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Widmung

Dieses Buch ist meinem Vater,
Michael Birkenbihl

gewidmet.
Erstens, weil er schon fruh in meiner
Kindheit mein Augenmerk auf die Kérpersprache lenkte.
Zweitens, weil mindestens 20% des vorliegenden Textes
auf Informationen beruhen, die ich zuerst von ihm erhalten habe.
Und drittens, weil er mich trotz meines
»ein-nehmenden Wesens« immer wieder in sein Wohnzimmer lief3,
selbst wenn gerade neuerschienene Biicher
herumlagen (auch zu diesem Thema),
so daf} ich diese manchmal sogar noch vor ihm
lesen durfte!



Vorwort

Angenommen, man wiirde Sie auffordern, die Farben in dem Raum zu
beschreiben, in dem Sie sich gerade aufhalten: Dann wiirden Sie zahlreiche
Worte verwenden, um diese Beschreibung der Farbtone durchzufiihren. Ich
konnte Thnen z. B. meine Wandfarben als gelb, rostrot und braun schildern,
den Teppich als orange, die Biicherregale als weif}, die beiden Telefone als
grin und rot, usw. Wiare ich ein Kiinstler, so stiinden mir noch weitaus
nuanciertere Beschreibungen zur Verfiigung. Ich wiirde einzelne Farben
vielleicht mit »gebranntes Siena« oder »ocker« u. 4. beschreiben. Wiare ich
hingegen ein Maidu, also ein Angehdriger eines Indianerstammes in
Nordcalifornien, dann stiinden mir nur zwei echte Farbbeschreibungen zur
Verfiigung, namlich das Wort LAK fiir »rot« und das Wort TIT fiir alle griin-
blauen Farbtone. Zusatzlich konnte ich noch ein Konstrukt verwenden, um
gelb-orange-braune Tone zu beschreiben, indem ich ndmlich das Wort LAK
(rot) mit dem Wort TU (Urin) verbinde und diese Farbtone als TULAK
beschreibe. Das Wort »Beschreibung« ist absichtlich mehrmals verwendet
worden, um den Bezug zu CASTANEDAs Worten (14) aufzuzeigen, um den es
mir ging:

»Jeder, der mit einem Kind in Kontakt kommt ..., erklart die Welt
unaufhorlich, bis zu jenem Augenblick, da das Kind die Welt so
wahrnehmen kann, wie sie ihm erklart wurde ... Von (nun) an ist das
Kind ein Mitglied. Es kennt die Beschreibung der Welt und es erreicht ...
die wvolle Mitgliedschaft, wenn es in der Lage ist, all seine
Wahrnehmungen so zu deuten, daf sie mit diesen Beschreibungen
iibereinstimmen und sie dadurch bestétigen« (S. 8).

Der Maidu wird die Welt also anders wahrnehmen als ein Mensch, dessen



Sprache mehrere Beschreibungen fiir Farbtone kennt. Ein Kiinstler wiederum
wird die Welt farblich und/oder, was ihre Formen angeht, nuancierter
wahrnehmen als jemand, dem hierfir buchstablich die Worte fehlen. Ein
Maidu, der Englisch lernt, wird hingegen lernen, dafl es mehr als drei
Farbtone gibt. Er wird seine Wahrnehmungen verbessern und verfeinern
konnen, so daf} er lernt, auch Dinge zu sehen, die bis jetzt nicht Teil seiner
Beschreibung der Welt ausgemacht hatten, allein indem er die notwendigen
Worte hierzu lernt!

Das Schliisselwort lautet »bis jetzt«. Genau so, wie der Maidu zu seiner
Verbliiffung feststellt, wie farbenpréachtig die Welt doch sein kann, so werden
Sie selbst u. U. bald feststellen, wie viele Signale Threr Mitmenschen Thnen bis
jetzt entgangen waren! Denn: Die bewufite Auseinandersetzung mit den
korpersprachlichen Signalen kann lhre alte Beschreibung der Welt ebenso
bereichern, wie das Erlernen der Farbworte die alte Beschreibung der Welt des
Maidu verdndern mufl. Deshalb kann dieser Text sich nicht darauf
beschranken, nur Interpretierungs-Hilfen anzubieten. Sondern er wird auch
klare Anweisungen beinhalten miissen, die dieses neue Sehen und Horen erst
ermoglichen! Erst mufl man ein nichtsprachliches Signal wahrgenommen
haben, ehe man lernen kann, es zu versteheni.

Wundern Sie sich daher nicht allzusehr, falls Sie feststellen, daf3 sich Thre
Beschreibung der Welt in dem Maf3e mitverandern kann, in dem Sie aktiv mit-
gehen. Dieser Text stellt eine Alternativ-Beschreibung der Welt dar, insofern
als er Thre Aufmerksamkeit vom gesprochenen Wort zu den nichtsprachlichen
Signalen hinlenken kann! Auf jene Signale also, die man bis jetzt oft nur vage,
unbewuf3t wahrgenommen hat, die man meist nicht beschreiben (=
verbalisieren) kann, weil hierfir eben oft die Worte fehlten.

Deshalb gliedert sich dieses Buch wie folgt: In der Einleitung versucht es, die
Alternativ-Schwerpunkte aufzuzeigen, um die es uns gehen soll. Teil I fithrt in
das gezielte Wahrnehmen und Beschreiben dieser Signale ein und endet mit
einer kurzen Diskussion beziiglich der Kriterien, anhand derer man solche
Signale beurteilen kann. In Teil II geht es um die korpersprachlichen Signale
selbst, wobei das letzte Kapitel nur aus Fallbeispielen besteht, aus denen der
Gesamtzusammenhang der in Kap. 4—8 besprochenen Details ersichtlich wird.



Dieses Kapitel kann auch vorab gelesen werden!

Im Anhang finden Sie sowohl eine kurze Einfilhrung in den Bereich der
Koérpermusik (Anhang A) als auch eine Diskussion beziiglich des Pygmalion-
Effektes, der im Vorwort erwahnt wurde (Anhang B.), als auch eine
Zusammenfassung aller im Text erarbeiteten Regeln und »Gesetze« (Anhang
Q).

Achtung: Die Seiten 239 ff. (Anhang D) enthalten ein Poster zur
Koérpersprache, welches Sie ausschneiden und aufziehen konnen! Es bietet
Thnen einige Schliissel-Informationen des Textes an, auf die man spater immer
wieder mal einen Blick werfen kann.

Ubrigens geht es uns in diesem Buch nicht nur um die Signale der anderen,
die wir besser verstehen wollen, sondern auch um die eigenen, die einem
mehr Informationen iiber sich selbst geben, falls man sie zu beachten lernt!

Viel Entdecker-Freude winsche ich Thnen!

Miunchen, im Sommer 1979 Vera F. Birkenbihl



Vorwort zur 5. Auflage

Zahlreiche Leserbriefe bestitigen die Strategie dieses Buches, insbesondere
von Teil I. Auch wird immer wieder erwéhnt, dafl die vielen Ubungen (mehr
als 50) als sehr hilfreich empfunden werden, denn zunéchst einmal mufl man
korperliche Signale wahrnehmen lernen, ehe man iber deren ,Bedeutung”
nachdenkt.

Da man viele dieser Ubungen auch beim Fernsehen durchfithren kann, schlage
ich vor: Wenn Thnen eine Sendung gefillt, sehen Sie ,normal” fern. Ist eine
Sendung jedoch langweilig, dann ,schalten Sie geistig um®, d. h. dann achten
Sie nur noch auf die Korpersprache. Auf diese Weise profitieren Sie immer,
und Sie entwickeln Thr Gefiihl fir die Signale des Korpers stetig weiter.

Sommer 1988 Vera F. Birkenbihl



Einleitung

Die Frage, welcher eine Aspekt die Entwicklung des Menschen zum homo
sapiens wohl am meisten begiinstigt habe, wird heute von der Wissenschaft
ziemlich einmiitig beantwortet: »Die Kommunikationsfahigkeit«. Allerdings
missen wir die Signale unterscheiden, deren Gebrauch den Menschen vom
Tier abhebt: Wenn z. B. ein einziger Warnruf eine Gruppe von Lebewesen
veranlassen kann, die Flucht zu ergreifen, so kann dieser
Kommunikationsprozef3 sowohl vom Menschen als auch vom Tier erlebt
werden. Anders sieht es aus, wenn die Wort-Sequenz: »Bitte folgen Sie mir in
den Salon!« eine Gruppe von Menschen veranlafit, dem Sprecher zu »folgen«
und zwar in beiden Bedeutungen des Wortes. Der Warnruf der Tiere wére ein
analoges Signal, der oben genannte Satz bestiinde hingegen aus mehreren
digitalen. Diese Unterteilung WATZLAWICKs (88) besagt, dafl es
grundsatzlich zwei Signal-Arten gibt: Analog-Signale sind direkt, bildhaft
oder stellen eine Analogie dar, wahrend digitale Signale symbolhaft, abstrakt,
oft »kompliziert« und wahrscheinlich spezifisch menschlich sind.

Ein Kind wird das Wort »Wauwau« fiir »Hund« viel schneller mit dem Tier in
Verbindung bringen kénnen, da das »Wauwau« eine Analogie zum Bellen des
Hundes darstellt, als digitale Signale, die erst miihselig erlernt werden miissen,
ehe man sie begreifen und anwenden kann. Je »bellender« Sie das »Wauwaux
aussprechen, desto analoger wird Ihr Signale. »Hund« hingegen ist eine
Digital-Information, die mit dem Tier, das sie beschreiben soll, genausowenig
gemein hat, wie die Worte »dog«, »chien«, »cane« oder » QJ?JS«.

Wer schon einmal im Ausland und der dortigen Landessprache nicht méchtig
war, weif3, wie direkt und problemlos die analoge Kommunikation verlaufen
kann. Angenommen Sie wollen fiinf Schachteln Zigaretten. Ihre gewtiinschte
Marke haben Sie entdeckt, so daf3 Sie deuten konnen. Also beschreibt Thre
Korpersprache dem Héndler, was Sie wollen. Auch die Anzahl konnen Sie



analog darstellen, indem Sie ndmlich die fiinf Finger Threr Hand hochhalten.
Ob der Verkiaufer dieses Analog-Signal in »fiinf«, »five«, »cinq« oder » o
« umsetzt, d.h.welches Digital-Signal er denkerisch verwendet, ist gleichgiiltig.
Thre Darstellung von fiinf war fiinf-artig, deshalb hat er sie begriffen. Hierzu
zitiert WATZLAWICK (88) einen brillanten Satz von BATESON und
JACKSON:
»Die Zahl funf (hat) nichts besonders Fiinfartiges an sich und das Wort
» Tisch« nichts besonders Tischahnliches.« (S. 62)

So dafl wir festhalten konnen: Der Mensch kann sowohl! digital als auch
analog kommunizieren, wiewohl digitale Signale erst gelernt werden miissen,
ehe man sie verstehen bzw. anwenden kann. Auch darf man nicht meinen, die
eine oder andere Kommunikationsweise sei »besser«, denn: eine jede ist
limitiert! Viele Dinge konnen Sie nur digital ausdriicken, andere nur analog.
Gerade die Tatsache, daf3 der Mensch sich beider Kommunikationsarten
bedienen kann, macht ihn nach Meinung der Wissenschaft zum homo sapiens!
Nun kann der Mensch sich nicht nur beider Signalarten bedienen, wenn er
etwas ausdriicken will, er kann den Schwerpunkt seiner Wahrnehmung
ebenfalls steuern: Er kann iiberwiegend auf die digitalen Signale achten (d.h.
auf das gesprochene Wort), er kann aber auch lernen, den Analog-Signalen (z.
B. der Korpersprache) seine Aufmerksamkeit zuzuwenden! Wir konnen diese
Moglichkeit unterschiedlicher Wahrnehmungen auch anders ausdriicken,
indem wir ein zweites Denkmodell WATZLAWICKs (88) heranziehen: Wir
konnen sagen, dafl jede Kommunikation auf zwei Ebenen gleichzeitig
stattfindet, der digitalen und der analogen. Erstere nennt WATZLAWICK die
Inhalts-, letztere die Beziehungsebene (Abb. 1).



INHALT uberwiegend VWORTE (agaan

uberwiegend nicht-verbal {analog)

BEZIEHUNG KOERPERSPRACHE

3 Pt

Abb.1

Die Inhaltsebene beinhaltet, wie das Wort schon andeutet, diejenigen
Informationen, die wir als Inhalt einer Kommunikation betrachten, solange
wir hauptsdchlich auf die Worte achten. Z. B. die Worte: »Laf$ den Uhu immer
offen herumliegen, dann wirst du deine helle Freude haben, wenn du ihn
spdter wieder beniitzen willst!”™ Sie ahnen schon, worauf wir hinauswollen:
Wir sind nicht in der Lage »nur« Inhalt zu senden, bzw. »nur« Analog-Signale
zu registrieren. Sie haben sofort gemerkt, dafl der Sprecher die Worte
wahrscheinlich »nicht so« meint, genaugenommen meint er sogar das
Gegenteil. Ware der Mensch eine Maschine, ein Roboter, ein Computer —
dann wére er in der Lage auf der Inhaltsebene allein zu senden bzw. zu
empfangen. Allerdings konzentrieren wir uns normalerweise zu sehr auf die
Digital-Signale, so dafl wir Analoge erst wahrnehmen, wenn sie »uns
aufhorchen« lieflen. Tatsache ist jedoch, dafl die analogen Signale der
Beziehungsebene immer mit den gesprochenen Worten einhergehen und daf3
sie immer zusatzliche Informationen dariiber liefern, wie der Sprecher etwas
»gemeint« hat. Deshalb heifit diese Ebene namlich auch Beziehungsebene:
Durch die analogen Signale definieren wir nédmlich unsere Beziehung zum
anderen. Wir konnen also festhalten:

Signale der Inhaltsebene liefern Informationen, wahrend die Signale



der Beziehungsebene Informationen iiber die Informationen liefern!

Erst diese Signale zeigen uns, dafy ein Satz ernst, ein anderer witzig, ein dritter
verdrgert »gemeint« war. Woraus wir ersehen, dafl die Beziehung positiv oder
negativ sein kann. Solange sie positiv ist, nehmen wir ihre Signale meist nicht
bewuf3t wahr, wird sie jedoch negativ, dann wird sie wichtigl Dann »hdren«
wir sozusagen »nur noch den Arger«, nicht aber mehr den Inhalt der Worte.
Wir sprechen dann vom psychologischen Nebel (FESTINGER) (31), der, wie
sein realer Bruder, Bild und Ton schluckt, so daf} die Informationen der
Inhaltsebene von ihm »verschluckt« werden. Hat also ein Gepréachspartner
Angst, fiihlt er sich angegriffen oder verletzt, wird er wiitend — dann wird die
analytische Denkfahigkeit in dem Mafl eingeschrankt, in dem seine Gefiihle
Besitz von ihm ergreifen?.

INHALT

Q) >

PEVCHOLDCISCHER NEREL

SCHLECHTE BEDEHUNG
1Rl T Rl Hy

GUTE BETIEHLUING

Abb. 2

Als Regel konnen wir festhalten:

Signale der Inhaltsebene konnen um so besser verstan den werden, je
positiver die Beziehung der Gesprachspartner verlauft!

Je positiver die Beziehung zwischen Vater und Sohn z. B. ist, desto »positiver«
wird der Junge auf die ironische Bemerkung beziiglich des Klebstoffs
reagieren. Ist die Beziehung jedoch gespannt, so wird der Junge die Nachricht
des Vaters u. U. nicht horen oder doch vielleicht ablehnen, selbst wenn er sie



noch wahrgenommen hat.

Der Volksmund beschreibt diese Prozesse sehr genau, wenn er sagt: »Der Ton
macht die Musik!« Nun ist es jedoch nicht nur der Ton, der »die Musik
macht«. Auch die Mimik, die Haltung und die Gestik beinhalten eine Vielzahl
an analogen Signalen, die dem anderen Informationen auf der
Beziehungsebene vermitteln. Oft ersehen wir nur aus den nichtsprachlichen
Signalen, dafl der Sprecher das Gegenteil von dem sagt, was er meint, wie in
obigem Beispiel. Es kann aber auch sein, dafl der Sprecher sich »verrat«, d. h.
daf} er einen gewissen Eindruck vermitteln wollte, ihm dies aber nicht gelingt,
weil seine analogen Signale seine Worte Liigen strafen. Beriihmtes Beispiel
hierfur lieferte Richard NIXON, als die Studenten zur Zeit der Anti-
Vietnamkriegs-Moratorien eine Aussprache mit ihm erzwangen. Zunichst
hatte NIXON die Bitte um eine Art von Pressekonferenz mit
Universitatsvertretern abgelehnt. Dann unterstiitzten die Studenten ihre
Forderungen durch Hunderte von Telegrammen, die taglich im Weiflen Haus
eingingen. (Einziger Text: Stop the war!) Spirew AGNEW betonte in einem
Fernsehinterview, der Prasident werde sich nicht erpressen lassen. Darauf
eskalierte die Anzahl der Telegramme taglich, so daf3 diese bald ein gewaltiges
administratives Problem darstellten. Endlich gab Washington klein bei und
die Konferenz kam zustande.

Wer die Worte, die NIXON zur Begrifiung sprachen der Zeitung las, mochte
sie vielleicht glauben! Wer jedoch anwesend war bzw. die Szene im Fernsehen
beobachtete, glaubte sie nicht! Denn, auf der Inhaltsebene hatte der Prasident
gesendet: »Natiirlich such ich den Dialog mit euch jungen Leuten«, wahrend
er gleichzeitig derartig deutliche abwehrende Handbewegungen machte (als
wollte er die Studenten von sich wegschieben!!), dafl auch ein im
Interpretieren Ungeiibter die analogen Signale der Beziehungsebene
empfangen mufte!

Was heifit nun ein »Ungeiibter« in unserem Kontext?

Wer sich mit der sog. Korpersprache auseinandersetzt, stofit auf ein
interessantes Phanomen: Jeder spricht sie (unbewuf}t), kaum einer kann sie
bewuflt »verstehen« (d. h. interpretieren!).

Damit meine ich: Wir kénnen keine Signale der Inhaltsebene senden, ohne



gleichzeitig Analog-Signale der Beziehungsebene »mitzuschicken«: Niemand
kann ohne Tonfall etwas sagen. Ohne Mimik, ohne ein Minimum an Gestik
kommt keiner aus. Jeder zogert mal. Immer befinden wir uns in einer
gewissen Haltung, die interpretiert werden konnte, usw.

Trotzdem kann kaum jemand diese nichtsprachlichen Signale bewufit
verstehen. Denn, unsere Beschreibung der Welt (s. Einleitung) hat unsere
Aufmerksamkeit schon frith auf das gesprochene Wort gelenkt. Deshalb haben
die meisten von uns nie eine Mdoglichkeit gehabt zu lernen, die Signale der
Beziehungsebene im selben Mafle wahrzunehmen. Also entgehen uns
normalerweise viele Signale, die uns »mehr« sagen konnten. Daher reagieren
wir meist unbewuf}t, intuitiv, gefithlsmaflig auf die wenigen Analog-Signale
anderer, die wir wahrnehmen? Wer seine Aufmerksamkeit jedoch bewuf3t auf
jene Signale lenken lernen kann, hat zwei Vorteile: Erstens kann er bereits
anfangliche Verschlechterungen der Beziehungsebene erkennen und sie
»abfangen«, indem er sich taktisch darauf einstellt. Wenn das Gegeniiber erst
einmal zu schreien begonnen hat, weify auch der Ungeiibte, dafl der andere
»sauer« ist. Der Gelibte hat jedoch schon die ersten Mifimuts-Signale
empfangen und verstanden. Darum kann er sich auf sie einstellen, denn er
kennt die Gefahr, des psychologischen Nebels. Also arbeitet er an einer
Auflosung des noch leichten »Nebels«, ehe er weitere Signale der Inhaltsebene
senden wird. Daf} diese Fahigkeit im Berufs- wie Privatleben Vorteile hat, liegt
wohl auf der Hand! Zweitens kann der Geiibte seine bewuflt registrierten
Beobachtungen auch tiberpriifen. Er kann also eine Erfolgskontrolle einsetzen,
denn er weify, dafl analoge Signale nicht immer eindeutig sind. Wie
WATZLAWICK (88) ebenfalls aufzeigt, konnen z. B. die Signale »Tranenx,
»Lacheln« oder eine »geballte Faust« nicht eindeutig mit »Schmerz«, »Freude«
oder »kadmpferischer Aggression« tibersetzt werden. Denn man kann auch
Tranen der Freude vergieflen, man kann auch tberheblich oder verlegen
lacheln, und die geballte Faust kann ebenso auf die Bemiihung um
Selbstdisziplin schlieffen lassen, die den Kampf eben vermeiden will! Ahnlich
verhdlt es sich mit dem Schweigen. Man kann schweigen, weil man
nachdenkt, weil man eine Aussage ablehnt, weil man hofft, der andere moge
sprechen, weil man seine nidchsten Worte unterstreichen will oder aus



Unsicherheit heraus. Wie leicht kann man analoge Signale des Korpers
miflverstehen! So verwundert es vielleicht nicht, dafl so viele gehemmte,
schiichterne Menschen fiir arrogant gehalten werden. Der Geiibte kann sich
vergewissern, ob er die Signale des Korpers richtig verstanden hat! Ohne
Erfolgskontrolle werden wir grof3e Fehler begehen, wenn wir z. B. ein Signal
»negativ« interpretieren, nur weil wir selbst derzeit negativ gestimmt sind!
Selbst wenn wir einzelne Signale hundertprozentig »richtig« interpretiert
haben, kann es ohne Erfolgskontrolle zu unerhérten (und véllig unnétigen!)
strategischen Fehlern kommen, wie folgendes Beispiel verdeutlicht: Ein
Berater hatte seit Wochen mit einer Firma verhandelt. Es ging um eine
Neuinvestition im Wert von 200 000 Mark. In dem Augenblick, da der Berater
das Wort »Preis« erwahnt, kann er deutlich mehrere analoge Signale der
Abwehr beobachten: Zum einen unterbricht der Gesprachspartner den
Augenkontakt, zum zweiten lehnt er sich abrupt in seinem Stuhl zuriick, und
zum dritten dreht er seinen Drehsessel auch noch seitlich weg vom Berater.
Ich habe diese Situation als Beobachter miterlebt. Der Berater war ungeiibt, d.
h. er »verstand« die drei Signale als den Preis ablehnende. Da er sich auf seine
Intuition verlief§ und daher ohne Erfolgskontrolle arbeitete, reagierte er sofort
mit der Bemerkung, iiber den Preis konne man selbstverstdndlich noch
verhandeln. Sogleich fiihlte er sich in seiner Taktik bestarkt, denn der andere
drehte seinen Sessel zuruck, lehnte sich wieder interessiert vor, sah den
Berater wieder an und fragte: »Wieviel lassen Sie nach?«

Spéter erklarte der Berater mir: »Wissen Sie, das Gefithl fiir die
Korpersprache, das hat man oder man hat es nicht! Das kann man nicht
lernen. Der Mann hatte negative Signale ausgesendet, ich habe sie bemerkt
und bin darauf eingegangen. Daher habe ich den Vertrag ja auch bekommen!«
Aber vier Prozent hatte er nachgelassen! Diese vier Prozent hatte er jedoch
nicht nachlassen miissen, wie eine Erfolgskontrolle meinerseits ergab: Ich
hatte namlich die Moglichkeit, mit diesem Gesprachspartner des Beraters drei
Wochen spater selbst zu sprechen. Da erfuhr ich von ihm: »Wissen Sie, ich
hatte von mir aus nie versucht, den Preis herunterzuhandeln. Ich bin
Techniker und ich hatte bereits das O.K. der Firma, falls ich technisch von der
Anlage iiberzeugt wire!«



Aber dann hat er doch vier Prozent »herausgeschlagen«. Warum? »Wissen
Sie, wenn der von sich aus anbietet, im Preis herunterzugehen, wire ich doch
dumm, wenn ich nicht darauf einginge!«

Richtig. Warum aber hatte der Berater von sich aus dieses grofiziigige und
unnétige Angebot gemacht? Weil er meinte, seine intuitive Interpretation der
Kérpersprache sei perfekt!

Als ich den Techniker noch fragte, ob er sich zufillig erinnerte, was er in dem
Augenblick empfunden hatte, als das Wort »Preis« gefallen war -was meinen
Sie sagte er? Er lachte: »Wie komisch, dafl Sie mich das fragen, aber ich weif§
noch genau, daf} ich mich geédrgert hatte!«

»Uber den Preis doch wohl nicht?«

»Nein, nein! Als der Mann das Wort »Preis« aussprach, fiel mir plétzlich
siedendheif} ein, daf3 ich vergessen hatte, einem Herrn Dr. Preise gewisse
Unterlagen zuzusenden, die ich ihm versprochen hatte! Ich hatte ein schlechtes
Gewissen, daher war mein erster Impuls gewesen, zum Telefon zu greifen, um
das Versenden des Materials anzuordnen!«

Nun passiert es im Seminar haufig, daf3 ein Teilnehmer zum Ausdruck bringt,
wie unfair es doch seiner Meinung nach sei, das Verhalten des Beraters im
Nachhinein und unter Zuhilfenahme von Hintergrund-Informationen zu
analysieren, die ich durch mein nachtrdgliches Gesprach mit dem anderen
Gesprachspartner gewonnen hétte. Leider iibersieht der so Argumentierende
jedoch das Wichtigste: Gerade solche Hintergrund-Informationen kann sich
der Geiibte auch verschaffen, und zwar rechtzeitig, also ehe er den nachsten
Schritt seiner Strategie plant, wenn er sich nicht allein auf seine unbewufSte
intuitive Interpretation kérpersprachlicher Signale verldf3t!

Wenn wir wissen, dafl digitale und analoge Informationen gemeinsam
gesendet und interpretiert werden miissen, dann féllt uns auf, daf} der
Techniker sich schweigend abgewandt hat! Also hatten wir zu diesem
Zeitpunkt keine Digital-Information! Wir hatten jedoch schon darauf
verwiesen, dafl analoge Signale allein in der Regel nicht eindeutig zu
interpretieren seien!

Meist haben wir jedoch Signale beider Ebenen gleichzeitig, werden aber erst
»hellwach«, wenn die digitalen und analogen Signale nicht dieselbe Nachricht



senden, wie im Fallbeispiel von NIXON. So daf3 wir festhalten konnen:

Signale der Inhalts- und der Beziehungsebene sind entweder
kongruent oder inkongruentl.

Solange die nichtsprachlichen Signale der Beziehungsebene nun Kongruenz zu
den gesprochenen Worten aufweisen, nehmen wir sie entweder nicht
besonders intensiv wahr, oder aber wir empfinden sie als »die-Worte-
unterstreichend bzw. hervorhebend, unterstitzend«. Wenn uns z. B. ein
Redner sehr angenehm beeindruckt, dann basiert unser positiver Eindruck nie
auf den Signalen der Inhaltsebene allein (wie brillant diese auch sein mogen!),
sondern auf der Tatsache, dafl seine nichtsprachlichen Signale duferst
kongruent zum Wort sind. Sonst konnte er uns namlich nicht iberzeugen. So
dafl wir die néchste Regel ableiten konnen:

Kongruenz iiberzeugt.

Inkongruenz (oder eine Diskrepanz zwischen den Signalen der beiden Ebenen)
bewirkt natiirlich genau das Gegenteil. Inkongruenz hat keine
Uberzeugungskraft! Sie erzeugt im anderen vage unbehagliche Gefiihle des
»Das-glaube-ich-nicht«, nur mit dem Unterschied, dafl der Geiibte genau,
weifs, welche Signale diese Gefiihle ausgelost haben. Daher kann er ihnen
durch eine Kontrolle nachgehen, wenn er dies wiinscht. Dies vergroflert nicht
nur seine Fahigkeit andere zu verstehen, es verhindert auch Mifiverstandnisse,
die u. U. beiden Parteien viele Nachteile bringen kénnen.

So kann ein unsicherer Mensch aufgrund seiner Unsicherheit inkongruente
Signale aussenden. Vielleicht sagt er (auf der Inhaltebene), wie sehr er sich
freue, uns kennenzulernen (bzw. wiederzusehen), wihrend er auf der
Beziehungsebene (korpersprachlich) keinerlei Freudesignale aussendet.
Typisches Beispiel: Sie sitzen bei Freunden, deren Nachbar kommt herein und
wird Thnen vorgestellt. Wenn dieser Nachbar ein Mensch ist, dem Kontakte zu
Fremden schwerfallen, dann erhoht sich die Wahrscheinlichkeit



inkongruenter Signale der oben beschriebenen Art. Hieraus konnen wir
ableiten:

Unsicherheit fiihrt haufig zu Inkongruenz, die jedoch leicht falsch
interpretiert werden kann.

Deswegen kann es uns nicht verwundern, warum man, wie oben schon
einmal erwédhnt, scheue, schiichterne, gehemmte Menschen so oft als
»arrogant« empfindet. Gerade dieses Beispiel zeigt, wie sehr die ungeschulte,
intuitive, gefiihlsmaflige Interpretation korpersprachlicher Signale irren kann.
Leider 16st jedoch dieser Irrtum beim Ungeiibten haufig den sog.
PYGMALION-Effekt (ROSENTHAL, 72) aus, der dazu fuhrt, dafl wir die
Person, gleich Pygmalion, nach unserem Bilde von ihr verdndern! Unser
Eindruck, der andere sei »arrogant«, lost nun feindselige Signale unsererseits
aus, die im anderen gerade jene Unsicherheit verstarken, welche urspriinglich
seine »arroganten« Signale ausgelost hatten. Dadurch verstirkt sich aber
unser »negativer« Eindruck, was wiederum unsere negativen Signale der
Beziehungsebene verstarkt, usw., usw. Somit schépfen wir den anderen, gleich
Pygmalion, zu einer arroganten Person um, wobei wir am Ende dieses
Prozesses auch noch das Gefiihl haben, es »gleich gewufit zu haben, was fiir
ein arroganter Kerl das doch ist?« Ahnliches geschieht z. B., wenn ein Lehrer,
ein Ausbilder (oder ein Elternteil) ein Kind beobachtet, das schlecht sieht oder
hort, und die Signale des Kindes (das sich »krampthaft« zu verstehen bemiiht),
falsch interpretiert! Wie leicht glaubt man dann, das Kind sei »zu dummx.
Dann behandelt man es, als sei es wirklich zu dumm, worauthin es
Minderwertigkeitsgefithle und Angste entwickeln wird, die zu den sog.
Denkblockaden (= psychologischen Nebel) fiihren, so dafl das Kind bald auf
alle einen »dummen« Eindruck machen kann. Womit die selbsterfiillende
Prophezeiung sich wieder einmal bewahrheitet hatte! Was wiederum eine
Bestatigung der wurspriinglichen Fehlinterpretation darzustellen scheint!
Ahnliches erleben auch viele Auslinder (Kinder wie Erwachsene), deren
Sprachfahigkeiten noch begrenzt sind, was unsere digitalen Signale angeht.



Auch sie werden gerne vorschnell als »dumme, »ungebildet«, »unintelligent,
oder gar »primitiv« eingestuft, was dann zu diesbeziiglichen Signalen fiihrt,
die wir ihnen auf der Beziehungsebene senden: Wir sprechen in einem
Tonfall, den man fur Kleinkinder und Halbidioten reserviert, wir verfallen in
eine primitive Art von »Babysprache« (Du Kiste dahin stellen!) und wir
deuten durch zahlreiche andere Signale des Korpers an, wie wenig wir von
ihnen halten. Naturlich sind wir uns dabei nicht bewufit, da3 diese unsere
Signale des Korpers sie erst »so« machen, wie wir sie haben wollten, nur, dafl
wir dies ja eigentlich nie »gewollt« haben!

Ubrigens wird der Pygmalion-Effekt zu ca. 95% durch korpersprachliche
Signale ausgelost!!

Sicher leuchtet es jetzt ein, warum ich die in jedem Seminar auftauchende
Frage: »Wie richtig ist der erste Eindruck, den man von einer Person hat?«
beantworte, indem ich zu gréfSter Vorsicht rate. Wenn dieser erste Eindruck
(vgl. auch Kap. 1.1) ein »positiver« war, ist es ungefihrlicher davon
auszugehen, er sei korrekt. Sollte er jedoch »negativ« sein, dann ist die
Auswirkung des Pygmalion-Effekts besonders gefahrlich. Vielleicht ver-
urteilen wir einen schiichternen Menschen, weil er »uberheblich« wirkt?
Vielleicht haben wir neutrale Signale falsch interpretiert, weil wir gerade
verargert waren? Vielleicht hatte diese Person gerade einen »schlechten Tag«
oder auch nur eine schlechte Viertelstunde, als wir sie kennenlernten?
Mochten wir denn, dafl man denjenigen Eindruck, den man von uns erhilt,
wéahrend wir miide, verletzt, verdrgert, gereizt sind, fiir den richtigen halt?!
Noch eine Frage, die in jedem Vortrag oder Seminar zum Thema
»Korpersprache« auftaucht, soll, weil sie so wichtig ist, unserer Diskussion
vorangestellt werden. Sie lautet: Inwieweit ist das Wissen aus dem Gebiet der
Kinesik wissenschaftlich fundiert bzw. wirklich bewiesen?

Aus dieser Frage spricht ein gewisses Bediirfnis nach Sicherheit. Man mdchte
gern, daf} das, was man weif} oder gerade lernt auch »wirklich wahr« ist. Und
man meint oft, das Etikett »wissenschaftlich bewiesen«, konne eine Art von
Garantie vermitteln.

Die sog. »wissenschaftliche Methode«, die DESCARTES entwickelte, ist
jedoch eine induktive Methode, d. h.: Wenn ein Wissenschaftler z. B. zehn-



oder hundertmal festgestellt hat, dafy Wasser bei 100 Grad C kocht, erarbeitet
er ein hypothetisches Gesetz (»Wasser beginnt bei 100 Grad C zu kochen),
welches dann auf seine Richtigkeit hin gepriift wird, indem man weiter
experimentiert. Hat man diese Hypothese weitere zigmal unter
wissenschaftlichen Bedingungen bewiesen, dann gilt das Gesetz als richtig, als
erwiesen. Auf diese Weise sind unsere Naturgesetze entstanden (wiewohl
viele Leute meinen, sie seien direkt von Gott bekanntgemacht worden ...).
Nun wissen wir aber, spatestens seit HUME sein bertihmtes Indukations-
Problem formulierte, dafl wir uns zu Unrecht in Sicherheit wiegen, weil oben
angefithrte Schluf3folgerungen und Gesetze nicht unbedingt richtig sein
missen bzw., dafy nichts jemals wirklich hundertprozentig bewiesen werden
kann!

Dies bedeutet, dafl selbst Milliarden von Sonnenaufgingen in der
Vergangenheit nicht mit absoluter Sicherheit auf einen Sonnenaufgang
morgen schlieflen lassen. Ebenso galt das Gesetz, dafl Wasser bei 100 Grad C
zu kochen beginnt auch nur solange, bis dies einmal nicht geschah! Dann
begann man sich zu fragen, warum es nicht passierte, und so fand man
heraus, dafl unser Gesetz nur in einer bestimmten Hohe iber dem
Meeresspiegel gilt, weil auch der Luftdruck und andere Faktoren
beriicksichtigt werden miissen. All diese Faktoren miiite man jedoch in das
Gesetz »einbauen« ... Sie sehen schon: je einfacher ein Satz, eine Regel oder
ein Gesetz »klingt«, desto grofler ist die Gefahr, dafl es Ausnahmen geben
wird, weil irgendein Faktor in der Formulierung unberticksichtigt geblieben
ist!

Natiirlich gilt dies auch fiir den Satz: »Jeden Morgen wird die Sonne
aufgehen«. Zwar ist die Wahrscheinlichkeit, daf} sie auch morgen aufgehen
wird derartig grof3, daf3 wir in der taglichen Praxis davon ausgehen, es sei
erwiesen, aber wirklich bewiesen, wirklich sicher kann dieses Wissen nie
sein...

HUMEs Gedankengang hat viele Wissenschaftler zwei Jahrhunderte lang
verstort, verunsichert oder verdrgert; allerdings fand niemand einen Gegen-
Beweis! Bis dann KARL POPPER (58) eine brillante Hilfestellung gab, indem
er den Spiefs umdrehte: Versucht nicht, eine Erfahrung der Vergangenheit als



absolute Sicherheit in die Zukunft zu ibertragen, da dies nicht geht! Geht
lieber von folgendem Vorschlag aus: Eine These gilt solange als bewiesen, wie
sie nicht falsifiziert worden ist!

Das heifit, der Grundsatz »Wasser fangt bei 100 Grad C zu kochen an« galt
solange als sicher (als wissenschaftlich fundiert), bis dies einmal nicht
passierte! Dann erst begann man sich zu fragen, warum es nicht geschah. Erst
diese Fragestellung ermdglichte weitere Forschungen, und deren Ergebnisse
wiederum trugen dazu bei, dafl man mehr lernte. POPPER sagt, dafl nur der
Weg iiber die Falsifizierung »anerkannter« Thesen, gefolgt von weiterer
Forschungsarbeit zu einem Wachstum des Wissens fiihren kann!

In diesem Licht mochte ich meine Biicher, insbesondere das vorliegende,
beurteilt wissen. POPPER verweist namlich auch darauf, dal zu viele
Wissenschafder, Autoren und »Normalmenschen« im allgemeinen zu viel
Gewicht darauf legen wiirden »Recht zu haben«, statt dafl sie eine
Falsifizierung ihrer Aussagen als Denkanstof3 bzw. als Anlafl zu weiterem
Forschen aufnehmen wiirden.

Natiirlich bemtihe ich mich darum, diejenigen Informationen zum Thema
Korpersprache  anzubieten, die ich fiir »sicher« halte, deren
Wabhrscheinlichkeit »richtig« zu sein, meines Erachtens, hoch liegt. Trotzdem
konnen gewisse Schliisse, die ich gezogen habe, auch falsch sein. Schlieflich
schrieb EINSTEIN einmal in einem Brief an POPPER, daf wissenschaftliche
Theorien letztlich nie logisch gefolgert, sondern nur erfunden werden
konnten, und daf} jeder Wissenschaftler oder Autor immer bis zu einem
gewissen Grade schafft, indem er Tatsachen und Beobachtungen in einer ihm
eigenen Weise interpretiert und darlegt! Abgesehen davon miissen
Denkmodelle nicht unbedingt »richtig« sein, um praktischen und/oder
materiellen Nutzen zu gewéhrleisten. So mancher ist schon nach »Indien«
gesegelt, um in »Amerika« anzukommen! So hat z. B. die NEWTONsche
Physik nicht nur das vorhergehende Weltbild revolutioniert (und falsifiziert),
sondern auch unerhdrte Entwicklungen angeregt, ehe EINSTEINs
Falsifizierung und Verbesserung des NEWTONschen Weltbildes uns wieder
ein Stiick weiterbrachte. Wie Bertrand RUSSELL beobachtet (74):



»NEWTON glaubte an ... einen absoluten Raum und eine absolute Zeit.
Diese Uberzeugungen ... wurden von anderen Physikern, die nach ihm
kamen, iibernommen.

EINSTEIN erfand eine neue Betrachtungsweise, die frei von NEWTONS
Annahmen war.« (S. 16)

Vielleicht sind unsere heutigen Ansitze auf dem Gebiet der Kinesik letztlich
auch »NEWTONsche« Denkansatze? Vielleicht kommt morgen oder
tibermorgen ein »EINSTEIN DER KINESIK«, der unser Wissen anders
angehen und der daher zu differenzierten oder voéllig neuen Ansitzen
kommen wird? Es zeichnen sich am Horizont der interdisziplindren Forschung
Entwicklungen ab, die einen »EINSTEIN DER KINESIK« fast erahnen lassen!
Trotzdem aber konnen wir mit unserem heutigen Wissen in der tiglichen
Praxis arbeiten (wie auch Kap. 10 zeigt). NEWTONs Physik hat 200 Jahre
tberdauert und hat zu zahlreichen praktischen Vorteilen gefithrt, ehe sie
falsifiziert und verbessert wurde. Die Kinesik ist erst einige Jahrzehnte alt,
aber sie hat bereits bewiesen, wie nitzlich sie fur den sein kann, der ihre
Vorteile zu nutzen weif3, indem er sie in seiner taglichen Praxis anwendet!

Ich wiinsche mir, daf} Sie einen derartigen Nutzen aus den Informationen
dieses Buches ziehen werden. Denn genau das ist seine Zielsetzung!



Teil I:

Die Wahrnehmung
korpersprachlicher Signale



Kapitel 1

Grundlagen gezielter Wahrnehmung

1.1 Der Ein-druck

Es ist eine interessante Tatsache, daf3 der Mensch schnell aufeinanderfolgende
Reize nicht als eine Folge von Stimuli sondern als ein Gesamtbild wahrnimmt.
Dies konnen Sie testen, indem Sie im Dunkeln mit einer brennenden Zigarette
experimentieren: Wenn Sie einen Kreis »zeichnen«, indem Sie die Zigarette
langsam bewegen, dann sehen Sie die kreisformige Bewegung. Fithren Sie
dieselbe Bewegung jedoch blitzschnell aus, dann nehmen Sie nur noch die
Gestalt (den Kreis selbst) wahr. Am leichtesten fallt diese Beobachtung, wenn
Sie bei dem Versuch in einen Spiegel sehen.

Dieses Phanomen erklart sich durch die Tatsache, dafl das Gehirn stindig
bemiiht ist, Erkennbares zu suchen, Ordnung in (scheinbare) Unordnung zu
bringen, Unvollstdndiges zu vervollstandigen, etc. Allerdings geschieht dies so
schnell, da} wir uns dieser Prozesse nicht bewuf3t werden. Deswegen haben
Sie bei dem Experiment die Gesamtfigur »Kreis« wahrgenommen.

Ebenso ergeht es uns, wenn wir eine Person kennenlernen oder wiedertreffen.
Wiewohl sich auch hier blitzschnell eine Fiille von Informations-Einheiten!
aneinanderreihen, erleben wir bewuf3t nur das Gesamtbild. Wir sprechen
davon, daf die Person einen Eindruck hervorruft, nota bene: einen Ein-Druck,
wiewohl dieser »eine« Eindruck tatsdchlich aus zahllosen aneinandergereihten
Teil-Ein-Driicken besteht.

So registrieren wir beim Anblick einer Person z. B. Korperbau, Haltung,
Mimik, Gestik nacheinander, empfinden diesen Prozel jedoch als
»gleichzeitig«, weil er so schnell ablauft. Sollte die Person in dem Augenblick



gerade sprechen, so wiirden wir auch den Tonfall, die Sprachmelodie, den
Sprachrhythmus, die Lautstdrke, etwaige mundartliche Farbungen und vieles
mehr in unser Gesamtbild, unseren »einen« Eindruck mithineinnehmen. Ein
guter Beobachter vermag noch wesentlich mehr beim »ersten« Blick zu
registrieren, z. B. einen Fleck auf der Bekleidung, eine besonders klare
Aussprache, dafl die Person eine Rasur ndtig hétte oder nervos mit dem
Feuerzeug spielt und vieles mehr.

Da dieser Gesamteindruck sich nicht aus einem einzigen, sondern aus vielen
verschiedenen Teil-Informationen zusammensetzt, erhebt sich die Frage,
welcher (Teil-)Eindruck nun »wirklich« der erste war. Manche Autoren gehen
davon aus, der aller-erste Eindruck miisse vom Korperbau ausgehen, wahrend
andere an diese Stelle die Haltung einer Person setzen. Wieder andere
glauben, die Mimik (insbesondere die Augen) wirkten am schnellsten auf
einen Beobachter. M. E. ist diese Fragestellung jedoch miiflig, eben weil die
Aufeinanderfolge so schnell vor sich geht, dafl wir sie nicht klar beschreiben
konnen. Das heif3t, die Reihenfolge dieser Teil-Eindriicke ist (zumindest noch)
nicht exakt feststellbar. Ob Sie nun den Korperbau einer Person eine
Nanosekunde vor der Haltung registrierten, oder umgekehrt, halte ich daher
fiir eine akademische Frage.



1.2 Korperbau und Haltung

Eine andere Frage konnte allerdings fiir die tagliche Praxis wichtig sein,
namlich: Tragt die Wirkung, die der Korperbau einer Person hat, mehr zum
Gesamteindruck bei, als die Haltung, oder umgekehrt? Auch hier ist die
Diskussion in Fachkreisen noch rege im Gange. Ich personlich neige zu der
Auffassung, daf3 diejenigen Informationen héheren praktischen Wert besitzen,
die sich schneller verdndern (bzw. die wir noch am ehesten selbst beeinflussen
konnen). Da dies offensichtlich auf die Haltung zutrifft, werden wir diesen
Gedankengang der Korperbau-These vorziehen. Auflerdem gilt zu bedenken,
dafl das »Wissen« um den Korperbau eine Art von Pygmalion-Effekt (s.
Einleitung) auf sich selbst bezogen, auslosen kann. So kannte ich z. B. in
Amerika einen Mann, den wir Billy S. nennen wollen. Er war ein Anhénger
von KRETSCHMERs Theorie iiber den Zusammenhang von Korperbau und
Charakter (51).

Laut dieser Theorie meinte Billy S. nun, daf} er fréhlich und gesellig zu sein
hatte, da er ein ausgepragter Pykniker war. In Wirklichkeit aber litt er unter
dieser Beschreibung!, die er als Forderung betrachtete. Er hat sie akzeptiert,
weil sie seiner Meinung nach »wissenschaftlich« (d. h. fir ihn
ausschlaggebend) war. Das heif}t, Billy litt nicht, weil er ein Pykniker war,
sondern weil die KRETSCHMERsche Definition im Widerspruch zu seinem
Wesen stand. Da er jedoch glaubte, ein Wissenschaftler wisse mehr iiber
seinen »Typ«, als er selbst je wissen konnte, lebte er in einem stiandigen
Konflikt, weil es ihm so schwerfiel, das »geforderte« Verhalten auch zu leben.
Es mufl darauf verwiesen werden, dafl KRETSCHMERs »Definitionen«
natiirlich keinerlei Forderungen beinhalten. Das Problem entstand erst, weil
Billy S. diese Beschreibung als Forderung auffafSte. Damit bewahrheitete sich
aber auch derjenige Teil von KRETSCHMERs Typenlehre, der da aussagt, daf3
Pykniker auch zu Traurigkeit und Stimmungsschwankungen neigten.
Inwieweit diese zweite Aussage einen Aspekt eines jeden Pyknikers darstellt



oder inwieweit Billy S. ihn auf wies, weil er der ersten Aussage Glauben
schenkte, 1af3t sich schwerlich feststellen.

Jedenfalls ist Billy S. ein gutes Beispiel fiir das Dilemma eines Menschen, der
»sich mit seiner Definition verwechselt«, wie WATTS es nennt (87). Ob diese
»Definition« nun durch Forderungen der Erziehung (sei soundso!) oder durch
Erwartungen, die wir selbst an uns richten, zustande kommt, das Resultat ist
das gleiche: Eine innere Zerrissenheit, mangelnde Harmonie, vage oder stark
ausgepragte Gefithle der Unlust, des Versagens, der Unzufriedenheit, kurz:
Konflikte.



1.3 Selbsterkenntnis

Als Billy S. den Kursus belegte, in dem er mit der KRETSCHMERschen
Typenlehre konfrontiert wurde, war er tbrigens nicht auf der Suche nach
mehr Selbsterkenntnis, sondern er suchte mehr Wissen uber andere. Dies
zeigt, dal man sich Themen der angewandten Menschenkenntnis nicht
zuwenden kann, ohne gleichzeitig mehr iiber sich und seine eigenen Signale
zu erfahren. Deswegen halte ich es fiir besonders wichtig, noch einmal
ausdriicklich zu betonen, dafl unsere Informationen keine »absoluten
Wahrheiten«, bzw. daf selbst Informationen, die Sie selbst fiir richtig halten,
keine Forderungen darstellen. Ein Mensch hat nicht frohlich zu sein, nur weil
er dick ist und weil wir glauben, ein Gesetz entdeckt zu haben, welches
Dicksein mit Frohlichkeit korreliert!

Trotzdem gehen wir davon aus, dafl unsere Informationen (vorlaufig)
»richtig« sind. Aber, wie HUMEs berithmtes Induktionsproblem so wunderbar
aufzeigt: Wir konnen nie davon ausgehen, daf} irgend etwas jemals wirklich
sicher »bewiesen« werden kann. Was fiir den Sonnenaufgang gilt, gilt
natiirlich auch fir korpersprachliche Signale (s. Einleitung).



1.4 Gesetze der Korpersprache

Nehmen wir einmal an, Sie hatten durch Erfahrungen bzw. theoretische
Abhandlungen gelernt: »Zusammengepref3te Lippen bedeuten, dafl die Person
(im Augenblick) nichts aus der Umwelt herein- bzw. nichts in die Umwelt
hinauslassen mochte.«

Tausende von Beobachtungen in der Vergangenheit, in denen ein verpref3ter
Mund vielleicht wirklich ein Sich-Abschlieen-gegen-die-Umwelt bedeutete,
beweisen jedoch nichts iiber die Person, deren verpref3ter Mund Ihnen morgen
oder ibermorgen auffallen wird!

Die Wichtigkeit dieses Gedankengangs kann nicht klar genug herausgestellt
werden (s. Einleitung). Denn die nach HUME unzulassige Schluf3folgerung
eben dieser Art fithrte z. B. dazu, dafl ARISTOTELES davon ausging, die
kligsten Menschen hitten die kleinsten Kopfe, wahrend vor ca. 200 Jahren
GALL das Gegenteil behauptete. Hierzu sagt ZEDDIES (94):

»Aus der GALLschen Zeit stammt... die irrige, noch heute gehorte
Meinung ..., daf3 der »>Geist<, d.h. hier soviel wie Intelligenz, sich in der
hohen Stirn ausprage. Das Genie muf} sich durch eine besonders hohe
Stirn von den ungeistigen Menschen unterscheiden, die shohe Stirn«< gilt
danach geradezu als untriigliches Zeichen >hohen Geistes< ... Der Arzt H.
KRUKENBERG hat einmal darauf hingewiesen, wie die Lehre von GALL
und die Auffassung seiner Zeit von der Bedeutung des sich in der ...
(Schadel)form auspriagenden >Geistigen< sogar die Kiinstler beeinfluf3t hat.
Wahrend GOETHE, wie man auf Silhouetten und besonders auf dem
1777/78 erschienenen Bild noch deutlich feststellen kann, eine
zuriickliegende, fliechende Stirn hatte, haben ganz besonders
wohlwollende Portraitisten GOETHE in seinen letzten Lebensjahren mit
einer so méchtigen Stirn begabt, dafl sein Kopf geradezu als der >Typus
eines Wasserkopfes« gelten konnte.« (S. 17/18)



Nun erhebt sich vielleicht die Frage danach, wie sinnvoll Theorien zur
angewandten Menschenkenntnis (hier: zur Korpersprache) angesichts der
vorangegangenen Diskussion denn nun »wirklich« seien. Antwort: Zwar ist
die Wahrscheinlichkeit, daf3 ein verprefsSter Mund auch morgen dieselbe
Information des Sich-AbschliefSens beinhaltet sehr hoch, aber ganz »sicher«
kann man nie sein. Deswegen ist duflerste Vorsicht geboten, wenn es darum
geht, gewisse Regelmdfigkeiten der korpersprachlichen Ausdrucksformen zu
»Gesetzen« machen zu wollen. Wie MAGEE in seiner wunderbaren
Einfilhrung zu POPPERS Denken (58) feststellt, ist das Wort »Gesetz«
zweideutig (und zwar in fast allen Sprachen, mit denen ich mich bisher
beschaftigt habe!). Wahrend ein Gesetz im juristischen Sinne sehr wohl eine
Forderung beinhaltet, ist dies bei Gesetzen, wie Wissenschaftler sie aufstellen,
eindeutig nicht der Fall. Diese Tatsache, sagt MAGEE, wird oft iibersehen und
fithrt dann zu falschen Vorstellungen, Erwartungen oder Fehlschliissen. Denn,
ein (Natur-)Gesetz (oder eine »Regel«) kann nicht »verletzt« werden, weil sie
keine Forderung sondern einen Beschreibungs-Versuch darstellt. Im Gegensatz
zu einem Gesetz im juristischen Sinne, das sowohl eine konkrete Forderung
beinhaltet als auch tibertreten werden kann!



1.5 Irrtum immer moglich!

Fiir unsere tagliche Praxis bedeutet dies: Wenn man nun meint, das »Gesetz«
oder die »Regel« hinter dem verprefiten Mund erkannt oder akzeptiert zu
haben, darf man trotzdem nicht davon ausgehen, dafl jeder verprefite Mund
immer unserem Gesetz entsprechen mufl! Deswegen ist es so wichtig, mit
Kontrollfragen zu arbeiten. Nur so kann man von Fall zu Fall iiberpriifen, ob
der eigene Eindruck auch hier »stimmtx.

Es folgt nun ein »Gesetz«, von dem ich hoffe, dafy Sie es als Forderung
verstehen und akzeptieren werden:

Wenn der Geiibte meint, korpersprachliche Signale »verstanden zu
haben«, bemiiht er sich um die (Erfolgs-)Kontrolle, statt
anzunehmen, er habe den anderen durchschaut!

Nur so kann der Geiibte lernen, Signale der Arroganz von solchen der
Schiichternheit zu unterscheiden (falls es iiberhaupt eine Form der
Uberheblichkeit gibt, die nicht aus einer Unsicherheit heraus geboren wurde).
Erst die Erfolgskontrolle ermoglicht es festzustellen, ob man richtig
wahrgenommen hat. Denn schon ein einziges Signal, das iibersehen wurde,
kann die Gesamtsituation vollig »anders« wirken lassen. Erst diese Kontrolle
hilft zu tberpriifen, ob Signale, die man wahrgenommen hat, auch die
Bedeutung besitzen, die man ihnen zumifit. So kann z. B. ein seitliches Kopf
drehen fiir Menschen anderer Kulturkeise »ja« bedeuten, wéihrend dieses
Signal in unseren Breitengraden mit »nein« zu iibersetzen ist (je mehr Sie mit
Menschen fremder Lander zu tun haben, desto wichtiger wird es fiir Sie,
Signale, deren inhaltliche Bedeutung verschieden ist, aufzuspiiren. Wir
werden in Kap. 9 noch auf sie zuriickkommen).

Weiterhin kann die Erfolgskontrolle vermeiden, dafl man ein Signal
falschlicherweise auf sich, auf seine Worte, auf das Hier und Jetzt bezieht. Oft



l6sen unsere Worte oder Handlungen (bzw. etwas, was der andere gerade
wahrnimmt) Assoziationen aus, die mit uns selbst gar nichts zu tun haben. So
wie das Wort »Preis« (in unserer Einleitung) den Techniker daran erinnert
hatte, daf er vergessen hatte, ein Versprechen einzuldsen!

Letztlich konnen Signale auch keine Nachricht enthalten. So kann das nervdse
Zucken eines Augenlides vom Betrachter fiir ein Augenblinzeln gehalten
werden. Je nach der Gesamtsituation kann dies bedeuten, dafy der Ungetibte
sich tiber diese scheinbare Nachricht freut oder argert.



1.6 Ein »Worterbuch« zur Kinesik?

Nun gibt es Autoren, deren Arbeiten beziiglich nichtsprachlicher Signale man
fast als »Worterbuch« empfinden muf3. Da steht dann z. B. was es »bedeutex,
wenn jemand die Hand in die Tasche steckt. Weiter steht dort sogar zu lesen,
welche nuancierten Unterschiede es mache, ob die Hand flach oder geballt in
die Tasche gesteckt wird bzw. welches Gefiihl man signalisiere, wenn man
den Daumen dabei innerhalb bzw. auflerhalb des Taschenrandes hilt. Solche
Uberlegungen sind m. E. sowohl falsch als auch einem besseren Verstindnis
der Korpersprache nicht dienlich. Ersteres, weil z. B. die Mode der flachen
Taschen auf so engen Hosen nicht mit beriicksichtigt wird, die eine geballte
Faust in der Tasche tiberhaupt nicht zulassen, bzw. in denen der Daumen gar
keinen Platz mehr hat! Letzteres bezieht sich auf die Tatsache, daf3 jemand der
meint, eine »Wortliste« zu besitzen, weit mehr dazu neigen wird zu glauben,
er hatte den anderen »durchschaut«. Eben diesen Glauben haben viele
Menschen unbewuflt, wenn sie, wie unser Berater (s. Einleitung), sofort
annehmen, sie hatten schon das richtige Gefiihl fiir die nichtsprachlichen
Signale! Also wird man noch weniger dazu neigen, Kontrollfragen zu stellen!
Letztere aber sind m. E. die einzige Mdglichkeit, seine Beobachtungen zu
tberprifen. Das meinte sicher auch SCHOPENHAUER, als er sagte: »Die
Menschenkenntnis ist ein Gebiet, auf dem man niemals auslernt und auch der
Gelibteste sich immer wieder bei Fehlern ertappt (94).«

Wie aber sollte er sich ertappen, wenn er keine Kontrollfragen stellt?! Ohne sie
wiirde er nur einen geringen Teil seiner Fehler feststellen, nicht genug, um
systematisch aus ihnen zu lernen.



1.7 Erfolgskontrollen erméglichen systematisches
Lernen

Jedes System der angewandten Menschenkenntnis, von der Astrologie tiber
die Numerologie, iiber »wissenschaftliche« Systeme, beruht auf der Versuchs-
und Irrtum-Methode. Man beobachtet, wertet die Wahrnehmungen und
interpretiert sie aufgrund irgendwelcher Kriterien, die zum System gehoren.
Dann iberpriift man seinen Eindruck und stellt entweder fest, daf} die
Interpretation richtig war, oder aber, daf} sie falsch gewesen ist. Im letzteren
Fall fragt man sich, warum man sich geirrt hat, und beim néchsten Mal
versucht man, diesen Irrtum zu vermeiden. Dies entspricht genau POPPERs
These dariiber, wie menschliches Wissen wéchst (s. Einleitung). Ohne eine
standige Erfolgskontrolle dieser Art kann aber kein Wissen wachsen!



1.8 Drei Methoden der Erfolgskontrolle

Wie fiihrt man diese Erfolgskontrolle nun herbei? Es gibt drei Moglichkeiten,
wobei die erste fiir die meisten Menschen die leichteste zu sein scheint. Wann
man welche Art der Kontrolle einsetzt, mufy man natiirlich selbst entscheiden,
da dies sowohl vom personlichen Stil des Kontrollierenden als auch von der
Gespréchssituation abhangt.

1.8.1 Die offene Frage

Hierbei handelt es sich um Fragen, die nicht mit Ja oder Nein beantwortet
werden konnen. Dieser Fragetyp hat den strategischen Vorteil, daf3 der andere
zu einer freien Meinungsduflerung ermuntert (fast konnte man sagen
gezwungen) wird. Je mehr Worte er jedoch nun spricht (z. B. indem er mit
einem Satz antwortet), desto groffer ist unsere Chance, unser Ziel zu
erreichen. Namlich sowohl auf den Inhalt als auch auf die Art und Weise, wie
er spricht, zu horen (z. B. verargert, zweifelnd, nachdenklich). Angenommen,
unser Berater hatte, nachdem er die »ablehnenden« Signale des Technikers
beobachtete (s. Einleitung) eine solche Kontrollfrage gestellt, dann hatte der
Techniker die Moglichkeit gehabt, dem Berater sachlich zu erklaren, was ihm
gerade eingefallen war. Damit wire klar gewesen, dafl sich die drei
»negativen« Signale weder auf den Preis noch iiberhaupt auf das Hier und
Jetzt bezogen hatten.

Offene Fragen dieser Art bitten also um eine Meinungsduflerung.
Formulierungen wie die folgenden sind u. a. Modglichkeiten solcher
Fragestellungen:

»Wie sehen Sie denn das?«
»Was meinen Sie dazu?«
»Wie ist Thre Auffassung dazu?«



»Wie sieht das aus Ihrer Sicht aus?
»Wie meinen Sie das?« u. a.

Nota bene: Keine Kontrollfrage stellt eine oft gehorte Formulierung
suggestiver Art dar: »Das finden Sie doch sicher fair?« (Oder: »Sie stimmen
mir doch sicher zu?« u. a.).

Zwar haben solche Suggestivfragen durchaus ihren strategischen Sinn, sie
dirfen aber nicht als Kontrollfrage beziiglich korpersprachlicher Signale
eingesetzt werden, da sie eine freie Meinungsauflerung weder wirklich
wiinschen noch wahrscheinlich machen. (Hier besteht die Gefahr der
Zustimmung als Weg des geringsten Widerstandes bzw. des Widerspruchs,
wenn der andere die Taktik durchschaut hat.)

1.8.2 Die geschlossene Frage

Hier fragt man deutlich und klar, ob man ein Signal richtig interpretiert hat.
Eine Fragestellung, die sich natiirlich nicht immer eignet. In unserem
Fallbeispiel wire sie nicht giinstig gewesen. Aber oft ist das der kiirzeste Weg.
Z.B.

»Du scheinst verargert zu sein?« Oder: »Ich habe den Eindruck, daf} dir was
nicht paf3t, stimmt das?« Oder: »Das scheint dich aber wirklich zu freuen?« u.
a.

Man kann diese Fragestellung auch im Geschaftsleben anwenden, aber nur
dann, wenn das Gesprachsklima besonders offen ist und sich die beiden
Partner gegenseitig schdtzen. Andernfalls kann eine solche Frage durchaus als
Einbruch in die psychologische Intimsphire gewertet werden. Gerade
Psychologen ziehen sich gerne den Zorn ihrer Umwelt zu, wenn sie glauben,
alle moglichen Beobachtungen in solche Fragen umsetzen zu miissen...

1.8.3 Das Schweigen



Schweigen ist sogar die Methode, die die besten Resultate erzielt, die aber fiir
die meisten Menschen nur schwer zu erlernen ist. Hatte unser Berater einfach
geschwiegen, als er die drei »negativen« Signale beobachtet hatte, dann hétte
der Techniker ebenfalls eine Chance gehabt, sich zu au3ern bzw. schnell seine
Anweisung durchzugeben, ehe er das Gesprach fortgesetzt hatte. Da die
meisten Menschen zu sprechen beginnen, wenn ihr Gegeniiber schweigt, halte
ich diese Methode fiir die erfolgreichste, insbesondere im Berufsleben, wenn
die zweite Methode nicht anwendbar erscheint.

Zur Schweigemethode gehort auch eine Technik, die GORDON (36) das aktive
Schweigen nennt: Man 1afit einen Satz unvollendet im Raum hangen. Bei
GORDON handelt es sich jeweils um Worte des anderen, die man wiederholt
hat, aber im Sinne unserer Kontrollfragen konnen es auch unsere eigenen
Worte sein. Z. B. »Was den Preis angeht, den Sie vielleicht schon den
Unterlagen entnommen haben.. .7«

Hat der andere ihn entnommen und bereits Widerstdinde aufgebaut, so wird er
vielleicht verdrgert in das Schweigen hineinsprechen. Er kann aber auch
interessiert fragen oder die Preisfrage als problemlos abtun. In unserem
Fallbeispiel hétte der Techniker ebenfalls die Moglichkeit gehabt, aufgrund
seiner Assoziation (Herr Dr. Preise) zu reagieren.

Wabhrscheinlich bietet die Tatsache, daf3 diese Methode so wirkungsvoll ist
(wenn es gilt, mehr iber den anderen zu erfahren), eine Erklarung dafiir, daf§
viele Psychoanalytiker sie fast stidndig einsetzen. SHEPARD, ein
amerikanischer Psychiater hat diese Taktik in seinem Buch (79) das HHM-
Spiel genannt. Eine Variante davon ist das Fillhalter-Kratz- oder Rausper-
Spiel: Hier produziert der Analytiker ab und zu ein Gerdusch um anzudeuten,
dafl er nicht eingeschlafen ist, wahrend er den Patienten durch seine
Schweigetaktik dazu bringt, stindig zu sprechen!

Probieren Sie es selbst einmal: Setzen Sie die nédchsten Tage so viele
Kontrollfragen wie moglich ein und stellen Sie fest, ob Sie die Schweige-
Methode anwenden konnen. Falls es Thnen (noch) zu schwerfillt, lernen Sie
die anderen beiden Techniken, also die offene bzw. geschlossene Frage.
Letztere konnen Sie wahrscheinlich im Privatbereich haufiger einsetzen als
erstere.



Wenn wir in diesem Buch spater gewisse Behauptungen aufstellen iber die
Bedeutung eines Signals, dann sind diese bitte nicht als »Worterliste« zur
sofortigen Ubersetzung anzusehen, sondern immer als Beobachtungshilfe. Erst
Ihre eigene Erfolgskontrolle kann von Fall zu Fall feststellen, ob die
Interpretation jeweils stimmt.

Worauf aber wollen wir achten? Was konnen wir sehen, horen, wahrnehmen?
Wenn wir akzeptieren, dafl eine »Worterliste« nicht unser Ziel darstellen
kann, dann erhebt sich die Frage nach der »Grammatik« der Korpersprache.
Welchen Oberbegriffen konnen wir einzelne Signale zuordnen? Wie
entwickeln wir ein Gefthl fir den »Satzbau, d. h. fir mehrere Signale, die
nur im Verband miteinander eine Aussagekraft beinhalten? Darum soll es im
folgenden gehen.



Kapitel 2

Kriterien gezielter Wahrnehmung

2.1 Methoden

Es stehen uns prinzipiell zwei Moglichkeiten zur Verfiigung: Die erste
Methode arbeitet mit einer Vielzahl von Oberbegriffen, z. B. Signale »Zum
anderen hin«, »Vom anderen weg«, »Auf sich selbst gerichtet,
»Psychosomatische Signale« (wie Blalwerden) u.v.a. So eine Vorgehensweise
erlaubt es dem Forscher, auch kleinste Signal-Elemente (sog. Kinons)
unmifiverstandlich zu erfassen und zuzuordnen. Sie wird angewandt, wenn
Kinetiker sich monatelang mit der Analyse eines 8-Minuten-Filmstreifens
befassen (s. Anhang A: Von der Korpersprache zum Koérpertanz, S. 220 ff.).

Die zweite Methode bedient sich weniger Oberbegriffe, wobei sie in Kauf
nimmt, dafl manche Signale nicht ganz »sauber« eingeordnet werden konnen.
(Wir kommen noch auf diese »Grenzfille« zuriick.) Trotzdem eignet sich diese
Arbeitsweise fiir das Beobachten von Vorgiangen, die sich live (lebend,
lebendig) abspielen, d. h. fiir lebende Personen, deren Verhalten man weder
verlangsamt betrachten noch wiederholen kann. Da wir im taglichen Leben
fast ausschlie3lich live beobachten, werden wir uns im Rahmen dieser Arbeit
der zweiten Methode bedienen. Dabei sind wir uns jedoch bewuf3t, daf§ unsere
Zuordnung eine grobe ist, wenngleich sie ein schnelles Analysieren
ermoglicht. Und darum geht es ja. Welchen Sinn héatte eine exakte
Beobachtung, die erst 40 Sekunden spater formuliert werden kann, in der
taglichen Praxis? Trotzdem miissen wir uns mit der Tatsache abfinden, daf}
eine so grobe Analyse letztlich bis zu einem gewissen Grade ungenau bleiben
muf!. Unsere Einteilung umfafit nur finf Kategorien.



2.2 Funf Kriterien

2.2.1 Haltung:

Hiermit meinen wir sowohl die Haltung, die ein Mensch gerade einnimmt, als
auch Bewegungen, welche die Korperhaltung verandern bzw. beeinflussen
wie z. B. ein Verlagern des Kérpergewichtes im Sich-Vor- oder Zuriickbeugen,
ein Wippen auf den Fuf3ballen, ein Uberschlagen der Beine, etc. (s. Kap. 4).

2.2.2 Mimik:

Hiermit meinen wir alle Erscheinungen, die wir im Gesicht eines Menschen
beobachten konnen, inklusive psychosomatischer Prozesse wie z. B. das
Erréten (s. Kap. 5).

2.2.3 Gestik:

Hiermit meinen wir alle Gebarden der Arme, die »Sprache der Hande«, sowie
viele Handlungen wie z. B. das offnen einer Tiir, das Ausdriicken einer
Zigarette, usw. (s. Kap. 6).

2.2.4 Abstand:

Hiermit meinen wir den Abstand, den man zu anderen (manchmal auch zu
Tieren oder Gegenstanden) einnimmt, sowie plotzliche Bewegungen, die ein
Verandern der Distanz zum Ziele haben, z. B. ein plétzliches Einen-Schritt-
Zuriicktreten, etc. (Hier sehen wir bereits Moglichkeiten fiir Grenzfallsignale:
Soll man das Zuriickweichen als eine Haltungsédnderung sehen oder aber in
bezug auf Abstand interpretieren? Wir kommen noch einmal darauf zuriick (s.



Kap. 7).

2.2.5 Tonfall:

Hiermit meinen wir alle Erscheinungen, die sich beim Sprechen manifestieren,
insofern unsere Analyse sich nicht auf den Inhalt des Gesagten konzentriert.
Also den Tonfall, die Sprachmelodie, Sprechpausen, Lautstérke,
Sprachrhythmus, etc. Zum Tonfall zédhlen wir auch Lautiduflerungen ohne
verbalen Inhalt, wie z. B. das Schnalzen mit der Zunge, seufzen, stéhnen, etc.

(s. Kap. 8).



2.3 Zuordnung der Signale (Vor-Ubung)

In der Praxis muf} die Zuordnung blitzschnell geschehen, da sich die Situation,
die wir beobachten wollen, stindig verdndert. Das meinen wir ja mit dem
Begriff »live«-beobachten. Der Ausdruck hat sich schnell eingebiirgert um
lebendige (»echte«) Situationen von aufgezeichneten (rerun) oder lange vorher
gespeicherten (canned) zu unterscheiden. Und dieses Element des lebendigen
zwingt uns, schnell und zielsicher zu arbeiten. Deshalb empfiehlt sich ein
Uben im »Trockenkurs«, d. h. jetzt gleich! Im Seminar dauert es in der Regel
ca. 10 Minuten, bis die Teilnehmer willkiirlich genannte Signale entweder
sofort einordnen oder aber blitzschnell als »Grenzfall« bestimmen kénnen. Im
folgenden finden Sie daher eine Vor-Ubung:

Versuchen Sie bitte, untenstehende Liste von nicht-sprachlichen Signalen den
fiunf Kategorien Haltung, Mimik, Gestik, Abstand und Tonfall zuzuordnen.
Alle Signale werden in einem Satz »versteckt«, der die Gesamtsituation ein
wenig umreifdt, bzw. erahnen laf3t. Beispiel: »Sie ldchelte vertraumt«. Analyse:
Mimik

1. Er schrie: »Einmal mochte ich es erleben, daf} du tust, was man dir
aufgetragen hat!«

2. Sie wich einen Schritt zuriick: »So also stellst du dir das vor?!«

3. Er stand, lassig ans Biiffet gelehnt, den rechten Fuf§ iiber den Kndchel des
linken gelegt

4. Nachdem die vierjahrige Belinda ihrer Mutter versichert hatte, daf} sie ihren
Mantel schon alleine zuknopfen konnte, erwiderte die Mutter: »Natiirlich
kannst du das, mein Schatz!« wdhrend sie gleichzeitig den Mantel der



Kleinen selbst zukndpfte.

5. Wahrend NIXON behauptete, den Kontakt zu den jungen Leuten zu suchen,
streckte er mehrmals abwehrend beide Arme aus, als wollte er sie von sich
wegschieben.

6. Sie wartete, auf den Ballen ihrer Fiifle wippend, bis die Helferin das
Formular ausgefiillt hatte.

7. Er ging zum Fenster und 6ffnete es.

8. Sie blickte ihn stumm an, wobei ihre Nasenfliigel vor verhaltener Erregung
bebten.

9. Der Kaffee war so heif3, daf} er ihn reflexartig ausspuckte.

10. Er sagte ironisch: »Lassen Sie das Kupplungspedal immer sehr schnell
sausen, das ist enorm gut fiir's Getriebe.« (Nach WATZLAWICK, 83).

Wir wollen uns nun diese zehn Beispiele gemeinsam ansehen:

fu Eindeutig TONFALL.

Hier konnte man sowohl HALTUNG als auch ABSTAND beurteilen, wobei letzteres
den Schwerpunkt auf einen anderen Aspekt legt. Und genau darum geht es bei den
»Grenzfallen«. Hier gibt es keine endgiiltige Antwort, da die Wertung immer von der
 Interpretation der jeweiligen Situation abhangt. (Manche Autoren wirden einen
" plotzlichen Schritt zuriick sogar als »Gebarde« bezeichnen und ihn der Gestik
zuordnen. Auch dies wire legitim, Grenzfall-Zuordnungen sind immer Fragen der
derzeitigen Deutung.)

Zu
Eindeutig HALTUNG.



Dle Handlung der Mutter ordnen wir der GESTIK zu. Dieses Beispiel zeigt

" INKONGRUENZ (s. Einleitung), also verwundert es nicht, wenn das Kind der Mutter
" nicht glaubt, sondern das Gefiihl bekommt, man halte es fiir unfihig!

Z.u Eindeutig GESTIK, und wiederum INKONGRUENZ.

7u Eindeutig HALTUNG, wiewohl man das Wippen, wenn es z. B. absichtlich eingesetzt
~ wird, um jemanden zu &rgern, auch als Handlung, d. h., als GESTIK interpretieren
" konnte.

Beide Signale zusammen kénnen wir der GESTIK zuordnen. Wenn man jedoch den

.u Schwerpunkt auf das Gehen richten mochte, konnte man hier noch an den Oberbegriff
" der HALTUNG denken. Wiederum abhingig von der Gesamt-Interpretation!

gu Eindeutig MIMIK, sowohl was den Blick betrifft, als auch das Beben der Nasenfliigel.

Zwar geschieht das Ausspucken mit dem Mund (wobei es sicher von anderen
m1mlschen Signalen der Abscheu oder des Schmerzes begleitet wird), trotzdem kénnte
' " man statt MIMIK auch auf GESTIK tippen, wenn man das Ausspucken als Handlung
" betrachtet. Zwar beinhaltet das Wort Handlung das Wort »Hand«, aber nicht alle

Handlungen miissen von der Hand ausgefithrt werden.

Das Wort »ironisch« 1afit auf einen ironischen TONFALL schlieffen. Wobei Ironie oft
Zu nicht (oder falsch) verstanden wird, wenn der TONFALL nur um ein geringes vom
10: Erwarteten abweicht. In noch stirkerem Maf3e trifft dies m. E. auf den Sarkasmus zu,

wenn namlich gewisse Informationen so gebracht werden, als meinte man sie wirklich.

Nun, ist [hnen die Vor-Ubung leichtgefallen?
Dann probieren Sie einmal die erste Ubung.



2.4 Aufgabe Nr. 1

Versuchen Sie, folgende Signale schnell den fiinf Kategorien zuzuordnen. Bei
Grenzfillen geniigt eine Kategorie, da Thnen der Zusammenhang fiir
verschiedene Interpretations-Moglichkeiten hier ja fehlt.

Grinsen

Mit-dem-Fuf3-Aufstampfen

Zogernd sprechen

Sich hinsetzen

Die Augenbrauen heben

Auf jemanden zugehen

Abgehackt sprechen

Sich biicken und etwas aufheben

Die Faust ballen

Das Korpergewicht auf ein Bein verlagern

O 0 N Ak W=
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. Den Augenkontakt unterbrechen

—_
DN

. Laut und nachdriicklich sprechen

—_
@

Schweigen
Sich aufrichten

—_
b

. Eine bose Miene machen

_
o w

Sich am Kopf kratzen.
Analyse:

1. Grinsen-Mimik

2. Mit-dem-Fuf3-Aufstampfen — Haltung>
(Wir hatten ja gesagt, dafl wir bei Grenzfillen vorlaufig nur ein
Kriterium nennen wollen).

3. Zogernd sprechen -Tonfall

4. Sich hinsetzen — Haltung (Grenzfall)



O 0 N oG

10.
11.
12.
13.

14.
15.
16.

Die Augenbrauen heben — Mimik

Auf jemanden zugehen — Abstand (Grenzfall)

Abgehackt sprechen- Tonfall

Sich biicken und etwas aufheben — Gestik (als Handlung gesehen)
Die Faust ballen-Gestik

Das Kérpergewicht auf ein Bein verlagern — Haltung

Den Augenkontakt unterbrechen — Mimik

Laut und nachdriicklich sprechen — Tonfall

Schweigen — ja, auch dies konnen wir dem Tonfall zurechnen, wenn wir
es als Signal werten.

Sich aufrichten- Haltung (Grenzfall)

Eine bése Miene machen — Mimik

Sich am Kopf kratzen — Gestik.

Fihlen Sie sich nun mit unseren Kategorien vertraut? Werden Sie im

folgenden sofort und ohne nachzudenken wissen, was wir meinen, wenn wir

die fiinf Begriffe verwenden? Dann gehen Sie einen Schritt weiter.



2.5 Verbalisierung der Wahrnehmung

Die folgenden Aufgaben beinhalten die wesentlichsten Ubungen zu einem
besseren Verstandnis der korpersprachlichen Signale iberhaupt! Das
Umsetzen der intuitiven, meist unbewuf3t ablaufenden Interpretationen in
analytisches, bewufites Denken erfordert eine Verbalisierung nicht-verbaler
Prozesse. Dieses In-Worte-Kleiden von Beobachtungen, die frither unterhalb
der Wort-Schwelle registriert wurden, fallt bei manchen Signalen sehr leicht,
bei anderen hingegen erscheint es zunéchst fast unmoglich. Deswegen haben
Anthropologen und Kinesiker eine eigene, symbolische Sprache erfunden,
mittels derer sie diese nicht-verbalen Signale festhalten (s. Fallbeispiel, Kap. 8).
So exakt wollen wir zwar nicht arbeiten, aber ein Umsetzen in unsere Wort-
Sprache ist notwendig, da ohne eine solche Beschreibung (s. Vorwort) keine
bewuflte Analyse moglich ist. Auch hat das Lesen eines Textes iiber die
Koérpersprache genausowenig Sinn, wie das Lesen einer Partitur fir
denjenigen, der mit den benutzten Symbolen nicht sehr vertraut ist!

Daher gilt es wenn irgend moglich, die folgenden Aufgaben durchzufiihren,
bis Sie eine jede schnell und miihelos vollziehen konnen. Schliellich gilt auch
hier die alte Regel: Entweder es fillt dem Ubenden leicht, dann geht es
schnell, so dafl kein Grund dafiir besteht, die Ubung nicht zu absolvieren.
Oder aber es fallt etwas schwer(er), dann liegt die Notwendigkeit gerade
diesen Aspekt zu iiben auf der Hand, vorausgesetzt man will sein Wissen um
die Korpersprache in der Praxis auch aktiv (praktisch) einsetzen!



2.6 Aufgabe Nr. 2

Betrachten Sie Bilder, auf denen Personen abgebildet sind. Hierbei kann es
sich um Fotos aus dem Familienalbum handeln, um Zeichnungen, um
Abbildungen in Illustrierten, Biichern, in der Werbung, etc.

Verbalisieren Sie nun bitte simtliche korpersprachlichen Signale, die zu sehen
sind. Z. B. »Der Mann hier legt seinen Arm um die Frau. Sie lachelt. Das Kind
steht allein abseits und blickt zu den beiden.«

Bis hierhin ist es noch leicht. Nun aber wird es schwieriger: Wie blickt das
Kind? Fihlt es sich einsam, ausgelassen, nicht beachtet oder freut es sich
dariiber, dafl der Mann den Arm um die Frau gelegt hat? Natiirlich handelt es
sich hier um Interpretationen, deren Richtigkeit Sie nicht durch
Kontrollfragen abkldaren konnen, aber vorldufig sollen Sie ja nur das
Verbalisieren Threr Beobachtungen iiben. Um die Kontrolle kénnen wir uns
erst bemithen, wenn wir sowohl wahrnehmen, als auch daruber nachdenken
konnen, was wir wahrgenommen haben. Denn das Interpretieren, das Deuten,
das Raten — um genau zu sein — wird normalerweise nicht versprachlicht.
Deswegen ist gerade in Bezug auf diesen Aspekt ein Uben des
Versprachlichens notwendig.

Optimal wire es, wenn Sie diese Ubung zu zweit oder in einer Gruppe
angehen konnten. Oft sehen Thre Mitmenschen einen Aspekt, der Thnen selbst
entgangen war.

Ubrigens meinen wir mit Verbalisieren ein exaktes In-Worte-Fassen.
Deswegen ist ein lautes Aussprechen bzw. Sprech-Denken besser als ein vages
innerliches Bewuf3tsein. (Mit Sprech-Denken meinen wir den Prozefl des Sub-
Vokalisierens, d. h. ein prizises Denken, welches mit der innerlichen
Wortbildung in einer Weise einhergeht, dafl die Kehlkopf- und
Zungenmuskulatur mitarbeitet.)

Im Optimalfall gehen Sie bitte nicht zur nachsten Aufgabe tiber, ehe Sie diese
Ubung zumindest mit zwei, drei Bildern gemacht haben.



2.7 Aufgabe Nr. 3

Die Aufgabenstellung ist dieselbe wie bei der vorangegangenen Ubung, nur
mit dem Unterschied, dafy Sie diesmal live-Beobachtungen machen werden.
Also entweder beschreiben Sie das Leben selbst (z. B. in einem Straf3encafe,
einem Wartesaal, an der Bushaltestelle, am Flughafen, etc.), oder aber, Sie
sehen fern (z. B. eine Diskussionsrunde, oder einen Spielfilm).

Sie werden feststellen, dafl Thnen diese Aufgabenstellung nur solange
»schwer«-fallen wird, solange Sie die vorangegangene Ubung nicht
beherrschen!



2.8 Das Einfiihlungsvermogen

Wie oft sagen wir: »Wenn ich Du wire« und meinen damit in Wirklichkeit:
»Wenn ich, ich an einer Stelle wie der deinigen wére ...« (7 d). Es ist nicht
leicht, sich in jemand hinein-zu-fithlen. Was halten Sie von folgender Regel?

Jemand, der sich seiner eigenen korpersprachlichen Signale nicht
bewuf3t werden kann, wird die Signale anderer nie sehr exakt

registrieren konnen.

Korpersprachliche Analyse setzt ndamlich nicht nur einen »scharfen« (sprich:
geschulten) Blick und ein »gutes« (i. e. geschultes) Gehdr voraus, sondern
wahrscheinlich in weit hoherem Mafle ein gutes »Gespiir«.

Dieses Wort beschreibt ein gutes Ein-fithlungs-vermdgen, ohne welches jede
Methode der Selbst- und Menschenkenntnis versagen wird. (Sie kennen
vielleicht auch jemanden, der schon 30 Seminare besucht und 500 Biicher zu
diesem Thema gelesen hat und der trotzdem iiber eine gewisse Grenze nicht
hinauskommt?) Das Registrieren der eigenen Gefiihle und nichtsprachlichen
Signale bedeutet namlich, dafl man zwei wesentliche Prozesse durchlauft:
Erstens nimmt man ein Signal wahr, z. B., daf$ man nervos an der Lippe zupft.
Zweitens registriert man dabei, wie man sich in dem Augenblick gerade fiihlt.
Diese Kombination hilft einem spater bei anderen zu raten, welches Gefiihl
wohl ein bestimmtes Signal bei ihnen ausgelost haben mag. Dieses Raten
nennt man natiirlich gemeinhin »interpretieren« (oder deuten), weil das
»wissenschaftlicher« klingt. Tatsache bleibt jedoch, dafy auch Wissenschafder
»raten« missen, solange sie an einer Theorie des Wissens arbeiten, sprich:
schaffen.

Einfilhlungsvermogen fiir andere kann man also durch Registrieren der
eigenen Prozesse tiben. Wir konnen dies wieder als Regel ausdriicken:



Je mehr Einfiihlungsvermogen ein Mensch in die eigene Gefiihlswelt
hat, desto mehr wird er auch fiir die anderer entwickeln kénnen.

Und umgekehrt. Diese Regel erklart auch, warum besonders sensible
Menschen nicht nur fiir andere viel Verstandnis aufbringen kdnnen, sondern
auch selbst sehr (manchmal mimosenhaft) empfindsam sind. Dies bringt uns
zur néchsten Aufgabenstellung fiir Sie.



2.9 Aufgabe Nr. 4

Versuchen Sie bitte, diesmal Ihre eigenen kérpersprachlichen Signale durch
einen laufenden Kommentar (wie ein »rasender Reporter«) festzuhalten. Dies
konnen Sie sowohl gedanklich durch Sprech-Denken, als auch laut, vielleicht
sogar auf Band? So eine Aufnahme konnten Sie dann auch fiir die
Zusatzilbung unter 2.10 beniitzen, falls Sie diese Ubung auch machen
mochten. (Sie ist nicht Teil des »offiziellen« Ubungszyklus und wird nur fiir
einen Teil der Leser in Frage kommen.) Letztlich konnen Sie diese Ubung auch
schriftlich absolvieren, wenn Sie sie im Sinne einer Selbst-Inventur bentitzen
wollen, um Ihren eventuellen Eigenarten auf die Spur zu kommen.

Versuchen Sie, ca. 10-15 Minuten lang jeden korpersprachlichen Aspekt, den
Sie entdecken konnen, zu beschreiben. Z. B.: »Ich runzle die Stirn, meine
Lippen sind aufeinandergepreft, ich laufe zielbewuf}t zur Kiiche, mein Riicken
fihlt sich verkrampft an, ich merke, dafl ich nur auf einem Bein stehe, ich
bediene die Kaffeemaschine ...« Versuchen Sie, Signale jeder Kategorie
aufzuspiiren!



2.10 Aktiv Korpersprechen

Manchmal kann es von hohem Nutzen sein, wenn man seine Kdrpersprache
aktiv einsetzen, bzw. aktiv beschranken kann. Vielleicht mochte. man lernen,
ein nervoses Signal zu vermeiden, oder ein Signal einzusetzen, dessen Nutzen
einem einleuchtet, wiewohl man selbst dieses Signal in der Vergangenheit zu
selten eingesetzt hat, z. B. Augenkontakt.

Wer daran Interesse hat, dem sei folgende Zusatz-Ubung empfohlen:

Man spreche eine Serie von korpersprachlichen Signalen als Anweisung auf
ein Band (oder man nehme das Band der Aufgabe Nr. 4). Textvorlagen findet
man im Zweifelsfalle, wenn einem auf Anhieb nicht genug einfallen sollte, in
»Groschenromanen«, da in diesem Genre mit einer Fulle von
korpersprachlichen Signalen gearbeitet wird, um die Phantasie des Lesers ja
nicht zu strapazieren!

Statt einer Bandaufnahme kann natiirlich auch eine zweite Person die
Anweisungen vorsagen oder vorlesen.

Nun bemiiht man sich, allen Aufforderungen sofort und ohne Zdégern Folge zu
leisten. Eine Situation, die jeder Schauspieler, jedes Fotomodell beherrschen
muf.

Als Variante eignet sich auch das Nachahmen anderer Personen, seien sie nun
anwesend oder im Fernsehen zu sehen. Wenn Sie dies als Partyspiel
deklarieren, konnen Sie einerseits eine Menge Spafl haben, andererseits Thre
Fahigkeiten schulen! Ubrigens werden Sie in einer Gruppe feststellen, dafl
diese Ubung manchen Menschen sehr leicht fillt, wihrend andere kaum die
grobsten Bewegungen nachvollziehen kénnen. Zu welchem Typ gehoren Sie?



2.11 Aufgabe Nr. 5

Was wir bis jetzt noch nicht geschult haben, ist unser Gehoér. Um ein Gefiihl
fir Tonfall zu entwickeln, mussen wir anders zuhoren als bisher. Am
leichtesten geht dies zundchst mit einem Fernsehprogramm, wobei sich jede
Sendung eignet. Nachrichtensendungen beinhalten natiirlich weniger Ton-
Nuancen als ein Spielfilm, aber das stellen Sie am besten selbst fest. Sehen Sie
fern und versuchen Sie, Tonfall-Signale zu verbalisieren. Z. B. »Er spricht laut,
aggressiv, zogernd, langsam, etc. Hier werden Sie wiederum feststellen, daf3
nuanciertere Wahrnehmungen erst mit der Ubung auftauchen, daf} sie dann z.
B. auch ein kaum spiirbares Zogern, ein leichtes Vibrieren der Stimme und
ahnliches wahrnehmen und verbalisieren konnen!



2.12 Ubertragungseffekt in die tagliche Praxis

Das Absolvieren dieser Ubungen hilft Thnen nicht nur, weil Sie einzelne
Aspekte trainieren, sondern der Hauptzweck liegt im Ubertragungseffekt in
die tagliche Praxis. Plotzlich beginnen Sie »mit anderen Augen™ zu sehen (s.
Vorwort). Sie nehmen auch Nuancen im Tonfall oder das Pausieren eines
Sprechers bewuf$t wahr. So daf} sich die Bibelweisheit: »Suchet und ihr werdet
finden« wieder bewahrheitet. Sie werden in der Zukunft mehr wahrnehmen,
weil Sie bewufit suchen! Signale, die Sie jetzt bewufSt registrieren, statt wie
friither unbewuf3t.



2.13 Abschlufdiibung

Zum Schlul unseres Ubungs-Zyklus, der sich mit Wahrnehmen,
Kategorisieren und Verbalisieren beschaftigte, noch eine Aufgabe, bei der alle
bisherigen Schritte zusammengefal3t werden. Begeben Sie sich in eine
Situation, in der Sie sowohl sich selbst als auch andere Menschen beobachten
konnen. (Thr Wohnzimmer mit laufendem Fernsehapparat ware z. B. auch so
eine Situation.)

Nun nehmen Sie bewuf}t wahr, verbalisieren und kategorisieren. Diesmal
achten Sie sowohl auf die Signale anderer (bzw. der Figuren im Fernsehen) als
auch auf Thre eigenen wie in der tdglichen Praxis auch. Natiirlich kann man
nicht anndhernd alle Signale, die gleichzeitig ablaufen, verbalisieren.
Deswegen beinhaltet diese Ubung einen weiteren, sehr praxisnahen Aspekt:
Sie miissen ndmlich selektieren. (Das tun wir immer.) Indem Sie das eine
Signal wahrnehmen und deuten, entgehen Ihnen andere Signale. Das ist
normal. Weiter werden Sie den interessanten Sprung von den eigenen
Signalen zu denen anderer und zuriick wahrnehmen. Auch dies ist ein
normaler Aspekt der korpersprachlichen Beurteilung in der Praxis.

Als  Fallbeispiel hier das teilweise amiisante Protokoll eines
Seminarteilnehmers (mit Genehmigung abgedruckt):



2.14 Fallbeispiel: Ein Protokoll

Herr M. murmelt »so’n Mist«. (Tonfall) Mein rechter Nachbar blickt ihn
mif3billigend an (Mimik). Ich grinse dabei (Mimik). Frau Birkenbihl geht
langsam herum (Haltung oder Handlung?). Herr Y. schaut tiber seine Schulter
nach ihr (Mimik) und deckt sein Protokoll ab (Gestik), damit sie nichts lesen
kann (Spekulation). Dabei hat sie’s gar nicht versucht! Ich grinse schon wieder
(Mimik). Ich scheine hier im Seminar tiberhaupt viel zu grinsen (Ahem). Jetzt
starrt Herr M. vor sich hin (Mimik). Thm fallt wohl nichts ein (oder sollte ich
sagen auf)? Das ist natiirlich wieder Spekulation. Jetzt miifite ich eigentlich
eine Kontrollfrage stellen kénnen. Ha! Plotzlich merke ich, dafl mein linkes
Knie hin- und herschlenkert (Haltung oder Gestik?) — Ich glaube, das mache
ich schon langer. Die Tante nebenan kaut an ihrem Stift (Mimik oder Gestik?).
Sie macht das immer, wenn wir etwas schreiben sollen. Ob sie das wohl weif3?
Der Nachbar von ihr betrachtet sie (Mimik). Sie scheint es nicht zu merken (?).
Frau Birkenbihl zupft an ihrer Oberlippe (Gestik). Jetzt schaut sie auf die Uhr
(Gestik, weil eine Handlung?). Ich auch (Gestik bei mir!). Noch zwei Minuten.
Herr M. hat gerade den Stift hingeworfen, ostentativ (Gestik)! Jetzt lehnt er
sich demonstrativ zuriick (seine Haltung, meine Interpretation!). Mein
Nachbar blickt ihn wieder mifibilligend an (Mimik). Sein Verhalten ist oft
mif3billigend. Ob er sich dariiber im klaren ist? Ich stelle gerade fest, dafl mein
Knie wieder schlenkert (anscheinend doch eine Geste?). Herr M. hat gerade
laut gegéhnt (Tonfall?). Er sendet viele Signale, um zu zeigen, daf} er sich von
uns abheben mochte (Abstand bei ihm, Spekulation meinerseits). Ich werde
ihn in der Kaffeepause mal drauf ansprechen (Handlung, geplant, ha!). Meine
linke Hand héalt das Papier krampfhaft fest (Gestik). Aha, mein Knie
schlenkert auch wieder (bestimmt Gestik!). Da werde ich noch drauf achten
miussen ... Zeit ist um.

Wir haben gesehen, dafl auch hier wieder Grenzfélle auftauchen. Es ist jedoch
nicht so wichtig, welcher Kategorie wir ein Signal letzdich zuordnen, solange



wir es erstens wahrgenommen und zweitens verbalisiert haben. Das Wissen
um diese Oberbegriffe soll ja nur einen Bezugsrahmen in unserem Kopf
darstellen, der sowohl das Wahrnehmen erleichtert als es uns auch
ermdglicht, tiber die Kérpersprache zu kommunizieren.



Kapitel 3

Kriterien der Beurteilung

3.1 Anders wahrnehmen

Sicher haben Sie schon das Phanomen erlebt, dafy ein Wort, das man eben erst
zu verstehen gelernt hat, nun plétzlich andauernd »auftaucht«. Es ist, als
hiatten sich Zeitungen, Radio, Fernsehen, Biicher und Mitmenschen
verschworen, diese Vokabel nun andauernd zu verwenden. In Wirklichkeit
war das Wort aller Wahrscheinlichkeit nach zuvor ebenso haufig gebraucht
worden, aber wir haben es iiberhért oder tiberlesen.

So ahnlich wird es Thnen jetzt in bezug auf die kdrpersprachlichen Signale
gehen. Sie werden erstaunt sein, welche Fiille von Informationen plotzlich von
allen Seiten auf Sie zustrémen! Vielleicht haben Sie diesen Effekt sogar schon
bemerkt. Aber, Sie wollen ja nicht nur mehr wahrnehmen, sondern diese
Wahrnehmungen auch praktisch nutzen.

Wenn man jedoch bewerten, analysieren, interpretieren oder gar be-(bitte
nicht ver-)urteilen will, braucht man Kriterien. Ohne Maf3stibe kann man
nicht messen, ohne eine Vorgabe dessen, was man untersuchen will, kénnen
keine Resultate entstehen. Unsere Oberbegriffe Haltung, Mimik, Gestik,
Abstand und Tonfall waren Wahrnehmungs-Kriterien, die uns (dhnlich
Hilfslinien) dienen, um uns ein »Bild« zu machen. Wenn wir nun ein Signal
wahrnehmen und verbalisieren konnen, dann haben wir damit den
notwendigen ersten Schritt getan: wir haben beschrieben (s. Vorwort). Uber
die Bewertung des Signals sagt unsere Verbalisierung jedoch noch nichts aus.
Was aber wollen wir erfahren? Welche Schwerpunkte wollen wir setzen? Was
konnen wir beachten?



Jede »Anweisungx, die jemand IThnen nun geben wird, wird die Art und Weise
wie Sie sich und andere in Zukunft sehen u. U. stark beeinflussen kénnen.
Deswegen mochte ich Sie bitten, die folgenden Gedankenginge nur als eine
mogliche Betrachtungsweise zu sehen. Es gibt auch andere. Stellen Sie Ihre
eigenen Reaktionen beim Lesen fest.

Seien Sie besonders kritisch. Denn, in diesem Kapitel geht es genaugenommen
schon um eine philosophische Frage: »Worauf soll man achten, wenn man
sich und andere beurteilen will?« Ein Mensch halt Spontaneitit fiir ein
wichtiges Kriterium, ein anderer Ehrlichkeit, wieder ein anderer legt auf
Selbstdisziplin grofien Wert (so dafl er Spontaneitat anders bewerten wird, als
jener, dem gerade diese so wertvoll erschien). Weiter mag jemand es fiir
wichtig halten, ob die beobachteten Signale seinen Vorstellungen von »gutem
Benehmen« entsprechen, weil er Hoflichkeit fiir ein wichtiges Kriterium halt.
So jemand neigt eher dazu, ein Gihnen des anderen, insbesondere wenn ohne
vorgehaltene Hand ausgefiihrt, als »negativ« zu bewerten, bzw. dieses Signal
sogar als Unhoflichkeit ihm gegeniiber, sprich als »feindseliges« Signal, zu
interpretieren.

Welche Schwerpunkte zu setzen sind, muf3 letztlich jeder fiir sich entscheiden,
aber oft hilft eine Diskussion iiber mdgliche Kriterien, um die eigenen exakter
zu definieren!



3.2 Ehrlichkeit/Aufrichtigkeit

Dies ist ein Kriterium, das von fast allen Seminarteilnehmern
tibereinstimmend als »Hauptkriterium« angesehen wird. Ich mochte hier zur
Vorsicht raten. Erstens: Wie ehrlich ist »ehrlich«? Zweitens: Haben Sie eine
klare Antwort auf die Frage, ob »absolute« Ehrlichkeit nicht manchmal sehr
verletzend sein konnte und inwieweit sie tiberhaupt anzustreben sei? Drittens:
Sind Sie so sicher, daf} Sie sich selbst bzw. andere nie beliigen?!?! (Sei es aus
Unsicherheit oder Verlegenheit, sei es in Form einer »hoflichen« Liige, sei es
weil Sie irgend etwas vielleicht nicht wahrhaben wollen/kénnen?)
Interessanterweise habe ich oft festgestellt, dafl gerade diejenigen, die so sehr
viel Wert darauf legen, andere bei eventuellen Liigen zu ertappen, es selbst
mit der Wahrheit nicht immer so genau nehmen. Hier liegt die
psychoanalytische Schluf}folgerung nahe, dafl sie, eben weil sie von sich auf
andere schliefSen, vor der Unehrlichkeit anderer so viel Angst haben.
Auflerdem: Wenn jemand aus Angst vor den Folgen liigt, oder weil er einen
anderen nicht verletzen will, dann sind die Motive vo6llig verschieden. Darauf
nehmen aber die »Wahrheitsfanatiker« meist keine Rucksicht, eben weil sie
tiber das Kriterium der Ehrlichkeit noch nicht gentigend nachgedacht haben!



3.3 Kongruenz/Inkongruenz

Jedes Signal bezieht sich natiirlich immer auf die Situation, in der die

aussehende Person sich gerade befindet. Inkongruenz kann daher bedeuten:

1.

Eine Diskrepanz zu den gesprochenen Worten (s. NIXON-Beispiel,
Einleitung).

Eine Diskrepanz zwischen einem beobachteten Signal und unserer
Erwartungshaltung: Angenommen Sie iiberreichen jemandem ein
Geschenk und erwarten eine erfreute Reaktion, sehen jedoch, daf3 der
andere enttduscht oder niedergeschlagen blickt. Dies ware eine solche
Inkongruenz.

Eine Diskrepanz zwischen einem beobachteten Signal und unserer
Erwartung kann auch zur Schein-Inkongruenz fithren, wenn der andere
namlich keine Ahnung hat, was wir wohl erwartet hatten. Im Beispiel
oben weil3 der Beschenkte, daf3 der Gebende hofft, er wiirde sich freuen.
Anders verhalt es sich, wenn Sie eine Reaktion erwarten, die der andere
nicht erahnen kann. Entweder, weil Sie glauben, er verfiige tiber gewisse
Informationen, die er jedoch (noch) nicht hat. Oder weil er aus einem
anderen Kulturkreis kommt und daher »unerwartete« Signale senden
wird, die uns inkongruent erscheinen mogen, wiewohl sie es (aus seiner
Sicht) nicht sind (s. Kap. 9).

Eine Diskrepanz zur Person. Von Franz Josef Straufl erwartete man in
gewissen Situationen sozusagen bestimmte Signalgruppen. Je besser man
einen Menschen kennt, desto eher glaubt man seine analogen Signale
voraussagen zu konnen. Sollten diese jetzt jedoch ganz anders sein, dann
sagen wir, die Person sei heute nicht »sie selbst«. Dies meinen wir mit
Inkongruenz zur Person (s. Kap. 6.2.1).

Letzdich ergibt sich ein Inkongruenz-Faktor bei Gesten, die,
genaugenommen, keine sind. Manche Menschen fuchteln beim Sprechen
vollig unmotiviert in der Luft herum oder schlagen in einem



gleichmafligen Rhythmus auf den Tisch, wiewohl sie nichts aussagen,
was »untermauert« werden soll. Diese analogen Signale scheinen in
keiner Beziehung zu den Worten zu stehen und werden daher ebenfalls
als inkongruent empfunden (s. Kap. 6.2.2).



3.4 Spontaneitit/Selbstdisziplin

Je spontaner eine Reaktion, desto unbedachter ist sie auch. Wenn man auf
Ehrlichkeit, Aufrichtigkeit groflen Wert legt, wird man Spontaneitit eher
»positiv« empfinden, als wenn man Selbstdisziplin héher bewertet. Nun
befinden sich die Signale ja immer »eingebettet« in die Gesamtsituation, so
dafl es durchaus Momente geben kann, in denen freies, offenes,
ungezwungenes, spontanes Verhalten »positiver« anmuten mag als
verhaltenes, diszipliniertes Betragen. Weiter sollten gerade diejenigen, die
Spontaneitiat im Zweifelsfalle immer fiir »besser« halten, sich dariiber im
klaren sein, dafl auch eine Taktlosigkeit sehr spontan war. Taktlosigkeiten
sind eben Reaktionen, die jemand aussandte, ehe er iiber seine Worte
nachgedacht hatte! Deswegen amiisiere ich mich im stillen manchmal iber
eine Person, die ich kenne, die einerseits fordert, man solle immer spontan
sein, die aber gleichzeitig sehr leicht beleidigt ist, wenn ihr Bruder sie spontan
mit einer seiner »Taktlosigkeiten« verletzt. Hieraus sehen wir wieder einmal,
wie schwer es ist, »absolute« Mafistidbe fiir das Beurteilen korpersprachlicher
Signale zu schaffen (bzw. Maf3stibe fiir die Beurteilung eines jeden
Verhaltens!).



3.5 Positiv/negativ

Natiirlich empfinden wir einzelne Signale als »gut« oder »schlecht«, d. h. wir
stufen sie sofort und meist unbewuf3t als »positiv« oder »negativ« ein. Es muf}
klar sein, daf} dies eine aufierst subjektive Beschreibung der Welt und unserer
Mitmenschen (s. Vorwort) darstellt. Ob ein Verhalten spontan oder kontrolliert
ist, lalt sich mit einem anderen Maf3stab messen als »gute« oder »schlechte«
Signale. Wenn jemand also ein Géhnen des anderen als Desinteresse und
somit als negativ einstuft, dann hat er sehr subjektiv geurteilt. Erstens setzt er
voraus, dafy der andere nur dann géhnt, wenn er kein Interesse hat (vielleicht
schlief3t er dabei von sich auf andere?)! Zweitens kann es sein, dafy er das
Signal »negativ« empfindet, weil es »unhoflich« ist. Gerade bei dem Etikett
»unhoflich« mufl man sich dariiber im klaren sein, dafy samtliche Benimm-
Regeln auf bestimmte Kulturkreise und gewisse Zeitepochen fixiert sind. Hief}
es z. B. bei Erasmus von ROTTERDAM! (26) noch: »Wenn beim Schneuzen
mit zwei Fingern etwas auf die Erde fallt, mufl es sofort mit dem Fuf3
ausgetreten werdenx, so gélte bei uns sowohl das Schneuzen mit zwei Fingern
als riipelhaft (negativ) als auch das Austreten des Nasenschleims. Ein zweites
Beispiel bei ROTTERDAM hat jedoch die Zeiten bisher iiberdauert und kénnte
auch heute noch in einem Benimm-Buch stehen: »Manche . . . miissen sich am
Kopf kratzen oder in den Z&hnen herumbohren oder mit den Hénden wild
herumgestikulieren und mit dem Messer spielen (bei Tische). Oder sie miissen
husten und schnauben und spucken. Alles das kommt im Grunde aus einer
baurischen Verlegenheit und sieht aus, wie eine Art von Verriicktheit.« Ein
letztes Beispiel soll zwei Dinge verdeutlichen: Erstens: Wie wenig bewuf3t man
normalerweise Verhalten oder Signale, die einem »falsch« erscheinen, sofort
als »negativ« einstuft, d. h. emotional verdrgert oder verletzt auf sie reagiert.
Diese Reaktion zeigt sich am besten bei denjenigen Normen, tiber die man
normalerweise gar nicht mehr spricht. Sie sind so selbstverstindlich
(einprogrammiert), dafl wir bereits bestlirzt sind, wenn jemand sie zur



Sprache bringt. Zweitens: Je haufiger jemand mit Menschen anderer (Sub-
)Kulturkreise zu tun hat, desto grofler ist die Gefahr, dafy er blitzschnell und
unbewufit gewisse Signale »schlecht« findet und sich von ihnen negativ
anmuten a8t - solange er sich dieser Gefahr nicht bewuft ist und ihr
entgegentreten kann. Das letzte Beispiel:

»Einige schreiben vor, daf3 der Knabe >compressis natibus ventris flatum
retineat¢, aber man kann sich dadurch eine Krankheit zuziehen2.«

Wie selten denken wir bewufit daran, dafl man heutzutage seine »flati«
zuriickhalten muf3? Hierbei handelt es sich also eindeutig um eine Norm, die
kaum je verbalisiert wird. Trotzdem reagieren wir sofort, wenn jemand sie
nicht befolgt, bzw. wenn jemand, nachdem »es« ihm passierte, nicht sofort die
»dazugehdrigen« analogen Signale sendet, sprich: bestirzt anzeigt, wie
peinlich ihm dies ist! Wenn Sie aber einmal die Gelegenheit hatten, mit
Beduinen am Lagerfreuer zu sitzen, dann wiirden Sie sich den Zorn dieser
Leute zuziehen, falls Sie bestiirzt dreinblickten, weil diese Leute unsere Norm
nicht akzeptieren...

Also wiare es optimal, wenn man diese stindige Einteilung in »gut« bzw.
»positiv« (oder »negativ«) unter Kontrolle bekommen koénnte. Zum einen,
weil wir uns ja jedesmal drgern oder verletzt fiihlen, wenn wir ein Signal als
negativ empfunden haben. Das heif}t, dafl wir selbst jetzt Kampfhormone
produzieren und unnétige Energien in den Prozefl der »Wut im Bauch
vergeuden. In geringerem Mafle gilt dies fir jedes leichte Sich-Argern
natiirlich auch. Zum anderen, weil manche Signale in den Augen des anderen
gar nicht »negativ« wirken kénnen, wenn er ndmlich von anderen Normen
und Gepflogenheiten ausgeht als wir. So dafl wir uns nicht nur geargert
haben, sondern uns u. U. umsonst gedrgert haben (s. Kap. 9.4)! Diese
Unlustgefiihle unsererseits gehen jedoch mit Negativ-Signalen einher, die wir
jetzt auf der Beziehungsebene senden, wodurch natiirlich die Beziehung
verschlechtert und die Gesprachsatmosphare »vergiftet« wird. Das »Gift« sind
unsere Kampfhormone (s. »Freude durch Strefl« (7 a) und Psycho-logisch

richtig verhandeln (7 b).



3.6 Scherz und Ironie

Wie wir gesehen haben, meinte der Vater das Gegenteil, als er dem Sohn riet,
den Uhu immer offen herumliegen zu lassen (Einleitung). Ebenso sind die
Worte des Fahrlehrers (nach WATZLAWICK) nicht »ernst« zu nehmen, wenn
er sagt: »Lassen Sie das Kupplungspedal immer so abrupt sausen, das ist
enorm gut fiir's Getriebe« (s. Kap. 2.3).

Nun gibt es Menschen, die nehmen alles sehr »ernst«. Deswegen kommt ihnen
der Gedanke gar nicht, jemand koénnte einen Scherz machen wollen. Wenn
der »ironische Tonfall« nur leicht angedeutet wird, kann es durchaus sein, dafy
solche Personen auf die digitalen Signale »hereinfallen«. Eben deshalb nimmt
die Umwelt sie so gerne »auf den Arm«. Fiir so jemand wire die Frage, wie
ernst jemand etwas wohl gemeint haben konnte, u. U. ein brauchbares
Kriterium. Insbesondere, wenn man oOfter mit Menschen zu tun hat, deren
»trockener Humor« mit so schwachen analogen Signalen einhergeht, dafy nur
ein Geiibter die Ironie bzw. den Sarkasmus heraushoren wird. Wobei
Sarkasmus gerade dann so verletzend sein kann, wenn er boshafte Dinge in
einem Tonfall ausspricht, der so »niichtern«, so »rational«, so »sachlich«
klingt.

Man koénnte mehr Kriterien auflisten. Aber erstens fallen viele weitere in
bereits genannte Untergruppen und zweitens konnen wir in diesem Rahmen
leider nicht auf die ethischen Systeme eingehen, die jeder Kriterien-Wahl
unterliegen miissen. Unsere kleine Diskussion sollte Ihnen nur helfen
festzustellen, nach welchen Kriterien Sie ihre Beurteilung durchfithren
konnen. Diese Entscheidung liegt natiirlich bei Ihnen selbst!

Ein andersartiges Kriterium soll noch besprochen werden, ehe wir zu den
Signalen selbst tibergehen:



3.7 Nur ein einziges Signal?

Es gibt Situationen, in denen eine Erfolgskontrolle unmdglich ist. Zum
Beispiel, wenn wir die analogen Signale eines Politikers im Fernsehen
beurteilen, oder wenn wir jemanden nicht unterbrechen wollen. Hier sollte m.
E. ein wesentliches Kriterium die Frage darstellen, auf wie viele (bzw. welche)
Signale Sie Thre Beurteilung stiitzen. Zwar gibt es manchmal einzelne Signale,
die bereits Aussagekraft haben (wir kommen noch auf sie zuriick), aber im
allgemeinen stellen sie einen Ausnahmefall dar. Denn die Grundregel lautet
eher:

Ein Signal allein hat keine Aussagekraft!

Insbesondere gilt dies fiir »kleine« Signale, wie das Heben einer Augenbraue,
welches die verschiedensten Ursachen haben kann. Deshalb halte ich
Aussagen mancher Autoren fiir gefdhrlich, die das Hand-in-die-Tasche-
Stecken allein bereits interpretieren wollen, oder die behaupten, daf} allein die
Art, wie jemand seine Zigarette halt, bereits klare Aussagekraft habe.
Vielleicht kann so ein Signal uns einen Hinweis geben, aber eben nur einen
Hinweis, nicht den alleinigen! Wenn jemand z. B. mit der brennenden
Zigarettenspitze vor Thren Augen herumfuchtelt, dann kann dies durchaus
einen Hinweis darauf darstellen, daf} er vielleicht die Intimzone anderer nicht
respektiert (s. auch Kap. 7.1). Wenn wir diesen Hinweis nun bei unserer
gezielten Beobachtung miteinbeziehen, kann es sein, dafl uns noch weitere
Signale, die in dieselbe Richtung deuten, auffallen. Vielleicht greift er auch
sonst oft in den »Raum eines anderen« hinein (sowohl im wortlichen als auch
im tbertragenen Sinne), oder er ergreift Gegenstande anderer, ohne zu fragen,
u. . Erst so eine Signalgruppe kann eine gewisse Aussagekraft beinhalten.

Ausnahmen zu dieser Regel sind ausgeprégte, stark auffallende Gesten, die
eindeutig im Widerspruch zum Gesagten stehen, wie im NIXON-Beispiel



(wobei wir auch hier zusatzliche Informationen zur Interpretation
herangezogen haben!). Weiter werden alle abrupten Korperhaltungs-
Veranderungen als Ausnahme zur Regel gewertet (Erklarung folgt in Kap. 4).
Als Abschlufigedanken zur Interpretation, ehe wir diese angehen, noch ein
Wort des grofien Kinetikers BIRDWHISTELL (5 e., S. 107).

Keine korperliche Haltung oder Bewegung hat eine exakte Bedeutung
per se. Korpersprache und Sprache sind voneinander abhingig.

Das bedeutet letztlich nichts anderes, als dafl wir die Signale der Inhalts- und
der Beziehungsebene gleichzeitig wahrnehmen und beschreiben miissen,
wenn wir eine Geste oder ein anderes nichtsprachliches Signal »deuten«
wollen.



Teil II:

Die Interpretation
korpersprachlicher Signale



Kapitel 4
Haltung

4.1 Experimente zur Haltung

Um das Gefithl fiir die wesentlichen Aussagen dieses Kapitels zu
intensivieren, lade ich Sie zu einer Reihe von Mini-Experimenten ein (Dauer
ca. 15 Minuten). Im Optimalfall lesen Sie den darauffolgenden Text erst nach
Vollziehen dieser Ubungen.

Was die Ausfithrung angeht, so haben Sie zwei Moglichkeiten: Entweder Sie
piazieren das Buch so, daf} Sie jeweils eine Anweisung lesen und ausfithren
konnen, ehe Sie weiterlesen und -arbeiten. Einzelne Gedankengénge sind
durch das Wort »stop« und je eine Leerzeile optisch voneinander getrennt.
Oder aber Sie lassen sich jede Anweisung von einer anderen Person vorlesen,
wobei diese bei jeder Leerzeile solange pausiert, bis Sie ein Signal gegeben
haben, welches anzeigt, daf} Sie fiir den nichsten Schritt bereit sind.

Sollten Sie besonders viel aus diesem Mini-Zyklus lernen wollen, dann
konnten Sie Thre Erfahrungen nach jedem Experiment natiirlich notieren. Das
wire sowohl eine Vertiefung Threr Verbalisierungsfahigkeit (s. Kap. 2) als auch
eine gute Aufzeichnung eigener Signale, die Sie dann bei den folgenden
Ausfithrungen verwenden kdnnen, um auch sie zu interpretieren! Befinden Sie
sich in einem Raum, in dem Sie sowohl frei stehen als auch einige Schritte
hin- und hergehen koénnen? Haben Sie einen Stuhl ohne Armlehnen zur
Hand?

Dann konnen wir beginnen.

4.1.1 Wie stehen Sie?



Stellen Sie sich so hin, wie Sie normalerweise stehen (z. B. wenn Sie auf etwas
bzw. jemanden warten).

Stop.

Bleiben Sie in dieser Haltung und werden Sie sich bewuf3t, wie Sie dastehen:
Ruht Thr Gewicht (in der Regel) auf beiden Beinen, auf einem Bein? Verlagern
Sie Thr Gewicht regelméflig von einem Bein zum anderen?

Stop.

Empfinden Sie Ihren Schwerpunkt! Wo liegt er? Im Kopf, in der Brust, im
Bauch, im Rucken, im Gesaf3 oder in den Beinen bzw. Fuflen?

Stop.

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt die Antworten auf obige Fragen
aufschreiben.)

4.1.2 Spiiren Sie lhre Muskeln beim Stehen?

Wieder stellen Sie sich gerade hin (nicht stocksteif, sondern so »gerade«, wie
Sie dies normalerweise tun). Dann verlagern Sie langsam und vollbewuf3t das
Gewicht Thres Oberkdrpers so weit nach vorne, bis Sie fast umkippen.

Stop.

Wiederholen Sie diese Bewegung und verbleiben Sie einen Augenblick in
dieser Haltung. Fithlen Sie bewuf3t, welche Muskelpartien Sie wo und wie
stark spannen miissen, um zu verhindern, daf§ Sie umfallen.

Stop.

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt Thre Beobachtungen notieren.)



4.1.3 Nochmals dasselbe, aber anders bitte!

Wieder werden Sie Thr Kérpergewicht verlagern, aber nun nach hinten, um zu
registrieren, welche Muskelpartien jetzt wo und wie stark angespannt werden
mussen, damit Sie nicht umfallen.

Stop.

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt.. .)

4.1.4 Wie sitzen Sie?

Bitte setzen Sie sich auf einen Stuhl ohne Armlehnen, welcher frei im Raum
steht, so daf} Sie sich nirgends anlehnen kénnen.

Stop.

Wie sitzen Sie? Wo liegt Thr Kérper-Schwerpunkt im Sitzen? Vor, tiber oder
hinter dem Becken (wenn Sie vom Becken eine gerade Linie nach oben ziehen
wirden) ?

Stop.

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt.. .)

4.1.5 Sitzhaltung A

Nehmen Sie nun auf der duflersten vorderen Stuhlkante Platz und verlagern
Sie Thr Korpergewicht nach vorne.

Stop.

Sie werden feststellen, dafl Thre Fifle jetzt hochstwahrscheinlich parallel
stehen. Verdndern Sie dies, indem Sie sie in Schrittstellung begeben, also einen



Fufl weiter vorne halten als den anderen.
Stop.

Nun senken Sie den Kopf etwas und lassen Thre Hiande zwischen den Knien
locker herunterhangen. Wie fithlen Sie sich nun?

Stop.

Wie wiurden Sie sich fihlen, wenn Sie die nichsten 10 Minuten in dieser
Haltung verharren miifiten?

Stop.
Wo haben Sie eine solche Haltung bei sich oder anderen schon beobachtet?

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt...)

4.1.6 Sitzhaltung B

Richten Sie sich wieder auf, so dafy das Gewicht Ihres Oberkorpers nun tiber
dem Becken ruht. Nein — d. h. nicht, daf} Sie »kerzengerade« sitzen sollen.
Lassen Sie die Schultern ruhig in ihre normale, gewohnte Position fallen.

Stop.

Nun plazieren Sie Ihre Beine in eine bequeme Parallelstellung. Wo méochten
Sie Thre Arme »hinlegen?« In den Schof3?

Stop.
Was empfinden Sie in dieser Haltung?

Stop.



Wo haben Sie diese Haltung schon bei sich oder anderen beobachtet?
Stop.

Wenn Sie die innere Haltung, die mit dieser dufleren Haltung einhergeht,
beschreiben sollten: in welcher Attributsliste unten wirden Sie ein Wort
finden, das IThrem Eindruck am nachsten kommt?

1. Angstlich/gehemmt/unsicher/scheu/schiichtern.
2. Offen/abwartend/aufmerksam.
3. Uberheblich/gelangweilt/Partystimmung.

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt...)

4.1.7 Sitzhaltung C

Verlagern Sie nun das Kérpergewicht nach hinten, indem Sie sich anlehnen.
Stop.

Welche anderen Bewegungen hat Ihr Korper automatisch mit durchgefiithrt?
Stop.

Haben Sie ein oder beide Beine ausgestreckt oder den Impuls verspirt, ein
Bein zu tiberschlagen? (Woraus Sie sehen, dafl ein Signal allein, wie z. B. ein
tberschlagenes Bein, keine Aussagekraft hat. Oft will man dadurch nur die
Wirbelsaule abstiitzen! Das hdangt ndmlich davon ab, wie hoch die Stuhlbeine
in Relation zur Korpergrof3e des Sitzenden sind.)

Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt...)

4.1.8 Wie gehen Sie?



Begeben Sie sich nun an eine Stelle des Raumes, von der aus Sie mindestens 10
Schritte (besser mehr) laufen konnen und gehen Sie dann diese Strecke, wobei
Sie versuchen zu fihlen, »wie« Sie laufen.

Stop.

Wiederholen Sie das Gehen mehrmals, bis Sie glauben, einige Fragen
beziiglich Threr Gehweise beantworten zu koénnen, ehe Sie diese lesen (was
TIhre Gangart beeinflussen konnte!).

Stop.

Nun zu den Fragen:

1. Wo empfanden Sie Thren »Schwerpunkt« (damit ist nicht unbedingt das
korperliche Gewicht gemeint)? Im Kopf, in der Brust, im Bauch, im
Ricken, im Gesaf3 oder in den Beinen?

2. Gehen Sie im allgemeinen eher bedéchtig/zogernd/verhalten oder
schreiten Sie koniglich oder laufen Sie energisch, raum-einnehmend,
zielsicher?

3. Gehen Sie noch einmal herum und versuchen Sie, die folgenden Fragen
zu beantworten:

Wie gehe ich in Raumen? Und: Wie laufe ich auf der Straf3e?

Stop.
Konnten Sie einen Unterschied feststellen?

(Falls Sie Notizen machen wollen, jetzt...)

4.1.9 Wie liegen Sie?

Die letzten Fragen beschéaftigen sich mit der Art und Weise Thres Liegens. Hier
reicht Ihre Erinnerung, um zu antworten:
1. Wie legen Sie sich hin, wenn Sie ins Bett gehen?



2. Wie liegen Sie, wenn Sie sich auf’s Einschlafen vorbereiten?
3. In welcher Position wachen Sie morgens auf?

Stop

Haben Sie mit-gespielt, ehe Sie weiterlesen werden?
Falls nicht, iiberlegen Sie, ob Sie nicht doch die Moglichkeit dieser Inventur
wahrnehmen wollen, ehe Sie umblattern?



4.2 Auflere und innere Haltung

Wenn wir von einem Menschen sagen, er sei stand-haft, dann beschreiben wir
damit nicht nur seine innere Haltung, sondern wir sagen auch etwas tliber
seine Art der Boden-Haftung aus. Dazu LOWEN, ein amerikanischer
Psychoanalytiker, der sich als Bio-Energetiker insbesondere mit Haltung,
Mimik und Gestik seiner Patienten auseinandersetzt (57 a):

»Das Problem der emotionalen Sicherheit eines Menschen kann nicht
getrennt werden von der Frage nach der physikalischen Sicherheit, nach
seiner Bodenhaftung durch die Fifle« (S. 97).

Auch die 0stliche Weisheit hat diese Beobachtung gemacht. Im Zen-
Buddhismus spricht man von der »Erdmitte« des Menschen als im Bauch
liegend (Hara). DURKHEIM (22) stellt fest, daf3 der westliche Mensch seinen
Schwerpunkt im allgemeinen zu hoch verlagert hat, z. B. in den Brustraum
oder gar in den Kopf. Von so einem Menschen sagt er, man koénne ihn durch
den leichtesten Schubs bereits ins Wanken bringen. Es leuchtet sicher ein, daf3
so ein Mensch sowohl physisch als psychisch nicht mit »beiden Beinen am
Boden« steht, so dafl auch geringe seelische »Schiibse« ihn bereits
verunsichern kénnen (s. Kap. 6.3.2).

FELDENKRAIS (29) meint dasselbe, wenn er fordert, dafl ein Korper in
optimaler Haltung »im Skelett hdngen sollte«. Damit will er sagen, daf3 keine
unndtige Muskelarbeit (-Anspannung) nétig sein sollte, um den Korper
stehend, gehend oder sitzend aufrecht zu halten. Wenn Sie an die beiden
Experimente zuriickdenken, in denen Sie sich so weit vor- bzw. zuriickgebeugt
haben, bis Sie beinahe umfielen — haben Sie dabei u. U. festgestellt, daf3 die
Verspannungen zwar stérker als sonst, lhnen jedoch durchaus vertraut waren?
Je mehr muskulére Tatigkeit vonnéten ist, um die Haltung zu bewahren, desto
unsicherer ist diese, desto angestrengter ist sie auch, d. h. so ein Mensch steht,
geht und sitzt nicht entspannt. Da aber die korperlichen und seelisch-geistigen



Prozesse sich stindig gegenseitig beeinflussen, bedeutet dies gleichzeitig, dafl
so ein Mensch auch seelisch »verkrampft« ist.

Wir gehen normalerweise von der Annahme aus, daf§ wir einen Korper haben,
wiahrend der Ostliche Mensch so eine Aussage nie machen wiirde (WATTS,
87). Er sagt: »Ich bin mein Korper.« Dieser Satz spiegelt den fundamentalen
Unterschied zweier Einstellungen wider, der des Sein- und der des Haben-
Wollens!. Je stirker die Haben-Wolien-Orientierung ausgepragt ist, desto
weniger bewuf3t nimmt der Mensch sein eigenes In-der-Welt-Sein wahr. Dies
gilt auch fir seine korperlichen Prozesse und Signale! Er richtet sein
Augenmerk auf Dinge, deren er habhaft werden mochte. Er sucht Dinge, die
er hand-haben kann. Diese innere Haltung wird sich zwangslaufig in der
dufleren widerspiegeln. LOWEN sagt dazu (57a):

»Uberall, wo eine grundlegende Unsicherheit in der unteren Korperhélfte
vorliegt, kompensiert das Individuum, indem es mit Armen und Augen an
(der) objektiven Wirklichkeit festhalt« (S. 99).

So einen Menschentyp beschreibt er auch:

»Vor einigen Jahren behandelte ich einen Patienten mit schwerem
Bluthochdruck. Er war Presseagent fiir mehrere Hollywood-Stars und
Filmproduzenten. Er afy ibermaflig viel, war ein ziemlich starker Trinker
und gewandt im Reden. Er hatte ein blithendes, rundes Gesicht und einen
fillligen Korper. Beim Ablegen seiner Kleidung war ich schockiert iiber
die spindeldiirren Beine ..., die hervorkamen. Die Folgerung, daf} die
scheinbare Sicherheit und Stdrke der oberen Korperhilfte die Schwéche
darunter kompensierte, war unvermeidlich. Seine Hauptaktivitaten waren
auf die obere Korperhalfte beschrankt und im wesentlichen oraler Natur«
(S.98).

Wenn ein Mensch unter Disharmonie, unter mangelndem Frieden, unter
fehlender innerer Ruhe leidet, dann ruht er eben nicht in sich. Dann ist er
nicht sein Korper, sondern er »hat« einen, den er auch noch vernachlassigt.
Ein anderer Autor, SCHUTZ, hat einen hervorragenden Ubungszyklus erstellt,



mit dessen Hilfe man eventuelle Schwierigkeiten beziiglich der eigenen
Haltung (innerlich wie duflerlich!) sowohl feststellen als auch beheben lernen
kann (77).

Eine solche Ubung besteht z. B. darin, daff man auf eine Couch oder eine
Matratze schlagt und zwar so kriftig wie moglich. Was bei solchen Ubungen
herauskommen kann, schildert LOWEN, der diese Ubung ebenfalls im
therapeutischen Bereich einsetzt (57a):

»Kirzlich behandelte ich einen jungen Mann, einen Jetpiloten bei der
Marine...

Sein Problem zeigte sich, als ich ihn bat, auf die Couch zu schlagen.
Jedesmal, wenn er ausholte, hoben sich seine Fiile vom Boden ab. Als ich
ihn hierauf hinwies und bemerkte, wie schwer es ihm falle, den Kontakt
mit dem Boden zu halten!, erwiderte er: »Jetzt weif} ich auch, weshalb ich
mich oben in der Luft um so vieles sicherer fiithle!« (S. 98)

Das waren nur einige wenige Gedanken, die man sich beziiglich der eigenen
Haltung bzw. der Korrelation der eigenen inneren und &ufleren Haltung
machen kann. Wer sich in dieses m. E. duflerst wichtige Thema (geistig wie
korperlich!) vertiefen mochte, dem sei sowohl das erwidhnte Buch von
SCHUTZ (77) als auch »Hara« von DURKHEIM (22) empfohlen. Gerne
verweise ich in diesem Zusammenhang auf das ausgezeichnete Buch »Der
aufrechte Gang« von FELDENKRAIS (29), das inzwischen wieder erhéltlich
ist, nachdem es lange Zeit vergriffen war. (Alle Seitenzahlen bei
FELDENKRAIS-Zitaten beziehen sich auf die vergriffene Ausgabe.)

Diese drei Biicher vermitteln einen faszinierenden Gesamtiiberblick und
beinhalten praktische Ubungen - im Gegensatz zu anderen, sicher
lesenswerten Biichern, die das leider hédufig nicht tun. (Alle drei sind in
Deutsch erhaltlich.) Der zweite Grund, warum ich gerade diese drei Biicher so
warm an lhr Herz legen mochte, liegt in der hervorragenden Lesbarkeit aller
drei Autoren begriindet.

So, und nun wollen wir uns den Signalen anderer zuwenden (?!).



4.2.1 Uber das Stehen

Das erste, worauf wir unser Augenmerk richten konnen, ist die
Gewichtsverlagerung. Steht der Mensch aufrecht (ohne deswegen stocksteif zu
wirken) oder ist sein Gewicht vor bzw. hinter das Becken verlagert? (Ziehen
Sie im Zweifelsfall geistig eine Linie vom Becken nach oben, bei einer geraden
Haltung befindet sich das Ohr in etwa auf dieser Linie, auch wenn der Riicken
ein wenig krumm wirkt).

Nun besagt die korpersprachliche Theorie eigentlich dasselbe wie der
Volksmund: Je gerader jemand steht, desto aufrechter ist seine innere Haltung.
So ein Mensch ist weder unsicher (Neigung nach vorne) noch tiber-heblich
(Neigung nach hinten). Trotzdem ist Vorsicht geboten: Viele besonders grof3e
Menschen haben sich eine nach vorne geneigte Haltung angewdhnt, weil sie
nicht immer »von oben« herunter-schauen wollen. Ebenso haben manche
besonders kleine Menschen eine leicht nach hinten geneigte Haltung
einzunehmen gelernt, damit sie nicht immer den Kopf nach oben richten
missen. Demnach kann die Koérperhaltung, was den eben besprochenen
Aspekt angeht, ein Signal darstellen, aber eben nur eins. Erst wenn andere
Aspekte den gewonnenen Eindruck verstirken, kann man annehmen, daf3
man die Signale des anderen versteht. Ein solcher zweiter Aspekt auf den wir
achten konnen, ist die Offenheit bzw. Geschlossenheit einer Haltung. Damit
ist der Hals- und Brustraum gemeint. Seit Urzeiten schiitzt ein Lebewesen
seine Halsschlagader bei Gefahr. Der Mensch tut dies, indem er die Schultern
anhebt und/oder den Kopf einzieht. U. U. verschanzt er sich (zusétzlich) hinter
seinen Armen bzw. hinter einem Gegenstand (z.B. einem Aktendeckel), den er
wie ein Schutzschild einsetzt (Abb. 4, siehe unten).

Sicher kennen Sie Menschen, die diesen Bereich fast nie, andere, die ihn
chronisch abdecken. Der eine lduft, eine Akte tragend, offen durch die Firma
(Abb. 4 A), der andere geschlossen (Abb. 4 B).

Das Gegenteil der letztgenannten Haltung sehen wir bei einer »iiber-heb-
lichen«. Hier signalisiert der Mensch, wie sicher er sich fithlt. Oder will er
diese Sicherheit, die er so ubertrieben zur Schau stellt, vielleicht eben durch
diese Haltung erreichen? [Ich personlich gehe von der Annahme aus, daf} es



keine »echte« Uberheblichkeit gibt, sondern daf3 alle Aspekte des sich
ostentativ Uber-andere-Erhebens bzw. des Auf-andere-herabsehen-Wollens
immer aus dem Bediirfnis heraus entstehen, Unsicherheit (vor sich und
anderen) verbergen zu wollen. Deshalb wirkt so ein Mensch oft »arrogant«
auf andere (s. Einleitung und Kap. 1).]

Akte tragend Akte tragend
affene Haltung geschlossene Hal tung

Abb. 4

Die gerade Haltung nennen wir daher auch eine offene. Sie signalisiert sowohl
Offenheit anderen und der Welt gegentiber als auch eine Position, aus der
heraus man in beiden Richtungen re-agieren kann, wenn die Umstidnde es
erfordern. Also auch eine flexible Haltung!



Nun geht die Haltung aber noch mit anderen Signalen einher, z. B. mit der Art
und Weise, wie jemand uns (oder auch nicht) anschaut. (Ein kleiner Vorgriff
auf Kap. 5, um das Zusammenspielen von Signalen aufzuzeigen.)

Eeariablich of fam gaschlossen

Abb. 5

Die Haltung A, die wir als »liberheblich« bezeichnet haben, wirkt erst dann
so, wenn die Blickrichtung gleichzeitig von oben nach unten verlauft. Dann
namlich unterstellen wir beim anderen so ein »Ich-da-oben-du-da-unten-
Gefithl«, um WALLRAFFs Titel (86) zu mifibrauchen. Interessant erscheint
mir die Tatsache, dafl man dazu neigt, sich wegen der iiberheblichen Haltung
eines anderen zu argern. Vielleicht sollte uns ein Mensch leid tun, der es nétig
hat, diese Haltung einzunehmen. Grofle, die man wirklich besitzt, braucht
man m. E. nicht besonders zu demonstrieren!

Die Haltung B, die wir als »offen« bezeichnet haben, geht in der Regel mit
einem geraden (offen wirkenden) Blick einher. Also empfinden wir dieses



Signal nicht als negativ, aufler, der andere »starrt« uns an (s. Kap. 5).

Die Haltung C, im allgemeinen die »Demuts-Haltung« genannt, geht
entweder mit einem Blick von unten, oder aber mit fehlendem Augenkontakt
einher. Beides empfinden wir, aber wie empfinden wir das? Es gibt Menschen,
die lieben Demuts-Haltungen in anderen, und es gibt Menschen, die sich mit
so einem Gesprachspartner nicht wohl fiithlen. Etwas boshaft kénnte man
sagen, daf} es sich bei so manchen Behorden empfiehlt, die Demutshaltung
einzunehmen, wenn man etwas erreichen will...

Worauf wir bei der Haltung ebenfalls achten kénnen ist, ob ein Mensch frei
steht oder ob er irgendwo eine Stiitze sucht. Es gibt Menschen, die miissen
sich immer irgendwo anlehnen. Andere wiederum machen von Moglichkeiten
des sich-Anlehnens keinen Gebrauch, selbst wenn diese vorhanden sind. Dies
konnen Sie in einem Stehausschank oder an manchen Bars vorziiglich
beobachten. Wieder gibt uns der Volksmund einen Hinweis, wenn er sagt,
jemand sei anlehnungsbediirftig. Denn, ein Mensch, der in seinem Skelett
hangt (FELDENKRAIS 29), in seiner Erdmitte ruht (DURKHEIM 22) oder
Sicherheit durch Bodenhaftung besitzt (LOWEN 27a), wird sich zwar
manchmal, keineswegs jedoch stdndig anlehnen wollen.

Diesen Aspekt kann man besonders gut bei Lehrern oder bei Rednern
beobachten. (Die nachste Bundestagsdebatte, die im Fernsehen iibertragen
wird, wére ein guter Anfang!) Manche Redner klammern sich an’s Pult,
andere scheinen sich an ihrer Disposition regelrecht »festzuhalten«, wieder
andere stehen iiberwiegend frei. Wenn die eine oder andere Pose eine
Gewohnheitshaltung ausdriickt, dann liegt die Vermutung wohl nahe, dafl
diese Gewohnheitshaltung die innere Haltung des Individuums widerspiegelt.
Ein weiterer Aspekt des Stehens (wie auch des Sitzens) ist der Abstand, den
wir zu (oder von?) anderen einnehmen (s. Kap. 7). Interessant kann es auch
sein zu beobachten, wie (un)ruhig jemand steht. Zappelt er herum, wippt er
standig auf den Fuflballen oder steht er fest auf der Erde?
Interpretationshinweise ergeben sich aus den Gedankengingen unter 4.2.
Sicher gidbe es noch andere Aspekte, aber ich meine, dafl hier weniger eher
mehr ist. Wenn Sie auf die angefithrten Aspekte der verschiedenen Kategorien
zu achten lernen, haben Sie einen Bezugsrahmen, der Thnen hilft. Je mehr man



namlich »auf einmal« sehen will, desto weniger nimmt man letztlich wahr.
Deswegen wenden wir uns jetzt dem Gehen zu.

4.2.2 Uber das Gehen

Fast alles auf das Stehen Zutreffende gilt natiirlich auch fiir das Gehen.
Zusatzlich aber ist ein gehender Korper in Bewegung, so dafl man sich fragen
kann, wie er diese Bewegung ausfithrt. Geht ein Mensch zielsicher? Sind seine
Bewegungen fliissig, geschmeidig, be-weg-lich oder steif und verkrampft?

Es gibt Autoren, die meinen, die Blickrichtung eines Gehenden sage sehr viel
tiber ihn aus. So schaut ein auf3en-gerichteter Mensch nach vorne, sowohl den
Weg, den er gehen will, als auch Interessantes am Weg wahrnehmend.
Wiéhrend ein innen-gerichteter Mensch eher nach »innen« schaut. Er hat den
Kopf gesenkt und nimmt oft weder seinen Weg noch Hindernisse (noch
andere Menschen oder Interessantes) wahr.

Signalwirkungen kann auch die Art, wie ein Mensch seine Fiifle setzt, haben.
Eine Person, die wie ein »Storch im Salat« aussieht, zieht das Knie vor, so dafy
der erste Punkt des Korpers, der vorausgeht, sozusagen das Knie ist. Diese
Gangart wird mit Vorsicht bzw. Unsicherheit korreliert. Ein Soldat in einem
Minenfeld wird so gehen oder jemand, der Angst hat, sich im Dunklen zu
stoflen.

Im Gegensatz dazu kann man auch so laufen, dafl die Zehen immer
vorausgehen. Hier tritt man fest mit der Ferse auf, im Gegensatz zum
»Storchengang«, bei dem der ganze Fuf3 (Schwerpunkt Fuf3ballen) aufgesetzt
werden muf3.

Ein Zehen-Gang ist daher meist ein kraftiger Gang, ein Raumeinnehmender.
So lauft jemand, der keine Angst hat, sich wehzutun. Jemand, der ein klares
Ziel vor Augen hat, jemand in Eile. Hervorragende Beobachtungspunkte sind
Marktplatze, Bahnhofe, Kirchenausginge nach dem Gottesdienst, sowie
Hauptstraflen zur Stofizeit.

Das Gehen zu zweit oder mehreren kann auch aufschlufireich sein. Manche
Autoren meinen, daf3 sowohl Einfiihlungsvermdgen als auch Egoismus in der



Art ausgedriickt wiirden, wie jemand mit einer (oder mehreren) Person(en)
geht. Kimmert er sich darum, ob er anderen zu schnell oder zu langsam lauft?
Merkt er iiberhaupt, wenn andere weit zuriickgeblieben sind, weil sie nicht
mitkommen? Muf3 man ihn wiederholt bitten, Riicksicht zu nehmen?

Ein weiterer Aspekt des Gehens zu mehreren kann natiirlich auch Abstand
sein (s. Kap. 7).

Da wir jedoch die meiste Zeit mit anderen Menschen im Sitzen zubringen,
sind Deutungshinweise hierzu haufiger anwendbar.

4.2.3 Uber das Sitzen

Wieder sollte unser erster Blick darauf gerichtet sein, ob das Kérpergewicht
vor, iiber oder hinter dem Becken liegt.

Abb. 6

Beginnen wir mit Haltung A, die sogenannte Fluchtposition. Erinnern Sie sich
noch an Thre Sitz-Experimente? Diese Haltung nimmt man ein, wenn man
sich unwohl oder unsicher fithlt. Im Wartezimmer eines Zahnarztes sehen Sie
sie haufig.

Da das Korpergewicht vor dem Becken liegt, kann man sehr schnell aufstehen
und weggehen (weglaufen). Insbesondere wenn die Fifle sich in
Schrittstellung befinden. Sollte ein Gesprachspartner, mit dem Sie zu tun
haben, diese Haltung einnehmen, dann fiihren Sie das Gespréch nicht fort, ehe



Sie entweder den Grund fiir die Haltung erfahren bzw. die Haltung des
anderen durch Hilfestellungen Ihrerseits verandert haben. Ein Mensch, der so
sitzt, ist in einer Fluchtposition, auch innerlich. D. h., daf} er u. U. jetzt Stref3-
Hormone produziert und daf3 sein »Reptiliengehirn« mitarbeitet. So dafl Sie
nicht damit rechnen kénnen, dafy sein »Denkhirn« im Augenblick besonders
gut funktioniert!. Nach FESTINGER (31) sprechen wir vom psychologischen
Nebel (s. Vowort). Wenn wir an WATZLAWICKs Denkmodell der Inhalts-
und Beziehungsebene zuriickdenken (s. Einleitung), dann kdnnen wir uns an
die Abbildung des psychologischen Nebels erinnern:

\
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Abb. 2

Wie Sie sehen, verhindert dieser Nebel, daf Thre Informationen beim anderen
richtig ankommen konnen. Ein Mensch in einer innerlichen Fluchtposition
hort und sieht nur noch Teile der Nachrichten, die man sendet. (Sog. »Emser
Depeschen« namlich!)

(Dieser strategische Hinweis gilt auch, wenn Sie merken, daf3 der andere auf
Kampf umschaltet, wenn sein Tonfall laut/aggressiv wird u. &.)

Nun sagten wir zwar, ein Signal allein habe meist keine Aussagekraft, aber
wir deuteten an, daf3 es Ausnahmen zu dieser Regel giabe. Die Korperhaltung
beim Sitzen kann eine solche Ausnahme darstellen, insbesondere wenn sie
plotzlich verandert wird. Wenn ein Mensch sich zum Beispiel unvermittelt in
die Fluchtposition begibt. Dieser Sachverhalt wird von einer weiteren Regel
beschrieben:



Jede plotzliche Veranderung der duf3eren Haltung spiegelt immer eine
plotzliche Veranderung der inneren Haltung wider.

Dies diirfte, im Hinblick auf die unter 4.2 gegebenen Informationen, auch sehr
einleuchtend sein? Wenn Sie den kleinen Experimenten-Zyklus durchgefiihrt
haben, dann konnten Sie sogar in diesen kurzen Momenten, in denen Sie
einzelne Haltungen eingenommen haben, schon feststellen, dafl jede Haltung
des Korpers die innere Haltung mit-beeinfluf3t (und umgekehrt)!

Wiewohl die obenstehende Darstellung zeigt, dal man die Fluchthaltung
ziemlich sicher interpretieren kann, darf man die Kontrollfrage nicht
vergessen. U. U. hat jemand Riickenschmerzen und beugt sich nach vorne, um
gewisse Muskelpartien zu entlasten? Vielleicht begibt er sich auch in die
Flucht-Position, weil er zur Toilette mdchte und einen ginstigen Augenblick
abwartet, da er die anderen nicht unterbrechen will? (Insbesondere wenn er so
sitzt, daf} vielleicht jemand aufstehen muf3, um ihn durchzulassen?)

Die Haltung B zeigt wieder unsere flexible, offene Haltung. Ein Mensch, der
so sitzt, ist bereit, die Umwelt auf sich zukommen zu lassen bzw. auf sie
einzugehen. Es ist eine abwartende oder auch aufmerksame Haltung.
Deswegen legte man frither in der Schule so grofien Wert darauf, dafl wir
aufrecht in der Bank saflen, die Hande aufs Pult gelegt, den Blick gerade nach
vorne gerichtet. Diese Korper-Haltung bewirkt eben auch die innere
Aufgeschlossenheit, wenn sie wirklich eingehalten wird:.

Solange Ihr Gesprachspartner so dasitzt, konnen Sie im allgemeinen davon
ausgehen, dafl er Thre Nachrichten aufnimmt bzw. Interesse am Gesprach oder
an Thnen hat. (Was nicht bedeutet, dafy Interesse nicht auch bei anderen
Korperhaltungen vorhanden sein kann, nur: Diese Haltung kann als Signal fiir
Interesse interpretiert werden.)

An dieser Stelle taucht im Seminar immer eine Frage auf: »Wie kann man nun
die Fluchtposition von einem sich Vorbeugen aus Interesse unterscheiden?«
Eine ausgezeichnete Frage, finden Sie nicht?

Thre Beantwortung hat mit der Blickrichtung zu tun. Bei der Fluchtposition ist
der Kopf nach unten geneigt, so dafy (parallel zur Demutshaltung im Stehen)



der Blick von unten nach oben gerichtet ist, wenn iiberhaupt Augenkontakt
zustande kommt. Ein plétzliches Sich-Vorbeugen aus akutem Interesse geht
jedoch mit gerade gehaltenem Kopf, d. h. mit einem geraden, offenen
(interessierten) Blick einher.

Dieser wiederholte Vorgriff auf die Mimik zeigt deutlich zweierlei auf:
Erstens, was wir meinen, wenn wir sagen, daf} in der Regel ein Signal allein
keine Aussagekraft hat. Die Verbindung der verschiedenen Signale zu
»Satzen« kann interpretiert werden, nicht aber einzelne »Worte« (Ausnahmen
bestatigen nur die Regel). Zweitens sehen Sie, wie wichtig gerade die Signale
der Mimik im Verband mit anderen Signalen sind!

Die Haltung B kann nun mehr oder weniger offen sein. Es kann jemand
gerade dasitzen, aber trotzdem den Brust- und Halsraum (z. B. durch einen
aufgestiitzten Arm und eine Hand am Mund) teilweise verdecken. Auch hier
sehen wir, dafy wir Signale der Gestik (des Abstands, sowie des Tonfalls) mit-
beachten miussen, ehe wir deuten konnen.

Die Haltung C korrespondiert mit der tiber-heblichen Haltung im Stehen, da
das Korpergewicht nach hinten verlagert ist. Richtig? Falsch! Wiewohl auch
hier das Gewicht des Oberkorpers nach hinten gelagert ist, konnen wir diese
Korrelation nicht ziehen. Warum? Uberlegen Sie mit! Wann sitzt man weit
zuriickgelehnt, vielleicht ein Bein iiberschlagen oder gar beide Fiif3e
hochgelegt?

Richtig. Wenn man es sich bequem machen will. Wobei hier interessant ist,
dafl manche Menschen sehr gerne »flazen« (»limmeln«), wahrend andere
auch im Privatbereich, bei geselligen Stunden, beim Fernsehen, Lesen, etc.
eine aufrechte, gerade Haltung bevorzugen. Man kann also nicht sagen, dieses
nach hinten geneigte Sitzen driicke meist eine Uberheblichkeit aus.

Wieder sehen wir, wie vorsichtig wir bei der Interpretation sein miissen. Um
die Verwirrung noch zu vergrofiern, erlaube ich mir nun festzustellen, daf} die
Haltung C sehr wohl Uberheblichkeit bedeuten kann. Die Betonung liegt auf
»kann«. Deswegen ist es so wichtig, immer mehrere Signale im Verband zu
betrachten, sowie die Signale in Verbindung mit den Worten zu beurteilen,
sowie natiirlich durch Kontrollfragen festzustellen, ob wir richtig geraten,
Verzeihung, »interpretiert« haben.



Ich hatte einmal einen Seminarteilnehmer, der mir beim »Herumstehen« vor
dem Seminar schon aufgefallen war, durch seine nach hinten geneigte
Haltung, seinen Blick von oben (gekoppelt mit einem gewissen Zug um den
Mund, ein standiges leichtes Heben der Augenbrauen und anderen Signalen,
auf die wir noch zu sprechen kommen werden). Aber ich konnte keine
Kontrollfrage stellen. (»Sind Sie iiberheblich, Herr Sowieso?«)

Nun war ich gespannt, welche Eindriicke ich im Verlauf des Seminars
sammeln wiirde, die nun das »Uberhebliche« entweder bestitigen oder
falsifizieren wiirden. Was glauben Sie? Vier Tage lang kippte der Mensch
seinen Stuhl nach hinten gegen die Wand, so daf} er auch im Sitzen den »Blick
von oben« bewahren konnte. Ob er das nun wirklich wollte oder nicht, ist
nicht mit Sicherheit zu sagen. Sicher aber weif} ich, daf} die gesamte Gruppe
ihn arrogant fand. Er selbst erziahlte mir (unter vier Augen), dafl er immer ein
Auflenseiter sei, wo er auch hinkomme. Wundert es Sie?

Alle vorangegangenen Informationen kdnnen uns besonders helfen, wenn es
gilt, plétzliche Verdnderungen der Korperhaltung im Sitzen wahrzunehmen
und zu beurteilen. Versuchen Sie einmal folgendes: Setzen Sie sich weit
zuriickgelehnt hin und bewegen Sie dann Thren Oberkorper ruckartig nach
vorne. Wiederholen Sie diese Bewegung zehn mal. Dann stellen Sie namlich
fest, wieviel Kraft sie benotigt!

Nun ist unser Organismus jedoch &uflerst sparsam. Er vergeudet keine
unnétige Kraft. Man kann energisch und zielbewuflt rennen, aber man kann
nicht energisch (sprich: mit groflem Kraftaufwand) schlendern. Solange sich
ein Mensch innerlich in einer Haltung befindet, die man als »seelisches
Schlendern™ bezeichnen konnte, wird er keinen groflen Energieaufwand
aufbringen, es sei denn ... Sie haben es erraten? Es sei denn, etwas hitte
plotzlich seine Aufmerksamkeit geweckt und ihn veranlafit, sich diesem Etwas
energisch zuzuwenden. (Umgekehrt kann jemand sein Interesse abrupt
verlieren und sich in den Zustand des »seelischen Schienderns« hinein-fallen-
lassen, indem er sich z. B. in die Kissen zuriickfallen 1483t.) Ein Beispiel:
Angenommen, Sie befinden sich auf einer Party. Ihr Gesprachspartner sitzt
(fast konnte man sagen: liegt) bequem zuriickgelehnt in einer ausgepragten C-
Haltung da. Er erzéhlt Thnen so beildufig, dafl er seinen Zweitwagen



demnachst verauflern will, da seine Tochter, die ihn bisher fuhr, nach
Australien ausgewandert ist. Sie fragen ebenso beilaufig, um was fiir ein Auto
es sich handelt und erfahren nun, daf} es ein Wagen ist, der Sie interessieren
wiirde, da Sie z. Zt einen Zweitwagen suchen. Thr Limit betrdgt, sagen wir,
2000 Mark und Sie wissen, daf Sie sich Zeit lassen mussen, tun fiir dieses Geld
etwas Gutes zu finden. Sie erwarten natiirlich, dafl Ihr Gegeniiber weit mehr
fiir seinen Wagen will, fragen ihn aber trotzdem. Nehmen wir an er sagt: »Ich
weif} es noch nicht? Warum, haben Sie Interesse?« Noch immer hat sich seine
Haltung nicht verdndert, weil er (noch) nicht glaubt, dafl er mit einem
potentiellen Kaufer spricht. Sie entgegnen vage: »Vielleicht?«, worauf er
meint: »Was wiirden Sie denn bieten?« Und nun passiert folgendes: Sie sagen:
»So um die 2000 Mark«. Er lehnt sich abrupt nach vorne und behauptet: »Viel
zu wenig«. Was schlieen Sie aus seiner plotzlichen Verlagerung des
Korpergewichts, aus einer »seelisch schlendernden« Haltung in eine aufrecht
gespannte, Ihnen sehr zugewandte?

Wenn Sie seinen Worten nun Glauben schenken wiirden, hatten Sie
wahrscheinlich die Chance verpafit! Hier haben wir eine Inkongruenz, ahnlich
der im Fallbeispiel NIXON (s. Einleitung).

Noch ein Fallbeispiel zum plétzlichen Verlagern des Gewichtes: Ich hatte 1974
fir eine Illustrierte einen Artikel zur Korpersprache geschrieben. Der
Chefredakteur safl in einem riesigen Chefredakteursessel, weit zuriickgelehnt,
entspannt da und betrachtete von oben herab mein Manuskript, welches er
halb gelangweilt, halb interessiert durchblatterte. Als er zu der Beschreibung
der Sitzhaltung kam, schaute er mich iiber den Rand des Manuskriptes hinweg
an und sagte: »Das ist ja ganz nett, was hier so steht, aber, wissenschaftlich
gesehen ist das doch Unsinn, oder?«

»Nein, nein, ganz und gar nicht«, erwiderte ich tber den riesengrofien
Chefredakteurschreibtisch! hinweg zu ihm hinauf, »gewisse Studien haben
eindeutig gezeigt...«

»Welche Studien?« fragte er, sich plotzlich aufrichtend und interessiert
vorbeugend.

»Wie sitzen Sie denn jetzt da?« lachte ich.

»Purer Zufall, purer Zufall«, erwiderte er, sich wieder zuriicklehnend.



(Ich habe ihn noch zweimal auf die Stuhlkante gelockt, ehe er begriff, daf3
gewisse grundlegende Prozesse wie die der Korpergewichtsverlagerung eben
nicht blof3 »graue Theorie« sind.)

4.2.4 N-N-Kontakt (nach SUSMANN)

Was die Sitzhaltung angeht, so kann man noch ein anderes Kriterium zur
Beurteilung heranziehen. Allerdings gilt dies nur bei langeren Gesprachen. Es
handelt sich hierbei um ein Signal, das weniger eine Nachricht beinhaltet, als
vielmehr eine innere Haltung aufzeigt. Ein Kollege, Herr Dr. Franz
SUSMANN, hat fiir die Beschreibung das herrliche Wort »N-N-Kontakt«
gepragt. Es geht namlich darum, dafl die Theorie besagt, der Brustraum einer
Person sage im Zweifelsfall iiber das wirkliche Interesse mehr aus als die
Augen, wenn die beiden nicht in eine Richtung weisen. N-N steht fiir »Nase«
und »Nabel«, ein sehr einprdgsamer Ausdruck. In Gruppen kann man z. B.
beobachten, dafl Teilnehmer oder Gruppenleiter (auch Chefs), die von der
Gruppe akzeptiert und respektiert werden, bei einer langeren Aussage nicht
nur die Augen (Nasen), sondern auch die Brustrdume (Nabel) der
Gruppenmitglieder zugewandt bekommen. Andere Teilnehmer (oder Chefs)
missen froh sein, wenn die Augenpaare auf sie gerichtet werden, wieder
andere werden nicht einmal angesehen. Wohlgemerkt — bei einer lebhaften
Diskussion, bei der jeder Sprecher weniger als zwei Minuten lang spricht,
kann man nicht erwarten, dafl alle Teilnehmer stindig ihren Korper
herumdrehen! Aber in Situationen, in denen der einzelne Sprecher mehr als 15
Minuten lang spricht (oder referiert), wird dieses Signal recht aussagekraftig.
Auch beziglich dieses Aspektes lohnt es sich, bei der nachsten
Bundestagsdebatte einmal aufzupassen, wenn die Kamera das mehr oder
minder geneigte Publikum erfait. Manche lesen irgend etwas oder
unterhalten sich mit ihren Nachbarn, so daf} sie weder Nase noch Nabel dem
Sprecher zuwenden. Andere sitzen seitwarts, den Arm auf der Riickenlehne
des Nachbarn, wéhrend sie ihr Gesicht (nicht immer die Augen) nach vorne
wenden, usw.



Aber dieses Verhalten verandert sich dann doch ab und zu, wenn namlich der
Sprecher vorne steht, der anzusprechen weif3. (Leider sind das nur wenige!)

4.2.5 Uber das Liegen

Haben Sie sich schon einmal gefragt, ob Ihre Schlathaltung eine
Signalwirkung haben konnte? Was meinen Sie wohl driickt jemand aus, der
sich wie ein »Kn#duel« zusammenzieht oder jemand, der das Bett so
breitflachig »beherrscht«, dafl} kein anderer neben ihm Platz hatte? Glauben
Sie, daf} eine Bauch- bzw. Riickenlage etwas tiber den Schlafenden aussagen
kann?

Nun, ein amerikanischer Psychiater, Samuel DUNKELL, glaubt das. In seinem
Buch »Korpersprache im Schlaf« (24) beklagt er die Tatsache, daf3 trotz der
mehr als 600 Abhandlungen, die jéhrlich Giber den Schlaf publiziert werden,
praktisch nichts tiber die Schlafpositionen ausgesagt wird, wiewohl die ersten
zaghaften Ansatze in dieser Richtung schon Jahrzehnte alt sind. Dies bedeutet
aber auch, daf3 derzeit fast nur sein eigener Ansatz vorliegt. Es ist zu hoffen,
daf} Kinetiker sich bald auch dieses Themas annehmen. Wiewohl die Arbeit
eines einzelnen noch mit Vorsicht betrachtet werden wird, lohnt es sich m. E.
doch, sich mit ihr auseinanderzusetzen. Ich finde einige seiner Schliisse sehr
einleuchtend, z. B. wenn er meint,

»dafl ein enger Zusammenhang zwischen den Schlafpositionen eines
Menschen und anderen iiber ihn bekannten Faktoren besteht. D. h.: die
Korperhaltung, die einem Menschen ein solches Gefiihl der Sicherheit
vermittelt, dafl er sie in der Schlafwelt einnimmt, ist fur seine
Lebensweise . .. aufschlufireich.« (S. 66)

Uber Menschen, die in der Foetus-Lage (vollig eingerollt, eine absolut
geschlossene Haltung, s. auch Kap. 4.2 und 6.3.1) schlafen, sagt er:

»Solche Leute zeigen in der Tagwelt (wie nachts) ein starkes
Schutzbediirfnis und den Wunsch nach einem Mittelpunkt, einem Kern,



um den herum sie ihr Leben aufbauen und auf den sie sich stiitzen
konnen.« (S. 65)

Uber den auf dem Bauch ausgestreckt liegenden Schléfer:

»Auch (im Wachzustand) steht (er) unter dem Zwang, den Gang der
Ereignisse, (seine) tdgliche Umwelt selbst zu bestimmen. (Er) schatzt
Uberraschungen nicht...« (S. 67)

Und den auf dem Riicken schlafenden (»konigliche Riickenlage«) sagt er nach,

»daf} (sie) sich als Konig oder Konigin des Schlafes und dartiber hinaus
ihres ganzen Tagesuniversums fithlen ... Rickenschlafer zeichnen sich
generell durch ein ... Gefiihl der Sicherheit, durch Selbstvertrauen und
eine so starke Personlichkeit aus, daf3 es ihnen leichtfallt, die Welt und
ihre Angebote zu akzeptieren. (S. 68)

Eine 1909 durchgefiihrte Untersuchung (Harvard-Universitit) zeigte, wie
DUNKELL erwéahnt, daf3 75% der Versuchspersonen in der sog. halbfoetalen
Lage schliefen. Diese Schlaflage ist eine Seitenlage mit leicht angezogenen
Knien:

»Sie hat den Vorteil, dafl die Warme gespeichert wird und die Luft doch
frei um den Korper zirkulieren kann. Auflerdem sind die wichtigsten Teile
des Rumpfes, vor allem der psychologische Mittelpunkt, das Herz,
geschiitzt. Zudem bietet die halbfoetale Haltung eine grofiere
Beweglichkeit als die anderen géngigen Korperlagen, da sich der Schlafer
— ohne die gewohnte Schlafstellung dndern zu miissen — von einer Seite
auf die andere drehen kann ... Die(se) Lage ist also nicht nur behaglich,
sondern auch zweckméaflig, mit einem Wort ausgesprochen »verniinftig«.
Dementsprechend verniinftig haben sich die Menschen, die sie
bevorzugen, an die Welt angepafit. Es sind im groflen und ganzen
ausgewogene, selbstsichere Leute, die sich ohne sonderliche psychische
Belastungen mit den Tatsachen abzufinden verstehen ...« (S. 70/71)



Ich meine, daf3 ein Nachdenken iiber unsere Schlafpositionen sich durchaus
lohnt, selbst wenn wir mit DUNKELLs Aussagen nicht in jedem Punkt
Ubereinstimmen. Denn, daf} es einen Zusammenhang zwischen unserer Tag-
und Nacht-Haltung geben muf3, da wir ja unser Korper sind — auch im Schlaf
— scheint sicher. Da Korpersprache des weiteren teilweise unbewufit
»gesprochen« wird, miifite auch die nichtliche »unbewuf}te Sprache«
Aussagekraft haben. Die Frage bleibt nur, wie »gut« man sie schon deuten
kann, vorausgesetzt, man wagt diesen Versuch!

Zum Abschlufy des Kapitels tiber die Haltung mochte ich noch einmal
ausdriicklich darauf verweisen, dafl Signalgruppen am meisten aussagen
konnen. Daher sind die vorangegangenen Informationen meist erst im
Verband mit den Signalen, die wir noch besprechen werden, als
korpersprachliche Nachrichten aufzufassen.



Kapitel 5
Mimik

5.1 Mimik und Physiognomie

Wie wir schon in Kap. 2 andeuteten, wollen wir unter Mimik alle
Erscheinungen verstehen, die wir im Gesicht eines Menschen beobachten
konnen. Damit meinen wir sowohl Gesichtsziige, Augenkontakt und
Blickrichtung, als auch psychosomatische Prozesse, wie z.B. blafl werden.
Letztlich beziehen wir auch gesamte Kopf bewegungen mit ein, wie z. B. ein
Nicken, ein Schraghalten (wobei letzteres, je nach Zusammenhang, natiirlich
auch der Haltung zugeordnet werden kann).

Im allgemeinen geht es uns bei der Beurteilung der Signale um Kongruenz.
Solange die Mimik mit den verbalen Auflerungen iibereinstimmt, nehmen wir
sie meist nicht besonders wahr. Wenn die Inkongruenz stark ist, fallt sie auch
dem Ungeiibtesten auf. Aber der Geiibte kann eine Vielzahl von mimischen
Ausdrucksformen mitbeachten, um auch leichte Stérungen oder beginnende
Inkongruenz bereits wahrzunehmen (bzw. natiirlich erste Signale der
Erleichterung, der Zustimmung, etc.). Oft deutet nur ein kaum
wahrnehmbares Schmunzeln an, dafy jemand einen Scherz macht. Oder es
kann sein, dafl eine (fragend) hochgezogene Augenbraue den einzigen
Hinweis auf Inkongruenz darstellt, wenn der andere sagt: »Ja, ich verstehe
genau, was Sie meinen.«

Nun erhebt sich an dieser Stelle im Seminar haufig die Frage, inwieweit man
seine nicht-sprachlichen Signale manipulieren konne. Inwieweit es z. B.
moglich ware, sich nicht anmerken zu lassen, ob man etwas begreift bzw.

gutheif3t?



Antwort: Natiirlich kann jeder lernen, seine Korpersprache bis zu einem
gewissen Grad zu beeinflussen (s. Aktiv Korpersprechen, Kap. 2.10).

Es ist jedoch besonders schwierig, die Gesichtsmuskeln unter Kontrolle zu
bekommen. So kann man z. B. oft beobachten, dafy jemand auflerlich ruhig
wirkt, weil er gelernt hat, seine Hande zu kontrollieren (z. B. indem er die
Finger ineinander verschlingt, um zu verhindern, daf} er nervos herumspielt).
Trotzdem wird sich eine innere Unruhe (wenn vorhanden) ausdriicken und
zwar am ehesten im Gesicht. Warum fallt die Manipulation unserer
Gesichtsmuskeln so besonders schwer? Das Wort »manipulieren« beinhaltet
das Wort »manus« (lat., die Hand). Um etwas gekonnt hand-haben zu konnen,
mufl man es jedoch gut kennen. Unsere Gesichtsmuskeln kennen wir
zuwenig, um sie sicher in den Griff zu bekommen. Wir wissen im allgemeinen
nicht, wie wir aussehen, bzw. wie wir auf andere wirken. Versuchen Sie es
(jetzt gleich) selbst! Uberpriifen Sie Thren eigenen Gesichtsausdruck ...

Ein richtiges Experiment hierzu wiirde folgendermafien aussehen kénnen: Sie
besorgen sich einen kleinen Taschenspiegel, den Sie in der nichsten Zeit
immer griffbereit haben. Nun werden Sie ab und zu versuchen, erst Thren
Gesichtsausdruck zu erfithlen, um dann sofort blitzartig in den Spiegel zu
sehen. Fragen Sie sich, bevor und wiahrend Sie hineingucken, jeweils: »Wie
sehe ich jetzt aus? Wie wirke ich wohl jetzt auf andere?« (Bzw. wie wiirde ich
jetzt wohl auf andere wirken?)

Sie werden hochst aufregende Uberraschungen erleben, wiewohl diese nicht
fiir jeden einen positiv-faszinierenden Charakter haben. Manche Menschen
sind entsetzt, wenn sie feststellen, wie haufig sie einen unzufriedenen,
miflmutigen Zug um Mund und Augen haben, der ihnen tberhaupt nicht
bewuflit gewesen war! Je weniger man jedoch iiber seinen Gesichtsausdruck
weify, je weniger man ihn wirklich kennt, desto weniger kann man ihn
natiirlich auch manipulieren, also hand-haben.

Ein zweites Mini-Experiment, das Sie sofort durchfithren konnen, bestatigt
dies. Schliefen Sie nach dem Lesen der Anweisung kurz die Augen und
bemiihen Sie sich, Ihr Gesicht, insbesondere die Lippen und die Kinnpartie so
weit wie moglich zu ent-spannen. Beobachten und erfiithlen Sie dabei bewuft,
wie es sich anfiihlt.



Stop.
Nun drei Fragen:

1. Haben Sie eine Entspannung zustande gebracht?

2. Haben Sie ein Gespiir fir das Er-filhlen der eigenen Gesichtsmuskeln
bekommen?

3. Waren IThre Lippen lose aneinandergelegt?

Wenn Sie die letzte Frage mit Ja beantwortet haben, dann haben Sie bestatigt,
was FELDENKRALIS (29) meint, wenn er sagt:

»Wie kommt es, dafl so ein wichtiger Korperteil wie der Unterkiefer
standig obengehalten wird? Von Muskeln, die, solange wir wach sind,
ununterbrochen arbeiten, ohne daf3 wir auch nur im geringsten spiirten,
daf3 wir etwas tun, um den Kiefer oben zu halten?

Um ihn fallen zu lassen, mufl man sogar lernen, die betreffenden Muskeln
zu hemmen. Versucht man, seinen Unterkiefer so weit zu entspannen, dafl
er durch das eigene Gewicht fallt und den Mund ganz 6ffnet, so wird man
sich wundern, wie schwierig das ist. Gelingt es schliellich, so wird man
Verdnderungen im Gesichtsausdruck und an den Augen bemerken.
Wabhrscheinlich wird einem nachtrédglich auch auffallen, dafl man seinen
Unterkiefer gewdhnlich nach oben prefit bzw. seinen Mund fest
geschlossen hilt.« (S. 112)

Haben die kleinen Versuche Ihnen ein wenig vermitteln kénnen, wie wenig
man normalerweise iiber seine Gesichtsmuskeln weif3? Jeder Schauspieler, der
sich auch (oder hauptsiachlich) mit Pantomime beschéftigt, kennt die
Schwierigkeiten, die mit dem bewuf3ten Schopfen einer gewiinschten Mimik
einhergehen.

Das Wissen um die Schwierigkeiten, die eigene Mimik zu manipulieren, ist
nicht nur wichtig, wenn wir unsere eigene Mimik unter Kontrolle bringen
mochten (wobei zuviel Kontrolle, falls sie gelingt, eine roboterhafte, un-



lebendige Miene zur Folge hat!), sondern die Information ist auch wesentlich,
wenn wir die Signale anderer interpretieren wollen. Da ja der andere sich
seiner Mimik ebensowenig bewuf3t ist, kann man sich auf das Mienenspiel im
allgemeinen recht gut verlassen.

Ubrigens unterteilt man das Studium des Gesichtsausdrucks in zwei Bereiche,
den der Mimik selbst und den der Physiognomie. Unter letzterer versteht man
nicht den momentanen, sich stindig verandernden Ausdruck, sondern die
Gesichtsziige, die ein Mensch im allgemeinen aufweist. Ich nenne das die
»angewachsene Mimik«. Wenn ein Mensch haufig MifSmut ausdriickt, indem
er die Lippen zusammendriickt und die Mundwinkel absenkt, dann
verwundert es nicht, wenn er nach Jahren sog. Miflmutsfalten aufweist. Das
sind tief eingekerbte »Linien«, die von den Mundwinkeln her nach unten
verlaufen. Wer sich einmal das Gesicht des jungen SCHOPENHAUER
betrachtet und dieses dann mit dem Bild des alten vergleicht, der kann dies
klar erkennen (s. auch: »der verprefite Mund«, Kap. 5.5.3).

Zur Physiognomie zahlt auch eine Deutung der Gesichts- oder Nasenform,
wiewohl hier die Trennung von der Phrenologie, die GALL (94) begriindete,
nicht eindeutig ist. Wir werden in diesem Rahmen weder Physiognomie noch
Phrenologie betreiben!.

Trotzdem konnen wir nicht umhin, z. B. tief eingekerbte Miflmutsfalten zu
registrieren, wenn wir bewufit wahrnehmen. Aber auch so ein Signal allein
hat keine Aussagekraft. Zwar ist die Faltenbildung selbst unmif3verstédndlich
zu sehen, so dafl wir wissen, dafl dieser Mensch seine Lippen oft
zusammengekniffen und die Mundwinkel abgesenkt haben muf}, aber wir
wissen nicht, warum dies geschah. Natiirlich kann es sein, dafl dieser Mensch
ein »Griesgram« ist, dem nichts geféllt. Es kann aber ebensogut sein, daf3
dieser Mensch eine schwere Krankheit oder ein hartes Schicksal erlitten hat.
Man denke an Personen, die einen geliebten Menschen verloren, an
Menschen, die jahrelang in KZs zugebracht haben oder an solche, die (wie
heute in gewissen Teilen der Welt alltaglich ist), gefoltert wurden, etc.



5.2 Drei Bereiche des Gesichts

Es hat sich eingebiirgert, von folgender Unterteilung auszugehen:

1) Stirnbereich (inkl. der Augenbrauen)

2) Mittelgesicht, d. h.: Augen-, Nasen- und Wangenbereich
(bei den meisten Autoren inkl. der Oberlippe)

3) Mund- (bzw. Unterlippe) und Kinnpartie.
(Abb. 7).

Abb. 7

5.2.1 Der Stirnbereich

Man geht davon aus, dafl die Stirne mit ihrer Faltenbildung und den
Augenbrauen Aufschlufy iiber Prozesse des Denkens und des Analysierens
gibt. Wiewohl diese Meinung ein Uberbleibsel der Phrenologie GALLs (94) zu
sein scheint, halte ich die unter 5.3 aufgefithrten Aussagen {iiber den



Stirnbereich doch fiir zutreffend. Trotzdem gilt natiirlich die mehrfach
geforderte Vorsicht, was »Wissenschaftlichkeit« von solchen Interpretationen
angeht.

5.2.2 Das Mittelgesicht

Der Augen-, Nasen- und Wangenbereich wird auch als Gesichtssinn
bezeichnet. Die meisten Autoren schliefen die Oberlippe mit ein, da sie
differenziertere Detailaussagen machen als wir (s. Kap. 5.4). Wir sprechen
meist nur von den Lippen bzw. von dem Mund, so daf} es in unserem Rahmen
nicht so wichtig ist, wo Sie die Grenze nun genau ziehen wollen.

Vom Gesichtssinn sagt man, dafl er uns Hinweise iiber das Aufnehmen der
Auflenwelt gebe. Dies liegt z. T. auf der Hand, da ja die Augen das »Fenster
zur Welt« darstellen. Sie werden aber mit gleichem Recht auch das »Fenster
zur Seele« genannt, so dafl wir ersehen, dafl auch Informationen des
Innenlebens aus diesem Bereich ersichtlich sein konnen. Des weiteren gilt zu
bedenken, daf3 auch der Mund bei Prozessen des Aufnehmens aus der Umwelt

maf3geblich beteiligt ist (s. u.).

5.2.3 Die Mund- und Kinnpartie

Der Mund hat sich aus dem Ur-Schlund entwickelt, den bereits ein sehr
einfacher Organismus besitzt. Er stellt die Beziehung zur Umwelt dar, indem
der Organismus durch ihn sowohl aufnimmt als auch ausscheidet. Bei kleinen
Kindern kann man gut beobachten, daf} sie alles in den Mund stecken, um es
zu erfassen. Daher ist es nicht verwunderlich, daf3 der Mund eine wesentliche
Rolle spielt, sowohl wenn es gilt, Informationen aus der Umwelt nicht
»hereinzulassen« als auch, wenn man sich nicht auflern will oder darf (s. Kap.
5.5).

Weiter ordnet man der Kinnpartie (inkl. der Unterlippe) das Gefiihls- und
Triebleben zu, sowie, insbesondere dem Kinn, das Durchsetzungsvermogen.
Ein Mensch, der im Begriff ist, sich energisch durchzusetzen, wird als



mimisches Signal sein Kinn vorschieben. (Wédhrend die Beurteilung der
Kinnform beziiglich der Charaktereigenschaft des Durchsetzungsvermogens
wiederum in den Bereich der Phrenologie gehort.)

Und nun wollen wir uns den Interpretationen der drei mimischen Bereiche

zuwenden.



5.3 Der Stirnbereich (Interpretation)

Da wir ja nicht die Form der Stirn analysieren wollen, geht es uns um die
mimischen Ausdrucksmoéglichkeiten der Stirnfalten, welche waagerecht
und/oder senkrecht sein kénnen. Meist gehen waagerechte Falten mit einem
Heben der Augenbrauen einher. Aber es gibt auch ein kaum wahrnehmbares
Heben einer oder beider Brauen, bei dem es nicht zur Faltenbildung kommt.

5.3.1 Waagerechte Stirnfalten

Als Faustregel konnen wir sagen

Waagerechte Stirnfalten deuten an, daf3 die Aufmerksamkeit stark in
Anspruch genommen ist.

Allerdings kann diese starke Aufmerksamkeit sehr unterschiedliche Anlasse
haben. Zum Beispiel nennt ZEDDIES (94) folgende:

1. Schreck

2. Angst

3. Begriffsstutzigkeit
4. (Er-)Staunen

5. Verwunderung

6. Verwirrung

7. Uberraschung.

Wieder wird klar, dafl einzelne Signale (meist) im Verband mit anderen
gesehen werden miissen. Dies gilt auch innerhalb einer Kategorie, wie der der
Mimik.

Denn die  Stirnfaltenbildung  geht automatisch  mit anderen



Muskelbewegungen des Gesichtes einher, welche dann zu offenen Augen
(oder einem offenen Mund) u. a. fithren kénnen. Solch eine Kombination stellt
z. B. die folgende dar: Waagerechte Falten und offene Augen. Nach ZEDDIES
(94) bedeuten die beiden Signale gemeinsam interpretiert: »Die seelische
Haltung liegt in einer abwartenden, aufmerksamen Einstellung auf
irgendwelche Gegebenheiten, die sich dem Bewuf3tsein anbieten.«

Eine andere Kombinationsmoglichkeit zweier mimischer Signale wire z. B.
die Bildung waagerechter Stirnfalten in Verbindung mit halbgeschlossenen (=
leicht zugekniffenen) Augen. Diese Kombination kann man z. B. beobachten,
wenn jemand sich grofle Mihe gibt, zuzuhdren bzw. aufzupassen; bei
Schwerhorigen zum Beispiel oder in Situationen, in denen uns die Lautstarke
des Senders (inkl. technische Tonquellen wie ein Radio) nicht ausreicht. Der
Volksmund beschreibt dies mit dem Ausdruck »die Ohren spitzen«. Diese
Formulierung aber beschreibt nicht nur »im tbertragenen Sinne«, sondern
deutet physiologische Prozesse an. Wenn wir namlich die Ohren spitzen,
bewegen wir tatsdchlich unsere stark verkiimmerten Ohrmuskeln in einem
Reflex, den man bei Hunden und Katzen, sowie Kaninchen ausgeprégt
beobachten kann. Oft wird das Bemiihen, unsere »Loffel« ebenfalls »spielen«
zu lassen, sogar noch von einer zusitzlichen Geste und/oder einer
Haltungsanderung begleitet.

Erstere besteht darin, die Hand an die Ohrmuschel zu legen, um diese zu
vergrofiern und nach vorne zu richten. (Dies ist genau analog dem gespitzten,
aufgerichteten Hundeohr.)

Letztere besteht aus einem Sich-Hinneigen zur »Tonquelle«, z.B. zu dem
Sprecher, den man gerade besser verstehen mochte. Allerdings kann man
dieses Sich-Hinwenden auch bei mechanischen Tonquellen wie einem
Fernsehapparat beobachten.

Da es den Rahmen unserer zwangslaufig sehr groben Analyse sprengen
wiirde, alle moglichen Kombinationen von zwei oder mehreren Signalen
aufzulisten (was, je nach Genauigkeit, 600 bis 60 000 Seiten in Anspruch
nehmen wiirde), werden wir uns auf einfache Signale beschréanken. Die oben
angefiihrten Beispiele sollten nur erahnen lassen, wie detailliert selbst »grobe«
wissenschaftliche Untersuchungen angelegt sein konnen.



Am meisten lernen Sie iiber die Stirnregion, wenn Sie lernen, die Priméar- (=
hauptsichlichen) Signale bewufit zu registrieren, wéhrend Sie durch
regelmaflige Ubung gleichzeitig ein unbewufites Gespiur fiur die Sekundar-
Merkmale entwickeln. Am einfachsten wird dies, wenn Sie gleich einem
Wissenschaftler lernen, Signale, die Sie studieren wollen, gezielt bei anderen
hervorzurufen! Dieser andere kann im Nachhinein dariiber aufgeklart werden,
dafl Sie ihn als »Versuchskaninchen« (Verzeihung, als Versuchsperson)
eingesetzt haben, oder auch nicht, wenn Sie geschickt vorgehen. Eine
Maoglichkeit zur gezielten Beobachtung bietet folgendes Experiment, das Sie so
oft wie moglich durchfiihren sollten.

5.3.2 Ein Experiment zur waagerechten Faltenbildung

Sie besorgen sich eine Kassette (ein Tonband) mit einem fremdsprachlichen
Text, Prosa oder auch Lieder. Nach dem Motto »do you speak English?«
suchen Sie sich nun jemanden, der diese Fremdsprache »ganz gut«, aber eben
nicht fliissig beherrscht. Nun bitten Sie diese Person, Thnen zu helfen, Thren
Kassetten-Text genau zu verstehen. Dann spielen Sie Ihre Aufnahme vor,
lehnen sich bequem zuriick und beobachten die (mehr oder minder
ausgepragte) Bildung waagerechter Falten auf der Stirn. Als erstes sehen Sie
meist ein leichtes Anheben der Augenbrauen ...

Sie registrieren nun bewuf$t nur die Stirnsignale selbst, unbewuflt jedoch
speichern Sie eine Vielzahl an Sekundér-Eindriicken wie z. B. Mund- und/oder
Augen-Signale, die mit denen der Stirne einhergehen (s. Kap. 5.4).

Je haufiger Sie dieses Experiment durchfiihren, desto eher entwickeln Sie ein
gutes Gespiir dafiir, wie leicht oder schwer es jemandem fallt, Sie zu
verstehen, wenn Sie etwas erklaren wollen! Wie oft erzihlen wir einer Person
etwas, wobei wir zehn, hundert oder mehr uns bekannte Informations-
Einheiten aneinanderreihen, ohne Rucksicht darauf zu nehmen, daf} diese
Nachrichten fiir unseren Empfanger u. U. zu viel Neues in einem Ansatz
beinhalten konnten.

Besonders mochte ich dieses Training allen Personen empfehlen, die mit der



Erziehung bzw. Ausbildung von Mitmenschen betraut sind. Lehrlinge in der
Industrie, Schiiler, neue Mitarbeiter und zahllose Kinder wirden es sehr zu
schitzen wissen, wenn mehr Menschen eben diese Signalgruppe besser zu
interpretieren wifiten! Denn oft wagt man nicht zu unterbrechen, um
rickzufragen. Manchmal geniert man sich auch vor dem Gesprachspartner
bzw. vor der umstehenden Gruppe zuzugeben, dafy man nicht alles begreift.

5.3.3 Senkrechte Stirnfalten

Wir sagten, die waagerechten Falten deuten darauf hin, daf} die
Aufmerksamkeit stark in Anspruch genommen ist. Was die senkrechten
Falten angeht, so gilt folgender Satz:

Senkrechte Stirnfalten deuten darauf hin, dafl die gesamte
Aufmerksamkeit mit starker Konzentration auf etwas (jemanden)
gerichtet ist.

Sollten Sie also das vorhergegangene Experiment bereits probiert haben, dann
kann es durchaus sein, daf} Sie auch senkrechte Falten beobachten konnten.
Wie bei den waagerechten gibt es auch hier wieder verschiedene
Moglichkeiten. Konzentration bedeutet immer ein »Zusammenziehen«. Dies
kann sowohl die auf einen Punkt versammelte geistige als auch korperliche
Kraft bedeuten, so dafl wir sowohl bei geistiger Konzentration als auch bei
schwierigen, verzwickten oder anstrengenden korperlichen Tatigkeiten
senkrechte Stirnfalten registrieren konnen. Ebenso kann man feststellen, dafl
Entschlossenheit als Sekundiarmerkmal solche Falten aufweist, wahrend die
Primdrmerkmale im Mund- und Kinnbereich liegen werden. Auch Arger oder
miflmutige Gereiztheit kann ein Anlafl zur Bildung senkrechter Falten sein.
Selbst beim Naseriimpfen kann als Sekundarmerkmal diese Faltenbildung
entstehen.

Deswegen gilt auch das unter 5.3.2 Gesagte: Erst das gezielte Beobachten und
bewufite Registrieren der Stirnfalten fiihrt (durch wiederholte Ubung) zu



einem gleichzeitigen Wahrnehmen der tbrigen Signale. Auch hierzu wieder
ein Experiment, welches sich hervorragend als Biertisch- oder Kaffeerunden-
Gag eignet:

5.3.4 Ein Experiment zur senkrechten Faltenbildung

Sie fragen die Gruppe:

»Wer kann mit einer Hand ein Streichholz aus einer Schachtel herausholen
und anziinden, ohne die Schachtel auf dem Tisch oder sonstwo aufzulegen
bzw. anzustiitzen?«

Jeder, der diesen Versuch unternimmt, wird zu Threr Freude in schwicherem
oder starkerem Mafle senkrechte Stirnfalten bilden! Auch dieser Versuch,
wenn oft durchgefiihrt, bringt Thnen wieder Vorteile fiir die tdgliche Praxis:
Ein anfingliches Augenbrauen-Zusammenziehen, welches der senkrechten
Faltenbildung vorausgeht (bzw. ein schwicheres Signal gleicher Bedeutung
darstellt), kann Thnen einen wertvollen Hinweis geben, wenn Sie jemandem
etwas auseinanderlegen wollen. Dieses Signal bedeutet Konzentration. Wenn
Ihr Gegeniiber es aufweist, wahrend es Sie gleichzeitig ansieht, dann
konzentriert es sich hochstwahrscheinlich auf den Inhalt Threr Worte. Wenn
Ihr Gesprachspartner dieses Signal aber aussendet und dabei vor sich hin-
(also von Thnen weg-) schaut, dann kann dies u. U. bedeuten, daf} er etwas,
was Sie gerade gesagt haben, iiberdenken will (s. Kap. 5.4). Vielleicht sind bei
ihm Fragen oder Zweifel aufgetaucht? Vielleicht stellt er sich
Anwendungsmoglichkeiten Thres Vorschlages vor? Hier wirkt eine
Kontrollfrage dritter Art, also ein aktives Schweigen, am besten. Allerdings
haben wir hier eine Ausnahme zu der Regel, daf3 andere in ein Schweigen
meist hineinsprechen: Wenn die beobachteten Signale darauf hingewiesen
haben, dafl Thr Gegentiber nachdenkt, konzentriert nachdenkt wohlgemerkt,
dann kann es durchaus sein, dafl es Thr Schweigen zunichst gar nicht
bemerkt. Es dauert einige Momente, bis ein in Gedanken versunkener Mensch
merkt, daf ein Gerausch! plotzlich nicht mehr zu horen ist. Jeder kann sich an
Augenblicke in der Schule erinnern, da der Lehrer einen Mitschiiler bei



irgendeiner Ablenkung beobachtete, zu sprechen aufhorte, zu dem
Ungliicksraben hinsah, der noch einige Momente lang nicht wuf3te, daf3 er die
gesamte (erheiterte) Aufmerksamkeit aller hatte! In diesem Zusammenhang
muf} ich immer an Mark TWAINs Tom Sawyer denken, als er mit seinem
Banknachbar spielte, indem sie einen kleinen Kéafer auf der Schiefertafel
krabbeln lieffen und Punkte sammelte, wenn das Tier auf die eine oder andere
Seite lief, bis die gesamte Klasse fasziniert beobachtete, wie der Lehrer das
Spiel beendete ...

5.3.5 Bewegungen der Augenbrauen

Ein Grof3teil aller Augenbrauenbewegungen kommt in Zusammenhang oder
in Vorbereitung zur Faltenbildung zustande. Wenn sich jedoch nur die
Braue(n) hebt (heben), dann ist dieser Ansatz bereits ein Signal in Richtung
derer, die bei Faltenbildung ausgepragter ausgesendet werden. Auflerdem
konnen wir in diesem Rahmen nur grob vereinfacht vorgehen. Deswegen
werden wir keine detaillierte Analyse moglicher Verschiebungen von einem
halben Millimeter durchfithren, wiewohl dies ein faszinierendes Unterfangen
darstellen kann. Am meisten lernen Sie auch beziiglich der Augenbrauen
durch gezieltes Beobachten. Ein Mini-Experiment hierzu: Beobachten Sie
einmal die Augenbrauen einer Person, die Sie (absichtlich) mit Namen
ansprechen, diesen jedoch leicht verdndern. Statt Markus sagen Sie z. B. »He,
Marko« u. a.



5.4 Das Mittelgesicht (Interpretation)

Beginnen wir mit dem Auge. Schlieflich wird der Mensch nicht zu Unrecht
ein »Augentier« genannt, da er mehr als 80% aller Stimuli iber die Augen
aufnimmt. Zumindest ist dies die »wissenschaftliche« Meinung, manche
Forscher legen die Prozentzahl sogar auf iiber neunzig fest!.

Wie schon einmal erwahnt, kann man das Auge sowohl als »Fenster zur
Welt« als auch als »Fenster zur Seele«, also zu den innerpsychischen
Vorgangen bezeichnen. Letztere Vorginge stehen jedoch in einem engen
Zusammenhang mit den privaten Denkprozessen und seelischen Vorgiangen
des Menschen. Deswegen sollen Informationen hierzu in unserem Rahmen
nicht ausfithrlich besprochen werden. Wir wollen ja nicht Telepathie
betreiben bzw. uns ihr ndhern, sondern die nach auflen gerichteten Signale,
die laufend ausgesendet werden, besser verstehen. Daher werden wir mehr
auf diese Signale achten bzw. nur auf diejenigen Innengerichteten, die ein
Aufnehmen der Umwelt bzw. ein derzeitiges Nicht-Aufnehmen-Wollen
angehen.

5.4.1 Der bestimmte, feste, offene Blick

Viele Menschen glauben, dafl ein bestimmter, fester Blick mit einer
unbeweglichen Pupille einhergehen miifite, im Gegensatz zum »unsteten«
Blick. Aber das stimmt nicht, denn ein »fester« Blick ist immer ein »unsteter.
Uberlegen Sie mit: Wenn Sie sich an das letzte Mal erinnern, als Sie jemandem
wirklich intensiv in die Augen geschaut haben (erinnern Sie sich noch daran?)

Sie haben dieser Person in die Augen geschaut, nicht »ins Auge«. D. h., Ihr
Blick wanderte stdndig von einem Auge zum anderen! Falls Ihr letztes
derartiges Erlebnis solange zuriickliegen sollte, daf3 Sie sich diesen Prozef} im
Augenblick nicht vorstellen kdnnen, gehen Sie zum Spiegel und probieren Sie



einmal » Augenkontakt« mit sich selbst!
Stop.

Haben Sie ein klares Bild dieses Prozesses vor Ihrem geistigen Auge? Dann
verstehen Sie, daf} ein fester Blick ein sich bewegender sein muf! Wiirde man
einem anderen namlich wirklich fest ins (= in ein) Auge sehen (d. h. ihn
fixieren), dann ware das Gefiihl, das man dadurch ausloste, ein hochst
befremdliches.

Deswegen verwundert es sicher nicht, dafl man sich in Gegenwart mancher
Menschen unbehaglich fiihlt, die den Augenkontakt in ibertriebener Form
»gelernt« und trainiert haben. Wenn Sie z. B. Gelegenheit haben, mit
Mitgliedern der »Church of Scientology« (auch Dyanetics genannt) zu
sprechen, (die es auch in Deutschland gibt), dann koénnen Sie dieses stindige
Anstarren beobachten. Wenn dies dann noch von einem -eingefrorenen
leichten »Léacheln« begleitet wird, wie »Koénner« des Systems es
»auszustrahlen« verstehen, dann verstarkt sich der Eindruck, es mit einer
roboterhaft-programmierten entpersonlichten »Person« zu tun zu haben, noch
mehr. Ahnliche Beobachtungen kann man auch bei amerikanischen
Absolventen mehrerer »est-Kurse« machen, sowie bei den Anhingern
mancher Jugendsekten, auch bei Teilnehmern mancher sog. Rhetorik-
Seminare!

Halten wir also fest, dafy ein »fester« stetiger Blick auch ein lebendiger ist. So
wie alles Leben pulsiert, so bewegt sich auch die Pupille stindig um
(Fraktionen eines) Millimeter(s) hin und her.

5.4.2 Augen-Kontakt

Als Regel mochte ich folgenden Satz in den Raum stellen:

Augenkontakt heif3t Augenkontakt, weil er Kontakt schafft.

Nun kann Augenkontakt diesen Kontakt aber auch vermeiden, wiewohl er ihn



zu suchen scheint. Dies ist der Fall, wenn man jemanden anstarrt (wie in den
erwahnten Beispielen oben). Eine Regel mancher Rhetorik- und
Kommunikations-Trainer besagt z. B., man solle beim anderen fest und
bestimmt auf die Nasenwurzel sehen. Dies kann keinen echten, warmen,
verstandnisvollen Kontakt fordern, sondern mufl befremden!! Auflerdem
werden die Pupillenbewegungen bei einem Starren auf einen Fleck so
minimal, daf} sie vom nackten Auge kaum mehr wahrgenommen werden
konnen. Wahrend ein lebendiger Blick, bei dem man von Pupille zu Pupille
»wandert«, die Art des Blickes ist, die wir unter Augenkontakt meinen!

Nun besagt die Theorie, dafl das Auge ein hervorragender Indikator fiir
Interesse sei. Aber bitte nicht vergessen, dafy es nur ein Indikator sein kann,
denn auch der Brustraum (s. Kap. 4.2.4) sowie der Mund (s. u.) spielen hier
eine wesentliche Rolle.

Bei Augenkontakt konnen wir also davon ausgehen, daf3 die Kommunikation
»gut« verlduft. Wie aber steht es, wenn der Augenkontakt vermieden wird?
Zuerst wieder ein Experiment: Fithren Sie demnéchst ein Gesprdch mit
jemandem, bei dem Sie sich wechselseitig etwas erzéhlen. Falls Sie schnell
einen Plausch mit einem Nachbarn oder Kollegen einlegen kdnnten, ehe Sie
weiterlesen, wire es optimal. Sie werden dabei auf Augenkontakt achten und
versuchen festzustellen, was ein »guter« Augenkontakt ist.

Stop.

Falls Sie Gelegenheit hatten, diesen Versuch zu machen, konnten Sie vielleicht
schon folgende Feststellung beobachten:

Im Gegensatz zur landlaufigen Auffassung ist »guter« Augenkontakt kein
stindiger. Sondern wir verstehen unter »gutem« Augenkontakt, dafl der
Zuhorer den Sprecher (fast) stindig anblickt, wahrend der Sprecher den
Zuhorer weniger haufig anschaut. Das hangt mit der Tatsache zusammen, daf§
wir nicht gleichzeitig intensiv nachdenken und Informationen wahrnehmen
konnen, die fiir diesen Denkprozefy irrelevant sind. Deswegen blickt ein
Nachdenkender oft zur Decke (als ob es da geschrieben stiinde) oder seitlich
weg bzw. nach unten. Dieser Blick ist in Wirklichkeit kein Blicken, da er im



Augenblick nicht bewuflt wahrnimmt. Er »blickt nach innen« oder er
»versinkt in Gedankenx.

Je mehr jemand also iiber das, was er sagen will, nachdenken muf3 oder will,
desto wahrscheinlicher ist es, dafy er den Augenkontakt solange unterbricht!
Auch dies konnen Sie wieder gezielt testen:

5.4.3 Experiment zum Augenkontakt

Stellen Sie einer Person eine Frage, bei der Sie davon ausgehen konnen, daf3
sie dariiber nachdenken muf}. Z.B.. Was hast du vorgestern abend
unternommen? Oder: Wann warst du zuletzt im Kino? Oder: Kannst du
»Nurnberg« riickwérts buchstabieren?

Hierbei werden Sie feststellen, daf3 die meisten Personen bei Ihrer Einleitung
(du, ich wollte dich was fragen) Sie ansehen, beim Nachdenken wegsehen und
dann, noch wegsehend, zu sprechen beginnen. Erst bei den letzten Worten
(oder danach) blickt die Person dann wieder zu Ihnen hin.

Sie hingegen haben, wie jeder Zuhorer, der »guten« Augenkontakt pflegt, die
ganze Zeit iiber hingeschaut, damit Ihr Gegeniiber bei kleinen Kontrollblicken
(hort der auch zu?) jedesmal Thre Aufmerksamkeit registrieren konnte!

5.4.4 Noch zwei Experimente!

Probieren Sie einmal, in einem Gespréach ca. zehn Minuten lang jede einzelne
Aussage erst zu Ende zu denken, ehe Sie diese aussprechen! Sie werden
feststellen, dafy dies zundchst unmoglich erscheint!

Bitten Sie dann andere Personen, dasselbe zu probieren und unterhalten Sie
sich gemeinsam iiber die Schwierigkeiten, die Sie dabei erleben.

Als zweites Experiment konnen Sie folgendes probieren: Schauen Sie einer
Person, die gerade zu Thnen spricht, iiber die Schulter! Sie werden feststellen,
daf} der Sprecher dies aus den Augenwinkeln heraus registriert, auch wenn er
Sie nicht direkt angesehen hat. Er wird sich unterbrechen, vielleicht sogar
umsehen, um festzustellen, worauf Sie Thre Aufmerksamkeit gelenkt haben!



Das heif3t, wiewohl wir beim Nachdenken oft wegsehen, nehmen wir doch so
manches Signal aus den Augenwinkeln heraus auf oder wahr, wenn wir
sensibel sind. Es gibt aber auch Menschen, die dies gar nicht merken, die also
»stur« weiterreden, egal welche Signale Thre Umwelt Thnen verzweifelt zu
senden versucht, wenn sie nicht direkt unterbrechen will.

Diese beiden Experimente werden sowohl Thre Aufnahmeféhigkeit erhéhen,
als auch in bezug auf Untengesagtes von grolem Wert sein konnen.

5.4.5 Augenkontakt als Strategie?

Wiewohl ich dringend davon abraten mochte, »den« Augenkontakt als
»Strategie« einsetzen zu wollen, da dies unweigerlich zu Auswiichsen wie
unter 5.4.1 beschrieben, fithren wird, mochte ich auf folgende Regel
verweisen:

Augenkontakt im Sinne von Kontrollblicken stellt einen wesentlichen
Aspekt der erfolgreichen Gesprachsfiihrung dar.

Die Betonung liegt auf »einen wesentlichen Aspekt«. Zum einen hat Ihnen die
Beschreibung des Experimentes (s. Kap. 5.4.3) eine Moglichkeit gezeigt, die
den kurzen Kontrollblick umfafit. Zum anderen ist es eine Tatsache, daf3 man
beim Nachdenken oft wegblickt. Dies bringt uns zu einer Siinde bei
Verhandlungen, die leider nur allzu haufig gemacht wird:

Erinnern Sie sich an unser Partygesprach-Beispiel, in dem Sie sich fiir das
Auto Thres Gegentiber interessierten (s. Kap. 4.2.3)? Wenn wir diese Situation
einmal als Beispiel fiir eine Verhandlung betrachten wollen, dann war doch
ein wichtiger Hinweis seine sich plotzlich verdndernde Korperhaltung!
Nachdem wir den Preis genannt hatten, den wir bezahlen kénnen, hatte er
sich uns plétzlich zugewandt (dabei sein Korpergewicht abrupt verlagernd),
wahrend er behauptete: »Viel zu wenig«.

Stellen Sie sich nun vor, Sie hatten iiber Ihr Preisangebot nachdenken miissen.
Dann hiétten Sie vielleicht zur Decke geschaut und kalkuliert, was der Wagen



laut seiner Erklarung alles beinhaltet. Sie hatten vielleicht gedacht: »Er sagt,
die Reifen seien noch neu, eine Stereoanlage sei auch dabei.. .«. Stellen Sie sich
weiter vor, Sie hatten Ihr Preisangebot noch immer ohne Augenkontakt
gemacht. Dann hatte es gut moglich sein konnen, dafl er wieder zuriickgelehnt
dasafie, bis Sie wieder hinschauten. Das bedeutet: Sie hdtten den
wesentlichsten Hinweis fiir Ihre Preis-Strategie iiberhaupt nicht wahrnehmen
konnen! So dafy wir fiir die tigliche Praxis ableiten kdnnen, dafl wir in solchen
Situationen erst »zu Ende« denken und den anderen wieder ansehen sollen,
ehe wir unsere Informationen preisgeben. Nur so koénnen wir unsere
Interpretation der korpersprachlichen Signale auch einsetzen. Was niitzt das
beste Wissen, wenn ich die notwendigen Signale iberhaupt nicht
wahrnehmen kann, weil ich nicht hinschaue?! (Deswegen empfehle ich, die
erste Ubung unter Kap. 5.4.4 so oft wie nétig durchzufiihren!)

Als letzter Punkt zur Strategie des Augenkontaktes sei noch auf Menschen
verwiesen, die scheu oder schiichtern sind, bzw. die dem Augenkontakt
auszuweichen scheinen. Hier reagieren wir dann oft falsch, indem wir uns
unwohl fiihlen und ebenfalls wegsehen. Uberlegen Sie einmal mit: Wenn der
andere Sie aus irgendwelchen Griinden nicht anschauen kann (s. auch
Kulturunterschiede, Kap. 9), dann bedeutet dies nicht automatisch, daf§ er von
Ihnen nicht gesehen werden mochte! Wenn Sie ihn hingegen ansehen
(natiirlich nicht »fest« anstarren, womoglich noch mit einem angedeuteten
Stirnrunzeln!), dann werden seine kleinen, ab und zu eingesetzten
Kontrollblicke ihm zeigen, daf man ihn nicht »iibersieht«, miflachtet, nicht
ernst nimmt, etc.

Ubrigens werde ich an dieser Stelle im Seminar immer gefragt: »Ja, wie steht
es aber mit einem Gegeniiber, welches schielt oder stottert oder irgendwie
verkriippelt ist?«

Antwort: Der schielende Mensch hat schon geniigend Probleme, wenn das
Schielen (wie haufig der Fall) auch mit einer (teilweisen) Sichtbehinderung
einhergeht. Warum sollen wir ihn auch noch strafen, indem wir verhindern,
daf er angesehen werden kann? Auflerdem leidet ein Mensch mit
irgendeinem Gebrechen doch hauptsachlich dadurch, dafy seine Mitmenschen
ihn nie vergessen lassen, dafl er »anders« oder »behindert« ist! Unsere



Tendenz hier wegzuschauen, ergibt sich m. E. aus unserer eigenen
Unbehaglichheit, nicht etwa weil wir dem anderen »helfen« wollen, wie
verbal gerne behauptet wird.

Was einen Menschen angeht, der stottert: Ohne hier auf die
psychoanalytischen und anderen angebotenen Theorien eingehen zu wollen,
konnen wir global sagen: die meisten Stotterer haben keine physiologischen
Defekt, der diese Sprechweise erzwingt. Also bleibt nur die Moglichkeit eines
»psychologischen« Grundes. Wie immer dieser auch aussehen mag (die
Theorien unterscheiden sich hier), so bleibt doch der Effekt, der erzielt wird,
immer der gleiche: Der stotternde Mensch zwingt seine Umwelt, ihm mehr
Aufmerksamkeit zu schenken, als ein nicht stotternder. Sie missen sich mehr
konzentrieren, um ihn zu verstehen.

Dasselbe gilt ibrigens auch fiir extrem leise oder undeutlich sprechende (z. B.
nuschelnde) Mitmenschen!

Nun behaupten die Seminarteilnehmer zuniachst, daf3 es solche Menschen
nervos mache, wenn man sie ansehe. Aber das stimmt nicht! Richtig ist
vielmehr, dafy diese Menschen nervos werden (zu Recht), wenn man ihnen
standig auf den Mund schaut, was viele Zuhorer automatisch und unbewuf}t
tun! Auch Sie werden nervos, wenn lhnen jemand standig auf den Mund sieht!
Wie jeder andere auch, mit dem Sie dies einmal probieren wollen! Das
bedeutet jedoch nicht, dafl wir diesen Menschen nicht in die Augen sehen
konnen oder dirfen! Gerade dieses Signal des Augenkontaktes wird Thren
Kontakt zu so jemanden verbessern, nicht jedoch ein Vermeiden desselben,
weil es Thnen peinlich ist!

5.4.6 Pupillengrofde als Signal?

Sicher ist Ihnen bekannt, daf3 die Pupille sich verdndernden Lichtverhéaltnissen
angleicht. Hier brauchen wir nur an unsere Katze zu denken, bei der dieser
Prozef3 leicht zu beobachten ist, weil das Mafl der Vergroflerung bzw.
Verkleinerung bei ihr sichtbarer ist als bei uns. Jedenfalls wird auch die
menschliche Pupille sich sofort reflexartig zusammenziehen, wenn man mit



einer Taschenlampe hineinleuchtet. Ebenso weitet sich die Pupille, wenn die
Umgebung dunkel wird. Nun haben Wissenschaftler festgestellt, daf} dieser
Reflex nicht nur bei sich dndernden Lichtverhaltnissen auftritt, sondern auch
bei zu- bzw. abnehmendem Interesse! Dies hat eine Flut von pseudo-
wissenschaftlichen Publikationen ausgeldst, weshalb ich hier kurz darauf zu
sprechen kommen mdchte.

Wie der Volksmund beobachtet hat, wirkt ein Mensch, dessen Pupille
zusammengezogen ist, anders auf uns, als jemand, dessen Pupille weit
geoffnet ist. Ersteren Blick bezeichnet man als »stechend«. Man sagt von
jemandem, er habe »Schweinsduglein« u. 4. Letzteres wird haufig als »offenes
Auge« wahrgenommen, wiewohl das Augenlid selbst vielleicht nicht wirklich
sehr geoffnet ist. Kurzsichtige Menschen haben »schone« Augen, da die
Pupille bei ihnen eher grofier ist, um das schlechtere Sehen zu kompensieren.
Hieraus ergibt sich bereits, daf} ein extrem gut sehender Mensch vielleicht
deshalb einen eher »stechenden« Blick aufweisen wird. Weiter gilt es zu
bedenken, daf} die Lichtverhéltnisse absolut gleich bleiben miissen, wenn man
momentane Pupillenerweiterungen als Interesse, bzw. Verengungen als
Desinteresse auslegen mochte!

Auflerdem haben wir im allgemeinen zu wenig »Gefiihl« dafiir, wie grof3 eine
Pupille »gerade jetzt« eigendich sein sollte, um sporadisch ab und zu die
Pupillengrofie als Signale werten zu konnen. Letzdich kdnnte eine Verengung
(falls alle Bedingungen bei der Beobachtung erfiillt worden waren!) zwar
Desinteresse bedeuten, aber: Wir haben gesehen, dafl ein Mensch, der die eben
gehorten Informationen »verarbeiten« (iiberdenken) mochte, »in Gedanken
versinkt«, wobei dieser ProzefS ebenfalls mit einem Verengen der Pupille
einhergeht! Es ist, als wollte er sagen: »Jetzt im Augenblick bitte keine
weiteren Daten, ehe ich tber die gegebenen nachdenken konnte.« Dieser
Prozef} weist auf starkes Interesse hin, denn bei nicht so akutem Interesse
konnte er uns weiterreden lassen, ohne »abschirmende« Signale irgendeiner
Art auszusenden.

Daraus konnen wir sehen, wie »exakt« Informationen wie die folgende sind:
»Fragen Sie Ihren Partner, ob er Sie liebt und achten Sie bei seiner Antwort
auf die Grofe seiner Pupille.«



5.4.7 Die Augenmuskeln

Wie schon angedeutet, gibt es zwei Teile des Auges, die wir beachten konnen!:
Zum einen die Pupille, zum anderen das Gesamtauge bzw. Bewegungen der
Augenlider.

So spricht man z. B. vom »verhangten« Auge, wenn das Oberlid abgesenkt
wird. Dieser Blick geht mit einer Einschrankung der Wahrnehmung einher.
Diese kann voriibergehend sein (Bruchteil einer Sekunde) oder aber auch
langer dauern (mehrere Minuten). Wieder interpretieren viele Autoren hier
»Desinteresse« (s. Kap. 5.4.2).

Noch starker abschirmend als das »verhdngte« wirkt das »verdeckte« Auge,
bei dem das Oberlid fast geschlossen wird. Auch bei »zugekniffenen« Augen
verdecken wir das Sinnesorgan, mit dem wir sehen, z. B. bei Miftrauen, beim
Nachdenken, bei Aggression; also in Augenblicken, in denen wir gerade nicht
viel sehen wollen! Was wir jetzt jedoch fiir die Stirnfaltenbildung gesagt
haben, gilt in noch stirkerem Mafle fiir das Auge: Es bewegen sich immer
mehrere Muskeln im Verband miteinander. Augenlidbewegungen gehen
sowohl mit Augenbrauenbewegungen (Stirnbereich) einher, als auch mit
Bewegungen der Mundmuskulatur! Deswegen gilt auch hier die Regel, daf§
man lernen sollte, die Primar-Signale der Augen mit diesen
Sekunddrmerkmalen zu registrieren, erstere bewufit, letztere gleichzeitig, aber
unbewuf3t.

Zum Trainieren der Wahrnehmung eignen sich sowohl schon beschriebene
Experimente als auch das folgende: Bitten Sie jemanden, Thnen etwas zu
erzahlen. Seine Darstellung soll etwas langer dauern, also mehrere Minuten.
Fragen wie »Wie war es denn im Urlaub?« oder Erzdhlungen tiber einen
gesehenen Film eignen sich hervorragend. Nun hat man die Person um die
Information gebeten, so dafl diese (unbewufit) von der Annahme ausgehen
wird, dafy man sie wihrend des (aufmerksamen) Zuhoérens ansehen wird. Dies
aber tun Sie nicht! Auch wenn die Person selbst Sie kaum ansieht, weil sie
nachdenkt (s. oben), wird sie bei kleinen Kontrollblicken feststellen, daf} kein
Augenkontakt zustande kommt. Dies empfindet sie als ein inkongruentes
Signal von uns! Sofort wird sie sich unterbrechen bzw. fragen: »Ist was?« oder



ahnlich. Nun versichern Sie, daf} »nichts sei«, oder bitten: »Sprich nur weiter.«
Achtung, nach zwei- oder dreimaligem Wiederholen Thres bewuf3ten Nicht-
Hinsehens wird die Person in der Regel verunsichert oder verargert (zu Recht).
Also bitte nicht iibertreiben!

Trotzdem schulen solche Versuche unseren Blick enorm, da wir hier
bestimmte Signale gezielt hervorrufen und fur das Sehen-Uben nicht warten
miissen, bis sie irgendwann einmal zufdllig auftauchen!

Wiewohl wir schon Seiten mit der Besprechung des Blickens gefiillt haben,
haben wir noch keinen Bruchteil der moglichen Informationen besprochen.
Aber auch hier gilt m. E., dafl weniger eher mehr ist. Wenn Sie auf die
angefiihrten Aspekte zu achten lernen, dann sehen Sie als Getibter bereits weit
mehr als frither!

Technisch gesehen gehdrt zum Mittelgesicht auch die Nase, sowie der
Wangenbereich (und natiirlich die Ohren). Da aber die mimischen
Moglichkeiten von Nase und Ohren minimal sind, werden wir hier nicht
gesondert auf sie eingehen. Dasselbe gilt fiir den Wangenbereich, wiewohl ich
darauf hinweisen mochte, dafl ein entspannter Mensch im Wangenbereich
anders wirkt, als ein angespannter!

Als letzte Information ein Kombinations-Hinweis:

Man kann die Augenregion nicht entspannen, solange der Mund verkrampft
ist, und umgekehrt!



5.5 Der Mund und das Kinn (Interpretation)

Wie unter 5.2.3 schon kurz angedeutet wurde, hat sich der Mund aus dem Ur-
Schlund heraus entwickelt, den bereits sehr einfache Organismen aufweisen.
Dieser stellt ihre einzige Verbindung mit der Auflenwelt dar, da sie weder
tber Augen noch iiber Ohren oder Extremititen (mit Tastorganellen)
verfiigen.

Daher ist es vielleicht nicht verwunderlich, wenn wir beobachten, daf} ein
akutes Wahrnehmen-Wollen hiufig mit einem teilweise oder ganz gedffneten
Mund einhergeht. (Auch beim Staunen o6ffnet sich der Mund.) Umgekehrt
kann man beobachten, wie sich die Lippen verschlieen, wenn man nicht
wahrnehmen will. Der schon erwédhnte mifibilligende Zug um den Mund ist
ein gutes Beispiel hierfir.

Nun kann ein verprefiter Mund auch darauf hinweisen, dafl man nichts
»hinaus« lassen mochtel, z. B., wenn jemand sich nicht du3ern will oder darf
oder wenn jemand Angst hat, ein Geheimnis auszuplaudern bzw. wenn
jemand sich »auf die Lippen beiflt, damit ein Gedanke nicht
»herausrutschen« kann.

Wenn Sie die beiden Experimente zur Stirnfaltenbildung durchfithren, werden
Sie als Sekundarmerkmal den Mund wahrnehmen. Wenn Sie hingegen auf die
Mundstellung achten, gehoren die Augen und/oder Stirnsignale zu den
mimischen Sekundarmerkmalen.

Unser Experiment zur senkrechten Stirnfaltenbildung wird immer auch den
Mund der Versuchsperson mit einbeziehen. Damit Sie noch mehr tben
konnen und mehr »Munition« fiir die gleichen Versuchspersonen haben, im
folgenden ein Experiment, bei dessen Durchfithrung Sie hauptsachlich auf den
Mund achten wollen:

5.5.1 Ein Experiment zum Mundverziehen



Wenn wir uns anstrengen miissen, dann schliefen wir oft den Mund. Manche
stecken die Zunge etwas heraus, andere verkneifen den Mund (héufig sogar in
einer schiefen Stellung). Darauf wollen Sie achten, wenn Sie Ihre Gruppe von
Freunden am Bier- oder Kaffeetisch zum nachsten Versuch auffordern: Legen
Sie drei Miinzen auf lhre flache Hand und zeigen Sie diese der Gruppe mit
folgenden Worten: »Wer kann diese drei Miinzen in seiner Hand festhalten,
dabei jedoch gleichzeitig die mittlere Miinze aus dem Stof nehmen und nach
unten schieben, ohne die Hand bzw. die Miinzen irgendwo aufzustiitzen? D. h.
also, dafl die Miinzen wahrend der ganzen Zeit in einer Hand gehalten
werden missen.« Dann iibergeben Sie die Miinzen einem Freiwilligen.

Was Sie nun beobachten konnen sind Signale, die immer bei »normaler«
Konzentration auftreten, aber auch in Situationen, in denen jemand etwas
zum ersten Mal macht. (Wer solche Versuche noch nie durchgefiihrt hat, wird
namlich feststellen, wie wenig er die Bewegungen seiner Fingermuskeln unter
Kontrolle hat, da er ja gleichzeitig die Handmuskulatur gebraucht, um den
Miinzenstof3 festzuhalten!)

5.5.2 Die Mundwinkel

Mit das Wesendichste an einem Gesichtsausdruck dirften wohl die
Mundwinkel sein. Im Folgenden finden Sie drei Gesichter, denen jeweils der
Mund fehlt (7b). Diesen sollen Sie selbst einzeichnen, und zwar bei A, B und C
jeweils den Mund, der unter a, b und c abgebildet ist:

a: Kaum merkliches Heben der Mundwinkel,

b: weder ein Heben noch ein Senken derselben und letztlich

c: abgesenkte Mundwinkel, ebenfalls kaum bemerkbar!
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Abb. 8

Ist es schon  auflerordentlich  verbluffend, wie stark  der
Gesamtgesichtsausdruck verandert wird, dann halte man sich vor Augen:

Im Gesicht gelten mimische Ausdrucksformen der drei Bereiche
immer nur im Verband miteinander als Signale, die man
Interpretieren kann.

Niemand kann nur die Mundwinkel eine Fraktion von einem Millimeter
heben oder senken ohne gleichzeitig andere Muskeln im Gesicht bewegt
zuhaben!

Ein sehr froh-zufriedenes Gesicht und ein unfroh-mifibilligendes
unterscheiden sich namlich hinsichtlich auf die Gesamt-Signale sehr stark
voneinander:



froh=zufriedenes Gesicht unzufrieden-miBmutiges Gesicht

Abb. 9

Deswegen bedeutet die folgende Information, die wir beziglich der
Mundwinkel geben, automatisch, dafl diese anderen Signale immer
»mitlaufen«.

Was der momentan verprefite Mund bedeutet, haben wir ja schon
angesprochen. Hier nun soll es uns um Menschen gehen, deren Mund so
hédufig verprefSt war, daf3 sich tiefe Linien von den Mundwinkeln abwarts
gebildet haben (s. Kap. 5.4). Zwar erwahnten wir bereits, dafl diese Linien
durch Krankheit oder schweres Schicksal hervorgerufen worden sein kénnen
(s. Kap. 5.1), aber haufig sind diese Linien das Resultat einer Entwicklung, die
man wie folgt beschreiben konnte: In der Jugend hatten diese Menschen noch
[llusionen! (Bei jungen Menschen kann man beobachten, dafl ihre
Mundwinkel eher die Tendenz haben, sich nach oben zu bewegen.) Dann
verloren diese Menschen eine Illusion nach der anderen. Sie erlebten
Frustrationen, sie wurden unzufrieden, sie merkten mehr und mehr, wie viele
ihrer Ziele, Wiinsche und Hoffnungen ihnen entglitten. Dies hat sie verbittert.
In den mittleren Jahren des Lebens haben solche Menschen haufig eine diinne
Linie dort, wo die Lippen sein sollten. Spater wird das Absenken der



Mundwinkel chronisch, geht jedoch auch mit einem Zusammenpressen der
Lippen einher, ein Akt der Kraft kostet und durch Muskel-Ara/f erzeugt wird.
Dieser Proze3 fithrt dann zu den tief »eingekerbten« Linien von den
Mundwinkeln nach unten. So dafl dieser chronisch verprefite Mund héufig
einen desillusionierten, unzufriedenen oder ungliicklichen Menschen
andeuten kann, dem man heute schwerlich etwas »recht« machen kann.
Solche Leute haben oft viel Selbstmitleid und finden im allgemeinen alles
furchtbar beklagenswert oder »unmoglich« (s. auch Kap. 8.6.1 und 8.6.2).

Aber es gibt noch eine andere Art von verprefitem Mund, bei dem der
»verpreffte« Mund eher schnutenartig zusammengezogen wird, fast so, als
wolle man besonders héhere Tone pfeifen.

5.5.3 Der verprefite Mund

Eric BERNE schlédgt in einem seiner Biicher folgendes Experiment vor, in dem
nicht nur die Gesichtsmuskeln, sondern auch die Muskeln des Rickens mit
den Mundwinkeln im Verband arbeiten: Setzen Sie sich hin (wenn Sie nicht
sowieso gerade sitzen) und pressen Sie den Anus-Muskel zusammen. Nun
beugen Sie sich leicht vor und versuchen Sie aufzustehen, ohne sich irgendwo
aufzustiitzen und ohne die Kontrolle iber den fest zusammengekniffenen
Anus-Muskel zu verlieren.

Stop.

Nun, waren Sie neugierig genug, um es zu versuchen? Dann haben Sie
bestimmt festgestellt, dafl die Verspannung iiber das Riickgrat hinauf bis zu
IThrem Mund »gewandert« ist. Der sogestalt zusammengezogene und dabei
leicht zugespitzte Mund ist eine andere Form des verprefiten Mundes als
diejenige, in der wir die Lippen geradegehalten zusammenkneifen und die
Mundwinkel dabei absenken. Erstere Form wird im amerikanischen mit dem
Ausdruck »tight-ass« umschrieben.

Wenn ein Amerikaner von jemandem sagt, er sei ein »tight ass«, dann will er
damit verschiedene Dinge andeuten: Zum einen kann dieser Mensch »seelisch



verkrampft« sein, also weder offen noch spontan in seinen Auflerungen. Zum
anderen kann er ibertrieben zuriickhaltend (auch geizig) sein, so daf3 das
Wort »Zuriickhaltung« sowohl wordich als auch im tbertragenen Sinne
gemeint ist. Letztlich bezeichnet man auch jene Menschen so, die sich an ein
engmaschiges Netz von Moralgeboten haften und gleichzeitig auch allen
anderen verbieten, sich freier zu verhalten. Jemand, der eine Aktion »Saubere
Leinwand« startet, weil er selbst solche »schlimmen« Filme nicht sehen darf
(da seine Programme ihm dies verbieten) und der nun dafiir sorgen will, daf3
andere sich seiner Moral gemif3 verhalten sollen!

Wieder konnten Sie sehen, wie der Volksmund Zusammenhinge von
physischer und seelischer Verkrampftheit deutet. Wenn wir diese
wechselseitige Abhéngigkeit der Physis und der Psyche bedenken — fillt es
einen dann nicht mit Erstaunen, wie wunderbar unser Korper funktioniert?
(Wobei wir wissen, dafl zusatzlich noch zahllose autonome Vorgange
mitbeeinflufit werden. So verringert sich z.B. der Hautwiderstand bei
Erregungen; die Hormone werden von Stimmungen beeinfluit und
beeinflussen wiederum jene, usw.) Deswegen bevorzuge ich die ostliche
Einstellung, die nicht sagt »ich habe« einen Kérper, sondern:

Ich bin mein Korper.

Genau so »ist« der Mitmensch »sein« Korper. Deswegen spricht der Korper ja
immer (»mit«), wenn wir kommunizieren (oder alleine sind). Was nun die
Mundwinkel angeht, so stellen sie nicht nur ein Sende-Instrument dar (indem
andere von unseren Mundwinkeln unerhort viel »ablesen« kénnen — und wir
von ihnen), sondern: Gerade hier ist der Zusammenhang der wechselseitigen
Beeinflussung von Physis und Psyche mit am leichtesten nachvollziehbar:

5.5.4 Smile!

Im Chinesischen heif3t es: »Wer nicht licheln kann, sollte keinen Laden
eroffnen«.



Damit meint der 6sdiche Weise jedoch nicht nur, dafl der griesgramige
Ladenbesitzer negativ auf Kunden wirkt (die dann nicht wiederkommen),
sondern er will auch iiber die seelische Verfassung eines solchen Menschen
etwas aussagen: Ein Mensch, der nicht lacheln kann, ist auch sich selbst »nicht
gut«. Er ist nicht im reinen mit sich, er ruht nicht in sich, er ist unzufrieden
usw. Mit so einer Einstellung aber kann man sich nicht erfolgreich selbstandig
machen, sei es im Handel, in der Industrie, im Diensdeistungsgewerbe oder
sonstwo.

Deswegen »feuern« amerikanische Manager nicht nur Verkdufer, die nicht
lacheln koénnen (7b), sondern auch Fithrungskréfte! Man konnte fast sagen:
Spatestens ab der mitderen Fihrungsebene werden kaum Menschen
eingesetzt, deren Mundwinkel chronisch »fallen«!

Wieder ein Versuch, der Sie sehr erstaunen wird, wenn Sie ihn durchfihren:
Das néchste Mal, wenn Sie so richtig »sauer« aus einem Gespriach
herauskommen und bald in die néchste Gesprachssituation eintreten miissen,
probieren Sie einmal zu ldcheln, ehe Sie dem nachsten Partner begegnen!.

Im ersten Ansatz klingt der Rat natiirlich absurd. Erstens haben Sie jetzt
absolut keine »Lust« zu lacheln und zweitens wissen Sie, dafy Sie allenfalls
eine Grimasse zustande bringen konnen, aber kein Lacheln. Richtig und
falsch.

Richtig soweit unsere Bemerkungen auch auf Sie zutreffen. Falsch aus einem
anderen Grunde: Auch die »Grimasse«, das »gequilte Lacheln«, das
»komische Grinsen«, das nun zustande kommt, zwingt Sie, Thre Mundwinkel
anzuheben!!!

Diese Tatsache 16st nun eine Kettenreaktion aus, denn Korpersprache und
Gefiihl bedingen sich immer wechselseitig. Wenn Sie das »Grinsen« ca. 20
Sekunden lang einhalten, verandert sich plétzlich und ziemlich abrupt Ihr
Gefihl! Als erstes kommt Thnen Thr Grinsen »komisch« vor. Damit verdndert
es sich in ein leicht »gequiltes« Uber-sich-selbst-Lacheln, was immerhin
schon fast ein »echtes Lacheln« darstellt!

Als nachstes werden Sie feststellen, daf} Sie nun wieder klarer denken konnen,
weil Sie ruhiger werden. Dabei wiederum stellen Sie haufig fest, daf3
derjenige, der Sie so verargert hatte, dies entweder nicht wuf3te, nicht wollte



oder aber im Moment auch nicht anders »konnte«.

Inzwischen ist Thr »Lacheln« wieder eine Nuance »heller« geworden.

Wenn Sie sich danach dem néchsten Gesprachspartner zuwenden, werden Sie
ihn nicht unbedingt anstrahlen, aber Sie werden ihm auch keine
Miflmutfalten préasentieren (die wiederum seine Reaktionen beeinfluf3t hatten,
so dafl die Chance, aus diesem negativ-Gefithl herauszukommen, weit
geringer gewesen ware!)

Ubrigens sitzt der Yogi oder der Zen-Ménch, wenn er meditiert, mit einem
lose geschlossenen Mund da, dessen Mundwinkel eine kaum wahrnehmbare
Fraktion nach oben weisen. (Dies konnen Sie bei den meisten Buddha-Statuen
auch sehen.)

5.5.5 Der offene Mund

Denken Sie an unser Experiment zuriick, in dem Sie die Mundpartie
entspannen wollten. Erinnern Sie sich noch an die Worte FELDENKRAIS’
(29), aus denen hervorging, dafl ein entspannter Unterkiefer herunterhdngen
muf3, wenn gewisse Muskeln ihn nicht bewuf}t (oder gewohnheitsmaflig
unbewuf3t) nach oben ziehen? Nun entspannt der »zivilisierte«x Mensch seinen
Mund fast nie. Im Schlaf vielleicht, wobei diese Entspannung so weit gehen
kann, dal bei Menschen der Gaumensegel ebenfalls »locker« wird und dabei
hochst komische Gerdusche entstehen konnen.

Aber bei wachem Bewufltsein hangt unser Mund nie ganz offen »herum«, wir
wiirden uns an den »Dorfdeppen« erinnert fithlen; eine hochst unangenehme
Assoziation. Also schlieflen wir lieber den Mund gemaf; den Programmen, mit
denen wir erzogen worden sind. Denn: Der standig geschlossene Mund ist ein
angelerntes Verhalten, kein normaler Zustand des Seins!

In diesem Licht betrachtet, wirken Offnungen des Mundes, korpersprachlich
gesehen, immer in Richtung einer inneren Offenheit. Sei es, um Informationen
»herauszulassen« (z. B. wenn man Atem holt und sprechen will), sei es, um
Informationen »hereinzulassen«, also z. B. beim interessierten Zuhoren. Als
mogliche Stimmungshaltungen erwahnt ZEDDIES (94) z. B.:



1. Erstaunen

2. Erschrecken

3. Mitteilungsbereitschaft

4. auf- und einnehmender Geisteszustand.

Gleichzeitig verweist er auf ein »Fehlen der Bereitschaft zu einer
zielgerichteten Handlung«, was er bei einem héufig offenen Mund sofort als
»schwachen Charakter« auslegt, weil auch er von westlichen Programmen
(ein Mund hat zu zu sein!) geprégt ist. Ich erwdhne dies im Vorausblick auf
Kap. 9, da Sie gerade bei Menschen anderer Kulturkreise zu schwerwiegenden
Fehlinterpretationen kommen konnen, wenn Sie automatisch annehmen,
andere reagierten immer wie wir selbst! Zwar kann der offene Mund auf
fehlende Bereitschaft zur zielgerichteten Handlung hinweisen (dies héngt
natiirlich von den Sekundirmerkmalen ab), aber das bedeutet nicht, daf
jemand nicht doch zielgerichtet sein konnte, wiewohl sein Mund (zumindest
zeitweise) gedffnet ist.

5.5.6 Der bittere Zug um den Mund

Wenn Sie neugierig sind, konnen Sie ein Mini-Experiment versuchen:
Begeben Sie sich vor einen Spiegel und essen Sie etwas Bitteres, bzw. lutschen
Sie an einem, in eine bittere Flissigkeit eingetauchtem, Stiick Brot. (Wenn Sie
namlich etwas Bitteres trinken, konnen Sie Thre Reaktionen nicht so deudich
sehen, da das Gefaf3, aus dem Sie trinken, Ihren Mund verdeckt.)

Beobachten Sie (bei mehrmaligem Probieren) zum einen, was Sie sehen, zum
anderen, welche Verdnderungen Sie innerhalb des Mundes wahrnehmen
(spiiren!) konnen.

Stop.

Haben Sie es ausprobiert? Dann haben Sie festgestellt, dafl sich beim
Wahrnehmen eines bitteren Geschmacks die Zunge moglichst weit vom
Gaumen entfernt, wihrend man gleichzeitig den Unterkiefer nach unten



driickt, wiewohl die Lippen dabei geschlossen bleiben.

Dies verursacht duflerlich einen bestimmten Zug um den Mund, der schwierig
zu beschreiben ist und den man den »bitteren« Zug nennt.

Dieser bittere Zug tritt natiirlich ebenso auf, wenn wir etwas als »bitter«
empfinden, also auch bei unangenehmen Gefiihlen wie Ekel, Abscheu,
Verachtung. Ubrigens funktioniert dies bereits bei einer Vorstellung! Wenn Sie
intensiv und bewuf3t gelesen haben, haben Sie u. U. sogar bei der Vorstellung,
die das Wort »Ekel« auslost, einen Augenblick lang diesen bitteren Zug in
Threm Gesicht verspiiren konnen (falls Sie es wahrgenommen haben).
Menschen, die diesen Zug haufig aufweisen, beschreibt man manchmal als
»Bittermienen«, deren leidender Ausdruck im Beobachter dhnliche Regungen
hervorruft. Deshalb meidet man diese Menschen gerne.

5.5.7 Der siif3liche Zug um den Mund

Auch hier konnen Sie zuerst vor dem Spiegel etwas Siiles probieren, um zu
fihlen und zu sehen, was Sie wahrnehmen konnen. (Dann bekommen Sie
auch den bitteren Nachgeschmack von vorhin wieder weg...)

Stop.

Haben Sie beobachtet, wie Sie die Lippen flach zusammengedriickt und gegen
die Zahne geschoben haben?

Natiirlich tritt auch dieser Zug bei lustbetonten, angenehmen Situationen auf.
Dariiber viel zu sagen, eriibrigt sich wohl.

5.5.8 Das Kinn

Ahnlich den Signalen von Ohren, Wangenbereich und Nase sind die
mimischen Mdglichkeiten des Kinns begrenzt und fiir die meisten Betrachter
zundachst kaum wahrnehmbar, insbesondere wenn man nicht das Profil
sondern die Frontansicht eines Gesichtes betrachtet. Grundsatzlich kann man
sagen: Bei dem Versuch, sich energisch durchzusetzen, reckt man das Kinn



nach vorne (probieren Sie es einmal!), wahrend man bei passivem Genief3en
das Kinn eher zuriickzieht.

Zum Abschlufl des Bereiches, der sich mit den Mund-Signalen befafit, sei hier
noch darauf verwiesen, dafy der Tonfall (s. Kap. 8.) iiberwiegend mit dem
Mund und nur teilweise mit dem Kehlkopf bzw. im Brustraum produziert
wird. Also gehort der Aspekt des Tonfalls fast zum Bereich der Mimik:



5.6 Signale des ganzen Kopfes

Ein Signal des ganzen Kopfes haben wir schon besprochen, namlich das
Einziehen des Kopfes bei einer sich »schlieenden« Haltung (s. Kap. 4).
Weitere Signale wie ein Kopf schiitteln oder ein Nicken sind (innerhalb
unseres Kulturkreises) eindeutig genug zu verstehen.

Weniger eindeutig ist das Interpretieren eines schief geneigten Kopfes, da
gerade hier kulturelle Unterschiede (bereits innerhalb der westlichen Welt)
existieren (s. Kap. 9). An dieser Stelle sei nur darauf verwiesen, daf3
Kopfneigungen zur Seite mit Schwerhorigkeit einhergehen konnen (wie schon
in Kap. 5. angedeutet wurde). Weiter gilt zu bemerken, dafy ein nach hinten-
oder nach unten-Neigen des Kopfes insbesondere bei Brillentragern einen
Versuch darstellen kann, besser zu sehen (z. B. bei Brillen mit Doppelschliff).
Gerade solche Signale konnten falsch interpretiert werden, namlich in
Richtung auf »geschlossene« bzw. »gedffnete« Haltung, wenn man vergifit,
auf die Sekundarmerkmale zu achten bzw. Erfolgskontrollen durchzufiihren!



Kapitel 6
Die Gestik

6.1 Die Sprache der Hande

Wir hatten ja schon einmal erwahnt, dafy ein Sprecher (oder Redner) uns um
so mehr zu tiberzeugen vermag, je kongruenter seine Signale auf der Inhalts-
und der Beziehungsebene sind. Nun geben gerade die Analog-Signale der
Gestik (also die »Sprache der Hénde«) recht viel Informationen iiber den
Verbalinhalt hinaus. Insbesondere gilt dies, wenn wir das Gesicht des
Sprechers nicht (genau) sehen kdnnen, weil er den Kopf abgewendet hat, oder
wenn die Lichtverhéaltnisse das Erkennen der Mimik unméglich machen bzw.
wenn er zu weit von uns entfernt ist. Auch bei Fernsehszenen, die Sie
betrachten, um sich im Interpretieren zu iiben, wird Thnen die Gestik immer
dann am meisten verraten, wenn die Gesamtfigur zu sehen ist, weil das
Gesicht dann meist zu klein erscheint, um Details wahrzunehmen. Wir hatten
ebenfalls darauf verwiesen, wie unendlich schwer die Mimik unter Kontrolle
zu bringen ist (s. Kap. 5.1). Fast ebenso schwer kann es jedoch sein, mit den
Hianden zu »ligen«. So mag jemand versuchen, trotz innerer Erregung
auflerlich ruhig zu wirken und gar nicht merken, mit welcher Vehemenz er
seinen Zigarettenfilter plattdriickt.

In diesem Zusammenhang soll noch einmal auf das Phanomen der
Koérpermusik bzw. sogar des Korpertanzes verwiesen werden (s. Anhang A, S.
220ff.). Auch die Mikroanalyse zeigt namlich, dafl Haltung, Augenlid und
Handbewegungen die wesentlichsten Signale beinhalten.

Was den Bewegungsumfang angeht, so muf} dieser im Zusammenhang mit
dem Tempo der Bewegung interpretiert werden (s. Kap. 6.1.1).



6.1.1 Grof3e und kleine Gesten

Grofle Bewegungen besitzen, wenn sie ruhig ausgefithrt werden, Pathos und
Dringlichkeit. STREHLE (84) nennt sie die Gebédrde »des groflen Herrn, nicht
nur seinem Wesen angemessen, sondern auch seiner Fithreraufgabe: Zeichen
zu geben, die weithin verstanden werden«. Dieselbe Gebarde wirkt, wenn sie
rasch ausgefithrt wird, vollig anders. STREHLE (84): »(Sie) ist Ausdruck eines
lebhaften, unbeherrschten Gefiihls (Affekts). So duflert sich der Impulsive, der
Froh-Gestimmte, der Begeisterte, der Wiitende.« Weiter sagt STREHLE (84) zu
grof3en Bewegungen:

»Wiahrend sie in ruhiger Ausfiihrung imponierend wirken und in
lebhafter Ausfiihrung mitreiflend oder einschiichternd, stiften hastig
ausfahrende (grofle) Bewegungen nur Unruhe und Verwirrung. Da grof3e
Bewegungen die Aufmerksamkeit auf sich ziehen, bedient sich ihrer
natiirlich auch derjenige, der auffallen mochte: der Protz, der
»grof3spurige« Prahler und Wichtigtuer und der geltungssiichtige, stets
tibertreibende (Mensch).« (S. 41)

Es leuchtet ein, daf3 kleine Bewegungen den gegenteiligen Eindruck ausldsen.
Daher meint STREHLE (84):

»Wer dagegen nicht auffallen will, bevorzugt kleine, unscheinbare
Bewegungen. Zu dieser Gruppe gehdren die Anspruchslosen, Schlichten,
die mehr sind als sie scheinen, die Korrekten, die taktvollen
Zuriickhaltenden und die innerlich Ergriffenen, die ihre Gefiihle nicht zur
Schau stellen wollen. Aber auch Vorsichtige und schlau Berechnende,
Pfiffige und Heimtiickische, die auf diese Weise versuchen, einen
bescheidenen, harmlosen Eindruck zu machen. Auflerdem natirlich die
Antriebsarmen und Schwdchlinge aller Spielarten.« (S.42)

Diese Formulierung STREHLEs zeigt, dafl er die kleine Bewegung sowohl
jenen zuordnet, die bescheiden sind und nicht auffallen wollen als auch jenen,
die absichtlich einen falschen Eindruck erwecken mdochten, als auch jenen, die



aus Schwachheit so gestikulieren, weil sie gar nicht anders kénnenl Dies zeigt
uns wiederum, wie vorsichtig wir sein miissen, wenn wir ein Signal allein
bereits interpretieren wollen, wenn wir also eine »Worterliste« der analogen
Signale zu erstellen suchen. Auf der anderen Seite kann so eine
Interpretationshilfe sehr wohl ein wichtiger Hinweis sein, der uns hilft,
zielsicher zu untersuchen, welche zusitzlichen Hinweise wir finden konnen,
die uns »mehr sagen« werden!

Ubrigens zieht STREHLE eine interessante Parallele zu anderen
Signalgruppen, wenn er sagt (84):

»Dem rdumlichen Umfang der (Gebéarden) entspricht der laudiche:
Prahlhdnse reiflen das Maul gehorig auf, impulsive Menschen pflegen zu
ihren groflen Gebédrden auch laut und lebhaft zu sprechen. ... Wiitende
toben sich in beiden Ausdruckssphéren aus, und die Stimme des aufgeregt
Gestikulierenden ist stindig in Gefahr, sich zu tiberschlagen ...« (S. 42, s.
auch Tonfall, Kap. 8.).

So einleuchtend uns Beschreibungen und Interpretationen dieser Art auch sein
mogen, wir missen vorsichtig sein. STREHLE sagt: »Wiitende toben sich...
aus.« Zwar bedeutet das Toben eines Menschen wohl meistens, daf3 er witend
ist, aber nicht jeder Wiitende wird immer toben! Deshalb sollte man auf
zusitzliche Informationen achten lernen, ehe man zu deuten beginnt.
Grundsétzlich aber konnen wir wohl festhalten:

Je starker die Gefiihle angesprochen werden, desto akzentuierter
wird auch die Gestik.

Ob sie dabei gleichzeitig einen grof3en oder einen kleinen raumlichen Umfang
einnimmt, hangt, wie wir gesehen haben, auch von anderen Faktoren ab.

6.1.2 Kongruenz/Inkongruenz:

Letztlich kann man ein jedes Signal auf Kongruenz/Inkongruenz hin



untersuchen. Wenn wir noch einmal zu unserem NIXON-Beispiel (s.
Einleitung und Kap. 1.) zuriickkehren, dann wissen wir, da} er auf der
Inhaltsebene behauptete, den Kontakt zu den jungen Leuten zu suchen,
wahrend seine Gestik eine andere Nachricht auf der Beziehungsebene
aussandte. Nun vermitteln solche Informationen dem Zuschauer (oder dem
Leser einer Fallstudie) natiirlich zunachst das Gefithl, man habe den Sprecher
»durchschaut«, man sei seiner »wahren Meinung« auf die Spur gekommen.
Dann meint man gerne, man liefe sich nicht »beligen« oder gar
»einwickeln«, man liefle sich nichts »vormachen, u. 4. Da wir gerade bei den
Gebarden solche Nicht-Ubereinstimniung zwischen Wort und Korpersprache
am leichtesten beobachten konnen, soll auch gerade hier auf einen Grundsatz
verwiesen werden:

Wenn wir inkongruente Signale wahrnehmen, lernen wir lediglich,
daf} eine Inkongruenz stattgefunden hat, wir wissen aber noch nicht,
worauf diese zuriickzufiihren Ist!

Zwar haben wir bei NIXON genau gesehen, dafl er abwehrende
Handbewegungen ausfiihrte, aber genaugenommen hitte dieses Signal allein
nicht genug Information dargestellt, um schon zu deuten. Das heifit: dieses
Signal allein gibt uns noch kein Recht auf seine Unehrlichkeit zu schliefien.
Zwar gab es im Falle NIXONs zahllose zusdtzliche Hinweise beziiglich seiner
Ehrlichkeit (auch schon vor Watergate!), aber im téglichen Leben kommen wir
oft zu einem derartigen Schluf3, ohne geniigend Daten zu besitzen!

Angenommen ein uns vollig unbekannter Redner hitte gesagt: »Meine Damen
und Herren! Es freut mich auflerordentlich, daf} ich heute die Gelegenheit
ergreifen kann, gerade zu Thnen zu sprechen, da ich meine, daf} gerade Sie ...«
Nehmen wir des weiteren an, dieser Redner hitte gleichzeitig genau wie
NIXON gestikuliert, er hatte also eine Arm- und Handbewegung gemacht, die
so wirkte, als wolle er etwas von sich wegschieben. Was wiifiten wir dann,
genau? Was wiif$ten wir wirklich, und welche Deutung ldge nahe?

Versuchen Sie die Frage vielleicht erst selbst zu beantworten, ehe Sie



weiterlesen?
Stop.

Unter Umstdnden wird meine Antwort Sie verbliiffen, vielleicht sogar
verargern. (Im letzteren Fall achten Sie bitte auf Thre Hande, wahrend Sie sich
argern!)

Mit Sicherheit wissen wir lediglich, daf$ dieser Redner abwehrende Gebarden
gemacht hat, aber wir wissen nicht.wen oder was er wegschieben wollte, bzw.
ob er iiberhaupt etwas »wegschieben« wollte. Das Wegschieben-Wollen ware
also ein Deutungs-Versuch, die Feststellung, dafl er diese Gestik zeigte,
hingegen eine Beobachtung. (Das besagt ja auch unsere letzte Regel!)

Erinnern Sie sich noch an unser Fallbeispiel (Einleitung), in dem das Wort
»Preis« eine Assoziation an »Herrn Dr. Preise« ausgelost hatte? Auch hier
wuflte der Berater nicht, worauf sich die abwehrenden Signale bezogen
hatten, er wufdte lediglich, daf3 der Techniker sich eindeutig abgewandt hatte.
Da er jedoch meinte, die Signale des Technikers deuten zu kdnnen, meinte er
auch, den Grund fur dieselben erraten zu haben, was ihn letztlich 4% von 200
000 Mark gekostet hat!

Kehren wir zu unserem Redner oben zuriuck: Nehmen wir an, er fiihlte sich
von einer Fliege belédstigt. Dann koénnte es durchaus sein, daf} er diese
unbewufit abwehren will, wahrend er bewufit denkerisch nur den Inhalt
seiner Worte mitverfolgt...

6.1.3 Offen/Geschlossen:

Wie bei der Haltung (s. Kap. 4) konnen wir auch bei der Gestik auf den Aspekt
der Offen- bzw. Geschlossenheit achten. Dieser Aspekt kann ein, aber eben
nur ein Hauptkriterium darstellen. Insbesondere, weil eine geschlossene
Haltung haufig mit sich schlieBenden Gesten einhergeht (als
Sekunddrmerkmal), bzw. weil sich schlieende Gesten einer geschlossenen
Haltung vorangehen konnen (als Primérsignal). So kann es z. B. sein, daf3
jemand zuerst den Kopf ein- und die Schultern anzieht, ehe er seine Arme



bzw. einen Gegenstand (z. B. einen Aktendeckel) als »Schutzschild« an sich
driickt. Ebenso aber kann letzteres Signal eine Tendenz zur Geschlossenheit
hin ausdriicken, ehe die Person weif3, ob sie sich wirklich »verschanzen«
mochte. (Wobei die Person meist unbewuf$t »entscheidet«, wie ihr Kérper sich
verhalten wird!) So dafl wir unter einer geschlossenen Gestik zweierlei
verstehen: Erstens, Gebarden die eine geschlossene Haltung unterstiitzen und
zweitens, Gebarden die einer geschlossenen Haltung vorausgehen bzw. diese
einleiten. Allerdings muf im letzten Falle beachtet werden, dafl dieses
(unbewuf3t geplante) Sich-Schliefen moglicherweise auch nicht eintreten
kann, dann namlich, wenn die sich verdndernde Situation dieses unnétig
erscheinen 1483t. In diesem Fall scheinen diese schliefenden Gesten alleine
aufgetreten zu sein. Beispiel: Der Ehemann erzahlt seiner Frau, die befiirchtet,
dafl er wegen Uberstunden wieder mal ein Wochenende »versauen« wird:
»Also, jetzt haben wir festgestellt, daf} die ganze rechte Wand noch einmal
eingerissen werden muf} ...« (Hier beginnt sie, die Arme zum Korper hin zu
bewegen) »allerdings muf3 die Arbeit diesmal von Kleinmann und seinen
Leuten ausgefiihrt werden.« (Ihre Geste stoppt mitten im Bewegungsablauf.)
»Ich werde also dieses Wochenende nicht auf den Bau miissen!« (Ihre Héande
bewegen sich wieder auseinander und heben sich leicht, wéhrend sie sagt:)
»Wie schon!«

6.1.4 Gestik zum Kopf hin:

Da ja die Mimik und die Gestik mit am meisten Aussagekraft beinhalten,
verwundert es sicher nicht, wenn gerade die Kombination dieser beiden
Signalgruppen sehr aufschlufireich sein kann. So konnen z. B.
Handbewegungen zum Mund hin sehr interessant sein. Manche Menschen
verdecken ihren Mund hiufig, wenn sie sprechen. Erstens sprechen sie
dadurch sozusagen »hinter der schiitzenden Hand« hervor, so dafy diese Geste
u. U. in Bezug auf Geschlossenheit (wegen der Schutzfunktion der Hand)
interpretiert werden kann. Zweitens zwingen sie andere, sich mehr
anzustrengen, ihre Worte auch zu verstehen, so dafl wir hier den (unter 5.4.5)



erwiahnten Effekt wiedertreffen: Man mufy ihnen mehr Aufmerksamkeit (=
Energien der Konzentration) zuwenden, als jemandem, der offen spricht.
Drittens stiitzen sie sich dabei meist irgendwie auf, so daf} vielleicht Aspekte
einer geschlossenen Gestik miteinbezogen werden miissen. Letztlich zeigt
diese Verbindung zweier Signalarten wieder, da3 sowohl der Mund, als auch
die Hand mit-spricht, wenn es darum geht, wie viele Informationen wir aus
der Umwelt empfangen, bzw. in diese hineinleiten mochten (s. Kap. 5.5).
Sicher ist es in diesem Zusammenhang nicht verwunderlich, daf3 einesder
ersten (bzw. unterstiitzendsten) Signale des sich verbal Abschliefen-Wollens
eine oft plétzliche Handbewegung zum Mund hin ist. Jemand, der beinahe
etwas gesagt hitte, was er aber dann doch »schluckt«, indem er sich »auf die
Zunge beifit«, wird oft blitzschnell die Hand zum Munde fithren. Eine
Beobachtung, die wir manchmal machen kdnnen, wenn das Unbedachte
schon »herausgerutscht« ist, ist ein »Hand-auf-den-Mund-Pressen, als konne
man die Information nachtraglich wieder »hineinstopfen«. Manche Menschen
schlagen sich in solchen Augenblicken sogar (leicht) auf den Mund, als
wollten sie diesen dafur bestrafen, daf} er sie »verraten« hat, wobei wir hier
das Wort »Verrat« in beiden Deutungen einsetzen konnen.

6.1.5 Exkurs: Angeborenes oder anerzogenes Verhalten?

Gerade spontane Gebarden werfen die Frage auf, inwieweit analoge Signale
angeboren bzw. anerzogen sind. Die wissenschaftlichen Untersuchungen
hierzu sind noch lange nicht abgeschlossen, aber es zeichnen sich schon
gewisse Informationen ab: Es konnte gewisse angeborene Signale geben, die
man einem Instinkt gleichsetzen kann. Wobei wir unter »Instinkt«, nach
ARDREY (2), artspezifisches Verhalten meinen, das bei allen Rassen und
Menschengruppen auftaucht, ohne durch die Erziehung weitergegeben
worden zu sein. Das Sich-Abwenden bei Ekel oder die Bitter-Reaktion (s. Kap.
5.5.6) sind Beispiel hierfiir. Trotzdem verwundern gewisse Signale wegen ihrer
Universalgiiltigkeit, wahrend andere wegen ihrer Spontaneitét fiir angeboren
gehalten werden, aber trotzdem nicht universalgiiltig sind. Einige Beispiele



sollen dies verdeutlichen: Unentschlossenheit geht auf der ganzen Welt haufig
mit Handbewegungen zur Nase einher. ARDREY (2) schreibt hierzu: »Ménner
und Frauen legen z. B. den Zeigefinger seitlich an die Nase, wiahrend sie tiber
die Situation, in der sie noch keinen Entschluf3 gefait haben, nachdenken.
Frauen pudern ihre Nase auch gern in solchen Momenten.«

ARDREY (2) verweist auch noch darauf, dafl Menschen in solchen
Augenblicken auch gern ihr  Haar  berithren, sowohl  bei
Entscheidungsproblemen als auch bei Verlegenheit. Es kann z. B. sein, dafl
man sich am Kopf kratzt, dafl Méanner (»nachdenklich«) ihren Bart reiben oder
dafl man sich durch die Haare fahrt. Er fihrt aus: »Es ist dies ein
artspezifisches Verhalten, welches m. E. kein Produkt des Lernens sein kann
und welches weit alter, als der moderne Mensch (homo sapiens sapiens)! ist,
da diese Gestik in allen Rassen vorkommt2.« Die Auseinandersetzung mit
dieser Frage fiihrt jedoch zu Uberraschungen bereits angedeuteter Art:

Das Gefiihl, das einen ergreift, wenn einem etwas peinlich ist, weil man etwas
»Falsches« gesagt oder einen anderen verletzt hat, geht mit einem spontanen
»Augenniederschlagen« einher. Dies leuchtet ein, da uns die Situation
unangenehm ist. Also »genieren« wir uns jetzt und wollen den anderen
deshalb nicht anschauen. Richtig?

Falsch. Denn dieses unerhort spontane Signal, welches anscheinend nur durch
Imitation von anderen gelernt wird, gilt in Japan nicht: Ein Japaner, dem
etwas peinlich ist, wird blitzschnell die flache Hand vor den Mund schlagen
(nicht immer sehr =zart!) und den Gesprachspartner dabei mit
weitaufgerissenen Augen anstarren. Es ist, als wolle er »ablesen«, wie
verargert der andere wirklich ist, bzw. wann er einem wieder vergeben hat.
Diese Geste befremdet jedoch den Europder, so daf3 dieser wahrscheinlich
dazu neigen wird, seine Augen abzuwenden, was wiederum den Japaner
befremdet, da dieses Signal aus seiner Sicht inkongruent ist (zu seiner
Erwartungshaltung namlich)!

So zeigt uns dieser Vorgriff auf Kap. 9 wieder einmal, daf3 noch viele Fragen
offenstehen, wenn es darum geht festzustellen, welche Signale wirklich
angeboren, welche anerzogen sind (s. auch Kap. 7.1).



6.1.6 Zum anderen hin?

Viele Autoren gehen von der Annahme aus, dafl die Richtung einer Geste
ebenfalls Aussagekraft besitze. Allerdings ist auch hier Vorsicht geboten, denn
eine der Aussagen iiber die Richtung lautet z. B.: »Egoistische Menschen
werden mehr zum eigenen Korper hin gestikulieren, als zum anderen hin.«
Hier halte ich schon das Etikett »egoistisch« fiir gefahrlich: wie viele
»altruistische« Menschen kennen Sie selbst, die mit ihrem »altruistischen«
Helfen-Wollen sich in Dinge einmischen, die sie gar nichts angehen?
Inwieweit werden hier deren »egoistische« Ziele unter dem Maintelchen des
»Ich-will-dir-ja-nur-helfen« verdeckt (s. auch Kap. 7.5)?

Trotzdem kann uns die Richtung einer Gestik innerhalb einer spezifischen
Situation u. U. mehr Aufschluf3 geben, z. B. wenn jemand stindig auf sich
deutet, wihrend er »Dux, »Sie« oder »die anderen« sagt. Oder wenn jemand
ein Stiick Schokolade anbietet, indem er sie verbal offeriert, sie gleichzeitig
jedoch zum eigenen Korper hinzieht, als wolle er sie am liebsten selber essen,
u. A.



6.2 Passende Signale

Diesmal wollen wir uns einer anderen Art der Inkongruenz zuwenden, als den
bisher besprochenen Moéglichkeiten, ndmlich: Passen die Signale zur Person?
Dieser Unterschied ist nicht immer klar herauszuarbeiten, aber wir wollen es
versuchen: Ein Mensch, der bewufit die Unwahrheit spricht, wird sich
vielleicht unbewuf3t durch inkongruente Signale verraten. Vielleicht behauptet
er, er mochte gerne noch ein Stiick des hausgemachten Kuchens, schiittelt
dabei jedoch den Kopf. (Achtung vor kulturellen Unterschieden, Kap. 9). Oder
behauptet, wie gut dieser Kuchen ihm schmecke, wiewohl wir beobachten
konnen, dafl ihm »die Zahne lang« werden (vgl. die Bitter-Reaktion, Kap.
5.5.6).

In beiden Beispielen haben wir eine Inkongruenz zwischen der Inhalts- und
der Beziehungsebene festgestellt. Anders verhilt es sich bei der Inkongruenz
zur Person.

6.2.1 Inkongruenz zur Person:

Wenn ein Mensch korpersprachliche Signale aussendet, die »nicht zu ihm
passen«, dann sprechen wir von der Inkongruenz zur Person. Dies kann man
beobachten, wenn jemand einen anderen, vielleicht ein Vorbild, bewuf}t
nachahmt. Tausende von Mitgliedern gewisser Elvis-PRESLEY-Fan-Clubs
haben ihre eigene Personlichkeit weitgehend aufgegeben, indem sie ihr Idol in
allem, bis hin zur Korpersprache imitieren (inkl. der Kleidung, natiirlichi!).
Nun konnte man natiirlich auch argumentieren, daf3 diese Menschen a priori
nicht viel »Personlichkeit« zum Aufgeben gehabt hatten, da ein Mensch mit
einer »ausgepragten Personlichkeit« dieselbe nie freiwillig »aufgeben« wiirde.
Trotzdem konnte man einmal dariiber nachdenken, wie man zu der Tatsache
steht, dafl immer mehr Organisationen aus dem Boden schieflen, die eben
diese Gleichférmigkeit ihrer Mitglieder wiinschen, wie z. B. Jugendsekten.



Wenn man bedenkt, dafl die Wissenschaft noch keine klare Antwort auf die
Frage, inwieweit die Umwelt den Menschen mit-schafft, geben kann, dann ist
die genannte Entwicklung u. U. ein deutliches Signal unserer Zeit! Ich meine
hier speziell diejenigen Orgnisationen, denen es darum geht, ihre Mitglieder in
Kleidung und/oder Seele zu uniformieren, und die jene, bei denen dies nicht
gelingt, ausstoflen (oder toten!).

Nun muf} die Inkongruenz zur Person nicht mit einer totalen Nachahmung
einhergehen. Es gibt auch momentane Gesten, die in diesem Augenblick
inkongruent erscheinen. Wenn der Bundeskanzler z. B. plotzlich wie der
Oppositionsfithrer gestikulieren wiirde, dann wiirden wir die Inkongruenz
sofort bemerken! Ahnlich kann man in vielen Firmen »ablesen«, welcher von
drei Assistenten am meisten auf den Stuhl des »Alten« hofft, da dieser den
Chef namlich z. T. stark nachahmt, und zwar unbewuftl D. h., er tut dies
nicht, um dem Chef damit zu imponieren, sondern er merkt gar nicht, wie
sehr er ihm zuzeiten dhnelt. Ein dhnliches Phanomen wird auch im Anhang A
erwahnt (S. 220ff.), indem darauf hingewiesen wird, daf} jeder von uns die
Gesten eines anderen bis zu einem gewissen Grade iibernimmt, wenngleich
dieser Mechanismus im allgemeinen fiir das blofle Auge gar nicht
wahrnehmbar ist!

Nun besagt ein Wort von Ralph Waldo EMERSON: »Der ist grof3, der das ist,
was er von Natur aus ist, und der uns nie an andere erinnert.« Wenn man
einmal gewisse Gruppen von Menschen beobachtet, z. B. deutsche
Schlagersanger(innen), dann stellt man z. T. mit Entsetzen fest, wie sehr sie
einander gleichen! So dafy wir EMERSONs Aussage zwar fiir iberspitzt halten
mogen, uns seiner Nachricht aber doch nicht ganz entziehen kénnen. Wollen
wir es wie folgt formulieren:

Je mehr jemand »er selbst« ist, desto geringer ist die
Wahrscheinlichkeit, dafl wir bei ihm Signale registrieren, die
inkongruent zu seiner Person sind.

So ein Mensch wirkt »wie aus einem Gufl«, da gibt es keine Signale, die nicht



zu passen scheinen. Es spricht eben »der ganze Mensch« und das iiberzeugt
uns letztlich.

Ubrigens kann man auch den Aspekt der Bewegungsgrof3e (s. Kap. 6.1.1) in
Bezug auf Kongruenz zur Person sehen. Jemand, dessen Signale iiberwiegend
mit seiner Person bzw. Personlichkeit im Einklang stehen, wird selten
Gebarden ausfiihren, die wir als »zu grof3« oder »zu klein« empfinden, wobei
dieses Attribut sich sowohl auf die mef3bare Grofie einer Gebérde beziehen als
auch im tbertragenen Sinne angewendet werden kann. Wobei ich es fiir ein
Vorurteil halte, dafl die Grofie einer Gebarde in direkter Relation zur
Korpergrofle stehen miisse, dafl also nur grofigewachsene Menschen sich
»grofler Gesten« bedienen diirften, und kleingewachsene Menschen »klein«
gestikulieren miifiten. (Allerdings kann ich beziiglich dieser Frage nicht
besonders »objektiv« seinl.)

6.2.2 Gestik, die »keine« ist:

Bis jetzt haben wir die Signale der Gestik immer auf ihren Nachrichtengehalt
hin tUberpriift. Nun gibt es jedoch ein Phanomen, das kurz erwdhnt werden
soll: Haben Sie nicht auch schon Menschen beobachtet, deren Gebirden
keinerlei Nachricht enthalten (aufler der Nachricht, dafy sie keine Nachricht
enthalten)? Menschen die v6llig unmotiviert herumfuchteln, deren Hande sich
abgehackt auf- und abbewegen? Abrupte Bewegungen, die nur dem
Rhythmus der eigenen Sprache angepaf}t sind (s. auch Anhang A!)?

Diese mechanische Schein-Gestik kann man z. B. manchmal beobachten,
wenn Redner ihre Texte ablesen. Oft meint man gar, sie sdhen ihren Text in
diesem Augenblick zum erstenmal (was sicherlich auch ab und zu der Fall ist).
Aber auch Menschen innerhalb einer kleinen Gesprachsrunde haben diese
Eigenart manchmal »an sich«. Ein moglicher Deutungs-Versuch besagt
natiirlich, dafl so ein Mensch (in diesem Augenblick) nicht wirklich »er selbst«
sei. Vielleicht plappert er etwas nach, was er gehort/gelesen, aber
geistig/emotional noch nicht wirklich verarbeitet hat? Ich kenne z. B. einen
Industrietrainer, der Material anderer vortragt, ohne es wirklich verarbeitet zu



haben, wobei er haufig solche Gestik — die keine ist — anwendet und natiirlich
auch nicht wirklich zu iiberzeugen vermag.

Auch kann man diese Schein-Gestik beobachten, wenn jemand nur redet, um
sich reden zu horen, wiewohl er eigentlich gar nichts zu sagen weif3, was er
mit Uberzeugung, mit seiner ganzen Personlichkeit also, sagen koénnte.
Manchmal kann diese Schein-Gestik auch ein Signal dafiir sein, daf} jemand
innerlich »ganz woanders« ist, sich aber einer Gesprachsrunde im Moment
nicht entziehen kann. Dann scheint es, als spreche er mechanisch die
erwarteten Worte, ebenfalls ohne »echte«, lebendige, kongruente Gestik, die
zu seiner Person pafit.



6.3 Korper-Sprache

Wenn wir wieder davon ausgehen, dafl der Mensch seinen Korper nicht »hatx,
sondern daf} er sein Korper ist, dann ergibt sich daraus ebenfalls, dafy sein So-
Sein und sein Korper-Sein in enger Beziehung stehen miissen.

Nun gibt es Kinetiker, die den gesamten Korper auf Signalwirkung hin
interpretieren, wobei sie sdmtliche unten aufgefiihrten Signale den Gebarden
zurechnen, weil sie sagen: »Ausdrucksformen des Gesamtkorpers, die auf
darunterliegende Prozesse schlieflen lassen, sind sozusagen Gebdrden dieses
Korpers«. Was fiir Signale beobachten sie und um welche »darunterliegenden
Prozesse« konnte es sich dabei handeln?

6.3.1 Gesundheit und Krankheit:

Wir wissen, daf} ein kranker Mensch »schlecht aussieht«, d. h. daf3 seine Haut
sich anders »gebardet« als sonst: Sie kann blafl oder rot werden, einen
graulichen Schimmer haben, besonders trocken oder fett sein, usw. Auflerdem
verdndert sich die Haltung einer kranken Person: Die Spannung 143t nach, die
Flexibilitidt der Bewegungen verringert sich. Weiter verandert sich die Qualitat
der Gestik: Ein kranker Mensch wird »miide« und »schwach« gestikulieren,
etc.

Mit die meisten Hinweise scheint jedoch die Haut selbst zu liefern. Dies sollte
nicht allzusehr verwundern, denn sie ist »sowohl das grofite als auch das
vielseitigste Organ unseres Korpers« (61). Weiterhin stellt sie die Grenze
zwischen »aufien« und »innen« dar, so daf} sie auf aufderliche wie innerliche
Einfliisse oder Prozesse reagieren wird. Wenn wir uns verbrennen, kam der
Reiz von aufien, trotzdem bilden wir Brandblasen. Wenn wir an einer
Vergiftungserscheinung leiden, war der Reiz zwar »innen, trotzdem kann es
zu Pickeln und anderen Hautreaktionen kommen. Des weiteren reagiert der
Hautwiderstand auf kleinste Gefithlsregungen, indem er bei Erregungen



absinkt und bei Ruhe/Gelassenheit wieder steigt.

Falls Sie Ihre Augen auch in bezug auf solche Signale schulen wollen, hier
einige wenige Beispiele. Wir behaupten nicht, sie seien »unbedingt wahr,
aber sie konnten durchaus »wahr« sein:

Ungewohnliche Verdanderungen der Hautfarbe deuten physiologische Prozesse
an. So geht z. B. ein Erschrecken oft mit einem Erbleichen einher.
Ungewohnliche Farbtone zwischen Nase und Oberlippe sollen auf
Krankheiten des Verdauungstraktes hinweisen, insbesondere, wenn ein Grau-
ton beobachtet werden kann. Verfarbungen unterhalb der Augen sollen auf
Kreislaufprobleme hinweisen. Sollte diese Verfarbung sogar ins violette
abweichen, besteht die Gefahr einer Tuberkulose.

Relativ dunkle Augenrander (um das gesamte Auge) sollen auf Herzprobleme
hinweisen, insbesondere dann, wenn gleichzeitig die Haut der Nase und
Lippen trocken wirken.

Es kann aber auch sein, dafl Sie jemandem begegnen, der nach einem Blick
auf Thre Fingerndgel feststellt: »Sie leiden seit ca. 3 Wochen an einem akuten
Kalziummangell.« Gehen Sie dann zum Arzt, wird er Ihnen dies
wahrscheinlich bestdtigen. Warum? Erstens, weil auch die Négel zur Haut
gehoren, zweitens, weil ein Nagel ca. 6 Monate braucht, um vom Hautansatz
bis iiber die Fingerkuppe hinweg zu wachsen, so dafl man hier sogar
»kalenderartig« etwas iiber Zeitriume aussagen kann. Wohingegen ein
beobachteter Grauton im Gesicht keinerlei Hinweise darauf gibt, ob er erst
seit Tagen oder schon seit Wochen dagewesen war.

Kurzfristige Signale der Haut erleben wir auch, wenn uns die »Haare zu Berge
stehen« (Haare gehdren zur Haut), wenn wir eine Gansehaut bekommen,
wenn es uns »kalt den Ricken hinunterlduft« (oder heifl). Langfristig
»schreibt« die Haut aber auch Stérungen »auf«, so dafy ein Fachmann sie mit
einem Blick schnell »ablesen« kann.

Trotzdem braucht man jahrelange, stindige Ubung (mit laufenden
Erfolgskontrollen iiber Labortests)) um wirklich »den Blick« fir diese
Signalgruppen zu schulen. Ahnlich schwierig ist es, den »richtigen« Blick fiir
andere Signale der Korper-Sprache zu entwickeln, um z. B. aus der Spannung
der Haut, dem Muskeltonus u. 4. Informationen ablesen zu wollen. Allerdings:



so manche Mutter, mancher (Land-)Arzt, mancher Pfarrer haben diesen Blick,
im Gegensatz zu vielen Psychologen, Psychiatern und Schulmedizinern!

6.3.2 Signale der Seele

Wir hatten unter Kap. 4.2 schon einmal das japanische Konzept des Hara
erwihnt und auf DURKHEIMs faszinierendes Buch mit demselben Titel (22)
hingewiesen. Hier ein Zitat aus diesem Werk:

»Brust heraus — Bauch herein ... >Ein Volk, bei dem dieser Spruch zu einer
allgemeinen Anweisung werden konnte, ist in grofier Gefahr< — so sagte
mir ein Japaner im Jahre 1938.

>Brust heraus - Bauch herein< ist die kiirzeste Formel fir eine
grundsatzliche Fehlhaltung des Menschen, genauer gesagt: fiir die
Kérperhaltung, die eine falsche innere Haltung nahelegt und fixiert.
(Denn) das >Brust heraus — Bauch herein« verleitet zu einer Haltung, die
den Aufbau der natiirlichen Ordnung verfehlt. Wo sich der Schwerpunkt
mach oben< verlagert und die Mitte abgeschniirt wird, wird auch das
natiirliche Verhaltnis von Spannung und Losung durch ein Miflverhaltnis
verdrangt. Es wurzelt der Mensch als Lebewesen nicht in sich selber.« (S.
11)

Wahrend wir im Kapitel 4.2 die Haltung bereits auf eine Signalwirkung hin
untersuchten, geht DURKHEIMs Analyse einen Schritt weiter, indem sie
grundsétzlich die Haltung als Signal der Seele auffaf3t. Dies zeigt das folgende
Zitat, indem DURKHEIM (22) sogar dem Sinn des Lebens nachspirt und
diesen in Bezug zur Haltung setzt:

»(Wenn die rechte Mitte fehlt) ... dann verschiebt sich das Gleichgewicht
seiner (= des Menschen) Kréfte, und das aufgeblasene Ich verstellt den
Weg in die Hoherentwicklung... Dem wahren Sinn alles menschlichen
Lebens kann das Ich als Zentrum unseres natiirlichen Bewuf3tseins nur
dienen, wenn es, statt sich zum Herren aufzuspielen, Diener bleibt eines



Grofleren Lebens. Wo >Brust heraus — Bauch herein« die Devise (ist), setzt
das kleine Ich sich auf den Thron ...« (S. 6)

Wir sehen also, dafy der Begriff »Korpersprache« weit mehr umfassen kann,
als das Interpretieren einer Signalgruppe auf das Hier und Jetzt bezogen.
Sowohl die Signale der Haut als auch die Signale der Seele sagen mehr tiber
uns, unabhingig von diesem kleinen Augenblick. Vorausgesetzt es gibt
jemanden, der auch solche Signale zu deuten wagt.

Ich habe wiederholt festgestellt, dafl Dtutungsversuche dieser Signale der
Seele mit nachfolgender Erfolgskontrolle im Sinne der gezielten Frage im
Freundeskreis zu unerhort faszinierenden Diskussionen fithren kann, aus
denen man z.T. recht nachdenklich heraus kommt. Falls Sie dies selber testen
wollen...



6.4 Handlung als Signal

Wir hatten ja schon einmal darauf verwiesen, dafy nicht jede Handlung eine
Hand-lung darstellen mufl. Wollen wir uns beiden Arten von Verhalten
zuwenden.

6.4.1 Handlungen

Viele Kinesiker interpretieren jedes Verhalten im Sinne einer »Gebérde«.
Wobei gerade psychoanalytisch ausgerichtete Verhaltensforscher hier oft
FREUDianische »Deutungen« heranholen. So wird das Vergessen einer
versprochenen Handlung als ein Nicht-Wollen derselben interpretiert. Ein
Versprechen wird als FREUDsche Fehlleistung nach dem eigentlichen Sinne
hin untersucht, den der Versprecher zu offenbaren scheint. (Z. B. wenn
jemand sagt: »Ich will, dafl meine Frau einen Liebhaber nimmt«, wéhrend er
»keinen« sagen wollte.) Weiter zdhlen wir zu den FREUDschen Fehlleistungen
z. B. das haufige Zerbrechen von Geschirr beim Abwaschen, u. 4. héufig
auftretenden »Pannenc, als Signal dafiir, dafl man diese Handlung eigentlich
nicht ausfiihren mochte.

Wiewohl man sich gerade in dieser Interpretations-Variation sehr »vertun«
kann, meine ich, dafl sie, wenn man nicht ubertreibt, durchaus einen
legitimen Ansatz zur Interpretation der Korpersprache darstellen kann.
Allerdings ist hier die Gefahr besonders grof}, daf man meint, den anderen
»durchschaut« zu haben, d. h. dafl man vergifit, eine Erfolgskontrolle
vorzunehmen! Deshalb fiihrt gerade diese Art der Analyse dazu, daf} so viele
Menschen sich zu Recht gegen die »Uberpsychologisierung« wehren,
insbesondere da so manche schulpsychologische Deutung sehr umstritten ist.
Wenn man solche Signale jedoch als Ansatz nimmt, um ein offenes Gesprdch
mit dem anderen herbeizufiithren, so kann dies einer guten Kommunikation
durchaus dienlich sein, allerdings unter der Voraussetzung, dafl der andere



dieses offene Gesprach auch wiinscht!

Angenommen ein Gastgeber springt des 6fteren abrupt auf, um noch etwas fiir
seine Giste heranzuholen. Hier konnte diese Handlung durchaus als Signal
gewertet werden und zu der Fragestellung fithren: Warum lauft er andauernd
weg? Wenn man nun im Freundeskreis die Moglichkeit sieht, eine solche
(Kontroll-)Frage auch zu stellen, kann es sein, daf man hochst interessante
Dinge herausfindet!

Oder stellen Sie sich vor, Sie sitzen in einer netten Runde bei einem Threr
Freunde beieinander und merken plotzlich, wie haufig die Frau Ihres
Gastgebers das Gesprdch unterbricht, um zu fragen, ob noch jemand etwas
essen, trinken, rauchen, mochte? Hier ware es m. E. besser, daruber
nachzudenken, welches Signal sie uns damit sendet, statt sich lediglich
dariiber zu argern und irritiert wieder zu unserem Gesprach zuriickzukehren.
Vielleicht fiihlt sie sich ausgelassen, tibersehen? (Nicht selten das Los der
Ehefrau, wenn er »Ménner« eingeladen hat!) Vielleicht behaupten wir zwar,
sie in das Gespréach einbeziehen zu wollen, zeigen aber durch unsere ewige
Fachsimpelei, daf3 wir auf ihre Bemerkungen keinen Wert legen, falls sie unser
Fachchinesisch nicht versteht? (Dann wire unsere Handlung namlich
ebenfalls auf Signalwirkung hin interpretierbar!) Vielleicht wartet sie seit
geraumer Zeit darauf, daf3 wir ein Thema beenden, das wir schon seit langem
»breittreten«, weil es ihr peinlich ist (d. h. weil es ihr Pein verursacht)?

Oder denken Sie an die Handlung eines Menschen, der durch ein Auf-die-
Uhr-Sehen zu verstehen geben mochte, dafl er weg mufl, wihrend wir
unbekiimmert weitersprechen?

Sie sehen also, dafl gerade Handlungen, die éfter wiederholt werden, relativ
leicht auf Signalwirkung hin interpretiert werden kdnnen, wenn man, statt
irritiert zu sein, fragt: »Warum handelt der andere (jetzt) so?«

6.4.2 Hand-lungen

Kehren wir noch einmal zur Situation eines Gastgebers zuriick: Angenommen,
ein Gastgeber bietet im Verlauf eines Gespréaches ab und zu hiibsch dekorierte



»Happchen« an, tut dies jedoch, indem er die Platte jeweils so unvermittelt
und plotzlich unter die »Nase« des Gastes stofBt, dafy dieser unwillkirlich
zuriickweichen mufl - dann konnen wir diese Hand-lung durchaus auf
Signalwirkung hin untersuchen. Wobei erst weitere Signale uns helfen werden
zu erraten, ob der Gastgeber wohl derzeit verargert sein mag, oder ob er das
heiter findet (so manche Scherze sind in den Augen ihrer Urheber am
witzigsten!) oder ob er vielleicht kein »Gespiir« fiir die Intimzone eines
anderen besitzt (s. auch Kap. 7), was manche Autoren wiederum als Egoismus
auslegen wiirden! Vielleicht aber will er auch auf sich aufmerksam machen, d.
h. dafl dhnliche Deutungen wie oben, unter 6.4.1 zum Tragen kommen
konnten.

In diesem Zusammenhang seien auch Hand-lungen erwidhnt, die andere
verwirren oder verunsichern kdnnen. Ein Beispiel hierzu war die Mutter, die
ihrem Tochterchen den Mantel zuknopfte, nachdem sie verbal behauptet
hatte, sie hétte Vertrauen, dafl das Kind dies auch alleine konne (s. Kap. 2.3).
Zahllose weitere Beispiele liefern Eltern, Lehrer, Ausbilder und Erzieher
taglich, wenn sie nicht auf den Lernenden eingehen konnen, weil sie
ungeduldig sind, weil sie gewohnt sind, alles selber zu machen, u.a. So sitzt
z.B. der Vater neben dem Sohn auf dem Teppich und will ihm »helfen, einen
Stecker wieder zusammenzuschrauben. Wéhrend der Junge jedoch noch
Uberlegt, was der nachste Schritt sein sollte, deutet der Vater auch schon! Wie
kann der Sohn feststellen, ob er es selbst gewuf3t hatte? Wie kann er Vertrauen
in sich und sein Konnen entwickeln, wenn man ihm die Erfolgskontrolle
unméglich macht? (Denken Sie bitte an den Pygmalion-Effekt, den wir in der
Einleitung erwahnten? Siehe auch Anhang B, Seite 226ff.)

6.4.3 Korpersprache beim Autofahren?

Viele Seminarteilnehmer kommen auf das Thema zu sprechen. Sie wollen
wissen, inwieweit die Art und Weise, wie jemand fahrt (die Autofahr-
Handlungen sozusagen), Signalwirkung hatten. Hier gilt es m. E. zweierlei zu
bedenken: Erstens, inwieweit findet ein Mensch es wichtig, was andere tiber



ihn denken? D. h. inwieweit macht sich der Fragesteller Sorgen dariiber, wie
andere ein Fahrverhalten »analysieren« werden? Zweitens: Ein Mensch in
einem Wagen befindet sich in einem Schutzpanzer, was seine Reaktionen bis
zu einem gewissen Grade verandern muf}. (Dies erklart wahrscheinlich auch,
warum manche Autofahrer hinter dem Steuer viel »frecher« sind, als ohne
diesen Schutzwall.) Trotzdem kann man bis zu einem gewissen Grade davon
ausgehen, dafl auch das Autofahr-Verhalten »typisch« fiir einen Menschen ist.
Wenn ein Fahrer z. B. auf der Autobahn »stur« links fahrt und dem hinter ihm
kommenden Fahrer belehrend jedes Schild zeigt, auf dem die Geschwindigkeit
derzeit auf 120 km/h begrenzt ist, dann manifestiert er sicherlich einen
bestimmten Wesenszug seines Seins. Sicher belehrt er auch auflerhalb des
Fahrzeugs gerne!

Wenn Sie also beim Autofahren auf Signalwirkung achten wollen, miissen Sie
erstens beachten, dafl Kontrollfragen nur in den allerseltensten Féllen moglich
(oder wiinschenswert) sind. Weiter muf} Thnen klar sein, dafy wir gerade im
Stralenverkehr oft sehr subjektiv und emotional gefarbt wahrnehmen und
(ver-)urteilen! Wenn in unseren Augen Ampelschleicher sowieso »Idioten«
sind, werden wir ihren moéglichen Hang zur Sparsamkeit nie erraten. (Wobei
es vollig unwesentlich ist, ob man »objektiv« mehr spart, wenn man zur
Ampel schleicht. Die Tatsache, dafy viele Menschen dies glauben, konnte fiir
sie die Entscheidungsgrundlage, d. h. ihr Motiv in diesem Fall, sein.) Oder:
Wenn wir uns iiber einen Fahrer drgern, der (in unseren Augen) zu schnell
oder zu langsam startet, wenn die Schranke vor uns endlich hochgegangen ist,
werden wir sein Verhalten natiirlich nie auf Signale hin untersuchen konnen,
die er tatsdchlich durch sein Verhalten »gesendet« hat!

Also wiederum: Vorsicht beim Deuten, wiewohl das gezielte Beobachten
gerade in diesem Bereich sehr viel Spafl machen kann, wenn man die notige
Distanz (innerlich) einnehmen kann!



Kapitel 7
Zone und Abstand

Mit die faszinierendsten Beobachtungen kann man machen, wenn man lernt,
bewufit wahrzunehmen, wie Menschen mit dem Raum, der sie umgibt,
umgehen.

Nun findet die Wissenschaft! zum Thema dieses Kapitels immer mehr Daten,
die darauf hinweisen, dafy gerade in bezug auf Abstandsverhalten gewisse
Instinkte beim Menschen angelegt zu sein scheinen (bzw. daf3
Abstandverhalten wenn nicht durch Instinkte, dann doch zumindest auf einer
weitgehend unbewuflten Ebene »geregelt« wird, s. auch Anhang A). Kinetiker
sprechen gern von »ungeschriebenen« Gesetzen, die unser Zonenverhalten
regulieren. Wenn jedoch die neueren Daten der Gen-Biologen, Anthropologen
und Neurologen »richtig« wéren, dann wéren diese Gesetze sehr wohl
aufgezeichnet, in der DNS innerhalb des genetischen Codes namlich.

Wie Sie wissen, lassen wir nicht jeden Menschen gleich nahe an uns heran.
Um iiber die Distanz, die uns vom anderen jeweils trennt, sinnvoll sprechen
zu konnen, teilt man den Raum, der uns umgibt, in vier Zonen ein. Diese
heiflen Intimzone, personliche, soziale und 6ffentliche Zone (nach HALL, 38b).



7.1 Die Intimzone

Im angelsachsischen wird die Intimzone auch »bubble« genannt, was soviel
wie »Blase« bedeutet. Sie umgibt unseren Koérper wie eine zweite Haut.
Innerhalb unserer Blase fithlen wir uns sicher. Personen, die unsere Intimzone
nicht betreten diirfen, halten wir uns ca. eine halbe Armlinge! »vom Leibex,
damit sie uns nicht allzusehr »auf die Pelle« (= Haut) riicken kénnen.

Intimzone

Abb. 10

Wie lautet nun die Bedingung, unter der wir jemanden in unsere Blase

eintreten lassen?

Die Bedingung, unter der wir jemanden freiwillig in unsere



Intimzone eintreten lassen, ist Vertrauen.

Dieser Satz darf hingegen nicht umgekehrt werden: Nicht jeden, dem wir
vertrauen, lassen wir auch freiwillig in unsere Intimzone hinein! Wenn wir
jemanden aber hereinlassen, dann nur, weil wir Vertrauen haben.

Das Schlisselwort der letzten Regel ist »freiwillig«. Sie wissen, dafy in der
taglichen Praxis nicht nur Menschen in unsere Intimzone eintreten, die wir
freiwillig so nahe an uns herangelassen haben. So und so oft passiert es, daf}
jemand uns zu nahe rickt, dafl wir uns von jemandem bedridngt oder gar
bedroht fithlen. Wir modgen es nicht, wenn jemand »unerlaubt« auf
» Tuchfithlung« mit uns geht. Wir mdchten gerne selber bestimmen, mit wem
wir so »intim« sein wollen und mit wem nicht. Daher 16st jemand, der die
unsichtbare Grenze einfach iiberschreitet, Unlustgefiihle bei uns aus:

Jemand, der die Intimzone eines anderen mif3achtet, mif3achtet
gleichzeitig auch die Person.

Nun scheinen manche Menschen es besser zu vertragen als andere, wenn man
ihre Intimzone betritt. Prinzipiell aber konnen wir festhalten: Je mehr es uns
stort, desto mehr Kampthormone produzieren wir, da wir innerlich auf
Abwehr »umschalten«. Diese StreShormone sollen dem Organismus helfen,
wenn er kimpfen oder fliehen mufl. Wenn wir uns innerlich also auf Kampf-
oder Fluchtverhalten einstellen, weil uns jemand zu nahe getreten ist, dann
bedeutet dies: Falls wir uns nicht wehren konnen, weil weder Kampf noch
Flucht moglich ist, dann speichern wir diese Streffhormone in unserem
System. So dafl dieser Mensch uns nicht nur einen »psychologischen,
sondern einen konkret physiologischen, mef3baren Schaden zufiigt!! Da die
meisten von uns sich ihres Zonenverhaltens nur hochst vage bzw. unbewuf3t
klar werden, konnen sie nur in den seltensten Fallen ihr Recht fordern, indem
sie ihre Gefiihle verbalisieren. Gerade deshalb geben uns die nichtsprachlichen
Signale die besten Hinweise!

Wabhrscheinlich ist der berithmte Satz des DIOGENES an ALEXANDER DEN



GROSSEN als Bitte, die Intimzone DIOGENES’ zu verlassen, zu interpretieren.
Er sagte zu dem Feldherrn: »Geh mir aus der Sonnel« Und der »grofle«
ALEXANDER achtete den »kleinen« DIOGENES geniigend, um dieser Bitte
sofort zu entsprechen!

7.1.1 Die Grof3e der Intimzone

Eine Seifenblase kann grofler oder kleiner werden, so auch unsere Intimzone.
Prinzipiell gibt es kulturelle Unterschiede (siehe Kap. 9), d. h. die Intimzone ist
bei manchen Kulturen eine halbe Armlénge, bei anderen Volkern eine ganze
Armlénge weit (vom Korper) weg.

Dartiber hinaus gibt es Unterschiede innerhalb eines Kulturkreises: Die
relative Grofle unserer Intimzone jetzt, heute, in einem spezifischen Moment,
hangt von zwei Faktoren ab: Erstens, vom Status des Gesprachspartners und
zweitens, von der momentanen Stimmung des einzelnen. Je sicherer sich
jemand fihlt, desto ndaher kann er andere an sich heranlassen. Umgekehrt
verhilt es sich bei einem Menschen, dessen geschlossene Haltung (s. Kap. 4)
oder abschlieBende Gestik (s. Kap. 6) uns zeigt, daf3 er sich derzeit nicht
besonders »gut« fithlt: So ein Mensch mochte sich schiitzen koénnen, falls
no6tig. Wie aber kann er das, wenn sein Gesprachspartner zwei Zentimeter vor
seiner Nase steht? Er hat ja nicht den nétigen Raum, um Schutzgesten
auszufithren. Auflerdem muf§ man Zonenverhalten m. E. auch unter dem
Aspekt der Zeit sehen: Je weiter jemand von mir entfernt ist, desto mehr Zeit
habe ich, auf etwaige Angriffe seinerseits eine Kampf- oder Fluchtstrategie zu
planen!

Wollen wir beide Aspekte, Status bzw. Sicherheitsgefiihle und Intimzone
einzeln betrachten, beginnend mit letzteren.

7.1.2 Sicherheit und Intimzone

Leider wird die Sicherheit eines Menschen haufig angegriffen, indem man in
seine Intimzone eindringt. Dies ist eine Siinde, die von vielen Menschen



begangen wird, insbes. von folgenden Menschengruppen: Chefs (s. Kap. 7.1.3),
Verkaufern, Dienstleistenden sowie erziehenden, ausbildenden, lehrenden
Personen und Familienmitgliedern bzw. engeren Freunden, die »fast schon
Familie sind«.

Als ich in Amerika einmal eine Mutter beobachtete, wie sie stindig an ihrem
ca. neunjahrigen Sohn herumfingerte, der sich wand und die Augen
verdrehte, um aller Welt zu signalisieren, wie unangenehm er dies fand, fragte
ich die Mutter schlie3lich, warum sie dies tat. Was meinen Sie wohl,
antwortete diese? Sie sagte: »Aber, das ist mein Sohn!« Ebenso meinen viele
Eltern, sie hétten das Recht, jederzeit in die Intimzone ihrer Kinder
einzudringen (selbst wenn diese inzwischen erwachsen sind), nur weil sie die
Eltern seien. Viele Partner glauben, der andere habe nun kein Recht mehr auf
eine Intimzone, weil er in diese Partnerschaft eingetreten sei. Zahllose Kinder
leiden unter dem »Wangenkneifen« bzw. dem »méannlichen Schulterschlag«
gewisser »Freunde der Familie«, die mit Kindern nicht umgehen konnen.
Interessanterweise werden solche Eingriffe in die Intimzone haufig von
Bemerkungen wie »Mein Gott, was ist er (sie) doch gewachsen!« begleitet,
also von einer Bemerkung, die nicht an das Kind gerichtet ist, sondern die
eine Aussage tiber das Kind macht, als sei es nicht anwesend (wiewohl man
doch gleichzeitig des Kindes Intimzone verletzt!!!). Ahnlich verhélt es sich in
der Schule: Mit welchem Recht fassen Lehrer ihre Schiiler, denen sie sich
gerade von hinten gendhert haben, auch noch an, indem sie ihnen (véterlich
bzw. miitterlich) die Hand auf die Schulter legen?! Wohlgemerkt, viele Kinder
freuen sich iiber diese Geste — aber so manches Kind leidet unter diesem
Eingriff in seine »Bubble«, wagte es jedoch nicht, dies zu sagen. Aber seine
Korper-Sprache »spricht« sich eindeutig dagegen aus, nur dafl viele Lehrer
diese Signale nicht interpretieren konnen. Ahnlich ergeht es zahlreichen
Auszubildenden mit ihren Ausbildern.

Ich mochte hier nicht mifiverstanden werden: Natiirlich kann ein Mensch
einen anderen berithren. Wir wollen diese Berithrung nicht per se negativ
beurteilen!. Wir miissen uns dariiber klar sein, daf3 man einen Menschen nicht
berithren kann, ohne in seine Intimzone eingedrungen zu sein. Je unsicherer
ein Mensch ist, desto mehr leidet er u. U. unter einem solchen Einbruch. Da



erziehende Personen aber hdufig gerade die Unsicheren »aufmuntern« wollen,
verstarken sie durch ihre gutgemeinte Handlung die Angste des Kindes oder
Jugendlichen. Deshalb sollte man sich im Interpretieren der Abstand-Signale
tiben, um sicher zu sein, daf} dieses spezifische Kind meine freundliche Geste
auch wirklich als positive empfindet! Denn, ein Mensch, dessen Intimzone
man verletzt, fuhlt sich auch als Mensch mif3achtet. Nicht umsonst ist der
bewufite Einbruch in die »Blase« des anderen eine Strategie bei
Gefangenenverhoren, in denen es gerade darum geht, den anderen zu
zwingen, sich zu »unterwerfen«. Jeder zweite Kriminalfilm im Fernsehen wird
Thnen solche Szenen vorfithren. Weiterhin beniitzen Menschen, die andere
»ducken« wollen, ebenfalls das bewuf3te Eindringen in die Intimzone dessen,
der es nicht wagt, sich zu wehren, als Teil ihrer Strategie. Sie ist erfolgreich,
eben weil jemand, dessen »Blase« man uneingeladen betritt, darunter leidet!
Wir erwédhnten auch Dienstleistende, die nicht die ndtige Distanz zum
Kunden finden. Diese Gefahr ist insbesondere bei Berufen vorhanden, in
denen der (die) Dienstleistende in der Intimzone des Kunden arbeiten muf3, z.
B. beim Haareschneiden, beim Massieren, bei der Kleideranprobe usw. Je
sensibler solche Personen fiir die Abstands-Signale ihres Clienteis werden,
desto geringer wird die Gefahr, dafl sie Menschen verletzen. Bei der
Kleideranprobe habe ich z. B. beobachtet, daf3 geschickte Schneider(innen) erst
fragen: »Darf ich!«, dann das Nicken (das nichtsprachliche Signal) abwarten,
ehe sie den Kunden beriihren.

Und wir erwédhnten Verkadufer(innen). Wiewohl jede beratende Person
theoretisch den Abstand immer vom Kunden bestimmen lassen sollte, tun dies
die wenigsten! Wenn der Kunde noch »Konig(in)« ware, ware dies anders!
Deshalb ziehen viele Kunden, die eine grofiere »Blase« mit sich herumtragen,
eine Beratung vor, bei der die beratende Person hinter einem Tresen stehen
muf}! Denn hier ist die Gefahr eines Eindringens geringer geworden (wiewohl
ich schon Personal am Tresen beobachtet habe, das sich so weit vorlehnt, dafy
der Kunde sich nach hinten neigen muf}, um seine Intimzone intakt halten zu
konnen!).

Leider meinen auch viele Chefs in die Intimzone ihrer Mitarbeiter eindringen
zu dirfen, weil sie »der Chef« seien. Das bringt uns zum néachsten Punkt:



7.1.3 Status und Intimzone

Wir hatten gesagt, die derzeitige Grofie der Intimzone hinge von zwei
Faktoren ab: der eigenen Stimmung (bzw. Sicherheit) und dem Status des
Gesprachspanners. Hier sollte man vielleicht ab und zu an die alte Regel
denken: »Was du nicht willst, dafy man dir tu, das fiig auch keinem anderen
zul« Denn so mancher Chef nimmt sich »Dinge heraus« (indem er seinen
»Leuten« zu nahe riickt), die er selbst sich energisch verbitten wiirde. Dinge,
die er selbst oft nur zdhneknirschend von seinem ndchsthéheren Chef
akzeptiert, wenn auch dieser die Intimzone seiner Untergebenen mif3achtet.
Denn: Beziiglich Status gibt es eine Regel, die aber nicht umgekehrt werden

darf:

Je hoher der Status einer Person, desto grofier wird die Intimzone, die
andere ihm zugestehen.

Was natiirlich nicht heiflen soll, daf} der Ranghéhere dem anderen nur »Null
Intimzone« zugestehen darf.

Neue Rekruten in der U. S. Army werden oft von den lidngerdienenden
gefragt: »Weifit du, unter welchen Umstdnden du einem Offizier eine vor den
Latz knallen darfst, ohne dafy man dich bestrafen konnte?« Nun, die Antwort
liegt in einer Bestimmung, in der es heifit, dafl auch ein Ranghdherer einen
Rangniedrigeren nicht beriihren darf, wenn er zuvor nicht um Erlaubnis
gebeten und diese auch bekommen hat! Will also ein »Spiefi« die Handhaltung
am Gewehr korrigieren, muf} er (theoretisch) erst fragen. Natiirlich wird diese
»Regulation« in der taglichen Praxis nicht immer befolgt, aber die
nachfolgende »Regulation« wird immer angewendet. »Sollte ein Soldat sich
gegen so eine Berithrung wehren, auch korperlich, so gilt dies als Selbst-
Verteidigung und kann nicht bestraft werden!«

Leider gibt es in unseren Firmen meines Wissens kein solches Gesetz, auf das
sich die Mitarbeiter berufen konnten, deren Intimzone man verletzt. Aber, ein
»Chef«, der seinen Mitarbeitern in dieser Weise zu nahe tritt, sollte sich
dariiber klar sein, dafl diese Eingriffe (unsichtbare) Folgen haben: Wenn der



Mitarbeiter innerlich auf Kampf- oder Fluchtverhalten »umschaltet« (d. h.
dementsprechende StreBhormone produziert), gleichzeitig aber meistens nicht
wagt, zu kimpfen oder zu fliehen, dann verbleiben diese Hormone im System
und schaden dem Korper. Sie sind, wenn sie nicht bald abreagiert werden
konnen, reines Gift fir den Organismus. Wir kdnnten ihm genausogut ein
wenig Arsen zu trinken geben, nur dafl wir uns dann der schadigenden
Wirkung wohl bewuf3t wéaren. Die meisten Chefs haben jedoch keine Ahnung
davon, wie sehr ihr gedankenloses Handeln andere verunsichern, verargern
oder verletzen kann!-Je mehr man also auf die nichtsprachlichen Abstand-
Signale zu achten lernt, desto geringer wird die Gefahr, dafl man sich
»uneingeladen« in die Intimzone eines anderen begibt. Denn: Gegen Nahe an
sich ist, wie schon erwahnt, nichts einzuwenden, solange keiner der beiden
Beteiligten unter dieser Ndihe leidet. Die »Einladung« erfolgt jedoch in Form
von korpersprachlichen Signalen, genau so wie die Nachricht, dafl der andere
einem zu sehr auf die »Pelle« geriickt ist.

Zum Thema Status und Intimzone kann man auch kurz an Biiroeinrichtungen
und Schreibtische denken: Je grofler der Schreibtisch, desto hoher im
allgemeinen der Status des Besitzers. Je grofier aber der Tisch, desto grofier
wird zwangslaufig auch der Abstand, der den Gespréachsteilnehmer von
seinem Besitzer trennt. Deshalb haben viele Fihrungskrafte zwei
Gesprachsmoglichkeiten: Einmal ihren Schreibtisch, den sie nur bei
»formellen« Anldssen benutzen. Zum zweiten eine Sitzgruppe, Sitzecke oder
einen Konferenzraum, in dem man sich »niher« kommen kann, als tiber den
groflen Schreibtisch hinweg.

Wenn aber Gesprache mit anderen an diesem Schreibtisch gefithrt werden,
dann kann man auf einen weiteren Aspekt achten: Ist die hintere Kante, also
die dem Besucher zugewandste, frei oder belegt? Ist sie ndmlich so vollgelegt,
dafl der Besucher keinen Zentimeter dieses Tisches zum Ablegen seiner
Unterlagen verwenden darf, so dafi er alles auf den Knien balancieren muf3, so
konnte man auch dies als Signal werten. Entweder der Schreibtischbesitzer
will nicht, dafl man auf »seinem« Tisch auch nur ein Feuerzeug ablegt. Oder
er will den anderen in eine Position bringen, in der er sich unwohl fithlt. Oder
aber er hat keinerlei Einfiihlungsvermdgen und weif§ tiberhaupt nicht, was er



seinem Besucher »antut«. Es wiirde sich m. E. lohnen, wenn jede
Fiihrungskraft einmal ein zehnminiitiges Gesprdch mit jemandem fiihren
wiirde, bei dem der Gesprdchspartner den eigenen Platz einnimmt, und sie
selbst einmal erlebt, wie ihre Besucher sich fiihlen miissen! So mancher Chef
hat nach diesem Versuch dafiir gesorgt, dafl der Besucher einen kleinen
Beistelltisch zur freien Verfiigung hatte (oder aber seine hintere
Schreibtischkante freigerdumt).

Wir hatten gesagt, dafl einem Menschen eine um so groflere Intimzone
eingerdaumt wird, je hoher sein Status ist. Dies konnen Sie direkt beobachten:
Wenn Sie auf der Weihnachtsfeier Threr Firma oder bei ahnlichen Anléassen,
bei denen die unterschiedlichsten hierarchischen Ebenen sich in einem Raum
aufhalten, scharf beobachten, werden Sie feststellen, dafl der Abstand zu
Ranghoheren ein grofierer ist, wenn sie sich mit Untergebenen unterhalten.
Sollten Sie eine Gruppe von Fremden beobachten, z. B. wenn Sie mit
mehreren Herren und/oder Damen gleichzeitig verhandeln miissen, dann wird
ein guter Blick fiir Abstand und Abstands-Signale sich tausendfach bezahlt
machen. Oft meinen Sie zunachst, eine bestimmte Person sei Ihr
hauptsachlicher Gesprachspartner. Dann stellen Sie fest, dafl eine andere
Person von den Anwesenden weit mehr Platz zugestanden bekommt. Wenn
Sie diesen Hinweis als Anlafl zum gezielten Suchen nach mehr Information
ansehen, werden Sie bald auch andere Signale sehen, die Thnen zeigen, wer in
dieser Gruppe das meiste »Sagen« hat. Vgl. auch, was wir iiber N-N-Kontakt
gesagt hatten (Kap. 4.2.4). Oft ist es nicht die Person, die laut Organigramm
der Firma (also auf dem Papier), die Entscheidungen trifft!!

Nun hatten wir verschiedentlich auf Abstands-Signale hingewiesen, ohne
dieselben jedoch bisher zu identifizieren. Wie zeigt jemand, dafl man ihm zu
nahe tritt? Es liegt auf der Hand, daf3 fliehendes Verhalten mit Zuriicklehnen,
Zuricktreten u. &. gekoppelt sein wird. Auch abschirmende Gesten bzw. das
Bauen einer »Wand« aus Gegenstinden kann eintreten. Kdmpferisches
Verhalten wird das Gegenteil aufweisen: Man wird dem anderen
»entgegentreten«, sich »behaupten« oder vielleicht sogar verbal unwillig
reagieren.

Da gerade diese Signale so wichtig sind, konnen Sie wieder am meisten tber



sie lernen, wenn Sie, gleich einem Wissenschaftler, Thre Umwelt dazu
verleiten, Abstands-Signale zu produzieren, so dafl Sie diese gezielt
beobachten konnen. Hierzu schlage ich Ihnen vor, das unten aufgefiihrte
Experiment (s. Kap. 7.1.5) selbst durchzufiihren.

7.1.4 Intimzone am Tisch

Wenn Sie mit einer Person an einem Tisch sitzen, gilt zunédchst das
»ungeschriebene« Gesetz:

Wenn zwei Personen einen Tisch teilen, betrachtet zunachst jede den
halben Tisch als Teil ihrer Intimzone.

Ausnahmen sind schichterne Menschen, da sie dem anderen mehr »Status«
zugestehen als sich selbst, sowie Situationen, in denen der eine wirklich einen
hoheren Status innehat.

Nun schildert Julius FAST (28), wie jemand mit ihm experimentierte:

7.1.5 Ein Experiment zur Intimzone (nach FAST)

»Vor kurzem afl ich mit einem Freund, einem Psychiater, zu Mittag. Wir
saflen in einem netten Restaurant an einem kleinen Tisch. ... Er nahm
eine Zigarettenschachtel, zog eine Zigarette heraus, welche er anziindete,
und legte die Schachtel dann dreiviertel der Tischgrofle von sich entfernt
vor meinem Teller nieder.

Dabei sprach er weiter und ich horte ihm zu, aber in einer vagen Art und
Weise fiuhlte ich mich unwohl, wiewohl ich nicht feststellen konnte,
warum dies so war. Dieses Gefiihl verstarkte sich, als er begann das
Besteck herumzuschieben, indem er es neben seiner Zigarettenschachtel
piazierte, meine Tischseite mehr und mehr einnehmend. Dann lehnte er
sich iiber den Tisch mir zu, indem er nachdriicklich etwas sagte. Ich habe



nicht wirklich registriert was er sagte, da ich mich zu diesem Zeitpunkt so
stark unwohl fiihlte.

Schliefllich erbarmte er sich meiner und sagte: »Ich habe dir gerade,
korpersprachlich sozusagen, eine Demonstration eines Grundzugs der
nichtsprachlichen Kommunikation gegeben!«

Verwundert fragte ich: »Welchen Grundzug?«

»Ich habe dich aggressiv bedroht und dich dadurch herausgefordert.

Ich brachte dich in eine Position, in der du dich durchsetzen miif3test, und
das hat dich gestort.«

Noch immer nicht verstehend fragte ich: »Aber wie denn? Was hast du
getan?«

»Zuerst habe ich meine Zigarettenschachtel bewegt«, erklarte er, »durch
ein ungeschriebenes Gesetz ist der Tisch halbiert, d. h. er ist zur Halfte
dein Tisch und zur Halfte meiner«.

»Ich war mir einer solchen Unterteilung aber nicht bewuf3t.«

»Natiirlich nicht. Trotzdem gibt es die Regel. Jeder von uns hat das Revier
geistig »abgesteckt«. Normalerweise wiirden wir den Tisch dieser Regel
gemaf >geteilt< haben. Ich habe jedoch mit meiner Zigarettenschachtel in
deiner Tischhélfte diesen ungeschriebenen Vertrag verletzt. Wiewohl du
bewuf3t nicht mitbekommen hast, was ich tat, fuhltest du dich unwohl ...
Dann folgte mein néachster Einbruch, indem ich mein Besteck und meinen
Teller umherschob. Schliellich folgte mein Korper, als ich mich vorneigte
.. . Du fiihltest dich mehr und mehr unwohl und wufltest noch immer
nicht, warum eigentlich.« (S. 16)

Um das Experiment mit anderen wiederholen zu kdnnen, miissen Sie zunachst
einen Blick dafiir erwerben, wie man sein »Revier« begrenzen kann, manche
Leute tun dies nidmlich sehr eindeutig (wenn auch meist unbewufit). Fe
ausgeprigter die Etablierung einer Intimzone am Tisch zu beobachten ist,
desto akuter wird jemand auf Einbriiche spdter reagieren.

Einige Beispiele:



Gegenstinde werden beniitzt, um die Grenze zu »ziehen«. Dies kdnnen
sowohl vorhandene Gegenstinde (Salz- und Pfefferstreuer, Zuckerdose,
Aschenbecher) als auch mitgebrachte sein (Rauchwaren, Feuerzeug,
Schreibuntensilien).

Ellbogen werden manchmal beniitzt, indem man sie so breit wie mdoglich auf
dem Tisch piaziert, insbesondere wenn man verhindern will, daf§ der andere
sich daneben setzt, denn die Intimzone ist einem Vis-d-vis gegeniiber leichter
zu verteidigen, wie wir noch sehen werden! Hdnde konnen eingesetzt werden,
um »seinen Bereich« abzudecken, insbesondere kurz nach dem Hinsetzen,
wiahrend das Revier sozusagen noch etabliert wird.

Wenn Sie nun das Experiment, das FASTs Freund mit ihm durchfiihrte,
wiederholen, wollen Sie lernen erste Abstand-Signale zu erkennen, anhand
derer Ihr Gegeniiber Ihnen signalisiert, dafl Sie ihm zu nahe kommen. In dem
Augenblick, da Sie ein solches Signal (s. unten) wahrnehmen, nehmen Sie- Ihre
letzte MafSnahme zuriick und beobachten die erleichterte Reaktion Ihres
Gesprdchspartners. Kurz darauf wiederholen Sie die letzte MafSnahme und
beobachten erneut! Nur so lernen Sie das nétige »Fingerspitzengefiihl« fir
Abwehrsignale zu entwickeln.

Welche Signale kénnen Sie beobachten? Nun, wir deuteten ja schon an, daf§
die Kampfhormone entweder Kampf- oder aber Fluchtverhalten »finanzieren«
sollen, also werden Sie Kampf- bzw. Flucht-Signale sehen! FAST (28) selbst
scheint auf keinerlei Fluchtverhalten umgeschaltet zu haben, als sein Freund
mit ihm experimentierte. Aber er fithlte sich unwohl und sein Freund konnte
dies beobachten! Das heif3t: Erste Signale von Flucht zeigen sich bereits in
minimalen Haltungs-Anderungen bzw. in mimischen Ausdriicken, die man
erkennen lernen kann, wiewohl sie schwer zu beschreiben sind. Es kann
jemand die Augen oder den Mund schlieffen, er kann aber auch den
Augenkontakt unterbrechen oder eine Barriere aufbauen, ehe er sichtbar
»flieht«, indem er sich betont zuriicklehnt. Durch dieses Zurucklehnen, was
an einem bestimmten Punkt immer auftaucht, wenn der andere zu
Fluchtverhalten tendiert, hat der andere einen interessanten Vorteil erreicht:



Wiewohl er nichtweggelaufen ist, hat er doch seine Intimzone wieder
vergrofiert, so dafy die offene Flucht nun nicht mehr nétig erscheint. Diese
»Luft« zwischen ihm und dem Tisch vergroflert einerseits seinen Bereich und
hat den weiteren Vorteil, dafl man in diesen Raum nichts einbringen kann,
aufler der eigenen Hand bzw. den eigenen Korper, indem man sich sehr weit
vorneigt (wie FASTs Freund es am Ende tatl). Wenn Sie dies nun probieren,
werden Sie oft feststellen, dafy der andere seinen Stuhl weiter nach hinten
rickt, um sich danach weit zuriickzulehnen. Jetzt miifiten Sie quasi auf dem
Tische liegen, um wiederum in seinen Bereich einzudringen. Also ist er nun
(ziemlich) sicher!

Kampfverhalten auflert sich vollig anders: Zuerst wird der andere, haufig
noch unbewuf3t, beginnen, die Gegenstiande die Sie in seinem Bereich plaziert
haben, zuriickzuschieben. Sie wiederum schieben Sie wieder in seinen Bereich
und er schiebt sie wieder Thnen zu. Dies kann ein, zwei oder drei Male
passieren, bis sich der andere des Prozesses bewufit wird. Dann wird er
skampfen«, z. B. indem er aggressiv (s. Tonfall, Kap. 8) sagt: »Nun laf§ das
doch endlich!« oder indem er einen der Gegenstiande betont aggressiv in Ihren
Bereich »knallt« u. &.

Je ofter Sie dieses Experiment durchfithren, desto exakter lernen Sie alle
moglichen Nuancen bewufit wahrzunehmen und zu interpretieren!

7.1.6 Variationen des Experiments

Natiirlich konnen Sie auch ohne Tisch Thre Versuche ausfiihren: Wenn Sie in
einer Schlange auf irgend etwas warten, konnen Sie dem anderen unmerklich
zu nahe rucken, erste Reaktionen beobachten und »einen Riickzieher«
machen. Aber gelernt haben Sie wieder etwas! Dieses Experiment koénnen Sie
fast immer ausfiihren, wenn Sie sich mit jemandem unterhalten. Insbesondere
mit neuen Gespréachspartnern kann es aufschlufireich sein, aber erst, wenn Sie
sicher sind, daf3 Sie bereits allererste Unmutssignale sofort erkennen und sich
»rlickziehen« konnen! Sonst wiirden Sie den Gespréachspartner natiirlich
verdrgern, das versteht sich von selbst!



Wenn Sie 6fter in dieser Weise experimentieren, konnen Sie einmal darauf
achten, inwieweit Sie meine Vermutung bestétigt finden: Ich habe den
Eindruck gewonnen, daf§ gerade dieses Experiment einen gewissen Aufschlufl
dariiber zu geben vermag, ob ein neuer Gesprachspartner wohl eher zur
Flucht oder zum Kampf neigt, wenn seine StreShormone »flieBen« (7a).
Jemand, der im Zweifelsfall eher aggressiv reagiert, wird auch bei Ihrem
Experiment eher unwillig reagieren als jemand, der im Zweifelsfall eher zur
Flucht neigt. Wenn meine Vermutung sich als korrekt erweisen wiirde, ware
dies u. U. ein vorziiglicher Hinweis fiir neue Gesprachspartner. Denn, wie in
»Psycho-logisch richtig verhandeln« aufgezeigt (7b), bringen »Flucht-Typen«
uns manchmal in Schwierigkeiten, wenn sie verbal, aber indirekt fliehen, z. B.
indem sie Zugestindnisse machen, die sie spdter nicht einhalten kénnen.
Wenn man also einen Hinweis darauf héitte, daf§ jemand vielleicht ein Flucht-
Typ ist, konnte man gerade in bezug auf Absprachen, Versprechen u. &.
besonders vorsichtig sein. Ein Verkaufer erzéhlte mir einmal, dafy er nach dem
Erlernen dieses Beobachtungs-Tricks weit weniger Stornierungen hatte. Weil
er nun wesentliche Signale, die auf Fluchtverhalten deuten lieflen, bewuf3t
beachtete und bei diesen Gesprachspartnern mehr verbale Erfolgskontrollen
einbaute, ehe er zur Unterschrift bat (z. B. durch Formulierungen wie: »Wenn
ich noch einmal zusammenfassen darf, sind wir uns einig, daf3 Sie ... wollen
und daf} Sie bereit sind...« 0. 4.).

Auflerdem hat das Experiment, wenn Sie es haufig durchfiihren, noch einen
weiteren Vorteil fiir Sie: Sie lernen erste Unlust-Signale der Mimik erkennen,
da diese als Sekundarmerkmale jeden Einbruch in die Intimzone begleiten.
Diese Signale schneller zu erkennen, kann in jeder Gesprachs-Situation nur
von Vorteil sein, beruflich wie privat!



7.2 Die personliche Zone

4
Al

Wir hatten gesagt, der aulere Rand der Intimzone befindet sich zwischen
einer halben und einer ganzen Armlange vom Korper entfernt. Nun beginnt
die personliche Zone immer da, wo die Intimzone endet:

Um den Personenkreis zu definieren, der sich in unserer personlichen Zone
aufhalten darf, konnen wir sagen:
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Abb. 11

In unsere personliche Zone lassen wir freiwillig all jene Personen
hinein, mit denen wir nicht so intim sind, daf} sie unsere Intimzone
betreten diirfen, die uns aber auch nicht so fremd sind, daf} sie in




unserer nachstweiteren Zone verbleiben miif3ten.

Also: gute Freunde, Familienmitglieder, Kollegen mit denen uns ein herzliches
Verhaltnis verbindet, sowie all jene Mitmenschen, mit denen wir »gut« und
gerne kommunizieren.

Die personliche Zone definiert auch jenen Bereich, in dem Chefs, Ausbilder
und Lehrer sich aufhalten diirfen, wenn sie einen besonders guten Kontakt
zum anderen haben. Normalerweise ist jedoch erst die nichste Zone ihr
»Aufenthaltsort«. Je mehr Sie also durch haufiges Experimentieren iiber die
Abwehr-Signale lernen, desto leichter wird es Ihnen fallen, den richtigen
Abstand zum anderen zu finden.

In diesem Zusammenhang verweist Michael BIRKENBIHL (6b) auf das
beriihmte SCHOPENHAUER-Beispiel von den Stachelschweinen: Um nicht
zufrieren, riicken sie zusammen. Kommen sie sich dabei aber zu nahe, stechen
sie sich gegenseitig mit ihren Stacheln. Also gilt es, die Ndihe zu finden, bei der
man nicht »friert«, und jene Intimitdt zu vermeiden, die im speziellen Falle
»verletzt«!

Nun gibt es ein interessantes Phdnomen, welches sowohl die personliche Zone
als auch den &dufleren Bereich der Intimzone betrifft: Wenn wir namlich
notgedrungen einem anderen so nahe riicken miissen, daf§ wir uns in seiner
(aufleren) Intimzone oder (inneren) personlichen Zone befinden, dann
verhalten wir uns ...

Wie verhalten wir uns dann? Versuchen Sie die Antwort vielleicht erst selbst
zu formulieren: Wie verhalten wir uns normalerweise, wenn wir uns in einer
Warteschlange, in einem Aufzug, in der Straflenbahn zu nahe kommen
miissen?

Stop.

Haben Sie einen Formulierungsversuch gemacht? Hier ist unserer:

Wenn wir einem anderen notgedrungen zu nahe kommen miissen,

behandeln wir ihn laut ungeschriebenem »Vertrag« als Non-Person.




Dieser »ungeschriebene« Vertrag ist allerdings anerzogen und daher auch
kulturell verschieden. Manche Volksgruppen (z. B. Japaner) leiden unter
einem Gedrangle weniger, als andere (s. auch Kap. 9). In unseren westlichen
Kulturkreisen (Westeuropa, Nordamerika) gilt jedoch dieses »Gebot«, das
Kinder erst lernen miissen: Wir vermeiden Augenkontakt, wir versteifen uns,
wir sprechen nicht oder nur kaum miteinander (und wenn, dann nur das
Allernétigste). Kinder hingegen starren die dicke Frau im Aufzug noch
ungeniert an oder fragen den »Onkel« sogar, wem er die schonen Blumen
schenken will, die er (vielleicht sogar leicht verlegen) in der Hand halt...
Stellen Sie sich finf Manager vor, die sich nicht kennen. Alle halten sich in
demselben Hotel auf, weil sie an einem Seminar teilnehmen sollen. Sie wissen
noch nicht, daf} sie in wenigen Minuten feststellen werden, daf sie zur selben
Gruppe gehoren werden. Nun warten sie auf den Aufzug. Jeder kam einzeln
aus dem Frithstiicksraum, bewegt sich jetzt auf den Auf zug zu, sieht, dafl
dieser noch unterwegs ist und wartet.

Deutsche oder amerikanische Manager werden sich (meist in dunklen
Anziigen) wie fiunf Pinguine schweigend neben- und hintereinanderstellen,
dabei so viel Abstand halten wie moglich und meist gebannt die
Anzeigelampchen beobachten, die den Weg des Lifts signalisieren. Wenn die
Tire sich 6ffnet werden sie einsteigen, ohne sich zu beriithren, und sich sofort
so auf die Kabine verteilen, daf} jeder seine Intimzone mdglichst weitgehend
schiitzen kann. Sie stehen stocksteif, warten mit unbewegter Miene bis der Lift
sich in Bewegung setzt und starren wiederum gebannt auf das kleine
Lampchen. Offnet sich die Tiire endlich, verlassen sie den Lift, lesen die Tafel,
die einem jeden zeigt, dafl sie sich zu Raum Nr. 15 begeben miissen und
bewegen sich nun vorwirts, wiederum denselben Abstand voneinander
einnehmend. Im Seminarraum angekommen, suchen sie zuerst ihren Platz
(wir nehmen an, dafl Namenstafeln diesen anzeigen). Jetzt erst werfen sie
erste Blicke umbher. Jetzt erst anerkennen sie den Fakt, dafl sie sich
untereinander schon fast ein wenig kennen, denn sie werden einander mit
einem leichten Kopfnicken (vielleicht sogar mit einem angedeuteten Lécheln
begriiien), ehe sie ihre Augen schweifen lassen und die anderen, die »ganz
Fremden« kurz betrachten.



Weil wir gerade beim Seminar sind, wollen wir kurz auf ein Phinomen
hinweisen, das auf Revier-Verhalten beim Menschen schlieflen laf3t.
Spatestens nach der ersten Kaffeepause hat jeder sich auf »seinen« Platz
eingestellt. Ohne auch nur eine Sekunde zu zdgern, steuert er diesen Platz
nach der Pause wieder an. Ich habe in manchen Seminartypen wahrend der
Pause die Namensschilder und die Unterlagen der Einzelnen an andere Plitze
gebracht, um der Gruppe zu demonstrieren wie »sauer« bzw. unwillig oder
unangenehm berithrt die meisten Menschen in einer solchen Situation
reagieren! Denn: Wir hatten gesagt, daf3 wir uns innerhalb unserer »Blase«
(Intimzone) sicher fithlen. Dasselbe gilt aber auch fiir »unseren Platz«, er wird
zu unserem Revier, d. h. zu unserer erweiterten Intimzone. Deshalb ist ja das
Tisch-Experiment (s. Kap. 7.1.5) so interessant und aufschlufireich. Ubrigens
machen hier Ober und Bedienungen oft grobe Fehler, indem sie sich auf den
Tisch aufstiitzen oder einfach einen Aschenbecher, ein Salzfafichen u. &.
wegnehmen, ohne zu fragen. Ob der Gast dies(en) nun benétigt oder nicht, ist
von keiner Bedeutung. Er empfindet dieses Hineingreifen in sein Revier als
unangenehm. Wenn Sie das nachste Mal auswirts essen, konnen Sie gerade
diesbeziiglich recht interessante Beobachtungen machen.

Die personliche Zone, in Verbindung mit diesem Revierverhalten, kann man
auch in Bichereien gut beobachten. Jeder sucht sich einen Platz der von den
anderen mindestens so weit getrennt ist, daf3 der Abstand der persdnlichen
Zone entspricht. Setzt sich nun jemand dichter heran, als das ungeschriebene
Gesetz erlaubt, wird er Abstands-Verhalten beobachten konnen. Diese
Abwehrsignale werden um so starker ausgeprigt sein, je leerer der Lesesaal
ist, d. h. je mehr Platz zur Verfiigung steht (28)!



7.3 Die soziale Zone

Dies ist der Bereich, der an die personliche Zone angrenzt. Wer sollte diese
Distanz zu uns einnehmen?

Unsere soziale Zone ist fiir soziale Kontakte oberflachlicherer Art
reserviert, z. B. fiir Bekannte, die meisten Kollegen und die meisten
Chefs!

Hier sollte ein Chef sich aufhalten, es sei denn, seine Beziehung zum
Mitarbeiter ist eine tberdurchschnittlich gute! Hier halten sich auch die
meisten Kollegen auf und hier sollten sich alle Berater solange aufhalten, bis
der Kunde eindeutig signalisiert, daf$ man ihm ndher treten darf!
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Abb. 12

Die Grenze zwischen der personlichen und der sozialen Zone konnen Sie
spielerisch ermitteln lernen: Wenn Sie in einer Gruppe sind, deren Mitglieder
sich z. T. sehr gut, z. T. nur oberflachlich kennen, dann kann sich je ein Spieler
in die Mitte des Raumes stellen. Je ein zweiter geht langsam auf ihn zu, bis der
andere ihm durch das Wort »Stop« zeigt, dafl es »nah genug« ist. Falls sie und
Ihre Freunde mehr lernen wollen, kann die Aufgabenstellung auch sein, daf3
der in der Mitte Stehende nichtsprachlich zum Ausdruck bringen muf}, wann
es »nah genug« ist und daf3 der zweite Spieler sich im Beachten eben dieser
Signale 1bt! Hierbei konnte der Mittelspieler den anderen hinter seinem
Riicken (z. B. mit der Hand) ein klares Signal geben, damit die Zuschauer (die
hinter ihm plaziert sind) sehen, wann der andere »nah genug« war und wie
viele Schritte dieser andere Spieler weiterging, bis er es selbst merkte.

Ich mochte jedem, der in einer beratenden Tatigkeit arbeitet, raten, solche
Ubungen so oft wie moglich zu machen. Diese Spiele konnen einerseits sehr
lustig werden, andererseits aber wiederum das Auge fiir jene Signale schérfen,
die viele Kunden aussenden (und sich verdrgert fithlen, weil man sie nicht
beachtet!). Dabei muf} klar sein, daf3 die meisten Kunden ebenso unbewufst
mit vagen unangenehmen Gefiihlen reagieren, wie Julius FAST (Zitat auf Seite
148) so schon beschreibt. Das bedeutet, dafl der Arger, den der Kunde
versplirt, sich Momente spéter oft auf den Inhalt der Worte des Beraters zu
beziehen scheint. So erlebte ich z. B. einmal ein Arztgesprach eines
Pharmareferenten. Der Arzt hatte uns im Gang empfangen, da beide
Behandlungszimmer, sowie sein Biiro von wartenden Patienten besetzt waren.
Der Pharmareferent riickte dem Arzt zu nahe, dieser sandte Signale aus,
welche nicht beachtet wurden. Die Stimme des Arztes wurde immer
aggressiver (s. auch Kap. 8) was der Pharmareferent zum Anlafl nahm,
seinerseits nachdriicklicher (mit mehr Nach-DRUCK also) zu sprechen. Dann
sagte der Arzt plotzlich: »Horen Sie? Ich habe grundsétzlich etwas dagegen,
alles mit Enzympréparaten behandeln zu wollen! Auflerdem habe ich jetzt
sowieso keine Zeit!« Damit verschwand er in einem der Zimmer. Als wir die
Praxis verliefSen, meinte der Berater, der Zorn des Arztes hdtte sich auf seine



Ausfiihrungen zum Indikationsbereich der Enzymprdparate bezogen. Eine
spatere Nachpriifung meinerseits in einem Gesprach mit dem Arzt bestatigte
hingegen meinen Eindruck (meine Erfolgskontrolle also): Er sagte: »Wissen
Sie, ich kann Leute, die einem so auf die Pelle riicken, nicht ausstehen!« Das
heif3t erstens, dafl dieser Arzt sehr wohl wahrgenommen hatte, daf3 ihn das
Abstandsverhalten gedrgert hatte, wenngleich er dies nicht verbal zum
Ausdruck gebracht hatte als der Pharmareferent noch anwesend war.
Zweitens: Gerade in solchen Situationen geht der Arzt oft unbewuf3t davon
aus, dal ihm schon aus Status-Griinden ein groflerer »Freiraum« zugestanden
werden mifite. (Ich glaube, daf3 dieser zweite Aspekt unserem Arzt nicht
wirklich bewuf}t geworden war, aber ich kann mich irren. In diesem Punkt
wollte ich aus offensichtlichen Griinden keine Kontrollfrage stellen!)



7.4 Die offentliche Zone

Im angelsdachsischen Bereich verwendet man nach Prof. HALL (38b) die
Zonenbegriffe, derer wir uns hier bedienen. Nun lautet der Name fiir diese
vierte Zone »public zone«, wobei das Wort »publick zwar »offentlich«
bedeutet, in seiner semantischen Bedeutung jedoch etwas vom deutschen
Sprachgebrauch abweicht. Bei uns scheint »offentlich« immer mit
»Offentlichkeit« verbunden zu werden. Wir denken also eher an »die
Gesamtheit von Menschen ... im Gegensatz zu (einem Bereich) der nicht allen
zuginglich ist« (DUDEN).

Unter der »6ffendichen« Zone verstehen wir jedoch jeden Abstand, der iiber
die personliche Zone hinausgeht (auch wenn zwei Personen, die sich kennen,
sich in diesem Abstand miteinander unterhalten, z. B. Nachbarn uber einen
Gartenzaun hinweg).
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Mit offendicher Zone meinen wir uberdies den Abstand, der einen Lehrer von
seiner Klasse, einen Chef von seinen Konferenzteilnehmern trennt (wenn er
vor der Gruppe steht), sowie die Distanz zwischen einem Redner und seinem
Publikum. Was die Grofie dieser Zone angeht, so konnte man etwas tiberspitzt



formulieren: Die Grof3e der o6ffentlichen Zone kann (fast) bis ins Unendliche
gehen, namlich so weit wie Kameras Bilder von Menschen iibertragen
konnen.

Derzeit also kann die 6ffendiche Zone sozusagen bis zum Mond gehen, da dies
bisher der am weitesten entfernte Ort war, von wo uns live
Fernsehaufzeichnungen erreichten.

Es mag verwunderlich scheinen, daf3 wir die Kamera in unsere (von HALL
abweichende) Definition hineinnehmen, aber das hat einen spezifischen
Grund: Viele Schauspieler sowie Menschen aus dem »offentlichen Leben«
klagen, daf3 ihr Publikum ihnen »zu nahe« tritt, wenn es ihnen begegnet. Dies
gilt sowohl in bezug auf korperliche Distanz als auch im iibertragenen Sinn:
Zum Beispiel erzdhlte ein Schauspieler, der jahrelang den Vater einer
deutschen »Fernsehfamilie» gespielt hatte, in einem Interview: »Da lesen die
Leute was iiber mein Privatleben in der [llustrierten. Dann erkennen sie mich
im Supermarkt und wagen es, mir Ratschlage bzw. Kritik beziiglich meines
Privatlebens zu geben! Mit welchem Recht tun die Leute das?!«

Nun, sie haben natiirlich kein Recht dazu, aber es gibt ein Phdnomen, welches
dieses Verhalten zumindest erklaren kann: Uberlegen Sie einmal mit: Dieser
Schauspieler agiert oft Woche fiir Woche in Threm Wohnzimmer!, d. h. in
Thren engeren Zonen. Aus seiner Sicht gehoren Sie in seine 6ffentliche Zone.
Sie sind ein Zuschauer aus dem fernen TV-Land, den er nicht personlich kennt
(und vielleicht auch nicht kennen méchte). Er hingegen war schon so oft »bei
Thnen, in Threm Wohnzimmer, daf} Sie ihn als »nidher« empfinden, als er sich
Ihnen gegeniiber fithlen wird!

Nun haben wir an diesem Beispiel gesehen, daf man einem anderen sowohl
im Sinne korperlicher Distanz als auch im ibertragenen Sinne zu nah
kommen kann. Zwar sind die wissenschaftlichen Untersuchungen in diesem
Punkt noch nicht abgeschlossen, noch nicht einmal intensiv begonnen
worden, aber ich méchte doch eine Hypothese in den Raum stellen, die ich fiir
sehr wahrscheinlich halte:

Es gibt einen direkten Bezug zwischen der Miflachtung der
raumlichen Zone des anderen und seinem Gefiihl, ihm im



iibertragenen Sinne zu nahe kommen!

Ich meine wiederholt festgestellt zu haben, dafl Leute, die keinen Sinn fiir die
Intimsphdre eines anderen haben, auch seine Intimzone betreten, ohne seine
Abwehrsignale zu registrieren! Und ich meine, dafl Leute, die anderen
korperlich zu nahe treten (z. B. Chefs, die sich in der personlichen Zone
aufthalten), ihnen auch seelisch oft zu nahe treten! Es ist, als hatten sie einen
Panzer, so daf} sie von den »Stacheln« anderer nicht verletzt werden koénnen,

wiahrend sie haufig andere verletzen, wenn wir das Stachelschwein-Beispiel
SCHOPENHAUERS noch einmal als Analogie verwenden! (Vgl. S. 153.)



7.5 Signale des Abstandes

Nun erleben wir eine interessante Kombination: Je mehr jemand iber die
Abwehrsignale des Abstandes lernt, desto eher wird er m. E. dieselben Signale
erkennen lernen, wenn er jemandem seelisch »auf die FiifSe tritt«, wiewohl er
sich vielleicht dreieinhalb Meter entfernt in einem anderen Sessel befindet!
Ein aktives Einiiben gerade der Abstands-Aspekte wird daher in vielen
Situationen (beruflich wie privat) Friichte tragen, in denen man dem anderen
im iibertragenen Sinne zu nahe zu treten droht! Dies geht viele Familienvéter
ebenso an wie Miitter, Geschwister, Freunde und Menschen, die ja »nur helfen
wollen«, oft aber nicht merken, dafl sie dabei »zu weit« gehen und den
anderen verletzen. Wie in »Psycho-logisch richtig verhandeln« (7b) schon
angedeutet, ist gegen einen Rat, den ich jemandem gebe, um ihm zu helfen,
nichts einzuwenden, solange ich nicht beleidigt reagiere, wenn er ihn nicht
annehmen will!! Gerade letztgenannte Reaktion zeigt oft, wie »egoistisch« so
manches »Helfen-Wollen« in Wirklichkeit ist, bzw. wie schwer es sein kann,
sich einer Person zu erwehren, die einem zu nahe tritt, weil sie uns ja nur
»helfen« wollte!



Kapitel 8
Tonfall

Erinnern Sie sich noch? Wir hatten im Vorwort darauf hingewiesen, daf} ein
bewufites Sich-Auseinandersetzen mit der Korpersprache in gewisser Weise
die Beschreibung der Welt verandern kann. Wenn ich namlich lerne,
nichtsprachliche Signale wahrzunehmen, sie zu beschreiben und zu deuten,
dann nehme ich sozusagen eine »andere Wirklichkeit« wahr. Auch den
Kinesikern war es so gegangen. Nachdem ihr Interesse fiir nichtsprachliche
Aspekte der Kommunikation geweckt war, begannen sie diese zunichst so
exklusiv zu studieren, daf} sie dabei das gesprochene Wort vollig aufier acht
lieBen. BIRDWHISTELL, den viele als den »Vater der Kinesik« bezeichnen
wiirden, sagt hierzu (5e):

»Die frihen Arbeiten der Kinesik waren zunachst darauf konzentriert,
einzelne Kineme, Kinemorpheme und komplexe kinemorpheme
Konstrukte zu isolieren, die man in der nichtverbalen Kommunikation
entdeckte.« (S. 133)

Dann aber veranderte sich dies, als namlich immer mehr
Kommunikationsforscher, die sich sowohl mit semantischen als auch mit
kinetischen Aspekten befafiten, begannen, beide Aspekte gleichzeitig zu
beachten. BIRDWHISTELL beschreibt diese neue Art der Wahrnehmung (5e):

»Zundchst wurde (die Sprache) lediglich als Teil der mikrokinetischen
Aufzeichnung notiert, eingebettet im komplexen (Ganzen) ... Als sich die
Forschung jedoch der Korrelation zwischen dem gesprochenen Wort und
der kinetischen Signale (der Bewegungen) zuwandte, begann das Wort in
einer vollig neuen Art signifikant zu werden ...« (S. 114)



In der nachsten Phase wurden Inhalt und Korpersprache korreliert, so dafy wir
sagen konnen: Es wurden beide Kommunikationsebenen, die des Inhalts und
die der Beziehung (nach WATZLAWICK, 88), parallel interpretiert. Aber dann
stellte man fest, daf} der »Ton die Musik mache, d. h., die Art und Weise, wie
die Worte gesprochen werden konnen, Auswirkungen auf beiden Ebenen
haben kann! Zwei Beispiele, um dies zu illustrieren:

1. Wenn ich einmal »fiinfundvierzig« und einmal »fiinfundvierzig« sage oder
schreibe, dann will ich auf der Inhaltsebene klarstellen, daf3 ich im ersten Falle
»finfundvierzig« von »vierundvierzig« bzw. »sechsundvierzig« abheben
mochte, wahrend ich im letzteren Falle »fiinfundvierzigr« von
sfinfundfinfzig« bzw. »fiinfundsechzig« trennen will. Sicher haben Sie
gemerkt, dafl der letzte Satzteil schwerer zu lesen war, weil ich absichtlich auf
das Hervorheben verzichtet habe. Dieses Hervorheben, das im Schriftlichen z.
B. durch Kursivdruck bzw. Unterstreichungen erreicht werden kann,
symbolisiert eine Betonung der hervorgehobenen Worte, Silben oder
Wortteile.

2. Wenn ich hingegen in einem Satz das ganze Wort »fiinfundvierzig« betone,
so kann dies auch geschehen, weil ich auf der Beziehungsebene »sendex, z. B.
»Wieso hast du fiinfundvierzig Kopien gemacht, ich wollte doch fiinfzig!!«
Hier geht es also nicht nur um die sachliche Information, wenn ich
gleichzeitig meinen Arger durch den Nach-Dr«cf zum Aus-Druck bringe,
insbesondere, wenn dieser Arger den anderen auch wirklich beein- druckt
bzw. be-driickt!

Solche Uberlegungen fithrten dann in der Kinesik dazu, daff man versuchte,
beide Signalarten in der mikrokinetischen Aufzeichnung zu erfassen. Eine
solche Aufzeichnung versucht, Kommunikation auf mehreren Ebenen
gleichzeitig festzuhalten, z. B.: indem sie die Signale der Inhalts- und der
Beziehungsebene in Sub-Ebenen unterteilt. (S. Kasten, S. 162.)



INHALTS-| INHALT/WORT »Aber MUTTER.«
EBENE TONFALL (wird durch spezielle
Signale notiert)

SPRECHGESCHWIN- (wird oft auch fest-
DIGKEIT gehalten)
BEZIE- MIMIK (wird immer notiert)
HUNGS- HALTUNG (wird immer notiert)
EBENE GESTIK (wird immer notiert)
PAUSEN (werden immer notiert)

So ein Transkript finden wir bei BIRDWHISTELL (5e) auf Seite 284:

AU+ 7 BRAE D
BUT MAMA

a\ A\ -
AT MEaTSe

Gleichzeitig werden alle Beobachtungen auch verbal beschrieben (s. auch
unsere Ubungen in Teil I!):

»Der Junge protestierte laut, ballte beide Fauste und zog sie empathisch
gegen seine Brust. Gleichzeitig zog er seine Beine an (und driickte
dadurch) gegen die Hand der Mutter, die versuchte ihn (auf dem Sitz)
festzuhalten. Seine Mundwinkel waren herabgezogen und seine obere
Gesichtshilfte driickte ein (zusammengezogenes) frown?! aus.«

Diese kleine Darstellung sollte Thnen ein Gefithl dafiir vermitteln, wie
Kinetiker vorgehen, wenn sie sich mit den Aspekten beschéftigen, um die es
uns in diesem Kapitel gehen soll! Denn, wie wir unter 2.2 gesagt hatten,
werden wir unter Tonfall alle Erscheinungen meinen, die sich beim Sprechen
manifestieren, insofern unsere Analyse sich nicht auf den Inhalt des Gesagten
konzentriert. . . ebenso Lautdulerungen ohne verbalen Inhalt, wie z. B. das
Schnalzen mit der Zunge, Seufzen, Stohnen, etc.

Ehe wir auf die einzelnen Aspekte eingehen, noch ein grundsatzlicher
Gedanke: Wir hatten ja schon in Form einer Regel festgehalten, daff man »im
Zweifelsfall der Korpersprache glaubt, wenn diese inkongruent zum verbalen



Inhalt ist«. Aber wir konnen, auf den Tonfall (inkl. Betonungen,
Sprachmelodie, Sprechrhythmus) bezogen, auch sagen: Wenn diese
Beziehungsebene »getriibt« ist, wird derjenige, der diese »Tribung«
empfindet, mehr auf den Tonfall als auf den verbalen Inhalt einer Nachricht
achten! Angenommen Thr Gesprachspartner ist plotzlich verargert, und Sie
sagen: »Ich wollte Sie nicht verletzen, Herr Sowieso«, oder: »Sie, das habe ich
aber nicht bose gemeint«, oder: »Es tut mir leid, wenn Sie sich jetzt verargert
fithlen« u. . Bei solchen Nachrichten informiert nur Ihr »Ton, der die Musik
macht«. Was Sie in solchen Momenten sagen, ist relativ gleichgiiltig, solange
TIhr Tonfall ausdriickt, daf3 es Thnen leid tut, daf3 Sie ja nicht verletzen wollten,
daf3 Sie ihn aus dem Bereich der negativen Gefiihle wieder »herausziehen«
wollen.

Haufig miissen wir auch Situationen iiberbriicken, in denen wir am liebsten
gar nichts reden wiirden, z. B. mit Fremden, die den Nebensitz im Flugzeug
einnehmen, auf so manchen Parties oder Betriebsfeiern oder weil wir zu mude
sind, um ein »echtes« Gesprach zu fithren. Dieser Umstand hat Eric BERNE
veranlaf3t, Gesprache, deren Inhalt unwichtig ist, die sozusagen nur vom
Tonfall »leben«, als Zeitvertreib zu beschreiben (4). Als Definition konnten
wir sagen:

Zeitvertreib stellt eine Kommunikationsform dar, in der nicht der
verbale Inhalt unserer Worte, sondern allein unser Tonfall es ist, der
eine Nachricht sendet.

So kann man z. B. die Verlegenheit, die man empfindet, weil man sich
gegenseitig in der Intimzone »herumsitzt« in Bus oder Flugzeug (s. auch Kap.
7) dadurch tiberbriicken, dafl man »blabla« redet. Hier signalisiert der Tonfall
sozusagen: »Ich will dich ja nicht bedrohen, wiewohl ich dir
gezwungenermaflen zu sehr auf die Pelle ricken mufl«. Zwar hatten wir
gesagt, dafl man in solchen Situationen nicht oder nur das Notigste
miteinander spricht, (z. B. im Aufzug), aber wenn man stundenlang so eng
»aufeinandersitzen« muf}, fithlen viele Menschen sich wohler!, wenn sie ein



wenig Zeitvertreib einsetzen konnen, eben weil sie ihre »friedlichen
Absichten« durch den Tonfall zum Ausdruck bringen kénnen.

Ein Beispiel dafiir, dafl man oft nur den Tonfall wahrnimmt, lieferte Mark
TWAIN (7e):

Er kam verspétet zu einer Party, weil er beweisen wollte, daf} die Leute oft
nicht zuhoren (d. h. nicht auf den Inhalt seiner Worte achten), weil sie zu
haufig aneinander vorbei, statt miteinander redeten. Die Gastgeberin hatte
sich inzwischen Sorgen gemacht, ob ihr Ehrengast noch erscheinen wiirde,
ehe ihr Truthahn verbrannt wére. Sie erlebte also unangenehme Gefiihle, d. h.
fir sie war die Beziehungsebene »getriibt«, als es endlich klingelte, sie das
Dienstmadchen zur Seite schob, selbst zur Tiire lief und er da stand.

Nun erwartete sie eine Entschuldigung, die sie auch bekam: »Gnédige Frau, es
tut mir so leid, daf3 ich zu spat kommex, sagte Mark TWAIN, aber ich mufSte
meiner alten Tante noch den Hals umdrehen, und das dauerte etwas linger als
ich angenommen hatte.« »Wie reizend, dafy Sie dennoch gekommen sindx,
sagte die Gastgeberin.

Nun habe ich Sie angelogen! Ich habe im obigen Fallbeispiel einen Satz
versteckt, der genaugenommen nicht der Wahrheit entspricht. Kénnen Sie ihn
entdecken?

Stop.

Haben Sie ihn gefunden? Es sind natiirlich die Worte: »Nun erwartete sie eine
Entschuldigung«, denn die Gastgeberin erwartete nicht einen
entschuldigenden verbalen Inhalt, sondern einen entschuldigenden Tonfall.
Den bekam sie auch und deshalb nahm sie den Inhalt seiner Worte gar nicht
wahr. Hétte er hingegen eine wunderbare Entschuldigung (z. B. Autopanne)
in einem Tonfall gebracht, der ihren Erwartungen nicht entsprochen hatte,
dann wire sie sofort »hellwach« (d. h hell-horig) geworden!

Woraus Sie ersehen konnen, wie wichtig der Tonfall (inkl. der Sprachmelodie,
der Sprechgeschwindigkeit, des Sprachrhythmus etc.) sein kann, wenn wir
(unbewuf3t) auf Kongruenz achten!



Dies konnen Sie testen: Das nachste Mal, wenn Sie jemandem begegnen, den
Sie ruhig einmal »hereinlegen« diirfen, ohne dafy er bose wird, sagen Sie in
dem Tonfall, der seinen Erwartungen entspricht, nicht: »Wie nett, Sie (Dich)
wiederzutreffen« sondern: »Wie blod, Sie (Dich) wiederzutreffen.« Die
meisten Menschen merken dies nicht! Wenn Sie die letzten Géaste auf der
nichsten Einladung im Freundeskreis mit dem »richtigen« Tonfall und so
einer »falschen« Information begriifien, werden sich alle kranklachen, und der
arme Freund weify iiberhaupt nicht warum, bis Sie es ihm erklaren werden!

So, und nun wollen wir uns einigen Aspekten des TONFALLs! zuwenden.



8.1 Sprachrhythmus und Sprachmelodie

Dies ist ein Aspekt, bei dem wir das Wort »Tonfall« in seiner normalen
Bedeutung verwenden werden.

Verschiedenste Forschungsansitze deuten immer klarer an, dafl der
Sprachrhythmus fir uns noch wichtiger ist, als die Sprachmelodie, wobei
letztere den Tonfall selbst mit am meisten beeinflufit. Wollen wir uns beiden
Aspekten einzeln zuwenden.

8.1.1 Der Sprachrhythmus

Probieren Sie einmal folgendes Experiment mit einem Freund: Bitten Sie ihn,
eine Melodie zu erkennen, deren Rhythmus Sie auf dem Tisch klopfen werden!
Wenn Sie nun einfache, gut bekannte Lieder nehmen, werden Sie feststellen,
dafl der andere das Lied meist erkennen kann (vorausgesetzt, Sie haben den
Rhythmus »sauber« geklopft). Wollen wir dies einmal versuchen, soweit dies
innerhalb eines geschriebenen Textes »machbar« ist. Welches Weihnachtslied
stellt folgender Rhythmus dar:

PaRaaPaPoam,

PaRaaPaPaam,

PaRaPaPaaPaa

PaaPaa

Oder, falls Sie den Rhythmus selber klopfen wollen, und die Notenschrift
kennen:

7

Pa |Fan Pa Paam Ps (Pasa Pa Paamnm Pa |[Fa P Paa Pas | Paa Pas

Abb. 14a



Wahrscheinlich haben Sie es erraten konnen!. Nun versuchen Sie das gleiche
Experiment, aber andersherum. Sie singen die richtige Melodie zu einem
»falschen« Rhythmus. Fiir die Notenleser unter Thnen ein Vorschlag:

- sERERre

f
WA Clef— 1o 4t

Abb. 14b

Natiirlich machen Sie das zweite Experiment mit einer anderen Person bzw.
wahlen jeweils ein anderes Lied pro Experiment. Dann kénnen Sie feststellen,
dafl kaum jemand eine Melodie erkennen kann, die »richtig«
vorgespielt/gesungen/gepfiffen wurde, wenn der Rhythmus »falsch« ist,
wahrend das umgekehrte in den meisten Fillen gelingt! (Wie wichtig der
Rhythmus in der menschlichen Kommunikation ist, zeigt auch das
Experiment am Ende des Anhangs A, auf Seite 220 ff.!)

Nun nehmen wir den Sprachrhythmus einer Person solange nicht wahr, wie
dieser kongruent (zu unseren Erwartungen) ist. Anders verhiltes sich bei
Ausléandern oder Sprechern mit starker Dialektfarbung, denn hier werden wir
von einem unerwarteten, »anderen« Sprechrhythmus tberrascht. Neuere
Forschungen deuten an, daf} dies einer der (vielleicht sogar der wichtigste)
Grinde (Grund) dafir sein konnte, dafl Kommunikation zwischen
verschiedenen (Sub-)Kulturen oft so »schwierig« erscheint, bzw. daf3
Aussagen von Ausldandern uns »komisch« vorkommen.

Ich werde nie vergessen, wie ich mit meinen Eltern und einem griechischen
Freund der Familie an einem See beim Kaffeetrinken war und es ans Zahlen
ging.

Mein Vater und Panajotis »stritten« sich freundschaftlich, wer nun zahlen
»diirfe«. Schliefllich sagte mein Vater zu der Bedienung: »Bitte geben Sie mir
die Rechnung, der Herr ist mein Gastl« Panajotis hingegen erklarte ihr
energisch: »Nein, nein, lassen Sie mich bezahlen, der Herr ist Ausldnderx,



worauf die Dame in helles Lachen ausbrach und meinem Vater die Rechnung
tibergab. Warum hat sie das getan? Das Deutsch des Griechen war exzellent,
seine Aussprache deutlich und durchaus »hochdeutsch« klingend, trotzdem
hatte sie ihn blitzartig durchschaut bzw. durch-hoért! Betrachten wir den
Rhythmus des Satzes: Sie hatte folgenden Rhythmus erwartet:

der Herr ist Auslidnder

v v v /\-—--—\'

Aber gehort hatte sie:

der Herr ist Auslidnder

v v v 'V/\-ﬁ,

Noch ein Beispiel, aus dem hervorgeht, dafy wir selbst Worte, die wir kennen
und koénnen u. U. nicht verstehen, nur weil ihr Rhythmus sich geringfiigig
verandert hat: Als ich das zweite Mal in Kairo war, konnte ich mich schon ein
wenig verstandigen, wiewohl ich an und fiir sich nicht agyptisch, sondern die
»Hochsprache«, d.h. die Sprache des Q’urans lernte. Nun unterscheiden sich
die beiden z. B. dadurch, daf} die Alltagssprache gewisse grammatikalische
Endungen »fallenlafit«, was ich ja schon wufte. So daf} z. B. aus dem Wort
CHUBSun (Brotfladen) das Wort CHUBS wird, wobei auch im
Hocharabischen die Betonung auf CHUBS liegt. Der Unterschied der beiden
Worte ist also geringfiigiger, als es zunédchst auf dem Papier erscheinen mag.
Eines Nachts horte ich frith um vier, daf3 Leute durch die Gange rannten, an
die Tiren pochten und eindringlich immer wieder ausriefen: aN-NaaR! aN-
NaaR! aN-NaaR!

Ich meinte zunachst, das Wort tiberhaupt nicht zu kennen, reagierte aber auf
den TONFALL, d. h. auf den Tonfall der Dringlichkeit, auf die Lautstarke, auf
die Sprechgeschwindigkeit und auf die Tatsache, dafl die Stimmen der
Rufenden sich fast tiberschlugen. Alle diese TONFALL-Signale deuteten auf
Panik hin. Also verwarf ich erste Gedanken an Betrunkene (die es auch in den
arabischen Landern, insbesondere in Hotels gibt!) und offnete meine



Zimmertir. Gottseidank. Denn das Hotel brannte!

Ich hatte ein Wort ohne Endung trotz der fast gleichen Aussprache nicht
erkannt, das ich bereits in meinem ersten arabischen Text vor Jahren gelernt
hatte und das mir an und fir sich sehr vertraut war: aN-NaaR heif3t namlich
»Feuer«.

Auf demselben Effekt beruhen auch Wort-Spielereien, wie die folgenden: Man
sagt zu jemand: »Was heif3t >Dikurannte Bissifiel<?« wobei der Rhythmus wie
folgt klingt:

¥ i Wl e

Dikurannte Bissifiel

Kaum jemand erkennt den Satz »Die Kuh rannte, bis sie fiel«, wenn Sie es
richtig »falsch« machen. Ahnlich kann man mit »Bluraento Pferde« spielen,
wenn man bei dem betonten »men” mit der Stimme etwas heraufgeht und die
»Pferde« akustisch hervorhebt. Aber gerade das letzte Beispiel »spielt« bereits
unter Einbeziehung der Sprachmelodie!

Kommen wir noch einmal auf Ausldnder oder Dialektsprechende zuriick:
Wenn unser Eindruck richtig ist, dann wiirde dies eine Erkldarung dafiir
abgeben, warum die Intelligenzija eines jeden Landes oder Reiches immer
dafiir gesorgt hatte, dafl sie sich frei von mundartlichen Rhythmus-
Veranderungen, einer gemeinsamen »Schriftsprache« bediente. Dies schlof}
namlich das Unbehagen weitgehend aus, das wir empfinden, wenn Fremde
einen »anderen« (uns daher unangenehmen) Sprachrhythmus durchklingen
lassen. Dies galt fiir das Romische Reich genau so, wie fiir das Hocharabisch,
mit dessen Hilfe ein gebildeter Tunesier sich miithelos mit einem gebildeten
Agypter oder Saudi unterhalten kann! Aber bereits im Deutschen sehen wir
dies: Je starker die mundardiche Farbung eines Preufien oder Bayern (bzw.
eines Schwaben, Rheinlénders, Franken usw.) den Sprachrhythmus verindert,
desto unangenehmer »fallt er auf«. Diese Rhythmusanderung scheint in weit
stairkerem Mafle wahrgenommen zu werden, wenn auch unbewufit, als
sprachmelodische Verschiebungen, die allerdings den né&chstwichtigsten
Faktor darzustellen scheinen. Wenn Sie einmal beim Fernsehen gut zuhoren,
werden Sie feststellen, dafl Rhythmusverschiebungen u. a. mit einem



Buchstabenaustausch einhergehen. Jemand der sagt: »Die Kinder heif3en Paula
und Irmgard, hat einen anderen Sprachrhythmus als jemand, der sagt:

Di Ginder heisen Baula und Ermgard.

Vielleicht kennen Sie den Witz von dem Sachsen, der seine Kinder nach dem
Alphabet benannte, was jedoch hier und da zu Schwierigkeiten fithrtel. Er
erzahlt uns (weitgehend »hochdeutsch«):

»Also, das erschte, des war a Junge, den haben wir Arnscht genannt, fir
A. Dann ein Médchen, des isch die Baula, fir B. Dann ein Junge, fiir ze
(so klingt »C« namlich), des isch der Zigfied. Dann kam wieder ein Junge,
des isch der Deodor. Fir E, das war wieder ein Madchen, des isch die
Ermgard und dann fiir F ein Junge, der Fiktor. Aber mit dem letzten
haben wir Brobleme, des isch ndmlich wieder ein Junge und den haben
wir Ginder (er meint natiirlich »Giinther«) genannt. Nur, wenn ich
»Ginder« ruf, dann komme se alle gelaufen! (Weil sie eben »Kinder«
verstehen).

Wenn Sie also das nidchste Mal mit Menschen zu tun haben, deren
Sprachrhythmus von Threm eigenen abweicht, dann verstehen Sie vielleicht
besser, warum uns dieser gerne »gegen den Strich« geht, ohne dafl der andere
weif3, dafy (bzw. warum) er unangenehme Gefiihle in uns hervorrufen kann!
Falls Sie (oder Ihre Kinder) sich hingegen mit einer Fremdsprache
herumschlagen und Sprech-Probleme haben, dann miissen Sie wissen: Solange
Sie den Sprachrhythmus nachahmen kénnen, werden kleine Fehler in der
Aussprache einzelner Phoneme so gut wie gar nicht wahrgenommen. Solange
Ihr Sprachrhythmus jedoch ein deutscher ist, wird auch die beste Aussprache
von Einzelphonemen Thnen nichts niitzen! Beispiel: Im Deutschen sagen wir -
Philosophie, Biologie, Psychologie.

Als Rhythmus ausgedriickt, sagen wir also:

Parapapaam, parapapaam, parapapaam.



Der Angelsachse hingegen spricht diese (und dhnliche) Worte in einem vollig
anderen Rhythmus, namlich:

Paraapapam, paraapapaam, paraapapam.

Das heif3t, dafl er diese Worte selbst wie folgt spricht:
philosophy, biologie, psychology
(fi-lo-sofi, bei-o-lodschi, sei-ko-lodschi?.

Wenn Sie Sprechrhythmus-Ubungen machen wiirden (werden?), dann
wiirden (werden!) Sie bald feststellen, daf sich die Sprachmelodie bereits mit-
verdandert! Die beiden Faktoren gehen in einer Weise miteinander einher, daf§
wir keinen allein verandern konnen.

So dafl alle folgenden Bemerkungen ebenfalls gewisse
Rhythmusverschiebungen implizieren, wiewohl wir auf sie nicht mehr
eingehen werden.

8.1.2 Sprachmelodie

Die Sprachmelodie definiert die Art und Weise, in der wir unsere Stimme
heben und senken. Bei einer Frage heben wir die Stimme an, bei einem
Komma (d. h. einer kurzen Sprechpause, s. auch Kap. 8.3) heben wir sie
ebenfalls, aber »anders«. Da es diesen Rahmen sprengen wiirde, solche
Nuancen verbal beschreiben zu wollen, gehen wir anders vor: Lesen Sie bitte
die nachfolgenden Satze laut, wenn nétig mehrmals, und achten Sie dabei auf
IThre ~ Sprachmelodie.  Satzzeichen = werden  lThnen  dabei  als
»Sprechanweisungen« dienen, wie immer, wenn wir gesprochene Sprache
schriftlich andeuten wollen.

1. Sind Sie Frau Miiller?
2. Sind Sie Frau Miiller?
3. Sind Sie die Frau Miiller, die gestern angerufen hatte?



Haben Sie wunterschiedliche Stimmhebungen bei dem Wort »Miller«
feststellen konnen? Haben Sie gemerkt, wie solche Verdnderungen die
Sprachmelodie verdndern?

Alle Sprachmelodie-Veranderungen bezogen sich jedoch auf die Inhaltsebene.
In Beispiel 1 ging es uns darum festzustellen, ob die angesprochene Frau
Miiller sei (im Gegensatz zu einer Frau Meier vielleicht). Im zweiten Beispiel
wollten wir feststellen, ob sie Frau Miiller sei (im Gegensatz zu Frau Miihler
vielleicht). Und im dritten Beispiel hoben wir bei dem Wort »Miiller« die
Stimme, um anzudeuten, dafy wir noch weitersprechen wiirden!.

Wie aber steht es mit folgenden Beispielen, bei denen das Wort, um das es uns
gehen wird, kursiv gedruckt sein wird.

4. Jemand hat gerade festgestellt, dafy die Kaffeemaschine nicht funktioniert.
Er wendet sich an eine andere Person und sagt: »Es’war Frau Miiller, die die
Maschine zuletzt bedient hat!«

5. Ein Schriftsteller, dessen Sekretdrin Frau Miller ist, sagt zu seinem Freund
in deren Beisein: »Also, ohne die Frau Miller hitte ich den Abgabetermin
niemals geschafft!«

Sicher haben Sie gemerkt, worum es uns ging: Im Beispiel vier wird durch die
Sprachmelodie Verdrgerung ausgedriickt, also ein Signal der Beziehungsebene
gesendet. In einem »sachlichen« Tonfall héatte derselbe Satz lediglich
»sachlich« die Tatsache festgestellt, daf} jene Frau Miiller die Maschine zuletzt
bedient hatte. (Es ist natiirlich fast unmdglich solche Nuancen schriftlich
festzuhalten, ohne auf ein kinetisches Notierungs-System zuriickzugreifen,
aber wir wollen es trotzdem versuchen!) Das letzte Beispiel hingegen hat die
Frau Miiller betont herausgestellt und ihr ein Signal der Beziehungsebene
(Dankbarkeit) gesendet, wiewohl sie erstens nicht direkt angesprochen wurde
und wiewohl zweitens das Wort »Miiller« selbst nicht betont hervorgehoben
wurde. Sprachmelodisch wurde nur das Wort »niemals« hervorgehoben!

Diese wenigen Beispiele zeigen schon, dafl die Sprachmelodie zahlreiche
Signale sowohl auf der Inhalts- als auch auf der Beziehungsebene senden
kann! Wiewohl gerade hier die Forschungsarbeiten noch kaum begonnen



haben, kénnen wir vorlaufig sagen:

Sprachrhythmus hat kaum Informationswert, fallt aber sofort
(unangenehm) auf, wenn er den Erwartungen nicht entspricht,
wihrend die Sprachmelodie zahlreiche Informations-Einheiten
beinhaltet, und zwar sowohl auf der Inhalts- als auch auf der
Beziehungsebene.

Wenn Sie also lernen, auf Sprachmelodie zu achten, werden Sie z. B. am
Telefon eine Vielzahl zusitzlicher Informationen gewinnen koénnen, da hier
sichtbare korpersprachliche Signale fehlen! Denn der TONFALL (insbesondere
die Sprachmelodie), wird lhnen oft weit mehr sagen, als der Sprecher
beabsichtigte.

Ein weiterer Aspekt des TONFALLs kann ebenfalls zusatzliche Informationen
beinhalten, deren sich der Sprecher nicht bewufit war, die Sprech-
Geschwindigkeit namlich!



8.2 Sprechgeschwindigkeit

Bei der Geschwindigkeit miissen wir unterscheiden: Nennen wir eine
Sprechweise »schnell« oder langsam im Sinne einer absoluten Beschreibung
oder in bezug auf die »normale« (= durchschnittliche) Sprechgeschwindigkeit
dieser Person?

8.2.1 »Absolute« Geschwindigkeiten

Da Sprechgeschwindigkeiten von 200 bis 500 Silben pro Minute (53) registriert
wurden (in indo-européischen Sprachen), konnen wir sagen:

ca. 200 Silben pro Minute ergeben ein relativ langsames Sprechen’,
ca. 350 Silben pro Minute ergeben ein relativ »normales« Sprechen,
ca. 500 Silben pro Minute ergeben ein relativ schnelles Sprechen!.

Allerdings miissen wir hier schon wieder zur Vorsicht raten, weil z. B.
Franzosen und Italiener eine schnellere »Normalgeschwindigkeit« gewo6hnt
sind als Deutsche. Deswegen muten uns Filme, die aus dem Italienischen bzw.
Franzosischen ins Deutsche iibersetzt wurden, so »eigenartig« an: Die
Synchronisierung wird enorm schwer, da in jenen Filmen pro Sprecheinheit
mehr Worte untergebracht waren, als im Deutschen moéglich wére. Also
miissen die Ubersetzenden entweder schneller sprechen, als deutsche
Zuschauer »normal« finden, oder aber weniger Worte beniitzen, d. h. einen
Teil der Information ausfiltern. Auf der anderen Seite bestehen diesbeziigliche
Probleme in weit geringerem Maf} mit englisch/deutschen Ubersetzungen.

8.2.2 Relative Geschwindigkeiten

Solange wir uns mit anderen in unserer Muttersprache unterhalten, bewegen



wir uns innerhalb unserer Geschwindigkeitsnorm, stellen aber trotzdem fest,
dal es noch immer grofle Geschwindigkeitsunterschiede geben kann, und
zwar einmal von Sprecher zu Sprecher und zum zweiten bei demselben
Sprecher von Moment zu Moment.

Was die Unterschiede von Sprecher zu Sprecher angeht, so méchte ich auf sie
hier nicht eingehen. Zu viele Fragen hingen m. £. noch unbeantwortet im
Raum (wiewohl manche Autoren meinen, eine endgiiltige Antwort gefunden
zu haben), z. B. »Spricht ein Mensch um so schneller, je intelligenter er ist?«
Oder: »Inwieweit ist die Anlage zur Sprechgeschwindigkeit angeboren bzw.
wird sie in den ersten Kindheitsjahren von der Umwelt maf3geblich gepragt?«
Ich meine, dafl Deutungsversuche innerhalb der Psychologie bzw. der Kinesik
noch zu weit auseinanderliegen, als dafl ich schon einzelne anbieten mdchte.
Anders hingegen verhilt es sich mit der relativen Sprechgeschwindigkeit eines
Sprechers, die zu verschiedenen Momenten sehr unterschiedlich sein kann!

In »Biologische Grundlagen der Sprache« von LENNEBERG (53) fand ich eine
hochinteressante Beobachtung hierzu:

»Wie schnell spricht jemand (gerade) ? Auf diese Frage gibt es natiirlich
keine einfache Antwort ... Die hoheren Geschwindigkeiten (von mehr als
500 Silben p/min) werden insbes. dann erreicht, wenn der Sprecher hdufig
vorkommende Redewendungen oder Klischees gebraucht. Anscheinend
hangt der wichtigste ... Faktor mit den kognitiven Aspekten der Sprache
zusammen und nicht mit der physischen  Fadhigkeit, die
Artikulationsbewegungen auszufiihren ... Aufierdem spielt die Ubung eine
Rolle. Man muf} bestimmte Worte (mehrmals) gebraucht haben, ehe man
sie miihelos (i.e. schnell) aussprechen kann. (S. 116/117, Hervorhebungen
meine).

Vereinfacht konnte man also sagen, dafl ein Mensch in einer bestimmten
Situation um so schneller (relative Geschwindigkeit fiir diesen Menschen)
sprechen wird, je haufiger er diese Aussagen bereits gemacht hat! Ich kenne z.
B. einen Schriftsteller, der so schnell spricht, dal man bei einer Messung
wahrscheinlich mehr als 600 Silben pro Minute erfassen wiirde. Wenn man



nun samtliche »geschluckten« Silben (und vergessenen Worter) subtrahiert,
die man zunidchst ergénzt hatte (d. h., die man »gehort« zu haben glaubte),
wiirden wahrscheinlich immer noch mehr als 500 Silben pro Minute iibrig
bleiben. Warum aber kann man die fehlenden Silben oder gar Worte miihelos
»erganzen«, warum merkt man nicht sofort, dafi sie gar nicht vorhanden sind?
Weil er im Grunde bei jedem Gesprachsbeginn das gleiche erzéhlt: Welcher
Artikel derzeit wo publiziert wird, woran er derzeit arbeitet, u. & D. h,
solange er solche Informationen bringt, wiirde es vollstdndig geniigen, wenn
er sagen wiirde: »Derzeit ... Thema Kiiche ... in XXX-Zeitschrift ... Thema Sex
... Serie . . . Buchthema Hausapotheke ...«<. Denn auch dieser Mensch spricht
wesentlich langsamer, wenn die Thematik ihm neu oder wenn sie noch nicht
»eingeschliffen« ist.

Praktisches Beispiel: Viele Telefonistinnen grofler Firmen sprechen die
Firmenidentifikation = dermaflen schnell (wobei auch sie Silben
»verschlucken«), dafl der arme Kunde iiberhaupt nicht weifl, ob er richtig
s»verbunden« ist. Noch schlimmer ist es m. E., wenn die Firma mich anruft, da
ich hier ja nicht raten kann! Z.B. klingelt dann bei mir das Telefon, ich hebe
ab und hore:

»Wischafeban Disulle Deuschlan, Stugard - ich verbinde mit Herrn
Hanawa ..« (Dies soll heiflen: Wirtschaftsverband Industrieller,
Deutschland ... Herrn Hannawalder!)

Da diese Damen nach den Worten »ich verbinde« ihre Drohung auch sofort in
die Tat umsetzen, habe ich meist nicht einmal die Mdglichkeit zu fragen:
»Wer spricht bitte?« Sollte ich diese Frage jedoch stellen konnen (selten!),
passiert meist folgendes: Dieselbe verstimmelte Nachricht wird im gleichen
Sprachrhythmus, wenn auch minimal langsamer wiederholt, wobei die
Sprachmemelodie jedoch jetzt Beziehungssignale sendet: Die Dame argert
sich, dafy der automatische Verbindungsakt verzogen und sie aus der Routine
herausgeworfen wurde! Sollten Sie selbst Fiihrungskraft oder gar Besitzer
eines solchen Unternehmens sein, kann ich Ihnen nur raten, Ofter mal
Kontroll-Anrufe in Ihrer eigenen Firma zu machen. Nehmen Sie die



Verstimmelung Threr Firmenidentifikation ruhig auf ein Band auf und spielen
Sie dies verschiedenen Personen vor. Dann namlich werden Sie feststellen: Sie
selbst haben die fehlende Information meist automatisch erganzt, glauben also
sverstanden« zu haben, was andere Menschen nicht verstehen, wenn Sie es
ihnen vorspielen! (Sie konnten z. B. finf grof3e Firmen hintereinander anrufen
und  Vergleiche anstellen. Bei mindestens drei werden Sie
hochstwahrscheinlich feststellen, daf viel zu schnell gesprochen wird3!)

So dafl wir eine Regel beziiglich der relativen Sprechgeschwindigkeit eines
Individuums formulieren kénnen:

Je ofter jemand die gleiche Aussage gemacht hat, desto hoher wird
seine relative Sprechgeschwindigkeit.

Bei Film- und Tonbandaufzeichnungen meiner Vortrage kann man z. B.
feststellen, dafy Beobachter aus der Geschwindigkeit, mit der ich eine Frage
beantworte, richtig erraten konnen, ob diese eine »Routinefrage Nr. 17 oder
18« darstellt, oder ob diese Frage selten auftritt bzw. noch nie aufgetreten war!
(Wenn Sie Freunde haben, die Ihnen erlauben, einen »geselligen Abend«
einmal auf Band aufzunehmen, wiirde ich Thnen dazu raten: Sie werden
erstaunt sein, welche Geschwindigkeitsveranderungen Sie wahrnehmen
lernen, wenn Sie dieses selbe Band spater mehrmals aufmerksam abhdoren!)

Da wir beim Sprechen immer mehr als hundert Muskeln koordinieren miissen
(Lenneberg)!, leuchtet es sicher ein, dal Ubung ein sehr wesentlicher Faktor
sein wird. So daf3 sowohl die Ubung in bezug auf die derzeit gesprochenen
Worte bzw. Séatze (Floskeln) zum Tragen kommt, als auch das Uben des
Sprechens schlechthin: Ein Redner, ein Sprecher, der also haufig stundenlang
sprechen muf3, wird bei ihm bekannten Themen schneller sprechen kénnen,
als ein Mensch, der iiberwiegend schriftlich kommuniziert, auch wenn der
Redner diese spezifischen Worte in ihrer Zusammensetzung nicht zum
fiinfzigsten Male ausspricht!

Sollten Sie Hemmungen haben, weil Sie glauben, Sie sprachen »zu langsamc,
dann gibt es nur eine Moglichkeit: Uben, iiben, tiben. Je mehr Sie sprechen,



desto »gedlter« wird der Bewegungsablauf und die Koordinierung all dieser
vielen Muskeln. (Wobei ich hier ausdriicklich darauf hinweisen mochte, daf3
man seinen Stil nicht grundsdtzlich zu verandern suchen sollte! Aber wenn
jemand ab und zu eine Prisentation in der Firma machen muf}, dann kénnte
er, bezogen auf diese Prasentation, seine Sprechgeschwindigkeit um ein
geringes anheben, wenn er sie mehrmals laut geiibt hat!)

Auf die Sprechgeschwindigkeit miissen m. E. besonders diejenigen Berater
achten, die meinen, Verkaufen sei eine Sache der »glatten Prisentation«. Also
diejenigen, die »rhetorische Fahigkeiten« als Hauptfaktor des Erfolges sehen!
Gerade sie neigen nadmlich dazu, ihre Aussagen »herunterzuspulen«. Dies
irritiert immer den Horer, der diese (oder dhnliche) Worte zum erstenmal
hort, wenn er nicht so schnell mit-denken kann, wie der andere spricht!
Ubrigens leidet so mancher »brillante« Vortrag (eines Redners) auch dadurch,
eben weil er inhaltlich brillant ist! Dies fithrt uns zur néchsten Regel:

Je unbekannter lThrem Zuhorer lhre Informationen sind (oder zu sein
scheinen), desto langsamer miissen Sie das Material préasentieren!

Wohlgemerkt: Das Material langsam présentieren heifst nicht, daf} Sie
unbedingt langsamer sprechen sollen! Das gleiche erreichen Sie auch, indem
Sie ab und zu pausieren (s. Kap. 8.3), indem Sie Kontrollfragen stel-: len,
indem Sie Beispiele einbauen, die Ihre »theoretischen« Informationen
»verbildlichen« (s. auch digitale und analoge Signale, Einleitung).

Haben Sie es hingegen mit einem Gesprachspartner zu tun, der Sie
»langweilt«, weil er Thnen zu langsam spricht (weil Sie viel schneller denken
bzw. iiber seine Informationen auch schon vor dem heutigen Gesprach
nachgedacht haben), dann besteht die Gefahr, dafl Sie ihm durch
korpersprachliche  Signale anderer Art (Mimik, Gestik, Haltung,
Augenkontakt) zu verstehen geben, dafl er Sie langweilt. Sollte dieser andere
ein Verkaufer sein, der Thnen etwas »aufschwatzen« will, dann konnen Sie
natiirlich ruhig solche Signale senden (und beobachten, wie »stur« viele diese
nicht wahrnehmen). Wenn dieses Gegeniiber jedoch Dir Chef ist, dann ziehen



u. U. Sie dabei den kiirzeren, falls er Ihre Signale registriert. Wenn es gar Dir
Partner oder Dir Kind ist, dann verletzen Sie den anderen, d. h. Sie vergiften
dadurch die Beziehungsebene (s. Einleitung)! Dariiber sollten Sie sich
zumindest im klaren sein, wenn Sie »sich nicht beherrschen« konnen oder
wollen! (Das Sich-Beherrschen ware ein Aspekt des Aktiv-Korpersprechens, s.
Kap. 2.10.)

Zum Abschlufl des Themas Geschwindigkeit sei noch darauf verwiesen, daf}
der Eindruck der Sprechgeschwindigkeit auch von Pausen mitbeeinflufit wird
(s. unten). Wenn jemand z. B. zégernd spricht, kann es sein, daf} seine
einzelnen Pausen zu kurz sind, um vom anderen als »Pause« registriert zu
werden, wiewohl der Gesamteindruck »langsam« wird! Gerade solche
Menschen reagieren meist sehr sensibel auf korpersprachliche Signale der
Ungeduld, sie werden durch diese verunsichert, d. h. noch langsamer (vgl.
auch Pygmalioneffekt, s. Einleitung und Anhang B).



8.3 Pausen

Pausen konnen aus den unterschiedlichsten Ursachen heraus gemacht werden.
Z.B.

Jemand pausiert, um den folgenden Worten mehr Nach-Druck zu verleihen,
vielleicht weil er den Nachdruck nicht durch Nach-Druck ausdriicken mochte.

Viele Menschen, die einerseits mit Dringlichkeit sprechen mdchten,
andererseits selten ihre Stimme erheben, setzen (unbewuf}t) dieses Strategen!
ein, mit dem sie ihr Ziel auf elegantere Weise erreichen, als jemand, der mit
der Stimme nach-driickt! oder:

Jemand pausiert, weil er nachdenken mdchte.

Diese Pause stellt also kein Signal dar, das an den anderen gerichtet ist, kann
aber vom anderen als Signal interpretiert werden, namlich als Information
iber den Sprecher (er denkt nach). Oder:

Jemand pausiert, um dem anderen Gelegenheit zu geben, sich zu dufiern.

Dies kann sowohl eine Erfolgskontrolle dritter Art (s. Kap. 1.8.3) darstellen,
also ein Schweigen in das andere meist hineinsprechen; es kann aber auch
pausiert werden, weil der Sprecher korpersprachliche Signale seines
Gegentlibers wahrgenommen hat, die darauf hindeuten, dafl der andere
sprechen will Zum Beispiel ein Luftholen und Mundoéffnen, vielleicht
verbunden mit einem sich Vorlehnen, vielleicht auch mit entsprechender
Gestik. (Oft hebt man z. B. eine Hand, ehe man sprechen will!) Oder:

Jemand pausiert, weil er abgelenkt wird.

Wenn uns plotzlich etwas »einfillt«, kann es zu dieser Pausenart kommen.
Meistens folgt dieser Pause ein (oft noch nachdenklich gesprochenes)



»Ubrigens ...« oder » Apropos XY«

Dann gibt es natiirlich noch die Verlegenheitspausen, in denen man hofft, der
andere moge sprechen, im Gegensatz zur strategischen, in der die Hoffnung,
der andere moge etwas sagen, einer vollig anderen Motivation entspringt. So
daf3 wir wieder eine Regel formulieren kénnen:

Wiewohl die Pause inhaltlich ein »Nichts« darzustellen scheint,
beinhaltet sie oft weit mehr Information als Worte hatten enthalten
konnen.

Also lernen Sie, die Pausen zu hdren, das Schweigen zu interpretieren! Es ist
dies eine Informationsquelle, die sich am Telefon bezahlt macht! Aber auch im
personlichen Gespréach ist sie wertvoll, gerade weil weitere korpersprachliche
Signale mit der Pause einhergehen und zusétzliche Information liefern.
Beziiglich der Pausen sind Bundestagsdebatten ein vorziigliches Gebiet, sich
im Interpretieren zu iiben, sowohl bei einer Radiotibertragung (dhnlich wie
am Telefon) als auch im Fernsehen!



8.4 Lautstarke und Deutlichkeit

Wie oft sagen wir, wir hitten etwas »laut und deudich« zum Ausdruck
gebracht! Wollen wir uns beiden Aspekten kurz zuwenden.

8.4.1 Lautstarke

Lautstdrke kann zwei Ursachen haben: Entweder man will sich kdmpferisch
»stark« machen, weil man ein Ziel, das man erreichen will, gefahrdet sieht!
Also eine Kampfreaktion, die von StreBhormonen ausgeldst wurde! Man kann
aber auch engagiert sein, d. h. nach-driick-lich, aber nicht aggressiv-
kdampferisch vorgehen wollen! Interessanterweise wird auch solches Verhalten
von Kampfhormonen »finanziert«, da diese immer extra-Energien liefern,
wenn uns ein Ziel wichtig ist! Je mehr uns etwas also am Herzen liegt, desto
eher neigen wir dazu, nach-driick-lich vorzugehen!! Eine Ausnahme stellen
jene Menschen dar, die selbst im Zorn »gefihrlich« leise werden. Sie neigen
dazu, ihre iberschiissigen Energien (sprich: Kampfhormone) nach innen zu
leiten, was im ungiinstigen Falle zu den sog. StrefSkrankheiten fithren kann.
Denn: Je mehr Energie der Organismus fiir eine Zielerreichung zur Verfiigung
gestellt hat, desto mehr Energie mufl »ausgelebt« werden, sei es nun
kdmpferisch oder »engagiert«.

Nun gibt es ein interessantes Phanomen: Da eine hohere Lautstarke ja immer
bedeutet, dafl man mit »Starke«, mit Nach-druck (oder einfach mit Druck)
sprach, kann es durchaus sein, dafl jemand, der engagiertnachdriicklich
spricht, auf andere aggressw-kdmpferisch wirkt. Dies ist wieder ein Beispiel
dafiir, wie ambivalent viele korpersprachliche Signale (fiir sich allein
interpretiert) sein konnen, und die Lautstarke ist ja nur ein Signal bzw. nur ein
Signalelement!

Jetzt verstehen wir vielleicht auch, warum manche Menschen auf andere
aggressiv wirken, wiewohl sie sich nicht aggressiv-kdmpferisch fiihlenZ Je



grofler das »Energiepotential« eines Menschen, d. h. je mehr Energie er
grundsatzlich zur Verfiigung hat, desto grofier ist die Gefahr, dafl er zu nach-
driick-lich auf ruhigere Mitmenschen wirken kann! Weifs man dies jedoch,
kann man sich verbal helfen: Wenn ich mit ruhigeren Menschen zu tun habe
und beginne, gewisse Signale zu empfangen, aus denen hervorgeht, daf§ ich
ihnen zu »laut« vorkommen konnte, spreche ich das Thema direkt an und
erklare meine Position. Dann einigen wir uns darauf, daf} sie mir jederzeit
Bescheid geben diirfen, wenn ich ihnen »zu laut« werde. Damit ist die Gefahr,
daf} ich »falsch« interpretiert werde, gebannt.

Sollten Sie also zu besonders ruhigen bzw. zu besonders »lautstarken
Menschen gehoren, dann wissen Sie, dafl Sie mit Personen der anderen Seite
des Spektrums u. U. in der Vergangenheit »Probleme hatten«, die Sie in
Zukunft vermeiden konnen. Allerdings mochte ich wiederum davor warnen,
seine Personlichkeit umfunktionieren zu wollen: Tausend Vorsitze, in Zukunft
»leiser« zu sprechen, werden durchbrochen, wenn Sie wirklich engagiert sind!
Bzw.: Tausend Vorsitze, »lauter« zu sprechen, werden ebenso durchbrochen,
weil Thre Art zu Sprechen ja Teil von Thnen ist (und m. £. bleiben soll). Nur
wenn sich die Personlichkeit »von innen heraus« verandert, was bei manchen
Menschen im Zuge gewisser Entwicklungen, die sie durchlaufen, moglich ist,
wiirde sich auch die Art des Sprechens z. B. beziiglich der Laut-Starke dndern
, ohne dafy man diesen Aspekt bewuf3t beeinflussen wollte.

Wenn unsere Diskussion jedoch dazu fithrt, dafl Sie einige »unnétige
Probleme« der Vergangenheit besser, oder in Zukunft Menschen der
gegenteiligen Art verstehen konnen, dann ist dies schon ein Vorteil fir die
tagliche Praxis, meinen Sie nicht?

8.4.2 Deutlichkeit

Wir hatten angedeutet, daf3 Stotterer (oder extrem leise bzw. nuschelnd
sprechende Menschen) ihre Umwelt zwingen, ihnen mehr Aufmerksambkeit zu
»schenken, als man ihnen normalerweise geschenkt hatte (s. Kap. 5.4).

Desgleichen kann jemand durch das besonders leise Aussprechen einzelner



Worte Thre Aufmerksamkeit auf diese lenken. Dies geschieht oft bewuf3t (oder
»unbewuf3t bewuflt«) als Strategem. Wie aber verhilt es sich, wenn jemand
undeutlich spricht? Hier miissen wir nun unterscheiden, ob er immer, oder ob
er nur einzelne Worter undeutlich ausspricht.

Jemand, der immer undeutlich, zu leise, nuschelnd u. &. spricht, bewirkt damit
einen dhnlichen Effekt wie der Stotterer. Nun sollte man vorsichtig sein, ehe
man diese Sprechweise interpretieren will, wiewohl manche psychologischen
Schulen davon ausgehen, so ein Mensch wolle letztlich nicht gut verstanden
werden! (Eine dhnliche Deutung gibt es natiirlich auch beziiglich unleserlicher
Schriftziige.) Ich personlich meine, dafy »da bestimmt was dran« ist, aber fir
erwiesen darf man diese Meinung trotzdem (noch) nicht ansehen. Es kann
auch physiologische! Griinde hierfiir geben; das Teilgebiet ist noch nicht
geniigend erforscht, um dies eindeutig aus zuschlielen.

Wenn jemand jedoch einzelne Wérter oder Sitze besonders leise, undeutlich
oder nuschelnd spricht (vielleicht noch hinter der vorgehaltenen Hand hervor,
s. Kap. 6.1), dann konnen wir dies m. E. sehr wohl als Einzel-Signal werten.
Wenn wir z. B. an Kinder denken, die normalerweise laut und deutlich
sprechen kénnen, dann beobachten wir haufig, dafl sie leise und undeudich
sprechen, wenn ihnen etwas peinlich ist: »Hast du ferngesehen, obwohl wir es
verboten hatten?« — (unverstiandliches Gemurmele) — »Sprich lauter bitte?!« —
(noch immer unverstindlich) — »Ich verstehe dich nicht! Hast du — oder hast
du nicht - ferngesehen?« (klaglich:) »Ja.«

Nicht nur Peinlichkeits-Gefithle kénnen zur Undeutlichkeit (und zu der
Hoffnung, nicht gut verstanden zu werden) fithren, auch Unsicherheit im
Gebrauch von Worten, die man zwar haufig gehort/gelesen, selbst jedoch
noch kaum angewandt hat. So sagte z. B. ein Seminarteilnehmer immer
»Motivmong, aber niemand bemerkte es (bis zum vierten Seminartag), weil er
dieses Wort immer so undeutlich ausgesprochen hatte!

Also konnen wir festhalten:

Je sicherer jemand seines Themas ist, bzw. je weniger negative
Gefiihle vorhanden sind, desto klarer wird die Aussprache einzelner
Worte im allgemeinen sein.



Bei einem Vortrag stellte ich z. B. fest, dafl der Redner alle Aussagen beziiglich
des Themas Kostenbeitrag undeutlich »in sich hinein« murmelte, bis jemand
ihn dann ganz gezielt »angriff«, worauf er antwortete: »Sie haben recht, das
ist der schwache Punkt in meinem Referat. Ich habe ihn nur auf Drangen des
Herrn Sowieso mithineingenommen, bin selbst aber nicht versiert darin. Mein
Fachgebiet ist eben XXX und YYY und ZZZ, also die Hauptthemen des
heutigen Abends!l« Und, auf diesen Gebieten war er ein ausgezeichneter
Fachmann, der klar und deutlich sprach und auch hinten im Saal noch
ausgezeichnet verstanden werden konnte!

Angenommen, Sie unterhalten sich mit einem Mitarbeiter, einem Kollegen
oder einem Familienmitglied iber Tatigkeiten, die der andere auszufiihren
verspricht. Wenn Sie ein Gehor fiir die Deutlichkeit entwickeln, konnen Sie oft
im vorneherein schon ahnen, bei welchem Aspekt der andere vielleicht
Schwierigkeiten vermutet bzw. welcher Aspekt der Arbeit ihm »nicht
schmeckt«. Hier konnen rechtzeitige Auseinandersetzungen, ausgelost durch
Thre Erfolgskontrolle (s. Kap. 1.8), viel Arger vermeiden, den spater beide
Parteien empfunden hétten: Die eine, weil sie meint, »schimpfen« zu miissen,
die andere, weil sie »beschimpft« wird!

Sollten Sie jemandem etwas beibringen wollen oder miissen, sei es im
beruflichen oder privaten Bereich, werden Sie bei Erfolgskontrollen anderer
Art (in dem Sie um verbale Riickkoppelung bitten, um zu horen, inwieweit
Thre Erklarung oder Anweisung verstanden wurde), ebenfalls den Aspekt der
Deutlichkeit miteinbeziehen kdnnen. Die noch nicht ganz begriffenen Worte
oder Konzepte werden meist undeutlicher ausgesprochen oder beschrieben!
Und Sie selbst? Sollten Sie regelmaflig gewisse Aussagen machen, sei es in der
Firma, beim Kunden oder zu Hause, dann konnten Sie Thre »Rede« auch
einmal auf Band (mit-)schneiden und in bezug auf Deutlichkeit abhdren! Als
ich mit Beratern medizinisch-technischer Gerate ins Gebiet reiste, stellte ich
immer wieder fest: Wenn ich bemerkt hatte, dafl ein Berater bei einer
bestimmten Thematik zur Undeutlichkeit neigte, fragte ich hinterher gezielt
danach. Z. B.: »Ich habe bei der Demonstration leider nicht verstanden,
wodurch sich nun der Interferenz-Strom wirklich vom anderen, wie nannten



Sie den doch wieder? — unterscheidet. Konnten Sie mir dies noch einmal
erliutern?« Interessanterweise stellte sich nun haufig heraus, dafy der Berater
dieses Thema als »Schwachstelle* empfand und zugab, wie erleichtert er sei,
wenn der Arzt diese Frage nicht stellen wiirde!

Also kann nicht nur die Deutlichkeit anderer Ihnen viele wertvolle
Information vermitteln, sondern auch Ihre eigene, falls Sie diese einmal testen
wollen!



8.5 Das Lachen

Das Lachen stellt, wie bereits an anderer Stelle (7a) angedeutet, einen
enormen Anti-Stref3-Faktor (genauergenommen: Anti-Distref3-Faktor) dar, da
sich in ihm aufgestaute Spannungen (= Kampfhormone) l6sen kénnen. Lachen
ist also wirklich, im urspriinglichsten Sinne des Wortes, gesund bzw. sogar
gesundmachend (heilend)!

Interessanterweise gibt es bei uns ein »ungeschriebenes« Gesetz, welches
Lachen immer nur in Gruppen »erlaubt«, wobei natiirlich die kleinste Gruppe
die Dyade (Zweiergruppe) ist. Ich bin schon mehrmals aufgefallen, wenn ich
etwas komisch genug fand, um stark zu »grinsen« bzw. sogar laut zu lachen,
wenn ich alleine war (z. B. indem ich an einem Tisch im Café ein Buch las,
das mich erheiterte). Wenn Thnen einmal dhnliches passieren sollte, konnen
Sie hochst interessante Studien iiber die Korpersprache Ihrer Mitmenschen
betreiben: Vom Stirnrunzeln tiber bose Blicke bis hin zur Verwunderung oder,
sehr selten ein kurzes Zogern, gefolgt von einem Lacheln oder gar Lachen der
anderen — wiewohl letzteres meist ein Hehe darstellt.

Nun kann die Qualitidt des Lachens jedoch sehr unterschiedlich sein: Man
kann lachen, weil man etwas lustig oder komisch findet, (auch wenn man sich
verrat, weil jemand einen Scherz macht, und wir zu frith schon lachen). Es
gibt aber auch ein hohnisches, ein boshaftes, ein spottisches oder gehassiges
Lachen, ebenfalls ein schadenfrohes (SPIETH, 82) usw. Letztlich gibt es auch
ein kiinstliches Lachen, d. h. eine Nachahmung des Lach-Prozesses, das mit
einem Lachen kaum noch etwas gemein hat. Wollen wir uns einigen Lach-
Arten zuwenden, und zwar indem wir die tibliche Unterteilung benutzen, die
die »Lacher« nach ihrem Vokalwert klassifiziert.



8.5.1 Was passiert im Korper beim Lachen?”

Die korperlichen Auswirkungen des Lachens bei einem echten »Bauchlachen«
konnen extrem ausgepragt sein. Dies veranlafite einige Autoren,
daraufhinzuweisen, dafl genaugenommen eher »es uns lacht«, als da} wir
tatsachlich Handelnde sind. Konrad LORENZ sprach vom Kapitulations-
Reflex, weil wir als Organismus im Lachen »aufgehen«, weil wir uns dem
Lachen »hingeben« und sozusagen vor dem Gelachter kapitulieren! In seinem
sehr lesenswerten Buch Erlosendes Lachen sagt Peter L. BERGER: Das Lachen
ist ganz offensichtlich ein Phdnomen, das Kérper und Geist gleichermaf3en
betrifft.

Sehen wir uns nun den korperlichen Vorgang des Lachens ndher an, wobei
wir auch begreifen, warum das tdgliche Lachen das beste Fitness-Programm
und eine phdnomenale Anti-Stref3-Moglichkeit sein kann. Beginnen wir mit
einer einfachen Beschreibung aus der Sicht des Mediziners (RUBINSTEIN™"):

»Diese Korper-Reaktion besteht aus einer Reihe von kleinen aber heftigen
ATEM-Bewegungen, die von unwillkiirlichen Kontraktionen (vgl. Kasten)
der Gesichtsmuskeln abhéngen. Sie werden von einer Vokalisierung



begleitet, die durch heftiges Ein- und Ausatmen mit Hilfe des Zwerchfells
gebildet wird. Gleichzeitig lockern sich die iibrigen Muskeln mehr oder
weniger stark.«

DER BEGRIFF KONTRAKTION taucht in diesen Zitaten mehrmals
auf, er bedeutet: Zusammenziehung (in unserem Zusammenhang von
Muskeln).

Nun lassen uns TITZE und ESCHENRODER nachvollziehen, wie ein
Naturforscher diesen Vorgang beschreibt, namlich Charles DARWIN, und
zwar bereits 1872:

»(Das) Lachen entsteht (nach) einer tiefen Einatmung, der krampfartigen
Kontraktionen in der Brust, vor allem aber im Zwerchfell (folgen) ... Beim
Lachen ist der Mund ... geoffnet... Bei starkem Lachen fiillen sich die
Augen mit Trdnen ... Die Atemmuskulatur und selbst Teile der
Skelettmuskulatur ~ werden  gleichzeitig  rapiden  vibratorischen
Bewegungen unterworfen. Die Unterkiefer werden nicht selten in diese
Bewegung einbezogen (weshalb) sich der Mund nicht weit 6ffnen

*khk

kann.

Wihrend eines (sehr starken) Lachens wird der ganze Korper oft formlich
nach hinten geworfen und in einer fast konvulsiven Weise
durchgeschiittelt, die Atmung ist stark eingeschrankt, Kopf und Gesicht
werden gut durchblutet, wobei sich die Venen weiten ... (auf die Arterien
kommen wir gleich noch). Der TranenfluB kann sich ungehemmt
entfalten.«

TITZE und ESCHENRODER fiigen DARWINs Beobachtungen eigene hinzu
(Hervorhebungen meine), wobei Sie erstaunt sein werden, was alles beim
Lachen »angesprochen« wird! Ich zitiere:

»Das Lachen wirkt sich demnach wellenformig auf die gesamte



Muskulatur aus. Von besonderer Bedeutung sind die flachen Muskeln im
Gesichtsbereich — Stirn, Schléfen, kleines und grofles Jochbein, Lippen
und Augenlieder. Insbesondere die zygomatische Muskulatur des
Jochbeins formt dabei den typischen Lachausdruck.

Im Lachen werden die Brustmuskeln aktiviert, was die Voraussetzung fiir
einen erhohten Gasaustausch in den Lungen schafft. Der Hauptmuskel
fir das Einatmen ist das Zwerchfell. Dieses wird beim Lachen stark
aktiviert, so daf} die Atemkapazitit bedeutend erhoht wird.«

Apropos Atemkapazitidt. Hierzu bieten die Autoren eine faszinierende
Fufinote an:

»Beim Lachen wird das Zwerchfell durch die Kontraktion der
Bauchmuskulatur stimuliert, so daf3 sich ein selbstverstirkender Kreislauf
ergibt. Dabei kommt es zu einer ... Senkung des Zwerchfells, die zu einer
tiefgreifenden Durchknetung der Leber und der Gallenwege, aber auch der
Bauchspeicheldriise fihrt. Dies wirkt sich positiv auf den Fettstoffwechsel
und die Verdauung aus.«

Nun lesen wir im Haupttext weiter:

»Neben dieser Aktivierung der willkiirlichen Skelettmuskulatur kommt es
beim Lachen auch zu einer starken Anregung der unwillkiirlichen
Muskulatur. So erhéht sich der Herzrhytmus zundchst, um spdter
dauerhaft abzusinken. Die Muskulatur der Arterien entspannt sich, so dafl
das Gefdifvolumen erhoht wird. Damit verringert sich der arterielle
Druck. Ebenso 6ffnen sich die Bronchien ..., so dafl die Durchliiftung der
Lungen gefordert wird.«

Aus alledem ergibt sich, dafl einige Autoren das Lachen durchaus mit
Berechtigung als inneres Jogging bezeichnen.

8.5.2 Hiisteln, Husten und Aufstof3en



Es gibt seit den jinfziger Jahren einen Teilbereich in der Kinesik, der sich mit
der sog. Organsprache befafit. Das heiflt, man versucht herauszufinden,
inwieweit gewisse Auflerungen Signale des Korpers sind, die uns tber uns
selbst informieren konnten. So interpretiert man z. B. ein Husten oder ein
Husteln, welcher(s) nicht durch einen spezifischen Reiz (z.B. Rauch,
Erkiltung) ausgelost wurde, als ein »Etwas heraushusten (= loswerden)
wollen«. Ahnliche Interpretationen gibt es beztiglich eines hdufig auftretenden
Aufstoflens. Es ist, als werde diese Person von »etwas« gequalt, das sie
symbolisch ausstéf3t. Da das Grundproblem jedoch dadurch nicht gelést wird,
druckt dieses »etwas« bald wieder auf das Herz, die Bronchien, die Leber oder
andere Organe und reizt diese. Wenn solche Prozesse nicht beizeiten
angegangen werden, konnen sie natiirlich chronisch werden. Falls Sie selbst
solche »Eigenart« besdflen, konnten Sie dariiber einmal nachdenken.
Allerdings will ich ausdriicklich noch einmal erwidhnen, dafl diese
Interpretierungsversuche noch keinesfalls »wissenschaftlich abgesichert« sind,
und daf3, selbst eine solche »Absicherung« keine Garantie fiir »Wahrheit«
darstellt (s. Einleitung). Aber nachdenken konnte man m.E. schon einmal
daruber, insbesondere wenn es einen selbst vielleicht betrifft?

Zum Abschluf} dieses Kapitels sei noch gesagt: Anfangs wollten wir unsere
Aufmerksamkeit weg vom gesprochenen Wort und hin zu den sichtbaren
Signalen der Korpersprache lenken. In diesem Kapitel haben wir uns der
Sprache selbst wieder gendhert, wenn auch wunter einem anderen
Gesichtspunkt. Letztlich wollen wir die Worte ja ebenfalls aufnehmen, so dafl
man sieht, wie unmoglich es wire, wollte man auf alle Signal-arten
gleichzeitig achten. Deswegen schlage ich Thnen ein gezieltes Vorgehen vor:
Achten Sie schwerpunktméflig auf verschiedene Aspekte. Eine Woche lang
achten Sie z. B. nur auf Mimik, eine andere Woche nur auf Gestik, wieder eine
Woche lang nur auf Lautstirke usw. Nur so werden Sie sich in allen
Einzelbereichen iiben, so daf} Sie spiter »gut« beobachten konnen (s. Poster,
Anhang D).

Wenn Thre »Lern- und Ubungsphase« vorbei ist, und Sie fiir alle Signalarten
ein »Auge« oder »Ohr« entwickelt haben, dann sollen Sie aufhdren, auf alle
Signale des Korpers achten zu wollen. Nach einem Satz von C. G. JUNG an



einen Studenten:

Lerne alles, was du kannst iiber die Theorie, aber wenn du dem
anderen gegeniibersitzt, vergif3 das Textbuch!

Der »andere« war in JUNGs Satz natirlich der »Patient«, aber die leichte
Abénderung seines Satzes macht ihn zu einer wunderbaren Regel fiir uns in
der taglichen Praxis. Denn: Wenn Sie geniigend gelernt haben, geniigt es, dafy
Sie in potentiellen Krisensituationen (oder in einzelnen Augenblicken) auf die
Koérpersprache achten kénnen, eben weil Sie dies kénnen! Dazu ist eine lange
Phase gezielter Wahrnehmung und hdufiger Erfolgskontrollen vonnoéten.
Danach aber sollen Sie nicht mehr stindig bewuf3t darauf achten. Erstens
werden sie dann »unbewuflt«, aus den Augenwinkeln sozusagen, automatisch
mehr auf- und wahrnehmen. Zweitens wiirde sonst das Beobachten zu sehr
von der Person ablenken, und das wére schade. So mancher Psychologe ist
m.E. aus dieser aktiven Lern-Phase nie herausgekommen, so daf3 andere oft
das Gefiihl haben, »unter einem Mikroskop beobachtet« zu werden, wenn sie
mit ihm sprechen. Schliellich ist doch dieser andere Mensch das Wichtigste,
oder? Nicht als Versuchskaninchen, nicht als Objekt zum Studieren, sondern
als Partner in einer guten Kommunikation!

Je haufiger Thre Gesprachspartner aus anderen (Sub-)Kulturkreisen kommen,
desto wichtiger wird es, Unterschiede in der Bedeutung gewisser Signale
wahrzunehmen. Das soll das nachste Kapitel erleichtern.



Kapitel 9

Kulturelle Unterschiede

In einem sehr amiisanten Biichlein (»Gebrauchsanweisung fiir Amerika«) sagt
WATZLAWICK so treffend (90b):

»Fremdheit bedeutet Gegensatz zum Gewohnten. Daher erleben wir die
Fremdheit eines Landes dort am eindriicklichsten, wo dessen Wirklichkeit

. von der unseren abweicht. Und wenn Sie es fertigbringen, dieses
Anderssein ... — von Alltaglichkeiten bis zur Weltanschauung — nicht als
lacherlich oder gar é&rgerlich zu empfinden, dann mufi ich Ihnen
gratulieren, denn dann sind Sie weiser als die meisten von uns. Aber
wundern werden Sie sich trotzdem.« (S. 21)

Es kann nicht Ziel dieses Kapitels sein, alle (oder auch nur viele) dieser
kulturellen Unterschiede einzeln aufzulisten. Erstens sind sie zu zahlreich und
zweitens geht es uns um etwas anderes: In dem Mafle, in dem Thnen bekannt
ist, daf3 Mitglieder anderer (Sub-)Kulturkreise andere korpersprachliche
Signale senden kénnen, in dem Mafle werden Sie vorsichtiger sein. Dadurch
werden Sie akuter beobachten und mehr Erfolgskontrollen (s. Kap. 1.8)
einsetzen. Deswegen wollen wir nur einige wenige solcher Unterschiede
ansprechen, um Thnen ein wenig »Gefiihl« dafiir zu vermitteln.



9.1 Gibt es iiberhaupt universelle Signale?

Diese Frage wird von Anthropologen und Kinesikern in aller Welt
unterschiedlich beantwortet. Die eine Gruppe behauptet, es gidbe sehr wohl
einzelne Signale, die universalgiiltig seien, die andere Gruppe behauptet das
Gegenteil. Als Beispiel fiir die erste Aussage hatten wir (s. Kap. 6.1.4)
ARDREYs (2) Annahmen erwahnt, was Handbewegungen zur Nase angeht,
bzw. die Tendenz, bei Unentschlossenheit oder Verlegenheit unser Haar zu
berihren. Er meint, diese Geste sei bei allen Rassen und Voélkern zu finden
und daher universalgiiltig in ihrer Interpretation. Den anderen Standpunkt
vertritt z. B. BIRDWHISTELL (5e), wenn er sagt:

»(Zwar hat man angenommen) dafl es universalgiiltige Basis-
Bewegungsmuster geben miisse, welche charakteristisch fiir den
Menschen (schlechthin) seien. So steht z. B. jeder Mensch auf seinen
Beinen, kann seine Arme oder Hande heben, seine Finger manipulieren,
den Kopf drehen, heben, senken usw. Trotzdem: Wiewohl wir seit
finfzehn Jahren bewuf}t danach gesucht haben, fanden wir nicht eine
einzige Geste oder Korperbewegung, welche in allen Gesellschaften die
gleiche soziale Bedeutung hatte ... So weit wir wissen, gibt es kein
einziges korpersprachliches Signal, welches als ein universalgiiltiges
Symbol angesehen werden kann. Damit meine ich: Wir waren unfahig,
auch nur einen einzigen mimischen Gesichtsausdruck, eine Haltung oder
Korperbewegung zu entdecken, der (die) in allen Gesellschaften dieselbe
Nachricht tibermittelt hatte ...« (S. 81, Hervorhebungen meine.)

Hierbei sollte vielleicht darauf verwiesen werden, daf} dieses Zitat aus einem
Buch mit ausgewéhlten Essays des Autors stammt, die einen Zeitraum von
tber zwanzig Jahren umspannen. Das Zitat stammt aus dem Jahre 1968! Die
meisten Aussagen, welche »universalgiiltige« Gesten beschreiben, stammen
jedoch aus den Jahren vor 1965, d. h., dafl viele Forscher ihre Suche oder ihre



ehemalige Meinung inzwischen aufgegeben zu haben scheinen!



9.2 Analoge Signale senden eine Nachricht- aber
welche?

Die meisten Menschen konnen sich im ersten Moment kaum vorstellen, dafy
es nicht zumindest einige universalgiltige Analogsignale geben soll. Als
Beispiel wird dann das Kopfnicken fiir Ja bzw. das Kopfschiitteln fiir Nein
angefiihrt. Aber ein Dozent an einer Amerikanischen Universitit, der eine
Gastprofessur in einem indischen Land hatte, berichtet, dafl er diese freiwillig
nach einem Semester wieder aufgegeben hatte, denn: Wiewohl er rational
(also mit seinem »Kopf«) sehr wohl begriffen hatte, dafl dort ein seitliches
Bewegen des Kopfes als Zustimmung aufgefafit werden muf}, konnte er dies
emotional nicht verarbeiten: »Es hat mich einfach verriickt gemacht, das Meer
der Kopfe zu beobachten, die Ablehnung auszudriicken schienen!« Gerade
dieses Beispiel zeigt, wie schwierig es ist, emotional nicht drgerlich zu
reagieren, selbst wenn wir wissen, daf3 dies oder jenes Signal »dort« anders
interpretiert werden mufl. (S. WATZLAWICK-Zitat am Kapitelanfang!)
Ahnlich erging es mir, als ich im Alter von 16 Jahren den berithmten Ravi
SHANKAR zum erstenmal live erlebte: Anldlich der indischen Woche in
Miinchen hatte man auch diesen faszinierenden Sitar-Spieler eingeladen. Die
Tabla wurde von Ali Akbar KHAN zum »Sprechen« gebracht, ein berithmter
Trommel-Interpret. Nun beobachtete ich Ravi SHANKARs [eichtes
Kopfschiitteln, wahrend sein und KHANs Instrument eine Art »Zwiesprache«
fithrten, wie sie fir die Raga so typisch ist. Meine erste Reaktion war Arger! In
der Pause sagte ich zu meinen indischen Freunden: »Warum 1af3t er es sich so
deutlich heraushangen, wenn ihn an dem Spiel von Ali Akbar KHAN etwas
nicht pafit?« Darauf lachten diese und klarten mich auf. Einer erzihlte eine
indische Anekdote hierzu: Ein Grofimogul soll sich in einem Konzert einmal
tber die vielen gedrgert haben, die durch ihr »Kopfschiitteln« den Eindruck
erwecken wollten, sie verstiinden wirlich etwas von der Musik. Daher soll er
angeordnet haben: Wer morgen abend im Konzert den Kopf seitlich bewegt,



wird gekopft. Am néchsten Abend blieb das Heer der Kopfe krampfhaft still,
bis auf vier: Die waren sich ihrer Bewegung nédmlich iberhaupt nicht bewuf3t
gewesen, weil sie aus ihrem Inneren heraus erfolgte! Diese Méanner lud der
Mogul dann als seine personlichen Géste ein, denn von ihnen wuf3te er, dafl
sie die Musik wirklich zu schitzen wuflten, die dort vorgetragen werden
sollte!

Dieses Beispiel zeigt zweierlei: Erstens, auch dieses Kopf-»Schiitteln«! kam
»aus ihrem Inneren heraus«, d. h., es wurde genauso unbewufit ausgefiihrt,
wie das Kopfnicken eines europédischen Zuhorers bei gewissen Musikstiicken
»einfach  passiert«. Zweitens wird jemand, der durch gewisse
korpersprachliche Signale vorgeben will, eine bestimmte Regung zu verspiiren,
diese Bewegung sehr wohl unterlassen konnen, wenn eine Strafe droht. Eine
dhnliche Drohung wiirde deutsche Konzertsile veridndern: So manche
»geniifilich« halbgeschlossenen Augen wiirden »verschwindenc ...

Kehren wir zu der Suche nach universalgiiltigen Signalen zuriick. »Gutx, so
konnte man jetzt sagen, »vielleicht ist das Kopfschiitteln ebenso kulturell
beeinfluflt wie gewisse andere Signale, aber der Augenkontakt, bzw. das
aufmerksame Ansehen dessen, dem man wirklich zuhort, miufite doch
wenigstens universalgiiltigen Charakter haben?« Nun, wie steht es damit?
Hierzu berichtet DURKHEIM (22) wie er als Gastdozent einer japanischen
Universitat gelernt hatte, daf3 auch dies Signal nicht universalgiiltig ist. Er
berichtet, wie sehr es ihn zunichst befremdete, dafy mehr und mehr Studenten
in Schlaf zu versinken schienen. Mit geschlossenen Augen saflen sie da, und
zwar nach einer Weile fast alle anwesenden Horer. Dies verunsicherte ihn
zunédchst. Dann machte er ein Experiment, indem er den Namen des Kaisers
aussprach: Sofort offneten sich alle Augen und blickten ihn an! Nicht aber
halbverschlafen oder benommen, sondern hell und klar. Er konstatiert:

»Die Horer hatten also gar nicht geschlafen. In sich gekehrt waren sie nur
in ihrer Weise zur Aufnahme >gesammelt« gewesen. Und ich hatte
meinerseits iibersehen, daf} sie, wenn auch mit geschlossenen Augen, so
doch aufrecht und ohne sich anzulehnen dasafien.« (S. 16)



Wieder einmal sehen wir, dafl erst Signalgruppen Aussagefahigkeit besitzen!
Auflerdem erinnern wir uns vielleicht daran, daf3 auch wir im Privatgesprach
dazu neigen, »in Gedanken zu versinken« wenn wir tiber das Gehorte intensiv
nachdenken wollen (s. Kap. 5.4), nur, dafl die meisten europdischen
Gesprdchspartner dazu neigen, auf dieses Signal mit Unsicherheit zu
reagieren. Wenn man jedoch die aufrechte, offene Korperhaltung beachtet (s.
Kap. 4.2.3), kann man genau wie DURKHEIM feststellen, dafl nicht
Desinteresse, sondern akutes Interesse dieses Signal ausgeldst hat. Ubrigens
fahrt DURKHEIM (22) fort:

»In der Elektrischen oder im Zuge sieht man tiberall Menschen, Manner
wie Frauen ..., die mit ganz oder halb geschlossenen Augen dasitzen, ohne
sich anzulehnen und ganz still. Machen sie die Augen dann auf, so haben
sie keineswegs einen verschlafenen, sondern einen aus der Tiefe
kommenden Blick, der ganz ruhig und >prasent« ist, und an dem die Welt
mit ihrer ungeordneten Vielfalt gleichsam abprallt... ein Blick, der verrat,
dafl der Mensch in diesem Augenblick ganz gesammelt und fest ist, wach,
aber nicht empfindsam, geordnet, und doch nicht starr.« (S. 16)

Gerade was die Art und Weise unseres Blickens (bzw. Nicht-Blickens) angeht,
so gibt es zahlreiche subtile Unterschiede. Wenn ein Européer in einer
Gesprachsrunde einen »starren Blick« bekommt, d. h. wenn er ohne zu sehen
vor sich hin starrt, dann stellt diese Blickart ohne Augenblinzeln eine Mini-
Pause dar, die der Organismus sich erzwingt (7a). Leider ist es jedoch iiblich,
den so Starrenden »herauszuholen, z.B. indem man mit den Fingern schnappt
und ruft: »He, du, was ist los?« Der so Herausgerissene erschrickt, und kehrt
wieder ins Hier und Jetzt zuriick, aber er sieht nicht gerade gliicklich dariiber
aus.

In arabischen Landern hingegen wird der starre Blick respektiert. Denn dort
gilt ein Abwenden des Blicks als ein Signal: »Ich ziehe mich jetzt in mich
zuriick, bitte stort mich nicht; ich bin derzeit de facto nicht anwesend« (FAST,
28). Da dieser Respekt vor der Intimsphire des anderen, der seelischen
Intimzone sozusagen, Gewohnheit ist, wird man auch jemanden, der vor sich



hin starrt, nie ansprechen!

In unseren westlich-gepragten Landern ist die Zeitspanne eines Blickes durch
»ungeschriebene Gesetze« geregelt. Wenn ein Mann einen anderen Mann
langer ansieht (insbesondere schweigend), wird dieser Blick den anderen
verunsichern. FAST (28) behauptet sogar, ein Amerikaner wiirde sich durch
einen solchen Blick sofort in seiner Mdnnlichkeit bedroht fiihlen und meinen,
der andere »wolle etwas von ihm«.

Da jedoch Sudlander, wie auch Afrikaner oder Orientalen z. T. ganz andere
»ungeschriebene Gesetze« beziliglich der Blickintensitat und der Zeitspanne
des Blicken-Durfens haben, kann man verstehen, warum zwei Vertreter
verschiedener Kulturkreise sich oft unwohl miteinander fiihlen. Ein Italiener
wird einen Deutschen vielleicht als ausweichend empfinden, weil dieser
seinen direkten Blick nicht ebenso direkt beantwortet. Der Deutsche hingegen
mag sich unwohl fithlen, weil er von diesem Mann so direkt angeblickt
wurdel. Bei Partnern verschiedener Geschlechter sind die »ungeschriebenen
Gesetze« jedoch andere ... (vielleicht hat FAST doch recht mit seiner
Interpretation?).

Kehren wir noch einmal zu unserem Fragesteller (nach universellen Signalen)
zuriick. »Vielleicht«, so kdnnte er sagen, »stimmt das alles, aber: Der offene
Blick der z. B. die Abwesenheit von Schuldgefiihlen signalisiert, wenn man
unter einem Verdacht steht und deshalb befragt wird, der miifite doch
zumindest universalen Charakter besitzen?«

Nun, auch dies stimmt nicht. In manchen Kulturen darf man eine
Respektperson nicht offen ansehen. So dafl eine Lehrerin, die herausfinden
mochte, welche(r) Schiiler(innen) etwas »angestellt« haben, u. U. grofie
Interpretationsprobleme haben wird, wenn einige Kinder Deutsche, andere
Turken, Perser oder Puertoricaner sind. Denn das Kind aus Puerto Rico wird
immer? die Augen niederschlagen (28), wenn es von einer Respektperson
direkt gefragt wird - dieses Signal driickt also nicht Schuldbewufitsein,
sondern Respekt aus!

»Gut«, kann unser Fragesteller sagen, »aber es gibt doch universalgiiltige
Signale! Wie Sie selbst in der Einleitung erwahnt haben, kann ich einem
Zigarettenverkdufer in jedem Land der Erde anzeigen, daf3 ich fiinf Schachteln



will, indem ich die »fiinf« fiinf-artig, also mit erhobener Hand und fiinf
gespreizten Fingern, ausdriicke!«

Tja — nun wird es interessant:

Zwar konnen Sie die fiinf wohl in den meisten Lindern der Erde durch diese
Handgeste ausdriicken (wiewohl wir nicht sicher sein konnen, ob diese Geste
wirklich tiberall auf der Welt so verstanden wird), aber schon bei der »drei«
gabe es Probleme: Wenn Sie ndmlich einem Amerikaner »drei« Schachteln
»sagen« wollen, werden Sie nur zwei bekommen! Denn, der Européer zahlt,
wenn er mit den Finger zdhlen will anders als der Amerikaner (s. Abb. 15)
»zahlt«: Deshalb wird der Amerikaner ihren Daumen nicht als Teil der
Zahlennachricht interpretieren, da dieser in seinen Augen nur fir die
Darstellung der »fiinf« gebraucht werden kann (90b)!

Sie sehen also, wie ein Signal nach dem anderen als ein Signal identifiziert
wurde, das nur innerhalb eines (oder mehrerer) Kulturkreise(s) dieselbe
Nachricht beinhaltet. Selbst kleinste Signale, die mit dem Auge nicht mehr
wahrnehmbar sind, konnen kulturell verschieden sein. Gerade der Bereich der
Korper-Musik und des Korper-Tanzes (s. Anhang A!) hat gezeigt, dafl es
Unterschiede zwischen schwarzen, weiflen oder orientalischen Menschen gibt.
Und nun wird es interessant! Manche Forschungen weisen in eine Richtung,
die m. E. hochst faszinierend ist: Solange man davon ausging, daf} gewisse
Signale universalgiiltig seien, ging man gleichzeitig von der Annahme aus,
daf} diese (hochstwahrscheinlich) angeboren seien (oder zumindest, daf} ihre
Anlage genetisch vorprogrammiert sei). Nun konnte man derartige Signale
jedoch nicht eindeutig katalogisieren, so dafl man die Frage nach dem
Angeboren-Sein gewisser Signale wieder neu stellen muf3te! Nun aber zeigen
neueste Ergebnisse, dafl es vielleicht angeborene Signale geben konnte, die
aber innerhalb verschiedener Rassen unterschiedlich sind! Das ware
auflerordentlich verbluffend, denn die These lautet: Der moderne Mensch
(homo sapiens sapiens) stellt eine Art dar, deren Mitglieder in ihren
angeborenen Anlagen iibereinstimmen mifiten. So dafl der Kreis sich
gewissermafien schlieft. Schluf3folgerung: Wir wissen weit weniger iiber den
Menschen, als man wegen der vielen Daten der unterschiedlichsten
Disziplinen anzunehmen geneigt ist (s. Einleitung).
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Wenn Sie also mit Menschen anderer (Sub-)Kulturen zu tun haben, miissen
Sie darauf gefafit sein, Unterschiede festzustellen. Sowohl was einzelne
Gesten, als auch was ihre Mimik bzw. ihr Abstandverhalten angeht. Zwei
Mexikaner werden kleinere personliche Zonen haben, als zwei Deutsche,
wiewohl die personlich Zone zweier Araber noch kleiner ist als die der
Mexikaner! Ebenso wird ein Siidlinder den Kopf bei Aufmerksamkeit schief
halten, wahrend ein Deutscher dies eher bei Zweifel tut, und ein Amerikaner
dies (angeblich) tut, wenn er flirten will (nach POIRET, 70). Je vorsichtiger Sie
also sind, desto weniger kann »schief«-gehen. »Vorsichtig« in zweierlei
Hinsicht: Erstens, was die Interpretation solcher Signal angeht und zweitens,
in Bezug auf unsere Tendenz, Andersartigkeit im Zweifelsfalle zu belacheln
oder verdrgert aufzunehmen, wie WATZLAWICK (Zitat am Kapitelanfang)
schon sagte.



Da viele Leser dieses Textes beruflich oder geschaftlich mit Amerikanern zu
tun haben, will ich noch ein Phanomen beschreiben, das mit Zonenverhalten
im Biro zu tun hat.



9.3 Fallstudie: Deutsche und amerikanische Manager

Ein US-multinationaler Konzern hat in Frankfurt eine Zentrale, die nur von
Managern besetzt ist. Hier arbeiten Hunderte von amerikanischen und
deutschen Fiihrungskriften zusammen und steuern das Geschehen des
Konzerns in aller Welt. Nun gab es immer wieder Reibereien zwischen den
deutschen und den amerikanischen Kollegen, so dafy schlief3lich ein Fachmann
hinzugezogen wurdel.

Dieser stellte folgendes fest: Die amerikanischen Manager lielen ihre
Biirotiiren prinzipiell offen, was die deutschen Kollegen als »kindisch, unreif,
typisch amerikanisch — ohne Sinn fiir die Ernsthaftigkeit unserer Arbeit«
bezeichneten. Sie hielten ihre Tiiren immer geschlossen, was die Amerikaner
veranlafite zu sagen: »Typisch deutsch: geheimniskramerisch und
wichtigtuerisch!«

Nun stellte der Fachmann fest, dafl fiir den Deutschen »sein ganzes Biiro zur
Intimzone werden kann«, wahrend der Amerikaner nur seinen Schreibtisch in
seine »Bubble« einbezieht (s. Kap. 7.1). Dies fiihrt zu vollig unterschiedlichem
Verhalten, wenn eine Person einen Manager sprechen will: Bei den Deutschen
muf} erst angeklopft werden. Dann mufy man warten, bis der andere »Herein!«
ruft. (Andere Autoren verweisen darauf, dafy die Hohe des Status in direktem
Verhiltnis zu der Lange der Zeit steht, die der Manager verstreichen 143t, ehe
er »Herein!« sagt!) Danach wird die Tiire gedffnet und der Raum sogleich
betreten. Dieser Prozef} verlduft bei den amerikanischen Managern anders:

Da die Tiire sowieso offen ist, kann jeder sich durch einen Blick informieren,
ob der Gewlinschte iiberhaupt anwesend bzw. wie beschaftigt er derzeit ist.
Meint man, ein Gesprach jetzt fiir moglich zu halten, so tritt man in den
Tirrahmen der offenen Tiire, wobei man eine Hand an den Tiirpfosten legt (s.
Abb. 16). Nun fragt man z. B. »Got a minute, Billy?«



Abb. 16

Schittelt der andere ungeduldig den Kopf, weil er seine Aufgabe nicht
unterbrechen kann oder will, bzw. murmelt er »Later, John!« So geht man
wieder weg, um einen anderen Zeitpunkt abzuwarten. Hat der andere
hingegen Zeit, so sagt er »Surel« und man betritt das Zimmer. (Es gibt auch
eine Zwischenlosung, die darin besteht, dafl man das Zimmer betritt, die
Hand jedoch noch immer am Tiirrahmen lassend, um vielleicht etwas
herzuzeigen, das man dabei hat!) Aber:

Solange der Besucher eine Hand am Tiirpfosten der offenen Tiir hat,
ist er nicht in die Intimzone des amerikanischen Managers
eingedrungen.

Dahingegen:

Schon das Offnen der Biirotiire bedeutet fiir den deutschen Manager



das Betreten seiner Intimzone, weshalb dies nicht ohne seine
Erlaubnis geschehen darf!

Wenn Sie diesen grundlegenden Unterschied verstehen, werden Sie auf
Geschaftsreisen in die USA wissen, warum Thnen das Verhalten der
Mitarbeiter so viel legerer erscheint, bzw. warum IThre amerikanischen Gaste
hier in Deutschland auf unsere verschlossenen Tiiren so befremdet reagieren.



9.4 Zwei Fallstudien: Verhandlungen mit Arabern

Da immer mehr mit der arabischen Welt verhandelt wird, kann ich es mir
nicht verkneifen, hierzu einige Worte zu verlieren, wiewohl meine
Untersuchungen in dieser Richtung noch keineswegs abgeschlossen sind.
Trotzdem mochte ich auf zwei Aspekte hinweisen, einen, der mit Tonfall zu
tun hat, und einen verbalen, der sich aufgrund der andersartigen inneren
Haltung ergibt.

9.4.1 Das Feuerzeug

Vor einigen Jahren hat sich in London folgendes ereignet: Drei Araber und
drei Englénder trafen sich in einem Hotel, um eine Vorverhandlung zu fithren.
Sie wollten dabei feststellen, ob sie demnéachst miteinander verhandeln
wiirden oder nicht.

Einer der Araber hatte das Feuerzeug des einen Englanders beriihrt und diesen
angesehen, ohne ihn zu unterbrechen. Der Englédnder sprach weiter, nickte
jedoch mit dem Kopf als Signal dafiir, dafl der Araber dieses Feuerzeug
bentitzen konnte. Einige Augenblicke spater suchte der englische Kollege des
Feuerzeugbesitzers jenes, da er habituell das Feuerzeug seines Freundes
benutzte. Als er es nicht fand, unterbrach er die Worte des anderen: »Wo ist
dein Feuerzeug?« Der Sprecher, unwillig iiber die Unterbrechung, sagte in
einem aggressiven, argerlichen Tonfall, auf den Araber deutend: »Er hat mein
Feuerzeug« und sprach dann weiter, d. h., er wollte weitersprechen. Verblifft
muflte er jedoch feststellen, dafl die Araber sich gegenseitig je einen Blick
zuwarfen, dann wie ein Mann aufstanden und den Raum verlief}en. Warum?
Hier wurde das Signal des verdrgerten Tonfalls von den Arabern als
Inkongruenz interpretiert, und zwar als Inkongruenz in bezug auf ihre
Erwartungen. Da die arabische Sprache kein Wort fiir »haben« besitzt! kann
man nur sagen: »Feuerzeug-mein mit-ihm« bzw. »Dort Feuerzeugmein«. Bei



solchen Formulierungen kann, nach arabischem Empfinden, keine
personenbezogene Aggression ausgedriickt werden, da ja das Subjekt des
Satzes das »Feuerzeug« und nicht der derzeitige Benutzer ist. Das heif3t: Die
Araber hatten die Argerlichkeit des Tonfalls als einen Arger in bezug auf den
Araber interpretiert, der das Feuerzeug benutzt und es dann vor sich hegen
gelassen hatte. Diese Aggression der Person gegeniiber war in ihren Augen in
der Situation keinesfalls gerechtfertigt und erboste sie!

9.4.2 In'sh'allah!

Das zweite Beispiel beziiglich arabischer Verhandlungspartner betrifft nicht
ein korpersprachliches Signal, sondern eine unterschiedliche innere
Einstellung oder Haltung. Wenn westliche Menschen einen Termin
vereinbaren wollen, driicken sie sich klar und prézise aus, Beispiel: »Pafit es
IThnen morgen um halb neun?« Antwort: »Ja« Bei arabischen
Verhandlungspartnern aber passiert oft ahnliches, wie im folgenden Dialog:

Deutscher: Also Muhammed, dann treffen wir uns morgen um zehn?
Araber:  Wenn Allah es will (In'sh'allah).
Deutscher: Oder wére dir elf Uhr lieber?

Elf Uhr ist o. k. (Zuckt vielleicht die Achseln, um seine Indifferenz
auszudriicken.)

Deutscher: Also, elf Uhr dann, ja?
Araber:  Wenn Allah es will.

Araber:

Viele Deutsche berichteten mir, daf3 sie durch das ewige In'sh'allah bzw. durch
ausweichende Antworten (»Ja, wahrscheinlich, u. 4.) den Eindruck gewinnen
wiirden, dem Verhandlungspartner passe die vorgeschlagene Zeit nicht. Aber
das ist meist nicht der Grund. Sondern: Wenn der andere ein glaubiger
Muslim ist (oder vorgibt einer zu sein), kann er, aus seiner inneren Haltung
heraus, nicht iiber sich und seine Zeit bestimmen, ohne Allah die Moglichkeit
zu geben, eine andere Entscheidung fiir ihn zu treffen. »Wenn Allah es will«
heifit im Klartext: »Was mich angeht, sicher! Falls Allah mich nicht abhalt,
indem er mich vorher totet oder krankmacht, oder dhnlich.«



Was die Zeit angeht, so »haben« wir oft noch andere Probleme, d. h. wir
empfinden noch einen anderen Aspekt als problematisch: Der Araber »hat«
ein vollig anderes Zeitgefithl als wir! Er begreift nicht, warum wir so
krankhaft auf unserer absoluten Punktlichkeit bestehen. Je »verwestlichter«
ein arabischer Gesprachspartner, desto eher weif§ er um unsere »Macke« und
stellt sich vielleicht sogar teilweise darauf ein. Aber er empfindet es trotzdem
»anders«!

Ubrigens gilt dies auch fir Stidamerika und manche andere Lander: Unser
»deutsches« Zeitgefiihl ist eben deutsch! Schon der Nord-Amerikaner macht
einen Unterschied, ob eine Verabredung geschéftlicher Art oder privat ist. Im
ersteren Fall handelt er »deutsch«, im letzteren Falle kommt es ihm auf eine
halbe Stunde hin oder her nicht an!



9.5 Benimmregeln bei uns und anderswo

Da wir gerade wieder bei dem Thema sind, wie leicht man doch dazu neigt,
Andersartigkeit im Zweifelsfalle negativ zu interpretieren, noch ein Gedanke:
Erinnern Sie sich an unsere Ausfihrungen in Kap. 3.5 beziglich des
Kriteriums »Positiv/Negativ«? Wir hatten darauf verwiesen, dafl man im
Bezug auf Benimmregeln leicht ver-urteilt bzw. sich verargert fithlt, wenn die
Signale des anderen nicht unseren Programmen entsprechen?

Bitte vergessen Sie gerade diesen Gedankengang nicht, wenn Sie Menschen
anderer (Sub-)Kulturkreise beurteilen bzw. vorschnell verurteilen. Z. B.
verweist WATZLAWICK in seinem Amerika-Biichlein (90b) auf die Tatsache,
dafl es gesellschafdich vollig akzeptabel ist (in Amerika!), wenn jemand sich in
Anwesenheit anderer die Fingernagel reinigt, ja sogar schneidet (bzw. klippt),
was bei uns natiirlich als »unerzogen«, d.h. negativ bewertet werden wirde.
Desgleichen geht der Mann im Restaurant einer Dame immer vor, richtig?
Falsch: In Amerika nicht! Weiterhin hat man beim Essen mit Messer und
Gabel das Messer die ganze Zeit in der rechten Hand zu halten, nicht wahr?
Eben: Das ist (in vielen Landern) nicht wahrt Weiter wird in Deutschland ein
Trinkgeld (wenn iberhaupt, dann) sofort gegeben (indem wir z. B. den
Rechnungsbetrag »aufrunden«), wihrend es in vielen Landern auf dem Tische
hinterlassen wird! Usw., usw.



9.6 Auf nichts ist Verlaf3!

Sie sehen also, es ist auf nichts Verlaf3! Weder, dafy der andere IThnen wirklich
zustimmt, wenn er mit dem Kopfe nickt, noch, daf} er Thre Zahl »drei« (als
Handzeichen) begreift! Zum Abschlufl noch ein Beispiel eines Handzeichens,
das sich sicherlich amiisant liest, wiewohl ich einige unbequeme Augenblicke
dadurch erleben muf3te: Als ich nach sieben Jahren USA nach Deutschland
zuriickkam, war mir zundchst nicht klar, dafl das unten abgebildete
Handzeichen in beiden Landern sehr unterschiedlich interpretiert wird!

\
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Nun passierte mir einmal folgendes: Mit meiner Videoanlage war etwas nicht
in Ordnung. Ich suchte und fand Hilfe, da das Hotel auch Videoanlagen
vermietete und mir daher eine Anlage zur Verfiigung stellen konnte.
Allerdings konnte der Hoteltechniker sie erst nach 9 Uhr, also nach



Seminarbeginn installieren. Wir einigten uns, dafl er dies tun wiirde, ohne die
Gruppe dabei zu storen. Er stand hinter meinen Seminarteilnehmern, wéhrend
er arbeitete. Als er fertig war, signalisierte er mir dies durch ein
»Lippensprechen« (er formulierte die Worte: »Alles o. k.«).

Ich nickte ihm zu, meine Ausfiihrungen nicht unterbrechend, wollte ihm aber
auch meinerseits ein O. K. signalisieren. Dies tat ich, indem ich nach
amerikanischer Sitte das abgebildete Handsignal aussandte, wahrend ich
weitersprach. Der Mann bekam einen hochroten Kopf und stiirzte zum
Hoteldirektor, um sich tber meine Unverschiamtheit zu beschweren. (Er
meinte ndmlichjlch hatte mich dariiber geargert, dafl er mir tberhaupt ein
Signal gesandt hatte, statt sich still und leise aus dem Staube zu machen.) Es
kostete mich einige Miithe, dem Hoteldirektor zu erklaren, wie es dazu
gekommen war, da ich wiederum zuniachst iiberhaupt nicht begriff, woriiber
der Techniker sich gedrgert hatte!! Nach der Mittagspause, in der dieses
Gespréch stattgefunden hatte, berichtete ich der Gruppe dariiber, als Beispiel
fir kulturelle Unterschiede bei nichtsprachlichen Signalen. Was glauben Sie,
passierte? Ein Seminarteilnehmer sagte: »Gottseidank haben Sie das gerade
erklart. Wir hatten uns in der Pause namlich schon dariiber unterhalten, wie
ein Mensch wie Sie dazu kommt, dem Techniker ein derart ordinéres Signal
zu senden!« Die Idee, dafl auch die Teilnehmer »falsch« interpretieren
wiirden, war mir, ehrlich gesagt, iberhaupt nicht gekommen!

In dhnlicher Weise erregten in den sechziger Jahren viele junge Leute in den
USA Anstof3, als sie begannen, das »victory sign« anzuwenden, d. h. die
gespreizten Zeige- und Mittelfinger hochzuheben. Denn, fiir die alteren
Menschen hatte dieses Zeichen noch die frithere Bedeutung, die ebenfalls
hochst »ordindr« war, da es die gespreizten Beine einer Frau symbolisiert
hatte, ehe es zu »Victory« uminterpretiert wurde. Woraus Sie ersehen kdnnen,
daf} selbst »eingefahrene« Signale sich innerhalb einer Kultur verandern
konnen. Ubrigens ist heute schon in manchen Kreisen bekannt, was das oben
erwahnte Handzeichen (s. Abb. 17) in den USA bedeutet. Vielleicht werden Sie
es bald auch von Deutschen als O. K.-Signal sehen? (Wenn ja, dann
wahrscheinlich zuerst von Leuten, die viel mit Amerikanern zu tun haben.)



Kapitel 10

Korpersprache im taglichen Leben

10.1 Korpersprache in der beruflichen Praxis

Wir hatten festgestellt, dafl wir nicht »einen Kérper haben«, sondern dafl wir
»unser Korper sind«. Daher verwundert es nicht, dafl unser Korper immer
»ein  Wortchen mitzureden« hat, wenn wir kommunizieren. Wie
WATZLAWICK zeigt, kommuniziert manchmal unser Korper allein. So
zeigen wir z. B. durch unsere zusammengedriickte Fluchthaltung (88) im
Wartezimmer eines Arztes, dafl wir an einem Gesprach mit anderen Patienten
nicht interessiert sind. Dieselbe Haltung kann jedoch im Gesprach selbst dem
anderen zeigen, wie unwohl sich das Gegeniiber fiihlt (s. Kap. 4.2.3). Solche
Hinweise sind wesentliche Entscheidungshilfen beziiglich unserer Gespréchs-
Strategie, wenn wir wissen, dafl jemand, der »so« sitzt, droht, in den
psychologischen Nebel (s. Einleitung) abzusinken, was wiederum bedeutet,
dafl er die Information der Inhaltsebene, derzeit nicht besonders gut
aufnehmen oder verarbeiten kann!

In dhnlicher Weise kommunizieren wir immer mehr, als uns bewuf3t ist, falls
unser Gegeniiber auf unsere nichtsprachlichen Signale zu achten lernt. Ob wir
jemanden iiberzeugen konnen oder nicht, hangt zu ca. 90% von unseren
korpersprachlichen Signalen ab! Ein Beispiel soll dies demonstrieren:

10.1.1 Fallstudie: Waschmaschinenverkaufer!

»Anfang der Finfziger Jahre floh ein >Volksdeutscher< ... und kam nahezu
mittellos in Deutschland an ... (Er) bekam ... ziemlich rasch einen Job als



Waschmaschinenverkaufer, der von Tiir zu Tir zog...

(Er) fuhr mit einem alten VW-Bus, in dem sich die Waschmaschine befand, in
ein Stadtviertel und versuchte, von den Hausfrauen Termine fur die
abendliche Waschvorfithrung in der Wohnung zu bekommen. Abends trug er
die Maschine in die Kiiche, fiillte sie mit Wasser, gab eine gestrichene Tasse
Waschpulver hinein, stellte den Zeitschalter ... und plauderte dann mit dem
Ehepaar, bis der Waschvorgang abgeschlossen war. Dann fafite er das erste
Waschestiick mit einer Holzzange, drehte es durch die Wringe an der
Maschine — wo schon die Hausfrau stand, um es kritisch zu priifen.

Die Herstellerfirma hatte den Vertreter praktisch nicht eingeschult. Man hatte
ihm die Maschine kurz erklart und ihn vor allem darauf hingewiesen, daf} fiir
den Waschvorgang eine gestrichene volle Tasse irgendeines handelsiiblichen
Waschpulvers notig sei. Man gab ihm auch kein Waschmittel mit, weil ja jede
Hausfrau »ihr« Waschmittel verwendet.

So »eingeschult« machte (er) Abend fiir Abend drei Vorfithrungen, vierzehn
Tage lang, ohne auch nur eine einzige Maschine zu verkaufen! Er war der
Verzweiflung nahe — aber er gab nicht auf. Da passierte folgendes: (Er) machte
eine Vorfithrung bei einem Ehepaar ... der Mann war Lokomotivfithrer und
fuhr auf einer Dampflok. Entsprechend sah seine Wésche aus. Nachdem die
Maschine aufgestellt und mit Wasser gefiillt war, sagte der Verkaufer: >Und
jetzt geben Sie mir bitte eine Tasse voll Waschpulverk Hausfrau:
>Waschpulver? Habe ich keins mehr! Heute vormittag habe ich das letzte
verbraucht.«...

Letztlich ging die Dame zur Nachbarin, die jedoch ebenfalls heute gewaschen
hatte und nur noch eine halbe Tasse voll tibrig hatte!)

Der Verkaufer schiittete das (wenige!!) Pulver in die Maschine, legte drei
Hemden ein und stellte den Zeitschalter ... Das wiirde ja eine schone
Katastrophe geben - diese verschmutzten Hemden, mit der halben Menge des
notwendigen Waschpulvers! ... Als die Zeit um war, ergriff der Verkaufer das
erste Hemd mit der Holzzange, fithrte es in die Wringe ein und drehte mit
abgewendetem Gesicht — er wollte dieses Fiasko gar nicht sehen! Da horte er
die Stimme der Hausfrau: »Schau mal, Georg — so schon weify sind deine
Hemden noch nie gewesen!«



Natiirlich kaufte das Ehepaar die Maschine. Die eiligst herbeigerufene
Nachbarin kaufte auch. Und bei der anschlieBenden Vorfithrung klappte es
wieder. Von diesem Tag an verkaufte der Vertreter Tag fir Tag drei
Waschmaschinen — weil er ndmlich jetzt von deren Qualitat diberzeugt warl«
(S. 79/80)

Diese Geschichte ist wahr. Ich selbst habe den Mann spater ebenfalls
kennengelernt! Heute ist er leitender Direktor jener Firma! Aber das
interessanteste an dieser Fallstudie ist folgendes: Sowohl Herr BIRKENBIHL
(mein Vater) als auch ich erzihlen sie seit Jahren im Seminar und fragen die
Teilnehmer dann, welche »Moral« daraus zu lernen sei. Und jetzt kommt der
Clou: Selten hat jemand sofort erkannt, dafl sich die Korpersprache des
Verkaufers seit jenem »Wunder« verdndern mufte! Wir wissen, daf} er vorher
wie nachher die gleichen Worte sagte, aber er sagte sie eben »anders«. Wir
hatten mehrmals darauf hingewiesen, dafy

1. Kongruenz tiberzeugt (s. Einleitung),
2. Kongruenz bedeutet: die Sprache und die Koérpersprache sagen dasselbe.

Solange der Mann also vom Produkt nicht iiberzeugt war, konnte er nichts
verkaufen! Denn seine Worte sagten: »Diese Waschmaschine ist wunderbar«
wéhrend seine Mimik, Gestik und sein TONFALL diese Worte Liigen straften.
Hier haben wir eine dhnliche Inkongruenz wie im Fallbeispiel NIXON (s.
Einleitung). Mit demselben Resultat: Ein im Beobachten der Korpersprache
Ungeiibter weify nicht, warum er dem Vertreter nicht glaubt, er weify nur, daf3
er sich nicht iiberzeugt fiihit. Also kauft er nicht!!!

Deswegen halte ich es fiir vollig falsch, wenn Firmen nur »produktbezogene«
Schulungen  machen, denn diese Schulungen iiberzeugen den
Verkaufer/Berater oft selbst nicht. Sei es, weil die Ausbilder das »trockene«?
Material »trocken, also ohne Uberzeugungskraft, vortragen (in welchem Falle
ihre Korpersprache den Erfolg verhindert) — sei es, weil die Verkdufer/Berater
glauben: »Zwar ist unser Produkt gut, aber das der Konkurrenz ist bestimmt
genauso gut!« Wenn nun »unser« Produkt noch etwas teurer ist, als das des
Mitbewerbers, dann haben wir den »Salat«: Die Berater versteifen sich auf die



Aussage, der Preis wiirde allein entscheiden, womit sie ihre Unfahigkeit, das
Produkt (besser) zu verkaufen, entschuldigen wollen! Preis ist aber nur dann
ein Problem, wenn der Berater selbst nicht davon iiberzeugt ist, dafy dieser
Preis gerechtfertigt ist. Wenn er diese Uberzeugung also nicht fihlt, werden
seine korpersprachlichen Signale seine (gegenteiligen) Worte immer Liigen
strafen. Das sollten insbesondere die Damen und Herren beachten, die fir
»Schulung« zustdndig sind. Aber, man kann das Argument noch einen Schritt
weiter treiben: Wenn der Schulungsleiter einer Firma selbst von Sinn und
Nutzen einer Schulung nicht iiberzeugt ist, kann er natiirlich auch diejenigen
nicht davon tberzeugen, die ein Training finanziell unterstiitzen miissen.
Daher jammern viele Trainer und Ausbilder innerhalb von Betrieben, ihr
Budget sei zu klein. Ihr Budget wird solange »zu klein« bleiben, wie sie selbst
den betreffenden Personen ihre Ideen nicht »verkaufen« konnen, solange wie
sie selbst nicht von einer Notwendigkeit iiberzeugen konnen, die sie letztlich
nicht wirklich fiihlen! Thre Korpersprache verhindert dies namlich!!!

Viele Seminarteilnehmer fragen, inwieweit korpersprachliche Signale in einem
Einstellungsinterview zusatzliche Hinweise geben kénnen. Wollen wir uns so
ein Interview betrachten. Im folgenden finden Sie das Transkipt eines
Filmstreifens.

10.1.2 Fallstudie: Einstellungsinterview

Wollen wir einen einzigen Aspekt herausfiltern: Der Interviewte hat bereits
im Fragebogen sowie im Vorgesprach behauptet, Geld spiele fiir ihn keine
Rolle, es gehe ihm nur »um ein interessantes Aufgabengebiet«. Trotzdem war
seine Korpersprache hochinteressant, als der Personalchef auf das Gehalt zu
sprechen kam. Wahrend der vorangegangenen Minuten war die Haltung des
Bewerbers seitlich im Stuhl gedreht gewesen, so daf} er nur seine Augen dem
Gesprachspartner zuwandte (Abb. 18).

Wenn Sie sich an unseren N-N-Kontakt erinnern (s. Kap. 2.4), dann wissen
Sie, daf} bei ldngeren Gesprdchen die Richtung, in die der Brustraum deutet,
ein (wenn auch nur ein!) wertvoller Hinweis fiir das Interesse des anderen sein



kann. Nun saf der Bewerber also seitlich, d. h. er wandte nur die Nase, nicht
aber den Nabel (N-N) in die Richtung des Personalchefs.

Abb. 18
Personalchef: Also, damit hatten wir Ihr zukiinftiges Aufgabengebiet, wie auch
' Ihre Aufstiegschancen umrissen. Was nun Ihr Gehalt angeht...
Bewerber: (wendet sich abrupt dem anderen zu, was mit einer plotzlichen
' Verlagerung des Korpergewichts einhergeht, s. Kap. 4.2.3)
Personalchef: ... so hatten Sie ja schon gesagt, daf3 dies nicht der Hauptfaktor sei?
Bewerber: (Neigt sich dem Personalchef intensiv zu): Sehr richtig, Herr
' Sowieso.
Tja, dann wire das Wichtigste wohl abgeklart... (La3t den Satz »in
Personalchef: der Luft hdngen, vgl. »Schweigen als Erfolgskontrolle dritter Artx,
s. Kap. 1.8).
Bewerber: (Spricht mit verhaltener Dringlichkeit im Tonfall, s. Kap. 8): Was

bieten Sie denn nun konkret an, Herr Sowieso?



Sie sehen, daf3 Sie eine Gesprachssituation mit vollig »anderen« Augen und
Ohren wahrnehmen werden, wenn Sie es lernen, auf die angedeuteten
Aspekte zu achten. Der Bewerber hatte sich durch mehrere Signale
»verraten«, nicht nur durch ein einziges! Nun mochte der Personalchef
wissen, warum er einerseits behauptet hatte, Geld spiele keine Rolle, wenn
dies andererseits doch wohl der Fall zu sein schien! Aber er weif3, daf} er eine
Erfolgskontrolle einsetzen muf3, da er noch nicht sicher ist! (Man kann sich ja
sehr irren, wie das Beispiel »Dr. Preise« in der Einleitung gezeigt hat!) Also
entscheidet er sich jetzt fiir eine Erfolgskontrolle zweiter Art (s. Kap. 1.8), da
er sich Klarheit verschaffen will und Ehrlichkeit in einem Interview dieser Art
auch fiir gerechtfertigt halt:

Ich habe den Eindruck, Herr Bewerber, dafy das Geld fur Sie eine

Personalchef: grofere Rolle spielt, als Sie bisher durchblicken liefen? Ist dies so?
(Sinkt plotzlich im Stuhl zuriick, atmet nach einem Moment deutlich
Bewerber: hérbar aus, als sei ihm jetzt die Luft »ausgegangen«, die er im Zuge

der inneren Anspannung vorher geprefit verhalten hatte:) Ja, wenn
ich ehrlich sein soll, stimmt das schon.

Jetzt ergab das Gespréach folgendes: Der Bewerber war stark verschuldet. Er
hatte diese Schulden bei vorherigen Bewerbungen »treu und brav« (wie er es
nannte) angegeben, war aber jedesmal nicht genommen worden und hatte
nun gemeint, die Schulden seien der Grund hierfiir. Als die Tatsache im Raum
stand, wandte er sich ab und sagte:

Na ja, nun hab ich es wohl vermasselt, Herr Sowieso; Sie werden
mich ja wohl nicht einstellen ... ? (Auch er hat, vielleicht unbewuf3t,

Bewerber: die Strategie des einen-Satz-in-der-Luft-hdngens angewandt. Mit
Erfolg, denn der andere spricht sofort in dieses Schweigen hinein.)
... Aber ganz und gar nicht, Herr Bewerber. Sehen Sie, Schulden

Personalchef: o . .
sind in meinen Augen eher ein Plus-Faktor!

Bewerber: Wieso denn das ?

Ein Mann der Schulden hat, ist froh um ein gesichertes Einkommen,
auflerdem ist er bis zu einem gewissen Grade dankbar, stimmt’s? So
daf} ich meine, er bringt von Anfang an schon eine gute Motivation
Personalchef: mit. Wenn er dariiber hinaus noch Freude an seiner Arbeit findet
und ihm die Aufgabe Spafl macht, wird er sich engagiert einsetzen.



Auflerdem, wer hat denn heutzutage keine Schulden?

Die Taktik des Personalchefs ist auch deswegen interessant, weil er einen
Verdacht nicht ausspricht. Seine Annahme namlich, dafl die anderen Firmen
diesen Mann wahrscheinlich nicht wegen seiner Schulden abgelehnt hatten.
So wird der Bewerber wirklich »froh« und »dankbar, d. h. gut motiviert sein.
Allerdings hélt diese Motivation in der Regel nur ca. sechs Wochen an!
Danach hat der neue Mitarbeiter sich an die Tatsache gewohnt, dafl er wieder
ein sicheres Einkommen hat! Deshalb einigt sich der Personalchef mit ihm auf
eine Probezeit, wie iblich, verweist jedoch auf diesen Gedanken der
Gewohnung, worauf der andere sagt: »Ich verstehe, was Sie meinen. Machen
Sie sich keine Sorgen. Ich arbeite gerne, insbesondere wenn ich keine
finanziellen Sorgen habe! Meine Motivation wird bestimmt nicht nachlassen!«
Hier muf} ich darauf hinweisen, daf3 auch bei besten Vorsatzen die Motivation
zerschlagen werden kann, wenn namlich der unmittelbare Chef dieses neuen
Mitarbeiters nicht fithren, d. h. Menschen-Fuhren kann! Darum soll es in
unserem nachsten Beispiel gehen.

10.1.3 Fallstudie: Loben und Koérpersprache

Ich habe an anderer Stelle ausfiihrlich auf die Probleme hingewiesen, die
mangelndes Loben schafft (7d, 7f), Probleme, die eigentlich so »unnétig wie
Bauchweh« sind. Denn die meisten Mitarbeiter blithen auf, wenn man ihre
Leistungen ab und zu auch anerkennt! Wenn Seminarteilnehmer um Tips fiir
Kritikgesprdche bitten, sage ich Thnen zunachst: Ein jedes Kritikgesprach wird
bereits automatisch einfach und problemloser, wenn Sie ab und zu auch ein
Lob-Gesprdch fithren. Dann weify der Mitarbeiter nicht, ob er heute gelobt
oder getadelt werden soll, d. h. er begibt sich nicht automatisch schon in eine
innere Fluchtposition, er versinkt nicht automatisch schon im psychologischen
Nebel, ehe das Gesprach iiberhaupt begonnen hat (s. Einleitung)! In diesem
Rahmen will ich jedoch auf einen kérpersprachlichen Bezug hinaus: Viele
Chefs loben zu selten, wenn sie aber mal loben, weil sie meinen »laut Plan«
mal wieder eine »positive Streicheleinheit verpassen« zu sollen, dann fehlt



ihnen oft die innere Uberzeugung. (D. h. alles unter Kap. 10.1.1 aufgefihrte
trifft wieder zu!)

Deshalb mein Rat: Verteilen Sie nie »Schmeichel-Einheiten«, wenn Sie nicht
ehrliche »Streichel-Einheiten« austeilen konnen! Ihre korpersprachlichen
Signale werden Sie verraten! Ein Fallbeispiel soll dies verdeutlichen:

In einem Seminar waren ein Mitarbeiter und sein Chef anwesend. Als wir das
Thema »Loben« abgeschlossen hatten, gingen wir in die Kaffeepause. Der
Mitarbeiter kam und erzédhlte mir, dafl alles Gesagte hundertprozentig auf
seinen Chef zutriafe! Dies veranlafite mich, nach der Kaffeepause, beim
Rollenspiel, dafiir zu sorgen, daf} eben dieser Chef seinen Mitarbeiter loben
sollte. Wir schickten den Mitarbeiter hinaus! und fragten den Chef, was er
zum Anlafl nehmen wollte. Er wand sich auf dem Stuhl, spielte nervos mit
seinem Kugelschreiber und fragte schliefllich, ob nicht jemand anderes die
Rolle des Chefs tibernehmen koénnte. Ich erklarte, dafi gerade das Uben
derjenigen Aspekte, die vielleicht schwerer fallen, Sinn und Ziel des Seminars
sein misse. Endlich setzte er sich, wenn auch ungerne, auf den »Chefstuhl«.
Er wiirde den anderen schon loben, wollte sich jedoch vor der Ubung nicht
festlegen. Also holten wir den Mitarbeiter herein. Die Filmanalyse ergibt

folgendes:

Also, Herr Mitarbeiter, &h ... ich wollte Thnen einmal sagen (wandte
Chef: sich mit dem Korper vom Gegeniiber ab!) wie gut ich Thre Arbeit &h
... finde (seine Stimme zitterte!).

(saf3 stocksteif da und schwieg, aber seine Wangenmuskeln

Mitarbeiter:
»kauten«, was auf eine innere Spannung schlief3en lief3.)

Die Pause hing im Raum. Es war unbehaglich. Schlie3lich:

Chef: Also, so sagen Sie doch was!
Mitarbeiter: Was soll ich denn sagen?
Chef: (Immer lauter sprechend:) Ich habe gesagt, daf3 ich &h ... Thre Arbeit

gut finde!

Was erwarten Sie von mir? Wenn Sie mir in all den Jahren einmal
Mitarbeiter: ein Lob aussprechen und dabei so wenig iiberzeugen wie es der Fall
war, was soll ich darauf sagen?

Hier passierte, was in vielen Rollenspielen passieren kann, wenn die



Teilnehmer sich schon lange kennen wund in ihrer »normalen
Rollenverteilung« spielen (was ich gewdhnlich vermeide, aufler wenn ich
einen bestimmten Zweck beabsichtige, wie hier): Sie vergaflen, dafl es »nur
ein Rollenspiel« war. Sie kommunizierten »echt« miteinander. Dies zeigen die
folgenden Worte:

(Nach einem Verlegenheitsrauspern:) Wissen Sie, ich sehe zwar
Chef: theoretisch ein, da3 man loben sollte, aber ich kann das halt nicht.

Mein Vater hat mich auch nie gelobt!

(Schweigt, allerdings in einer aufmerksamen Haltung, s. Kap. 4.2.3,
Mitarbeiter: und mit Augenkontakt, s. Kap. 5.4.2, wodurch er den anderen zum

Weitersprechen »auffordert«, s. Kap. 1.8)

Uberhaupt, wenn ich mal denke: wir sind damals iberhaupt nicht

gelobt worden. Ich meine, wir muf3ten auch irgendwie ... h ... also,
Chef: ich meine ... (Hier folgte eine lange Pause, dann): Herrgottnochmal!.

> Sie sind einer meiner besten Leute! Und das wissen Sie auch! (Er
schrie die letzten Worte heraus, s.Tonfall, Kap. 8.4)

(Sehr ruhig, aber deutlich, also nachdriicklich ohne die Stimme zu

Mitarbeiter: erheben, s. Kap. 8.4). Nein, Herr Sowieso, das habe ich nicht
gewuft.

Chef: Glauben Sie mir? (Leise, fast bittend gesprochen.)

Mitarbeiter: Fetzt ja.

Leider klingelte an dieser Stelle der Seminarwecker, der das Rollenspiel auf
finf Minuten begrenzt hatte. Die Gruppe applaudierte, wobei sie zum Teil
auch begeisterte Bemerkungen machte, denn jeder hatte beobachtet, daf3 hier
ein echtes »Drama« stattgefunden hatte. Der Chef und sein Mitarbeiter hatten
an jenem Abend noch ein langes Gesprich im Hotel. Es war dies ein
»Schliisselerlebnis« fiir beide gewesen.

Wiederum hatte die Korpersprache den Ausschlag gegeben. Als der Chef
zundchst loben sollte, wahrend es ihm innerlich »gegen den Strich ging«, hatte
die Korpersprache ihn »verraten«, aber einige Minuten spéter, als er mit der
Information »herausplatzte«, da iiberzeugte sie. Jeden: Den Mitarbeiter wie die
Zuschauer!

Interessanterweise berichteten beide mir ca. ein Jahr danach, in einer spateren
Trainingsphase, abends im Privatgesprach, dafl sie nun wunderbar



miteinander auskdmen. Und der Mitarbeiter sagte augenzwinkernd: »Fragen
Sie nicht, ob er mich je wieder gelobt hat. Er tat es nicht, nicht mit Worten
jedenfalls. ~ Aber  jetzt geniigt ein  Augenkontakt in  einer
Verhandlungssituation, die wir gemeinsam meistern, und ich weif3, daf er
meine Strategie befiirwortet. Oder ein kurzer Blick, den ich nur aus den
Augenwinkeln wahrnehme, zeigt mir, dafl ich die Richtung ein wenig dndern
sollte ...« Der Chef warf ihm gerade in diesem Moment einen solchen »Mini-
Blick« zu, worauthin beide gleichzeitig lachelten! Das ist Korpersprache, aktiv
eingesetzt!!!



10.2 Korpersprache im Privatleben

M. POIRET (70) verweist darauf, wie viele Ehepartner die »kdrpersprachlichen
Signale ihrer Partner auch nach langjihriger Ehe noch nicht kennen«. Aber
auch die Kinder sind betroffen. Das Beispiel, in dem ein Elternteil verbal
schimpft, wiahrend es ein amisiertes Lacheln kaum unterdriicken kann, ist
noch relativ harmlos. Weniger harmlos ist folgendes Beispiel aus Flora
DAVIS’ Arbeit (die im Anhang A naher besprochen wird):

10.2.1 Fallstudie: Mutter und Kind

»In (einem) Filmstreifen saf} eine Frau in verblichenem Tragerkleid mit einem
Mann auf dem Sofa, wiahrend im Vordergrund ein kleiner Junge auf dem
Boden spielte. Die Frau beklagte sich bei ihrem Partner iiber den Buben ...
Durch den Klang ihrer Stimme (s. Kap. 8), die immer, wenn sie von ihrem
Sohn sprach, einen aufbrausenden oder mifimutigen Tonfall annahm, und
durch ihre Gesten, besonders einen zornig erhobenen Zeigefinger (s. Kap. 6.1),
machte sie ihre Ablehnung des Kindes deutlich ... Wahrend sie sprach, erhob
sich der Junge ... und verschwand von der Bildfldche, um aber Sekunden
spater mit einem kleinen Kissen schon wieder zuriickzukommen. Dieses
reichte es seiner Mutter — eine Geste, die an Bufe oder eine dringende Abbitte
erinnerte. Doch die Frau nahm es ihm mit kalter, boser und versperrter Miene
ab, an welche ich. mich noch lange Zeit danach erinnern mufSte!« (S. 197)

In diesem Zusammenhang sei noch einmal auf den Pygmalion-Effekt (72)
verwiesen (s. Einleitung und Anhang B!), der ja iiberwiegend durch
nichtsprachliche Signale ausgelost wird! Wie kann so ein Kind sich »normal,
d. h. seelisch gesund entwickeln? (Das Wort »normal« wurde deshalb in
Anfiithrungszeichen gesetzt, weil es heute leider schon bald normal, d. h. der
Norm entsprechend ist, solche und dhnliche Signale zu beobachten.) Wenn



man bedenkt, dafy immer mehr Kinder verhaltens- und lerngestort sind, und
daf} die Selbstmordrate von Kindern staindig wachst, dann ist die Tendenz, die
sich hier abzeichnet, furchterregend! Da die Eltern der betroffenen Kinder sich
im allgemeinen einbilden, sie unterstiitzten eine gesunde Entwicklung (verbal
tun sie das bestimmt meistens!), wdhrend die kérpersprachlichen Signale dem
Kind ganz andere Nachrichten senden, dann ist gerade dieser Aspekt der
Kinesik so wichtig.

Noch ein Beispiel: Immer wenn Eltern meinen, ihre Zerrissenheit (der
Partnerschaft) vor den Kindern verbergen zu kénnen (indem sie eine »Vor-
dem-Kind-bitte-nicht-Taktik« verfolgen), irren sie. Dieser Irrtum ist oft
folgenschwer fiir die Entwicklung des Kindes. Erstens lernt es friithzeitig, beide
Elternteile gegeneinander auszuspielen, was ihm zunichst einen Vorteil zu
bringen scheint, langfristig aber mit dem Verlust des Geborgenheits- und
Sicherheitsgefiihls innerhalb der Familie bezahlt werden mufl! Zweitens
werden solche Kinder spéter oft dhnliche Probleme haben, wenn sie eine
Partnerschaft eingehen, da sie ja kein Vorbild eines harmonischen
Familienlebens hatten! Deswegen halte ich es fiir falsch, eine Ehe »nur wegen
der Kinder« zusammenhalten zu wollen, wenn die beiden Partner sonst nichts
mehr besitzen, was sie »zusammenhalt«. Kinder eignen sich nicht als
»Klebstoff«! Das, was hinterher oft zerbricht, ist allerdings oft nicht die Ehe,
sondern das Kind selbst!

Ubrigens arbeiten Therapeuten haufig unter Einbeziehung der Kinesik, eben
weil diese weit mehr Informationen liefert, als die gesprochenen Worte. Und
zwar in zweierlei Hinsicht: Erstens, indem sie die Korpersprache der
Hilfesuchenden auf inkongruente Signale hin untersuchen, und zweitens,
indem ihre eigene Korpersprache aktiv einsetzen (s. Kap. 2.8). Dazu sagt
DAVIS (18).

»Der Patient beginnt ein wichtiges Thema anzusprechen, und der
Therapeut beugt sich vor und begibt sich in erhéhten Synchronismus (s.
Anhang A). Gute Therapeuten setzen ihren Korper instinktiv ein.

(Dasselbe gilt fiir »gute Gesprachspartner« allgemein!) Daher liegt die
Betonung der Kinesik-Schulung auch mehr darin, die jungen Analytiker



im Interpretieren des Korperverhaltens ihrer Patienten zu trainieren, als
sie zu lehren, ihr eigenes zu manipulieren!« (S. 202)

Natiirlich, denn ein guter Therapeut spricht die Korpersprache ja »gut,
wiewohl er erst lernen muf}, sie auch bewufit zu verstehen. Auf dieses
Paradox (Jeder spricht sie, kaum jemand kann sie verstehen), hatten wir ja
schon hingewiesen (s. Einleitung)! Es sollten aber nicht nur Fachleute (z. B.
Kinesiker, Anthropologen, Therapeuten) lernen, die analogen Signale zu
interpretieren, sondern jeder, der mit Menschen zu tun hat! Gerade im
privaten Bereich wird sich dieses Studium tausendfach bezahlt machen,
allerdings nur, wenn man sein neues »Verstandnis« auch zum Anlaf} offener,
ehrlicher, klarender Gesprache nimmt. So berichtet z. B. POIRET(70):

10.2.2 Fallstudie: Ehepartner

»Der unzufriedene Ehemann sendet Signale aus, die man schon fast als
Hilferuf bezeichnen kann: Seine Zartlichkeiten sind nur oberflachlich, fast
interesselos. Er weicht unwillkiirlich vor jeder Bewegung zuriick. Seine Augen
haben einen geistesabwesenden Ausdruck. Beim Liebesspiel kiifit er die Frau
nur noch selten und fliistert ihr auch keine Zartlichkeiten mehr zu. Auflerdem
gahnt er haufig und macht nicht den Eindruck, als ob er am
Geschlechtsverkehr noch grofien Genufl empfindet... Alle diese (Signale) sind
offensichtlich, aber dennoch iibersehen viele Frauen sie ganz bewuf}t, weil sie
sich scheuen, nach dem Grund fiir dieses Verhalten ... zu forschen« (63).

In diesem Zusammenhang sei auch auf die Geliebte verwiesen, die sich ein
»gliicklich verheirateter« Mann! oft nimmt: Die Ehefrau sendet ihm seit
Jahren Signale beziliglich seiner Personlichkeit, seiner Vater- und
Ernahrerrolle. Ubersehen wird dabei der sexuelle Bereich, in dem die Signale
immer seltener werden! Er hingegen »streichelt« (im Sinne von »Streichel-
Einheiten«) ihre Mutterrolle, oder ihre Rolle als Partner (im
kameradschaftlichen Sinne), als Gastgeberin, u. 4. Inwieweit hier Ursache und
Wirkung von ihm oder ihr ausgelost wurden — das Resultat ist das gleiche. In
dem Mafle, in dem gewisse korpersprachliche Signale ausbleiben, in dem Maf3,



in dem ein Partner spiirt, daf} er nicht mehr aufregend, faszinierend u. a. fiir
den anderen ist, wird auch er weniger diesbeziigliche Signale aussenden! Das
fithrt dann haufig dazu, dafl jeder meint, der andere habe kein Interesse mehr
am Liebesspiel, was leider meist auch Zirtlichkeiten ausschliefst! Jede
Zartlichkeit ist aber eine korpersprachliche Nachricht, die »ich mag dich,
oder »ich schitze dich« oder »ich freue mich, wenn du da bist« ausdruckt!

Sie sehen also auch hier, wie wichtig das Interpretieren der Korpersprache
und das Dartiber-Reden ist. Denn, der Mann, der die Geliebte nimmt, tut dies
oft nur aus einer »Torschlu3panik« heraus, weil er glaubt, ohne Signale der
Annahme im Bereich des Sexuellen nicht auskommen zu konnen. Diese aber
bekommt er von der Geliebten. (Falls nicht, 143t er sie sofort wieder »fallen«!)
Wie schon in der Fufinote erwihnt, kann es auch umgekehrt sein: Viele
Ehemianner beachten die Signale ihrer Ehefrauen solange nicht, wie diese
tibersehen/iiberhort werden kdnnen! Sie reagieren zwar, z. B. indem sie immer
haufiger fernbleiben, aber sie wagen es nicht, ein wirkliches Gesprach dariiber
zu fihren!

Je eher ein Paar also beginnt, sich aktiv mit der Korpersprache
auseinanderzusetzen, desto besser sind seine Chancen in spateren Jahren, falls
dann »Ermiidungserscheinungen« auftreten sollten! Denn, diese zwei
Menschen werden es spater kaum so weit kommen lassen, dafl sie selbst (oder
ihre Kinder!) in so starkem Maf3e unter der Situation leiden miissen, wie dies
leider nur allzu haufig der Fall ist!

Falls Menschen im Privatbereich dann noch wagen, die Erfolgskontrolle
zweiter Art (Kap. 1.8) zu stellen, also direkt nach der Bedeutung des
beobachteten Signals zu fragen, dann haben sie eine einmalige Chance,
wirklich »gut« miteinander zu kommunizieren!



Abschluf3bemerkung

Wenn dieses Buch ein klein wenig dazu beitragt, dafl Sie im Berufs- oder
Privatleben, oder gar in beiden Aspekten ihres einzigen Lebens einige
Erleichterungen bzw. Kommunikations-Erfolge bewirken konnen, dann hétte
es sich gelohnt: Sowohl die jahrelange Vorbereitung und das Schreiben selbst
als auch Thr Durcharbeiten — denn mit einem einmaligen Lesen allein wiirde
das »Studium« der korpersprachlichen Signale wohl kaum »abgeschlossen«
sein.

Deshalb finden Sie im Anhang C noch einmal alle Regeln zusammengefafit
zur Wiederholung (mit Angaben dazu, wo sie sich im Text befanden, falls Sie
nachlesen mochten). Aulerdem hoffe ich, daf Sie die letzten sechs Seiten
ausschneiden und als Poster aufziehen werden. Wenn Sie es an die Wand
hangen, konnen Sie durch gezielte »Kontrollblicke« auf dieses Poster immer
wieder mal einen Schwerpunkt zur Beobachtung festlegen (s. auch Ende von
Kap. 9).

Falls Sie Bemerkungen, Diskussionsbeitrdge oder auch Kritik »anbringen«
mochten, so schreiben Sie mir (an den Verlag). Solche Beitrage konnen dann
bei einer spateren Auflage beriicksichtigt werden. Meine Hoffnung, dafl dieser
Text Ihnen wirklich helfen kann, begleitet Sie.
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Einige Tonkassetten & Videos, die man im Handel nicht kaufen kann, sind bei
addlbrain, Bergisch-Gladbach, erhiltlich. Auflerdem gibt es beim Aktuell
Verlag, Miinchen, den monatlichen Vera F. Birkenbihl-Brief mit aktuellen
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Anhang A

Von der Kérpersprache zum Korpertanz

Kinesiker wissen seit geraumer Zeit, dafl Analog-Signale weit mehr
Informationen beinhalten, als das blofle Auge live wahrnehmen kann. Wenn
man namlich einen Film in der Zeitlupe betrachtet, sieht man bereits Details,
die einem bei normaler Geschwindigkeit nicht aufgefallen wiaren. Wenn man
hingegen den Film mit Spezialkameras aufnimmt, kann man anschlieBend
jeden einzelnen »Frame« (d. h. jedes Einzelbild) untersuchen. Hierbei stellt
man wiederum fest, dafl man bei mehr als 40 Bildern pro Sekunde weit mehr
Information wahrnehmen kann, als bei 16.

Studien dieser Art fiithrten zundchst zum Konzept der Kérpermusik. D. h. man
stellte fest, daf3 kleine und Kleinstbewegungen unserer Hiande und Arme,
unseres Kopfes, ja sogar des Augenblinzelns im eigenen Sprachrhythmus
abliefen. Diese Selbstsynchronie ist bei allen Menschen zu beobachten, mit
folgenden Ausnahmen: Wenn pathologische Entwicklungen vorliegen oder bei
pyhsiologischen Gehirnschaden. So sind z. B. Schizophrene, autistische
Kinder, Patienten mit Parkinson, Epilepsie oder Aphasie sowie Stotterer nicht
synchron mit sich selbst! D. h. daf} eine Hand sich z. B. synchron mit ihrem
Sprechrhythmus bewegt, wihrend die andere Hand dies nicht tut.
Interessanterweise gibt es im Englischen ein Idiom, welches diesen Prozef3
beschreibt: Man sagt von solchen Menschen, sie seien »out of sync«
(aulerhalb der Synchronie), wobei diese Redewendung schon vor dieser
Entdeckung der Kinesiker entstanden ist! Wieder einmal hat der Volks-Mund
etwas vorausgeahnt!

Diese Kleinst-Bewegungen der Korper-Musik werden seit Jahren in vielen
Kinesik-Forschungsstatten untersucht, da sie einige herkommliche Thesen
tiber die Kommunikation auf den Kopf stellen. Z. B. stellte man bei solchen



Beobachtungen fest, dafl der Korper eines Menschen sich oft schon zum
Sprechen vorbereitet (ein Augenblinzeln, ein Luftholen bei gleichzeitigem
Aufrichten des Korpers, ein 6ffnen des Mundes, eine einleitende Bewegung
der Hand, die Sekundenbruchteile spater die ersten Worte zu unterstreichen
scheint), und dafl diese analogen Vorbereitungen z. T. der bewuften
Entscheidung (ich will jetzt etwas sagen) vorauszugehen scheint. Sollte es sich
herausstellen, dafl unser Korper tatsachlich so reagiert, dann miif3te man tiber
so manchen Aspekt menschlichen Kommunikationsverhaltens neu
nachdenken...

Das Faszinierendste an diesem Gebiet der Kérpermusik ist jedoch ein Aspekt,
den Flora DAVIS (18) als »Korpertanz« bezeichnet. In ihrem Bericht tiber die
Arbeit des Prof. William CONDON in Pittsburgh stellt sie fest, daf3 es nicht
nur eine Selbstsynchronie gibt, sondern dafl Prof. CONDON sogar eine
Synchronie mit dem Gesprachspartner festgestellt hat, die er Interaktions-
Synchronie nennt. Dazu CONDON selbst (18):

«... Nachdem ich tausende von Stunden damit zugebracht hatte,
Filmstreifen zu studieren, begann ich ... festzustellen, daff ein ZUHORER
sich im Sprachrhythmus des SPRECHERS bewegt.« (S. 196)

Flora DAVIS driuckt die Reaktion eines Menschen, der zum erstenmal von
Interaktions-Synchronie lernt, so aus:

»Interaktions-Synchronie ist schwer zu glauben, bis man sie selbst in
Filmen beobachten konnte! Denn die Bewegungen sind zu klein und
verlaufen zu schnell, als daf} das nackte Auge sie wahrnehmen konnte ...
Selbst wenn ein Zuhorer vollig still zu sitzen scheint, zeigt die
MIKROANALYSE, dafl sein Augenblinzeln oder das Ziehen an seiner
Pfeife synchron mit den Worten verlaufen, die er hort ... Manchmal
bewegen Menschen sich sogar synchron, wihrend beide schweigen...« (S.
196)

Folgendes Fallbeispiel soll zeigen, worum es geht (18):



»... ein Beispiel von héchstem Synchronismus. Ein Mann und eine Frau
(er ist Unternehmer, sie war eine Jobinteressentin) saf3en sich gegeniiber.
Bei normaler Vorfiihrgeschwindigkeit schien die Filmfolge blof3 ziemlieh
viel »Umhergeschiebe® zu heinhalten, da der Mann zuerst seine
tibergeschlagenen Beine loste, sie dann erneut tiberkreuzte, und die Frau
sich durch’s Haar strich.

Aber bei Projektionen von nur wenigen Bildern pro Sekunde wurde
bereits das Muster der einzelnen Tanzschritte deutlich:

Im selben Einzelbild begann jeder, sich zum anderen vorzubeugen! Beide
hielten im gleichen Bruchteil einer Sekunde in ihrer Bewegung inne.

Beide erhoben ihre Kopfe im selben »Frame® und sanken dann
gemeinsam zuriick in ihre Sessel.

Genau im selben Film-Einzelbild waren diese Bewegungen wiederum
abgeschlossen!

Alles glich sehr den vollendeten Balztinzen mancher Vogel. In
CONDON:Ss geliebter Bildsprache wirkten die beiden wie Marionetten an
gemeinsamer Fadenfiihrung! CONDON  erorterte, dafl solch eine
vollendete zeitliche Ubereinstimmung zwischen einem Mann und einer
Frau nicht selten auftrete und daf} sie wihrend der Liebeswerbung eines
der Mittel sei, mit dessen Hilfe grofie Zugestandnisse zwischen Mann und
Frau gemacht wiirden, ohne daf} hieriiber auch nur ein Wort gesprochen
wiirde.« (S. 198)

Kenntnisse der Gesetze des Korpertanzes konnen z. B. im therapeutischen

Rahmen eingesetzt werden. DAVIS schildert den Fall einer Mutter, die mit

ihren zwei Zwillingstochtern zu einem Gesprach kam. Dieses Gesprich

zwischen ihr und dem Therapeuten wurde gefilmt. Es ging darum, daf} die

eine Zwillingstochter das »Problemkind« war. Wenden wir uns dem

Filmstreifen zu (18):

»Die Mutter und ihre normale Zwillingstochter bewegten sich im
Einklang, also voéllig synchron, und teilten ihre gemeinsamen
Kérperhaltungen und -bewegungen in 95% der Zeit. Sie strichen sogar



gemeinsam, in selben Frame ihre Rocke zurecht!

Das >kranke« Zwillingsmadchen verschmolz nur sehr selten im Rhythmus
oder in der Korperhaltung mit einer der beiden anderen Frauen. Bei den
seltenen Fallen, in denen sie die Koérperhaltung ihrer Mutter annahm,
wechselte diese augenblicklich in eine andere iiber... als wire dies ein
Mittel, vom Kind Abstand zu halten. Und immer wieder, wenn die Mutter
tiber ihre schizophrene Tochter sprach, gab sie mit einer abwertenden
Handbewegung nach unten ein Zeichen, das deutlich zu verstehen gab:
Geh doch weg!« (S. 199)

Nun erhoben sich gewisse Fragen, als man von CONDONs
Forschungsergebnissen horte, Fragen, die auch er selbst bereits zu stellen
begann: Wenn es wahr wire, daf3 unser Korper, also unser Unbewuf3tes, mit
anderen kommuniziert (auf einer Ebene, die wir bewufit iiberhaupt nicht
erfassen konnen) ...konnte es dann nicht sein, dafy auch andere unbewuf3t
ablaufende Prozesse bei dieser Kommunikation beteiligt sind? Konnte es sein,
dafl Grundinformationen der Annahme, der Ablehnung, der Zustimmung etc.
tiber biologische Prozesse kommuniziert wurden, ehe es die Sprache gab, und
dal der Mensch auch weiterhin auf dieser Ebene »spricht« und »hortx,
wiewohl er dieser Information auf einer bewuf3ten Ebene nie gewahr wird?
Wenn es so wire, dann ldge es nahe nach weiteren biologischen
Kommunikationen zu suchen. Dies tat CONDON(18):

»Er hatte zwei Personen an ein EEG (einen Elektroencephalographen)
angeschlossen, so dafl er, wihrend sie sich unterhielten, ihre
Gehirnstrome registrieren konnte. Eine Kamera war auf die menschliche
Begegnung (Encounter) eingestellt, eine zweite auf die Schreibnadeln des
EEG, wiahrend sie wellenformige Linien auf das unter ihnen laufende
Papier des Schreibers zeichneten. Auf der Leinwand sieht man im EEG-
Film zwolf Schreibnadeln in einer Reihe, die sechs auf der rechten Seite
vom Mann und sechs auf der linken Seite von der Frau. Sie schauten fast
so aus wie nicht sehr geiibte Schlittschuhldufer in einer Linie, die zu einer
ungehorten Musik dahingleiten. Sie schwingen nicht alle im gleichen



Moment nach links oder rechts, doch die meisten schwingen in
Synchronismus hin oder her und beschleunigen oder verlangsamen
synchron. Es kommt einem fast so vor, als ob die Schreibnadeln auf eine
ungewohnliche Weise miteinander redeten.« (S. 198)

Nun schienen die gemeinsamen »Tanzschritte«, die wir bis hier mitverfolgten,
jeweils gleichzeitig abzulaufen, aber eine genauere Analyse erlaubt erste
Blicke in einen Sachverhalt, der vielleicht noch faszinierender ist: Wenn wir
eine Kamera beniitzen, die es uns errooglicht, 24 oder 48 Frames pro Sekunde
zu studieren, dann sehen wir totale Ubereinstimmung: Gleichzeitige
Bewegungen beginnen und enden oft im selben einzelnen Frame. Nehmen wir
jedoch eine »schnelle« Kamera, die es uns erlaubt 96 Frames pro Sekunde
dieser Analyse zu unterziehen, dann passiert etwas unerhort Faszinierendes:
Wir nehmen jetzt eine Verzogerung zwischen Sprache und Analog-Signalen
wahr: DAVIS sagt (18):

»Es ist, als ob der Ton den Zuhorer zuerst erreicht und dann, durch eine
etwas langsamere Nervenleitung verspatet entwickelt wird, so daf er erst
danach den Rhythmus auslosen kann. Vielleicht erklart dies, weshalb ein
ibernommener Rhythmus des anderen fast nie ins volle Bewufitsein
riickt!« (S. 200)

Wiewohl die meisten von uns nicht bemerken, in welchem Mafle sie
unbewuf3t Gesten des anderen teilen, gibt es Menschen, die dies so haufig tun,
dafl ihre Umwelt aufmerksam wird. Der amerikanische Talkshow-Meister
Dick CAVETT zeigt haufig dieselben Gebarden wie seine Géste, und zwar im
selben Augenblick!. Das ist also keine bewuf3te Imitation, sondern eine
Synchronie im Sprachrhythmus des Gastes! Und eine junge Schiilerin fir
Tanz-Therapie erzéhlte Flora DAVIS,

»sie fange die Korperbewegungen anderer so automatisch auf, daf} es
schon problematisch wiirde, weil ihre Freunde manchmal glaubten, sie
werden nachgeafft und verulkt.« (S. 202)



Wir sehen also: Auch die Studien der Korpermusik bzw. des Korpertanzes
weisen darauf hin, dafl die Korpersprache die »ehrlichere« Form der
Kommunikation darstellt. So dafl unsere Regel aus der Einleitung (im
Zweifelsfalle glaube man dem Korper bei Inkongruenz), bestatigt wird. Auch
Prof. CONDON teilt die Ansicht, daf3 es schwieriger sei, ohne Worte zu liigen.
Er hofft, ein Auseinandersetzen mit der Korpersprache werde dazu beitragen,
daf} einzelne sich ihrer analogen Signale bewufter werden, was sie vielleicht
in der Zukunft fahiger machen wird, wirklich das auszudriicken, was sie
meinten (bzw. was sie wirklich fiihlen). Auch sagt er, dafl jemand, der
beginnt, mehr dessen zu sehen, was um ihn herum geschieht, das Leben
reicher finden wird!

Zum Abschluf3 noch ein Experiment das Flora DAVIS vorschlagt, anhand
dessen Sie diese Interaktions-Synchronie ein wenig erahnen kdénnen, ohne
aufwendige Kameras zu beniitzen. Es geht ja immer um den Sprachrhythmus
des anderen (18):

»Bitten Sie einen Freund mit einem Finger einen gleichméfligen
Rhythmus zu klopfen und beginnen Sie dann, zu ihm zu sprechen. Nach
kurzer Zeit werden seine Klopfzeichen unbewuf3t mit den betonten Silben
Threr Sprechweise zusammenfallen. Es scheint, als wiirde der inharente
Rhythmus der menschlichen Sprache einen Zuhoérer genauso »mitreiflen«
wie z. B. der Beat einer Rockmusik, dessen Rhythmus sich die meisten
ebenfalls nicht entziehen konnen!« (S. 98).



Anhang B
Pygmalioneffekt' von Michael Birkenbihl

Die Tatsache, daf§ die innere — das ist die wahre!- Einstellung eines Menschen
immer auf seine Umgebung »durchschlagt«, wurde in jingster Zeit durch
zahlreiche Untersuchungen bestétigt, die sich mit dem Phanomen
»Korpersprache« befaf3ten. So wissen wir beipielsweise heute aus der Analyse
von Filmen (mittels eines stark reduzierten Bewegungsablaufes), daf8 die
Kérpersprache einer Person zuweilen genau das Gegenteil von dem ausdriickt,
was diese Person sagt! Wir alle analysieren auf einer unterbewuf3ten Ebene
genau die Korpersprache und den Klang der Stimme anderer Menschen und
»wissen« damit oft um die Einstellung des anderen zu uns. Dieser Tatbestand
ist indessen auch Teil jenes Phanomens, das man unter dem Terminus
»Pygmalion-Effekt« beschreibt. Worum also handelt es sich beim »Pygmalion-
Effekt«?

Vielleicht erinnern Sie sich aus Threr Schulzeit an OVIDS »Metamorphosenx,
wo der Bildhauer Pygmalion eine weibliche Figur modelliert, in die er sich
dann unsterblich verliebt und der er den Namen Galatea verleiht. Schlie3lich
erbarmt sich Aphrodite, die Goéttin der Liebe, des liebeskranken Pygmalion
und erweckt seine Galatea zum Leben. Der tiefere Sinn dieser Fabel, der eine
alte griechische Sage zugrunde liegt, ist folgender: Pygmalion hatte eine
bestimmte Vorstellung von der »idealen Frau« -und genau nach seiner
Vorstellung hat er sich ihr Bild geschaffen, aus Marmor. In tbertragenem
Sinne besagt deshalb der Terminus »Pygmalion-Effekt«, daf8 sich ein Lehrer
eine ganz bestimmte Vorstellung von einem Schiiler macht — und ihn dann
auch nach dieser Vorstellungformt! Das bedeutet aber, die Vorstellung, die ich
von einem anderen habe, teilt sich diesem anderen mit — auch wenn ich sie
nicht sprachlich artikuliere! Auf die tagliche Praxis iibertragen, bedeutet dies:



Die Macht der Erwartungen, die wir an einen anderen Menschen
stellen, ist so grof}, daf} durch sie alleine schon dessen Verhalten
beeinfluf3t werden kann. Wir nennen dies eine sich selbst erfiillende
Prophezeiung: Was wir einem Menschen zutrauen, entscheidet
manchmal auch iiber seinen Werdegang.

In der Unterrichtspraxis tibertragt sich die Erwartung des Seminarleiters auf
den Teilnehmer auf drei verschiedenen Wegen:

1. durch die Korpersprache;

2. durch die Stimme;

3. durch die Unterrichtsmethode.

Die entscheidenden Versuche zu diesem Phidnomen stammen von Robert
ROSENTHAL, Professor fiir Sozialpsychologie an der weltberithmten Harvard
University, USA. Ubrigens handelt es sich durchwegs um »Feldversuche« mit
»echten« Schulklassen, deren Lehrer keine Ahnung hatten, dafl sie Test-
Objekte waren. Die Ergebnisse dieser Versuche konnen also getrost auf jede
ahnliche Unterrichtssituation ibertragen werden. Von den =zahlreichen
Experimenten ROSENTHALS seien hier nur drei beschrieben:

(1) In einer Grundschule in einem sozial schwachen Milieu wurde zu Beginn
des Schuljahres ein non-verbaler IQ-Test abgenommen. Den Lehrern sagte
Professor ROSENTHAL, dall man mit diesem Test die »intellektuelle
Leistungsfahigkeit« eines Menschen vorhersagen konne. Die Schule hatte 18
Klassen, drei in jedem der sechs Schuljahrginge. In eine Klasse hatte man
jeweils die »Uberdurchschnittlichen«, in die beiden anderen die
»durchschnittlichen« bzw. die »unterdurchschnittlichen« Schiiler gesteckt.
Professor ROSENTHAL schaute sich die Testergebniss zundchst gar nicht an.
Er suchte aus den Klassenregistern wahllos 20% der Schiiler in jeder Klasse
heraus. Sie waren die »Schiiler mit Zukunft«. ROSENTHAL gab den Lehrern
diese Namen und erklarte ihnen, dafy aufgrund des Testes bei diesen Schiilern
erhebliche Lernfortschritte im laufenden Schuljahr zu erwarten seien. Ein
solcher Unterschied zwischen der Versuchsgruppe und der Kontrollgruppe
war aber nicht real; er bestand danach einzig in der Vorstellung der Lehrer.



Acht Monate spater wurde derselbe Test bei allen Kindern noch einmal
durchgefiihrt. Im Schnitt hatten die Kinder der Versuchsgruppe (jene also, die
den Lehrern als »vielversprechend« geschildert worden waren), ihren IQ-Wert
um noch vier Punkte mehr als die Kinder der Kontrollgruppe verbessert.
Dariiber hinaus zeigte sich: Fiir dieses Ergebnis war es unerheblich, ob ein
Kind in einer Klasse mit »iberdurchschnittlichen« oder mit
»unterdurchschnittlichen« Schiilern safl.  Wer als s»vielversprechend«
eingestuft worden war, machte auch im Klassenvergleich mehr Fortschritte —
egal, in welchem Leistungskurs er saf3.

(2) Der Pygmalion-Effekt gilt genauso fiir Heranwachsende und Erwachsene
wie fur Schiiler. Und zwar auch dann, wenn es sich nicht um intellektuelle
Lernziele handelt. Beispiel: In einem Ferienlager waren 14-jahrige Jungen und
Madchen zusammengefafit, um das Schwimmen zu lernen. Der einen Halfte
der Schwimmlehrer hatte man zugesteckt, dafl in ihren Gruppen alle
Schwimmtalente zusammengefafit worden waren -und tatsdchlich konnten
diese Jugendlichen am Ende des zwei Wochen dauernden Kurses besser
schwimmen als die anderen.

(3) Sogar beim Arbeiten mit Tieren 1af3t sich der Pygmalion-Effekt beobachten.
ROSENTHAL studierte u. a. den Einfluf3 bestimmter Erwartungen auf das
Verhalten von Ratten. Er tischte einem Seminar von zwdlf Studenten folgende
Geschichte auf: Es sei moglich, durch Weiterzucht von Ratten, denen man
schnelles Orientieren im Labyrinth beigebracht hatte, intelligente
Rattenstimme zu zlchten. Um das zu demonstrieren, wurden jedem
Studenten fiinf Ratten zugeteilt. Diese Ratten sollten nun unter Anleitung des
jeweiligen Studenten lernen, in den dunklen Arm eines T-formigen Labyrinths
zu laufen.

Sechs Studenten wurde erzahlt, ihre Ratten seien bereits aus dem
intelligenten, »labyrinth-geschulten« Stamm; den anderen wurde bedeutet,
daf} ihre Ratten normale, dumme Versuchstiere seien. In Wirklichkeit gab es
natiirlich keinen Unterschied zwischen den Tieren.

Die Leistungen der beiden Gruppen unterschieden sich dann in der Tat
voneinander. Jene Ratten, die von ihren Studenten fiir intelligent gehalten
wurden, verbesserten ihre Leistungen von Tag zu Tag. Sie rannten schneller



und sicherer durch das Labyrinth als die »dummen« Tiere. Die angeblichen
dummen Ratten schnitten schlecht ab. In 29% der Versuche weigerten sie sich
schon beim Start, sich von der Stelle zu rithren. Solche Widerspenstigkeit trat
bei den »intelligenten« Ratten nur in 11% der Falle auf.

Die Auswertung dieses Rattenversuches ergab im ibrigen folgende
interessante Einzelheiten: Jene Studenten, die glaubten, mit intelligenten
Versuchstieren zu arbeiten, zeigten sich ihren Ratten mehr zugetan. Sie waren
in Gegenwart der Tiere innerlich ruhiger als die Studenten mit den
»dummen« Ratten. Sie gingen sachter mit ihnen um und waren von dem
ganzen Versuch auch mehr angetan als jene Studenten, die annahmen, daf} sie
sich mit »dummen« Tieren abgeben mufiten. Es zeigte sich seltsamerweise,
dafl die Studenten mit den »intelligenten« Ratten weniger mit ihren Tieren
gesprochen, sie aber hdufiger beriihrt hatten. Wahrend die anderen Studenten
ihre »dummen« Ratten kaum beriihrt, aber sie recht aggressiv beschimpft
hatten, wenn sie ihre Aufgabe nicht 16sten.

Als Quintessenz seiner Versuchsergebnisse entwarf Professor ROSENTHAL
eine 4-Faktoren-Theorie, die besagt:

Personen, die eine positive Erwartung in ihre Kinder, Schiiler, Klienten (oder
wen auch immer) setzen,

— scheinen um diese Gruppe herum ein wirmeres sozio-emotionales Klima zu
erzeugen;

— scheinen dieser Gruppe mehr Riickmeldung (Feedback) iiber ihren
Leistungsstand zu geben;

— scheinen dieser Gruppe mehr Informationen (Input) zu geben und héhere
Anforderungen an sie zu stellen;

— scheinen dieser Gruppe mehr Gelegenheit zu Frage und Antwort (Output)
einzuraumen.

Als wichtige Ergebnisse aus ROSENTHALs Versuchen seien hier noch
erwahnt:

(1) Lehrer, die glaubten, es mit einem guten Schiiler zu tun zu haben, lachelten
den Jungen eher an, machten zustimmende Kopfbewegungen, beugten sich zu



ihm riber und schauten ihm langer in die Augen (alles Symptome einer
»positiven« Korpersprache!).

(2) Gute Schiiler erhalten stets mehr Feedback - ganz gleich, ob ihre
Antworten richtig oder falsch sind!

(3) Bei Schiilern, von denen Lehrer mehr erwarten, fallen die Reaktionen - Lob
wie Tadel! - starker und eindeutiger aus.

(4) Begabte Kinder erhalten mehr Lob und weniger Tadel. Das heif3t: Kritik
sparen sich Lehrer fiir die »dummen« Schiiler auf!

(5) Lehrer geben Schiilern, von denen sie mehr erwarten, im wahrsten Sinne
des Wortes mehr Unterricht.

(6) Lehrer spornen Schiiler, von denen sie mehr erwarten, auch dazu an,
haufiger Antworten zu geben. Sie rufen sie haufiger auf, geben ihnen
schwierigere Niisse zu knacken, rdumen ihnen mehr Zeit fiir die Antwort ein
und helfen ihnen, bis sie die richtige Losung finden.

Zum Schluf3 sei noch ein Untersuchungsergebnis berichtet, das geradezu
schockierend ist: Wenn Kinder, die vom Lehrer als unbegabt angesehen
werden, gute Leistungen erbringen, so ziehen sie sich den Unmut des Lehrers
zu. Mit anderen Worten: eine unerwartete Leistung ist fiir den, der sie
erbringt, mit Risiko behaftet. Weil der Lehrer den Schiiler nicht fiir seine gute
Leistung belohnt, sondern ihn bestraft, weil er den Erwartungen des Lehrers
nicht gerecht wurde!

Ich kann mir die Anmerkung nicht verkneifen, verehrter Leser, dafl gegen
ROSENTHALs Ergebnisse von deutschen Padagogen, vor allem von
Grundschullehrern, entriistet Sturm gelaufen worden ist. Dieser Entriistung
lag vermutlich das berithmte Palmstrém-Motto zugrunde: »Weil nicht sein
kann, was nicht sein darfl« Ein deutscher Lehrer, sowieso der Klasse
»Ubermensch« zugehorig, hat keine Vorlieben und behandelt stets jeden
Schiiler gleich fair! Basta!

Zusammenfassung:

1. Unter dem von Prof. ROSENTHAL (72 b) so benannten »Pygmalion-Effekt«



versteht man, daf} sich ein Lehrer eine ganz bestimmte Vorstellung von einem

Schiiler macht — und ihn dann auch nach dieser Vorstellung formt.

2. Die Grundmaxime von ROSENTHALSs »Pygmalion-Effekt« lautet deshalb:

Die Macht der Erwartungen, die wir an einen anderen Menschen stellen, ist so

grof, dafy durch sie allein schon dessen Verhalten beeinfluf3t werden kann.

Wir nennen dies eine sich selbst-erfiillende Prophezeiung: Was wir einem

Menschen zutrauen, entscheidet manchmal auch tiber seinen Werdegang.

3. In der Unterrichtspraxis iibertrigt sich die Erwartung des Seminarleiters auf

den Teilnehmer auf drei verschiedenen Wegen:

1. durch die Korpersprache;

2. durch die Stimme;

3. durch die Unterrichtsmethode.

4. Der Pygmalion-Effekt gilt in gleicher Weise fiir die Unterrichtung von

Schilern, Heranwachsenden und Erwachsenen. Er wurde auch bei der Arbeit

mit Tieren bestatigt. Und er gilt auch, wenn es sich nicht um intellektuelle

Lernziele handelt (z. B. um das Schwimmen).

5. Nach ROSENTHALS 4-Faktoren-Theorie

a) erzeugten Personen, die eine positive Erwartung in andere setzen, ein
warmeres sozio-emotionales Klima;

b) geben solche Personen der Gruppe mehr Feedback;

c) geben solche Personen der Gruppe ein Mehr an Informationen (Input);

d) geben solche Personen der Gruppe mehr Gelegenheit zu Frage und Antwort
(Output).

6. Fazit: Lehrer geben Schiilern, von denen sie mehr erwarten, im wahr sten

Sinne des Wortes mehr Unterricht.



Anhang C

Zusammenfassung aller im Buch erarbeiteten Regeln bzw. Gesetze zur

Korpersprache!

Im folgenden finden Sie alle Regeln und Gesetze noch einmal, wobei links

jeweils die Kapitelangabe steht, damit Sie noch einmal nachschlagen kénnen,

was wir an jener Stelle »gemeint« hatten.

Kapitel Regel bzw. Gesetz
Einleitun Signale der Inhaltsebene liefern Information, wiahrend Signale der
sieiung Beziehungsebene »Informationen iiber die Information« liefern.
Einleitun Signale der Inhaltsebene kdnnen um so besser verstanden werden, je positiver
HAEUIE  gie Beziehung der Gesprachspartner verlauft.
Finleitun Signale der Inhalts- und Beziehungsebene sind entweder kongruent oder
“Hnene inkongruent.
Einleitung Kongruenz iiberzeugt!
Einleitun Unsicherheit fithrt hdufig zu Inkongruenz, die jedoch leicht falsch interpretiert
€ werden kann.
Wenn der Getibte meint, kdrpersprachliche Signale »verstanden« zu haben,
Kap. 1.5 bemiht er sich um die (Erfolgs-) Kontrolle, statt anzunehmen, er habe den
anderen »durchschaut«.
Kap. 2.8 Jemand, der sich seiner eigenen korpersprachlichen Signale nicht bewuf3t
Dap. £.0 werden kann, wird die Signale anderer nie sehr exakt registrieren konnen.
Kap. 2.8 Je mehr Einfiihlungsvermogen ein Mensch in die eigene Gefithlswelt hat, desto
S8R9 ehr wird er auch fiir die anderer entwickeln kénnen.
Kap. 3.7 Ein Signal allein hat (meist) keine Aussagekraft. (N. B. Ausnahmen sind
Sap. 2. plotzliche Verlagerungen des Korpergewichtsl, s. Regel unter Kap. 4.2.3)
Kap. 3.7 Keine korperliche Haltung oder Bewegung hat eine exakte Bedeutung per se.
2P Korpersprache und Sprache sind voneinander abhéngig. (BIRDWHISTELL)
Jede plotzliche Verdnderung der adufleren Haltung spiegelt immer eine
Kap. 4.2.3 plotzliche Verdnderung der inneren Haltung wider.
Kap. 5.3.1 Waagerechte Stirnfalten deuten an, dafl die Aufmerksambkeit stark in Anspruch
24P genommen ist.
Kap. 5.3.3 Senkrechte Stirnfalten deuten darauf hin, dafl die gesamte Aufmerksamkeit
2AR222 it starker Konzentration auf etwas (jemand) gerichtet ist.
Kap. 5.4.2 Augenkontakt heifst Augenkontakt, weil er Kontakt schafft!



Augenkontakt im Sinne von Kontrollblicken stellt einen wesentlichen Aspekt

Kap. 5.4.4
der erfolgreichen Gesprachsfithrung dar.
Kap. 5.5.2 Im Gesicht gelten mimische Ausdrucksformen der drei Bereiche immer nur im
28P-222 yerband miteinander als Signale, die man interpretieren kann.
Kap. 5.5.3 Ich bin mein Korper.
Kap. 6.1.2 Je starker die Gefiihle angesprochen werden, desto akzentuierter wird auch die
P22 Gestik.
Wenn wir inkongruente Signale wahrnehmen, lernen wir lediglich, daf eine
Kap. 6.2  Inkongruenz stattgefunden hat, wir wissen aber noch nicht, worauf diese
zuriickzufiithren ist.
Kap. 6.2.1 Je mehr jemand »er selbst« ist, desto geringer ist die Wahrscheinlichkeit, daf3
SAR-2-20 ir bei ihm Signale registrieren, die inkongruent zu seiner Person sind.
Kap. 7.1 Die Bedingung, unter der wir jemanden freiwillig in unsere Intimzone
oap. L2 eintreten lassen, ist Vertrauen.
Kap. 7.1 Jemand, der die Intimzone eines anderen miflachtet, miflachtet gleichzeitig
=P L0 auch die Person.
Kap. 7.1.3 Je hoher der Status einer Person, desto grofler wird die Intimzone, die andere
S22 hm zugestehen.
Wenn zwei Personen einen Tisch teilen, betrachtet zunédchst jede den halben
Kap. 7.1.4 Tisch als Teil ihrer Intimzone. (Achtung vor Ausnahmen bei Schiichternheit
oder Statusunterschieden!)
In unsere personliche Zone lassen wir freiwillig all jene Personen hinein, mit
Kap. 7.2 denen wir nicht so intim sind, daf} sie unsere Intimzone betreten durfen, die
L uns aber auch nicht so fremd sind, daf3 sie in unserer nachstweiteren (sozialen)
Zone verbleiben miissen.
Kap. 7.2 Wenn wir einem anderen notgedrungen zu nahe kommen miissen, behandeln
SEPLS ir ihn laut ungeschriebenem »Vertrag« als Non-Person.
Kap. 7.3 Unsere soziale Zone ist fiir soziale Kontakte oberflachlicherer Art reserviert, z.
2P L2 B. fiir Bekannte, die meisten Kollegen und die meisten Chefs!
Kap. 7.4 Es gibt einen direkten Bezug zwischen der Miflachtung der raumlichen Zonen
24222 des anderen und dem thm in tibertragenem Sinne Zu-nahe-Kommen!
Zeitvertreib stellt eine Kommunikationsform dar, in der nicht der verbale
Kap. 8 Inhalt unserer Worte, sondern allein unser Tonfall es ist, der eine Nachricht
sendet.
Sprachrhythmus hat kaum Informationswert, fallt aber sofort (unangenehm)
Kap. 8.1.2 auf, wenn er den Erwartungen nicht entspricht, wéhrend die Sprachmelodie
zahlreiche Informationseinheiten beinhaltet, und zwar sowohl auf der Inhalts-
als auch auf der Beziehungsebene.
Kap. 8.2.1 Je ofter jemand die gleiche Aussage gemacht hat, desto hoher wird seine

relative Sprechgeschwindigkeit.



Je unbekannter Threm Zuhorer Ihre Informationen sind (oder zu sein scheinen),

Kap. 8.2.1 desto langsamer miissen Sie das Material prasentieren! (Achtung, d. h. nicht
unbedingt langsamer sprechend)
Kap. 8.3 Wiewohl die Pause inhaltlich ein »Nichts« darzustellen scheint, beinhaltet sie
£4p. 8.0 oft weit mehr Information als Worter hatten enthalten konnen!
Je sicherer jemand (seines Themas), ist bzw. je weniger negative Gefiihle
Kap. 8.4.2 vorhanden sind, desto klarer wird die Aussprache einzelner Worte im
allgemeinen sein.
Kap. 8.6.2 Lerne alles, was du kannst, uber die Theorie, aber wenn du dem anderen
SEp. £.0.2 gegeniibersitzt, vergifl das Textbuch. (Nach CG. JUNG)
Kap. 9.3 Solange der Besucher eine Hand am Tiirpfosten der offenen Tiire hat, ist er
S4P=2 hicht in die Intimzone des amerikanischen Managers eingedrungen.
Schon das offnen der Biirotiire bedeutet fiir den deutschen Manager das
Kap. 9.3  Betreten seiner Intimzone, weshalb dies nicht ohne seine Erlaubnis geschehen
darf.

b Die Macht der Erwartungen, die wir an einen anderen Menschen stellen, ist so
Anhang B: grof3, dafl durch sie alleine schon dessen Verhalten beeinflufit werden kann.
Betreft: . . . . , L .
Pyemalion- Wir nennen dies eine sich selbst erfiillende Prophezeiung: Was wir einem
E:ffgekt Menschen zutrauen, entscheidet manchmal auch iiber seinen Werdegang.

(MICHAEL BIRKENBIHL)




Anhang D

Ein Poster zum Ausschneiden und
Aufkleben

So sieht das Poster aus, wenn Sie es ausschneiden und zusammenkleben:
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Zusammenfassung
einiger
Detail-Informationen:

Stirnbereich:

Denken, Analysieren, Verstehen, sich Konzentrieren.

waagerechte Falten. Aufmerksambkeit, sich (krampfhaft) um Verstandnis
bemiihen, Erstaunen, Zweifel, Verwirrung, Uberraschung, Angst. (Kap.
5.3.1)

senkrechte Falten: starke Konzentration, Energien zusammenziehen
(sowohl bei korperlichen wie bei geistigen Prozessen). (Kap. 5.3.3.)

Mittelgesicht:

Augen: »Fenster zur Seele-, aber auch: »Fenster zur Welt«. Aufnahme von
Umweltreizen: offene Augen. Aber: Ein »nach innen-Blicken« muf} nicht
Desinteresse bedeuten, wenn der andere gerade wahrgenommene
Information erst verarbeiten (iiberdenken) will! Interesse geht oft mit
Augenkontakt einher (vgl. auch N-N-Kontakt und Mundbewegungen in
Verbindung mit den Signalen des Auges ! (Kap. 5.4 und 5.5)

Mund und Kinnbereich:

Der Mund o6ffnet sich um so eher, je aufmerksamer man Informationen aus
der Umwelt aufzunehmen bereit ist, bzw. je bereiter man ist, Informationen
in diese Umwelt hinauszusenden. Auflerdem wird sich bei Verkrampfungen,
bei Angst und Nervositat der Mund eher schliefien. (Kap. 5.5)

Das Kinn recken wir bei Entschlossenheit eher vor, wahrend wir es bei
Gelassenheit, Ruhe oder passivem Genieflen eher zuriickziehen. (Kap. 5.5)

Tonfall:
Der Ton macht die Musik. Wie »klingt« jemand? (Kap. 8)



N. B.. Insbes. am Telefon macht sich ein »akutes Gehor« fiir diese Signale
tausendfach bezahlt. Am meisten sagen uns: Lautstarke (vgl. Nach-Druck),
Geschwindigkeit (Routine), Sprachmelodie und Tonfall (agressiv,
freundlich) sowie die Pausen, die jemand macht. (Vgl. auch Erfolgskontrolle
dritter Art: Das Schweigen, in das andere meist hineinsprechen: wie klingen
sie dann?) Auch Lautauflerungen ohne verbalen Inhalt (Kap. 8.6) konnen
Signalwirkung haben, insbes. wenn sie haufig auftreten, ohne dafi der
andere sich ihrer bewut ist (Stohnen, Seufzen, oder ein chronisch
weinerlicher Tonfall, u. a.)

Haltung:

Wie geht der Mensch mit seinem Gewicht, seinem »Schwerpunkt« um?
(Kap. 4.1. 4.2 und 6.3.1). Ist die Haltung offen (Hals- und Brustraum frei)
oder eher geschlossen (Neigung.die Schultern anzuheben und den Kopf
einzuziehen)? Ist die Haltung locker oder verkrampft, starr? (Kap. 4).

Gestik:

Fallen die Gesten (angenehm oder unangenehm) auf? Sind sie kongruent?
Passen sie zur Person und zur Situation? Sind sie eher offen oder
geschlossen (sich schlieffend)? Sind sie fliissig oder verkrampft, nervos,
aggressiv?  Sind Hand-lungen (Handlungen) vorhanden, die sich
wiederholen? (Kap. 6) Wirkt die Gesamtgestik iiberzeugend?

Zone:
Tritt jemand mir zu nahe? Beobachte ich Abstands-Signale bei ihm? Wird
dadurch die Sicherheit eines Anwesenden gefahrdet? (Kap. 7)



Regeln:

S .

Ist die Korpersprache kongruent zum Wort? (Kap. 3.3)

Ist der Gesamteindruck eher offen oder geschlossen? (Kap. 6.1.3)

Ist Augen- (bzw. N-N-) Kontakt vorhanden? (Kap. 4.2.4 und 5.4)

Liegt das Gewicht vor, hinter oder iber dem Becken? (Kap. 4.2)

Wie klingen die Worte (Tonfall, Sprachmelodie, Lautstarke)? (Kap. 8)
Sendet der andere Abstands-Signale, die mir zeigen, dafl ich ihm zu nahe
trete (rdumliche/psychologische Intimzone)? (Kap. 7.1)

7. Muf ich auf kulturelle Unterschiede gefafit sein? (Kap. 9)

8. Macht der andere Pausen (schweigt er) und koénnten diese Signalwert

10.

haben? (Kap. 8.3)
Beobachte ich irgendwelche Handlungen (bzw. Hand-Iungen), die mir

einen wesentlichen Hinweis geben konnten? (Kap. 6.4)
Setze ich regelméaflig Erfolgskontrollen erster, zweiter oder dritter Art

ein? (Kap. 1.8)



Signale des Kérpers™




10 Kontrollfragen beziiglich der eigenen
Signale (aktiv Korpersprechen):

Sehe ich andere aufmerksam an, wenn sie mit mir sprechen, bzw. mache
ich N-N-Kontakt? (Kap. 4.2.4 und 5.4)

2. Ist mein Mund ent- oder verspannt™? (Kap. 5.5)
3. Ist meine Haltung eher offen oder geschlossen? (Kap. 6.3.1)

4. Mache ich das SMILE-Experiment des 6fteren, wenn ich mich verargert,

gereizt oder deprimiert fithle? (Kap. 5.5.4)

Ist meine Gestik iiberzeugend, d. h. kongruent zum Inhalt (Kap. 3.3)
sowie passend zur Person? (Kap. 6.2.1)

Denke ich ofter an die Gefahr des PYGMALION-Effektes, insbes. wenn

ich dazu neige, den anderen negativ einzustufen? (Vorwort/Anhang B).

Ist mein TONFALL aggressiv-drgerlich, belehrend, gereizt, norgelnd,
ruhig-beruhigend, sachlich, freundlich, laut, leise, deutlich? (Kap. 8)

8. Neige ich dazu, zu schnell zu sprechen? (Kap. 5.3 und 8)

9. Signalisiere ich Mifimut, Ungeduld, Langeweile. ohne es zu merken?

10.

(Kap. 5.1: Spiegelexperiment’)

Uberpriife ich meine eigenen Signale ab und zu, um etwaigen
Kommunikationsproblemen, die ich vielleicht selbst auslése, auf die Spur
zu kommen? (N. B. Auch Gespriache im Freundeskreis konnen sehr
hilfreich sein!)



10 Kontrollfragen zur Beobachtung der
Korpersprache anderer:

1. Ein Signal allein hat keine Aussagekraft (Ausnahme. Plétzliche
Verlagerungen des Korpergewichtes, s. Regel 2)

2. Jede plotzliche Veranderung der dufleren Haltung spiegelt immer eine
Veranderung der inneren Haltung wider.

3. Augenkontakt heit Augenkontakt, weil er Kontakt schaftt!

4. Ich bin mein Korper!

5. Je mehr jemand »er selbst« ist, desto unwahrscheinlicher wird
inkongruente Koérpersprache bei ihm. Kongruenz aber iiberzeugt immer!

6. Je hoher der Status einer Person, desto grofler wird die Intimzone, die
andere ihm zugestehen (was nicht heift, daf3 ein Vorgesetzter seinen
Mitarbeitern »Null Intimzone« erlauben darf?)

7. Wenn zwei Personen einen Tisch teilen, betrachtet zunachst eine jede
den halben Tisch als Teil ihrer Intimzone (Ausnahme: Schiichternheit,
sowie unterschiedlicher Status der Personen).

8. Es gibt einen direkten Bezug zwischen der Miflachtung der rdumlichen
Zone eines anderen und dem ihm im ibertragenen Sinne zunahe-
Kommen (d. h. dem Eindringen in die psychologische Intimzone).

9. Abstands-Signale signalisieren Wunsch nach mehr Freiraum, sowohl
raumlich als auch seelisch!

10. Lerne alles, was du kannst, Uber die Theorie; wenn du dem anderen
jedoch gegentibersitzt-vergifl das Textbuch (nach C. G. JUNG).

© Vera F. Birkenbihl
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Dort sind Sie auch herzlich eingeladen zu stobern, sich in der ,Wandzeitung”
aktiv an Diskussionen zu beteiligen und der Autorin Fragen zu stellen, die sie
gerne personlich beantwortet. Bitte nehmen Sie sich etwas Zeit, sich auf der
Website zurecht zu finden - es lohnt sich!

Alle besprochenen Biicher, auch Vera F. Birkenbihl’s Empfehlungen anderer
Autoren, kdnnen Sie dort direkt bestellen, oder sich auch per Telefon oder Fax
an die ,Insider”-Auslieferung wenden:

www.birkenbihl.de
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Vera F Birkenbihl Egal, was wir lernenflehren, ob Medizin, Jura oder Compu-
STROH lM KBPF‘? tersprache, wir kinnen alles gehirn-gerecht machen, das

s 5 o heilit, verstandlich aufbersiten. Von der Gehirnforschung
‘-.-:-'.lrn Gell'.n n-Besitzer zum ausgehend hat Vera F. Birkenbihl faszinierende matha-
Gehirn-Benutzter dische Ansirze antwickell. In einzelnen Modulen stellt sie
newe Techniken und deen vor, zum Beispied wie sich neue
Infarmationen gehirm-gerecht aufoereiten lassen. Denn: »E5
gibt keine trockene Thearie — nur trockene Thegretikerle Das
Buch ist woller Experimente, praktischer Anregungen und
neyer Techniken gemal dem Motto: ausprobieren, umset-
2en und vertiefen,
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Vera F. Birkenbihl

Das Anti-
Altersheimer-
Lebensarchiv

DAS ANTI-
ALTERSHEIMER-
LEBENSARCHIV

|

In diesem Buch prasentiert Vera F. Birkenbihl eine besonde-
re Methode zur Verbesserung der Erinnerungsfahigkeit, die
dhnlich einem Tagebuch (fournal) funktioniert, Man lernt,
die wichtigsten Ereignisss der Woche festzuhalten, Stich-
worte bewusst und prazise 2u wihlen und Wesentliches von
Unwesentlichem zu unterscheiden. Dadurch werden wichtige
Erlebnisse in das Langzeitgedachtnis stransportierts, und so
entsteht ein sehr persénliches Lebensarchiv, Dieses wisderum
bildet die neurophysiologische Grundlage fir das, was wir
als siche (Perstinlichkeit] erleben und was bei Demenzen wie
sAltersheimers am messten gefahrdet ist,

mvgverla gy
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z.B. als Geschenk fiir Ihre Kundenbindungsprojekte,

fordern Sie unsere attraktiven Sonderkonditionen an.

Weitere Informationen erhalten Sie bei Nikolaus Kuplent

unter +49 89 651285-276

oder schreiben Sie uns per E-Mail an:

nkuplent@mvg-verlag.de
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Fuf3noten

Vorwort

1 Es gibt auch nichtsprachliche Signale, die von Auge und Ohr im normalen
Tempo nicht wahrgenommen werden konnen, da sie viel zu schnell
ablaufen. Hier werden Zeiteinheiten von Nanosekunden zur
Geschwindigkeitsberechnung beniitzt Eine kurze Einfithrung hierzu finden
Sie im Anhang A, Seiten 220 ff.

Einleitung

1 Diesen Prozef§ meinen wir, wenn an anderer Stelle (7b) von der Aktivierung
des »Reptiliengehirns« gesprochen wird, das nun eine partielle
Denkblokade auslost. Je starker diese biologischen Prozesse »angerissen«
werden, desto mehr leidet die Kommunikation!

=

Wobei wir die Abwesenheit einer Signalgruppe im Zweifehfall als
Inkongruenz einstufen werden.

Ich mochte allen Eltern, Erziehern und Ausbildern den Artikel Michael
BIRKENBIHLs zum Pygmalion-Effekt empfehlen, der urspriinglich an
Trainer in der Erwachsenenausbildung gerichtet war, aber jeden angeht,
der erziehend bzw. unterrichtend tétig ist. Anhang B, S. 226 ff.)

=

Kapitel 1

1 Im folgenden sollen nur Informations-Einheiten besprochen werden, die
man ohne Zuhilfenahme technischer (Mef3-)Gerdte wahrnehmen kann.
Manche Signale koénnen erst bei Einzelbildbetrachtungen von Filmen
sichtbar werden (s. Anhang A, S. 220ft.)

1S. Vorwort, »Beschreibung der Welt«.

Kapitel 2

1 Wer sich ernsthaft in die Kinesik vertiefen mochte und



Videoaufzeichnungen im  Detail studieren mochte, findet im
Literaturverzeichnis hierzu Vorschlage (S. 3, 5, 15, 18, 23, 25, 29, 35 b, 38 a,
b, d, 46 a + b, 47, 54, 57 a, 62, 77, 84, 94), insbesondere bei BIRDWHISTELL
(5 e) finden Sie sorgfaltig recherchierte Informationen und Hinweise.

Kapitel 3

1 Er lebte 1465-1536!

2 Es fallt auf, dafy ELIAS (26), bei dem ich alle drei Beispiele fand, beim letzten
gerade den kritischen Teil im lateinischen Urtext bringt, ohne auch nur eine
Ubersetzung anzubieten. Sie lautet: ... dafl der Knabe »mit
zusammengeprefiten Gesaflbacken den Bauchwind zuriickhalte«.

Kapitel 4

1 S. hierzu auch FROMMSs hervorragendes Buch: »Haben oder Sein.« (33)

1 Der hier verwendete amerikanische Ausdruck »to keep one’s feet on the
ground« hat in etwa die Bedeutung unseres »mit beiden Beinen fest auf der
Erde stehen«, so dal LOWENs Bemerkung sowohl das physische als auch
das psychische Steh-Vermdgen ansprach.

1 Die hier angedeuteten Prozesse wurden ausfiihrlich in »Freude durch Strefl«
(7a) und »Psycho-logisch richtig verhandeln« (7b) dargelegt.

1 In diesem Zusammenhang sollte man zwischen den Lehrern, die eine solche
Haltung fordern, und denen, deren faszinierender Unterricht sie auslost,
unterscheiden.

1S. auch: »Status und Schreibtischgrofie«, Kap. 7.1.3

Kapitel 5

1 Wer jedoch hieran Interesse hat, sei auf Lit.-Verz.-Nr. 25, 35c, 47, 51, 52, 54,
82, 84, 94 verwiesen, allerdings nicht ohne die Bitte um besonders kritische
Aufnahme solcher Informationen.

1 Bitte entschuldigen Sie, dafl wir den Klang Ihrer Stimme hier als »Gerausch«
bezeichnen. Dieser Mechanismus gilt ndmlich bei allen Gerduschen, z. B.



Musik, Ventilatoren, Kaffeemaschinen, etc.
Wie aus neueren Forschungen, z. B. auch aus Ashley MONTAGUs
brillantem Werk »Touching« (61) zu ersehen ist, gibt es immer mehr

=

Zweifel an obiger Aussage. Es erscheint immer wahrscheinlicher, daf3 ein
Organismus, insbesondere ein Sdugetier, die meisten Informationen tiber die
Haut  aufnimmt. Hierbei werden allerdings auch minuzidse
Wahrnehmungen miteinbezogen, die innerhalb einer Gesprachssituation
nicht stark zum Tragen kommen. Deshalb reicht in unserem Rahmen die
»alte« Auffassung (noch) vollkommen aus.

1 Wobei wir die Faltchenbildung um die Augen aufier Acht lassen werden.

1 Gerade im Verband mit solchen Signalen des Mundes kann die »Sprache der
Hande« oft zusétzliche Informationen bedeuten (s. Kap. 6.1).

1 Wenn alle Stricke reif3en, kdnnen Sie zwischen den einzelnen Gesprichen ja
auch ein stilles Ortchen aufsuchen und den Versuch dort, hinter
verschlossener Tur durchfithren, um unbeobachtet zu bleiben!

Kapitel 6

1 Diese Bezeichnung beschreibt den modernen Menschen der letzten 40 000
Jahre, wéhrend »homo sapiens« auf dessen Vorganger hinweist.

2 s. Kap. 9.1 (Gibt es iiberhaupt universelle Signale?)

1 Viele Autoren sehen in der Kleidung, die man tragt, wie auch in dem
Wagen, den man fahrt, klare Signale, die sie der Korpersprache zurechnen.
Es wiirde unseren Rahmen sprengen, auf solche Hinweise eingehen zu
wollen. Auflerdem gilt gerade auf diesem Gebiet, dafl zahllose Faktoren sich
gegenseitig beeinflussen bzw. bedingen, da Aspekte der Mode, des
Geldbeutels, der Erziehung, Wiinsche anderer Familienmitglieder etc.
solche Entscheidungen ja stdndig mitbeeinflussen kénnen und wir beim
Hinsehen nicht wissen, ob jemand diese Krawatte tragt, weil sie ihm gefallt,
oder weil er heute abend die Erbtante treffen wird, die sie ihm geschenkt
hat! Wahrend die Analog-Signale unseres Kérpers in weit starkerem Mafd
von uns selbst »produziert« werden, wiewohl auch hier gewisse
Programmierungseinfliisse der Erziehung sowie unseres Kulturkreises eine



Rolle spielen. Neulich hatte ich Gelegenheit jemandem zuzuhdren, wie er
aufgrund des Autos auf dessen Fahrer schlofl, zur Bewunderung aller
Anwesenden, bis der Fahrer sich vor Lachen nicht mehr halten konnte: Sein
Wagen war kaputt und die Werkstatt hatte ihm den heutigen
freundlicherweise ohne Gebiihr zur Verfiigung gestellt...

1 Wer mich personlich gut kennt, darf jetzt lachen!

1 Weifle Flecken auf den Nageln weisen darauf hin.

Kapitel 7

1 Allerdings nicht nur die Kinesik, sondern auch andere Fachbereiche!

1 Es gibt kulturelle Unterschiede, siehe unten.

1S. »Freude durch Stref3« (7a)

1 Im Gegenteil wie aus »Freude durch Streff« (7a) ersichtlich ist, pladiere ich
im Zweifelsfall fiir mehr Nahe, um mehr Beriihrungen und Zirtlichkeit!
Aber hier geht es um einen anderen Aspekt.

1 Uber Status, Statussymbole, Rituale und Korpersprache liele sich ein ganzes
Buch fiillen. Ubrigens hat dies schon jemand getan! Es handelt sich um das
Buch eines englischen Anthropologen, der jeweils einige Monate im Urwald
bei afrikanischen Stimmen und dann anschlieend einige Monate in
groflen Konzernen wie z. B. bei IBM zugebracht hat. Die Parallelen, die er
zieht sind hochst verbliffend und &duflerst amiisant beschrieben.
Bezeichnenderweise heif3t das Buch: »Managen wie die Wilden« (66). Es ist
ein faszinierendes und m. E. sehr lesenswertes (Taschen-)Buch.

=

Deshalb ist es einem Vis-d-vis gegeniiber leichter, die Intimzone zu
verteidigen, als einem nebenan sitzenden Gesprichspartner. Hier miifite
man sich seitlich wegdrehen, was unbequem und auffalliger wére.

=

Fir den Deutschen kann ein ganzer Raum, ja seine ganze Wohnung zur
»Intimzone« werden, so daf3 dieser Schauspieler aus Ihrer Sicht sogar in
Threr Intimzone (im iibertragenen Sinn) agiert (s. auch Kap. 9).

Kapitel 8

1 Das Wort »frown« wird zwar im LANGENSCHEIDT mit »Stirnrunzeln«



libersetzt, beinhaltet jedoch gleichzeitig die zweite Ubersetzung eines
»finsteren Blicks« und geht immer mit einem mifSimutigen Gesamtausdruck
des Gesichtes einher!

1 WATZLAWICK (90b) deutet an, dal Amerikaner es fast unméglich finden,
mit einem fremden Nachbar nicht zu sprechen, was Deutschen leichter zu
fallen scheint (s. auch Kap. 9).

1 Da wir einerseits alle diese Aspekte zusammengefaf3t der Einfachheit halber
als »Tonfall« bezeichnen, werden wir in Zukunft das Wort in
Groflbuchstaben schreiben, wenn wir das Gesamtspektrum meinen, das
Wort »Tonfall« als Einzelaspekt jedoch normal setzen, um die beiden
Ausdriicke zu unterscheiden!

1 Natiirlich »oh Tannenbaum«

1 Fiir diese Story danke ich Herrn Heribert WAGNER aus Immenstadkt.

1 Wie Sie aus der Lautschrift ersehen, wird das »p« in »Psychology« nicht
gesprochen. Trotzdem gilt folgende Regel: Wenn ein Deutscher (psei-io-
lodschi) spricht, fallt dies so gut wie nicht auf, sagt er hingegen (seikolo-
dschi) stutzt jeder Englander oder Amerikaner sofort: sein ganzer Korper
bewegt sich ruckartig, eine zwar kleine aber in Filmstreifen deudich
sichtbare Bewegung, weil es »ihn reiflt«, wie der Bayer sagen wiirde!

1 wobei die letzte Nachricht auch der Beziehungsebene zugerechnet werden
konnte.

[

Geschwindigkeiten unter bzw. iiber diesen Werten wiirden dann
dementsprechend als »extrem langsam« bzw. »extrem schnell« auffallen.

[

Sie wissen wahrscheinlich, dafl man einer Person vorher sagen muf, sie
werde auf Band aufgenommen, aber in diesem Fall wird dies problematisch,
da Sie Uberhaupt keine Chance dazu haben, ehe die Firmenidentifikation
(manchmal plus Begriilungsformel) gesagt wurde. Also konnen Sie nur im
Nachhinein informieren!

J—

»... die Muskeln der thorakalen und abdominalen Wande, des Nackens und
Gesichts, des Kehlkopfes, des Pharynx und der Mundhdohle...« (53)
Ubrigens erklare ich hierzu im Seminar immer, daf} derartige Gedanken nie

[

iibrigens oder beildufig (vgl. Englisch: by the way) und dafl sie selten
wirklich apropos sind. Sie sind indes immer wichtig (in den Augen des



Senders zumindest)!

1 Diese Prozesse wurden in »Psychologisch richtig verhandeln« (7b) und in
»Freude durch Strefl« (7a) ausfiihrlich geschildert, um ihre Wichtigkeit in
bezug auf das verbale Geschehen in einer Verhandlung bzw. beziiglich
Stre3krankheiten aufzuzeigen. In beiden wurde erwiahnt, dafl die sog.
Frustration nichts anderes ist, als das Leiden unter der Energie, die der
Korper uns zur Zielerreichung zur Verfiigung gestellt hatte
(Kampfhormone), wenn wir uns vergeblich (= Lat. frustra) bemiiht haben,
weil ein Umstand oder eine Person unsere Bediirfnisbefriedigung
verhinderte. Solche Energien »finanzieren« auch jene Nach-driick-lichkeit,
die z. B. zu Lmit-Stdrke fihren kann.

2Wer mich gut kennt, darf jetzt wieder lachen!

1 Insbesondere des Hormonhaushaltes und des Energiepotentials.

* vgl. mein Taschenbuch: Humor — An Ihrem Lachen soll man Sie erkennen,
mvg, 2001

™ RUBINSTEIN, H.: Die Heilkraft des Lachens (1955, zitiert bei TITZE,
Michael & ESCHENRODER, Christof, T: Therapeutischer Humor:
Grundlagen und Anwendung. Frankfurt am Main, 1998

*** Einerseits geht man gerne davon aus, das Lachen auf Ha-Ha sei ein offenes
(ehrliches) Lachen (im Gegenteil zum Gekichere auf Hi-Hi). Andererseits
zeigt die moderne Lachforschung, dafl bei intensivem Lachen der
Unterkiefer davon abgehalten wird, zur Lautbildung des »aaa« beizutragen.
Deshalb sollten Sie vorsichtig sein und Ihre Mit-Lachenden nicht vorschnell
beurteilen, wenn diese von einem Lachen »erfafit« werden und als Opfer
des LORENZ’schen Kapitulations-Reflexes vielleicht jetzt gerade nicht »Ha-
Ha-Ha« lachen konnen ...

Kapitel 9

1 Wiewohl wir im Deutschen von einem Kopfschiitteln sprechen, handelt es
sich bei dieser Geste des Kopfes im allgemeinen nicht um ein Schiitteln,
sondern um eine seitliche Bewegung, die auch sehr sacht sein kann. Im
Gegensatz zu westlichen Menschen, die beim Musikhoren meist den



Rhythmus mit dem Kopf nachvollziehen, was oft zu einem auf- und
abbewegtem »Schiitteln« fiihrt, ist die Drehung des indischen Connaisseurs,
eher sacht und bezieht sich nicht zu sehr auf den Rhythmus, als vielmehr
auf ein Verfolgen der Melodiefiihrung.

1 Schwarze in Amerika scheinen weit weniger Blickkontakt zu betreiben, als

(\S)

=

Weifle, wihrend manche Schwarze in Afrika sehr intensiven Augenkontakt
suchen.

Vorausgesetzt, es handelt sich um ein »braves«, wohlerzogenes, d. h.
kulturell gepragtes Kind!

Ich las den Bericht dariiber vor Jahren im PAN AMERICAN Magazin
CLIPPER, und zwar der US-Ausgabe. Leider waren samtliche Bemiithungen
spater erfolglos, so dafl ich diesen Artikel (den ich urspriinglich verloren
hatte), nicht wieder bekommen konnte. Ich glaube mich zu erinnern, dafl
der Fachmann jener Prof. HALL war, der im Literaturverzeichnis unter (38)
angegeben ist, wobei die dort aufgefiihrte Publikation mit den Zonen
(Proximities) zu tun hat, die ebenfalls er zuerst definiert hatte!

1 Wir hatten in Kap. 4.2 schon einmal die unterschiedliche Orientierung des

Sein- und Haben-Wollens angesprochen. Man sollte sich vielleicht einmal
in Sprachen vertiefen, denen das Konzept des Habens vdllig fehlt. M. E.
zwingt so eine Auseinandersetzung, eigene Haltungen (innere wie
auflerliche) einmal zu hinterfragen. So kann man im arabischen z. B. nicht
sagen »Ich habe einen Freund«. Der Araber sagt namlich, wenn er deutsch
oder englisch spricht: »Was habe ich denn, wenn ich einen Freund habe? Ist
er mein Sklave oder wie seht ihr das?« Ebenso konnte man iiber Ausdriicke
wie »ich habe eine Wut im Bauch« u. 4. nachdenken. Wie FROMM (33)
aufzeigt, distanzieren wir uns durch solche Formulierungen nur von
unserem Gefiihl. Statt »ich fithle Angst« sagen wir, wir hédtten Angst, wir
hatten ein Problem usw. Aber: Was haben wir denn in solchen Féllen
wirklich?!

Kapitel 10

1 Von Michael BIRKENBIHL (6 b).



1 Es gibt m. £. keine »trockene Materie«, nur trockene Referenten!

1 Wahrend der Vorgesprache zum Rollenspiel warten die Mitspieler immer
drauflen, damit sie spéter spontan reagieren, weil sie noch nicht genau
wissen, worum es sich handeln wird.

Natiirlich konnen alle hier aufgefithrten Prozesse auch »andersherumc
stattfinden; so dafl die Worte »Mann« und »Frau« auch ausgetauscht

=

werden konnen!
Anhang A

1 Im »selben« Augenblick heift: Mit dem nackten Auge beobachtet; denn in
Filmanalysen zeigt sich im allgemeinen eine Verzogerung von 't Sekunde!
Man muf, genaugenommen, fragen, inwieweit solche »gleichzeitigen«
Gesten doch (unbewuf3te) Imitationen darstellen konnten.

Anhang B

1 Dieser Anhang-Text wurde dem Buch (6 a) »Train the Trainer — Kleines
Arbeitshandbuch fiir Ausbilder und Dozenten«. Verlag Moderne Industrie,
Landsberg, 16. Auflage 2001, entnommen.
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