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Welche Anforderungen werden heute an
Manager gestellt? Was verlangen die
Unternehmensleiter ihrerseits von den
Mitarbeitern? Wie sieht erfolgreiche
Kommunikation im Beruf aus? Wie
wird aus einer Idee ein erfolgreiches
Produkt? Fragen, auf die international
anerkannte Experten wie der
amerikanische Bestsellerautor Stephen
R. Covey, der Leiter des St. Gallener

!
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Mar

Zentrums Fr

Malik, die Kommunikationstrainerin
Elisabeth Bonneau und der
Rhetorikprofi Rolf H. Ruhleder
Antworten geben.

Lesen Sie heute: Rolf H. Ruhleder
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hristian Morgenstern hat es
poetisch ausgedriickt und

C genau auf den Punkt

gebracht: ,Der Korper ist der
Ubersetzer der Seele ins Sichtbare.
In Sekundenschnelle machen wir uns
ein Bild von unserem Gegeniiber —
schon bevor auch nur ein Wort
gesprochen wurde. In den ersten drei
Minuten haben wir die stirkste
Aufmerksamkeit unseres Gesprichs-
partners. Ehe wir sprechen, driicken
wir bereits bis zu 90 Prozent von
dem, was wir sagen wollen,
nonverbal aus.

Folgende Faktoren werden inner-
halb der ersten zehn Sekunden
wahrgenommen: Mimik, Gestik,
duferes Erscheinungsbild — und
selbstverstdndlich die Korpersprache.
Den korpersprachlichen Signalen
vertrauen wir meist mehr als dem
gesprochenen Wort.

Paul Watzlawick ist der Ansicht:
,Man kann nicht nicht kommuni-
zieren.” In jeder Sekunde unseres
Daseins senden wir Signale aus, die
von unserer Umwelt aufgenommen
und interpretiert werden. Die
Hauptmenge dieser Fiille von
Informationen wird jedoch nur von
unserem Unterbewusstsein aufge-
nommen, unsere bewusste Wahrne-
hmung wire von der Menge dieser
Signale iiberfordert. Diese Kommuni-
kation, die im Unterbewusstsein
ablduft und nicht in gesprochener
Sprache ihren Ausdruck findet,
nennen wir nonverbale Kommuni-
kation oder Kinesik, die Lehre von
der Korpersprache.

Wenn diese nicht mit dem
gesprochenen Wort harmoniert, so
fiihrt dies bei unserem Gesprichs-
partner zu Irritationen. Er wird
unbewusst registrieren, dass irgend-
was nicht stimmt.

Wichtig ist es, einige Regeln der
Kinesik zu kennen und diese zu
beachten.

Eine Wunderwaffe ist dies aller-
dings nicht. Sie konnen Ihren
Gesprichspartner nicht automatisch
durchschauen — die Kinesik kann
lediglich Wegweiser sein, andere
besser einzuschitzen.

Um korpersprachliche Aussagen zu
deuten, miissen folgende sechs
Voraussetzungen gegeben sein:

Korper
lagt
Icht
Ob bei neuen
Projekten oder
Gehaltsverhandlungen
- die Korperhaltung
ihres Gegeniibers
verrit in wenigen
Sekunden, was

er denkt
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diirfen nicht

aussendet, auf
korperlichen Gebrechen beruhen.

Beobachten Sie bitte aufmerksam,
ob es sich wirklich um unter-
bewusste Aussagen und nicht um
eine absichtlich eingesetzte Stra-
tegie handelt.

Es sollten mindestens zwei
korpersprachliche Aussagen in die

gleiche Richtung weisen. Wir
sprechen hier von einer
~Bewegungstraube“. Denn ein

negatives und ein positives Signal
heben sich in ihrer Wirkung auf.

Sind Sie sicher, dass es sich nicht
um eine Angewohnheit, eine
Marotte Ihres Gegeniibers handelt?

Sie sollten sich in einer
angespannten Situation befinden,
beispielsweise in einem Streit-
gespriach oder einem Kritik-
gesprich. In privaten, entspannten
Situationen haben korpersprach-
liche Aussagen eine eher unterge-
ordnete Bedeutung.

Die nachfolgenden Aussagen
gelten nur fiir den deutsch-
sprachigen Raum. Andere Kultur-
kreise haben unter Umstinden eine
vollig andersartige Korpersprache.
So bedeuten beispielsweise das
Kopfnicken in Griechenland Able-
hnung und in Bulgarien und Indien
Kopfschiitteln Zustimmung.

In islamischen Lindern sollten
Sie echer selten direkten Blick-
kontakt aufnehmen, dies wird
hiufig als Beldstigung angesehen.
Doch auch in unserem Kulturkreis
wird zu langer intensiver Blick-
kontakt als Bedrohung empfunden.

Natiirlich konnen Sie sich be-
stimmte korpersprachliche Signale
auch antrainieren, ein freundliches
Licheln zum Beispiel. Es stimmt
Thren Gesprichspartner positiv auf
die folgende Unterhaltung ein und
offnet Thnen Tiren. Bemithen Sie
sich um einen aufrechten Stand und
ein verbindliches Licheln, so fiihlen
auch Sie selbst sich gleich ein
wenig besser. Denn das Licheln
sendet die Botschaft an ihr
Gehirn: Mir geht es gut

Wichtig in jedem Gesprich:
Halten Sie unbedingt die Distanz-
zonen ein. Sie haben sich im Laufe
der Evolution gebildet und
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dienen dazu, den Menschen vor einer
eventuellen Bedrohung zu schiitzen.
Diese Zonen konnen von Kulturkreis
zu Kulturkreis unterschiedlich sein.
Nordeuropéern beispielsweise diirfen
Sie in aller Regel nicht so nahe
ricken wie Siidldndern.

Wir unterscheiden vier verschie-
dene Distanzzonen: Intim-Distanz,
personliche Distanz, gesellschaftlich-
wirtschaftliche Distanz und An-
sprache-Distanz.

In die Intim-Distanz (0 bis 0,6 m)
lassen wir fremde Menschen nur
ungern eindringen. Der Blickkontakt
wird erschwert und der Gesprichs-
partner wirkt leicht aufdringlich. Dies
fiihrt dazu, dass wir intuitiv
zuriickweichen. Solche Situationen
kennen wir alle: Im Lift oder im voll
besetzten Bus dringen die Personen
um uns zwangsldufig und ungewollt
in unsere Intimdistanz ein. Dies ist
uns meist nicht sehr angenehm und
fiihrt dazu,
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dass wir die anderen einfach
ignorieren.

In der personlichen Distanz (0,6 bis
1,50 m) sollten wir uns bewegen,
wenn wir eine normale Unterhaltung
fiihren oder mit unserem Gegeniiber
ziel orientiert verhandeln mochten.
Achten Sie jedoch darauf, dass Sie
gedanklich immer den Arm aus-
strecken. Wenn Sie ihren Gesprichs-
partner dann beriihren, sind Sie ihm
zu nahe geriickt. Diese Distanz wird
auch im alltdglichen Berufsleben
eingenommen.

Die gesellschaftlich-wirtschaftliche
Distanz (1,5 bis 3,0 m) ist fiir
hochoftfizielle Anldsse von Bedeu-
tung.Leider bevorzugen sie viele

Vorgesetzte auch fiir ein Kritik-
gesprich.

Die Ansprache-Distanz (ab 3 m)
ist der geeignete Abstand fiir Reden
und Vortrdge. Denn nur wenn Sie
geniigend Abstand zum Zuhorer-
kreis haben, konnen Sie auch mit
allen Blickkontakt aufnehmen.

Der Abstand, den zwei Menschen
zueinander halten, sagt viel tiber die
Beziehung aus, in der sie zueinander
stehen. Jeder Mensch hat seine
eigene Hoheitszone, sein Revier, das
er um sich aufbaut. Uberlegen Sie
genau, ob es ratsam ist, in diesen
Bereich einzudringen. Hier sollten
Sie schon sicher sein, dass Ihre
Beriihrung nicht als Bedrohung oder
zu personlich empfunden wird.
Achten Sie auf die Reaktionen ihres
Gegeniibers, um nicht ungewollt
Schranken aufzubauen und den
anderen in die Enge zu treiben.
Sitzen Sie vor einem fremden
Schreibtisch, so konnen Sie bei-
spielsweise schon an der Anordnung
der Gegenstinde erkennen, wo sich
Ihr Gesprichspartner abgrenzen
mochte. Gefdhrlich wire es bei-
spielsweise, ,,Reviermarkierungen*
wie Kaffeetassen er gar Familien-
fotos zur Seite zu schieben. Kommt
Thnen Ihr Gesprichspartner nicht
entgegen, sondern verschanzt sich
hinter dem Schreibtisch, der dann
als Barriere wirkt, so konnen Sie
davon ausgehen, dass es sich um
einen Zeitgenossen handelt, der auf
seine Position und einen respekt-
vollen Abstand grolen Wert legt.
Wiirden Sie wihrend des Gespriichs
den Schreibtisch umrunden, um Thre
Unterlagen besser prisentieren zu
konnen, so wiirde die Unterhaltung
wohl kaum in die gewiinschte
Richtung laufen.

Denken Sie Friedrich Nietzsches
Worte: ,Man liigt zwar mit dem
Mund, mit dem Maul, doch durch
das, was man dabei macht, sagt man
doch die Wahrheit.*

Rolf H. Ruhleder ist Leiter des
Management Instituts Ruhleder
in Bad Harzburg

Weitere Informationen :
www.ruhleder.de
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