unser Glas zu
halten. Dieses Machtgehabe erstickt ein Gesprich oft schon im Keim. Man
versucht, den , Kraftprotz® so schnell wie moglich wieder loszuwerden.

Das Gegenteil des ,,Knochenbrechers® ist der ,kalte Fisch“: Die Hand des
anderen verweilt sckundenlang ohne jede Regung und Anzeichen von Leben
in der unseren. Wir schlieflen dabei auf vélliges Desinteresse des anderen. Wir
sind ihm keine Gefiihlsiuflerung wert, er mochte uns nicht spiiren, nicht
niher mit uns in Kontakt kommen. Wenn dieser Hindedruck in Verbindung
mit dem vorhin beschriebenen krampthaften Licheln auftrite, ist die Hiirde
zu einem offenen Gesprich schon fast uniiberwindbar.

Behilt ein Mann beim Hindeschiitteln die linke Hand in der Hosen-
tasche, gilt das nicht umsonst als unhéflich — der so BegriifSte fiihlt sich ver-
unsichert. Handelt es sich hier nur um eine Geste der Unhoflichkeit oder
versteckt der andere gar eine Waffe im Hosensack? Oder mochte er mir nur
signalisieren, dass er einfach ein zwangloses, kameradschaftliches Gesprich
sucht? Dann nidmlich bedeutet die Hand in der Tasche entspannte Lissigkeit:
»lch greife dich sicher nicht an, meine Hand ist ja nicht einmal bereit, mich
gegen dich zu verteidigen.®

Eine weitere Moglichkeit, schon bei der Begriiffung die Fronten klar ab-
zustecken und dem eigentlichen Sinn des Willkommensrituals zu wider-
sprechen, ist der ,Wegschieber. Man geht dem anderen mit offen vor-
gestreckten Armen entgegen — doch statt beim Hindedruck die Hand leicht
abzuwinkeln, also den anderen an sich heranzulassen, hilt man die Hand
weiter gestreckt, schiebt den anderen von sich.

Um dieses ,, Von-sich-Wegschieben® noch zu verstirken, wird dabei oft die
linke Hand auf die Schulter des anderen gelegt. Was freundschaftlich-jovial
wirken soll, ist jedoch tatsichlich die Versicherung, dass der andere auch ja
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