
  
    DIE MACHT DER KÖRPERSPRACHE


    
      	Ziel: Seine Worte und Körpersprache in Einklang bringen und dadurch überzeugend und effizient kommunizieren


      	Anwendung: Da Körpersprache ein integraler Teil der der alltäglichen Kommunikation ist, können wir durch ihre Beherrschung deutlich machen, was wie ausdrücken wollen, um bei der Arbeit so professionell wie möglich zu erscheinen. Wenn wir verstehen, wie sie eingesetzt wird, können wir auch das Verhalten unserer Kollegen besser deuten.


      	Arbeitskontext: Bewerbungsgespräche, Präsentationen, Verhandlungen, Kundenbetreuung, soziale Kontakte im Unternehmen etc.


      	
        FAQ:

        
          	Wie kann ich meine Nervosität kaschieren und selbstbewusst wirken?


          	Wie kann ich unnötige Ticks unterbinden, die die Aufmerksamkeit meiner Gesprächspartner auf sich ziehen?


          	Was muss ich vermeiden, damit ein mir unterstellter Kollege sich in meiner Gegenwart wohlfühlt?


          	Wie überzeuge ich einen Kunden davon, dass mein Produkt das beste ist?


          	Wie präsentiere ich meinen Kollegen ein Projekt?


          	Wie entschlüssele ich das Verhalten meines Gesprächspartners?

        

      

    


 EINLEITUNG


    Was jemand denkt, merkt man weniger an seinen Ansichten als an seinem Verhalten.

    (Isaac Bashevis Singer)


    Wem ist es nicht schon einmal so gegangen, seine Antworten für ein Bewerbungsgespräch bis zur Perfektion auswendig gelernt zu haben und dann trotz alledem während des Gesprächs eine schlechte Körperhaltung angenommen zu haben? Wenn Ihnen eine solche Situation bekannt vorkommt und Sie frustriert darüber sind, dass Ihre Botschaft nicht richtig ankommt, dann seien Sie beruhigt: Es ist mithilfe von ein paar einfachen Tricks möglich, Ihre Körpersprache zu kontrollieren und so an Ihre Ziele zu gelangen.


    Da Ihr Gesichtsausdruck, Ihre Gesten und auch Ihre Körperhaltung die gleiche Überzeugungskraft haben wie Ihre Worte, ist es wichtig, zu wissen, was etwas über Ihre Stimmungslage, Gefühle oder Gedanken verrät. Ihre Körpersprache ist zwar teilweise tief in Ihrem Unterbewusstsein verankert, dennoch können Sie lernen, sie in entscheidenden Momenten zu kontrollieren. Bei Meetings beispielsweise entscheiden Ihre Zuhörer aufgrund Ihrer Körpersprache, ob ihr erster Eindruck des Gesagten richtig war, oder ob sie ihn revidieren müssen. Die Grenze zwischen einem Meeting, das in einem Fiasko endet, und einem, in dem Sie alle mit Ihrer Ausstrahlung nachhaltig beeindruckt haben, kann daher äußerst schmal sein. Beim Poker werden solche störenden Signale „Tells“ genannt, da die Spieler dadurch etwas über die Intention ihrer Kontrahenten erfahren. Auch beim Flirten spielt Körpersprache eine wichtige Rolle, da sich das romantische Interesse einer Person in Mikroexpressionen ausdrückt (ein vom amerikanischen Psychologen Paul Ekman [geboren 1934] entwickeltes Konzept).


    In der Arbeitswelt, wo Beziehungen oft nur auf Oberflächlichkeiten basieren, ist die Beherrschung seiner Körpersprache (oder relative Meisterung, da es unmöglich ist, sein komplettes Verhalten zu kontrollieren) äußerst entscheidend. Es überrascht kaum, dass Personen des öffentlichen Lebens besonders viel an ihrer nonverbalen Kommunikation arbeiten. Politiker, aber auch Manager, arbeiten kontinuierlich an ihrer Ausdruckskraft, um die Aufmerksamkeit auf sich zu ziehen und zu überzeugen. Sie nehmen daher häufig die Dienste von „Körpersprache-Profilern“ in Anspruch.

  


  
    KÖRPERSPRACHE: DIE GRUNDLAGEN


    Man kann nicht nicht kommunizieren.

    (Paul Watzlawick, Janet H. Beavin, Donald D. Jackson)


    Unser Körper sendet ständig Informationen, was als eigene Kommunikationsart angesehen werden kann. Mit Körpersprache kann man Akzente setzen, seine Position bestärken, differenzieren und dem, was in Worten gesagt wird, widersprechen. Diese Art der physischen Kommunikation– egal ob beabsichtigt oder nicht, visuell (Gesten, Haltung etc.) oder stimmlich (Tonfall, Sprechgeschwindigkeit etc.)– funktioniert durch Berührungen, Sprechen, hormonale Mechanismen, durch Gesten und Bewegungen, die nur durch die Zugehörigkeit einer gemeinsame Kultur interpretiert werden können.


    DIE 7-38-55-REGEL


    Die Personalagentur OfficeTeam fand bei einer in Frankreich unter 200 Personalleitern ausgeführten Studie heraus, dass einige scheinbar unbedeutende Gesten über den Verlauf einer Karriere entscheiden können. Die Studie besagt außerdem, dass 90% der Personalleiter bei Bewerbungsgesprächen auf die Gesten und die Haltung der Bewerber achten. Diese Ergebnisse bestätigen eine der bekanntesten Studien dieses Felds, die von Albert Mehrabian (iranisch-amerikanischer Psychologe, geboren 1939) durchgeführt wurde und laut der eine emotionale Botschaft (Gefühl oder Stimmungslage) der Regel der 3Vs folgt (bekannt als 7-38-55-Regel):


    
      	55% nonverbal (visuelle Kommunikation);


      	38% paraverbal (stimmlicher Ausdruck);


      	und nur 7% verbal (Inhalt)
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    Diese Hypothese muss allerdings differenziert betrachtet werden, da sie nicht für neutrale Diskurse gültig ist (Fachdiskussion, Unterricht etc.).


    
      ÜBEREINSTIMMUNG


      Um Kommunikation zu optimieren, müssen die drei Ausdrucks formen übereinstimmen. Wenn mit zwei Diskursen aus verschiedenen Kanälen unterschiedliche Signale gleichzeitig gesendet werden, ist es wahrscheinlich, dass der Empfänger die Nachricht nicht komplett versteht. So ist es beispielsweise nicht empfehlenswert, jemandem die Hand zu schütteln und dabei „Guten Tag“ zu murmeln, ohne die Person dabei anzusehen. Ähnlich ungünstig ist es etwas zu sagen wie „Ich finde Ihr Gehaltsangebot angemessen“ und gleichzeitig Augenkontakt zu vermeiden, Ihre Hand vor den Mund zu halten oder ein Lächeln vorzutäuschen!

    


    NONVERBALE UND PARAVERBALE KOMMUNIKATION ENTSCHLÜSSELN


    Da Sie sich jetzt über die Macht der Körpersprache bewusst werden konnten, werden nun die aufschlussreichsten Gesten und Haltungen analysiert, die es bei positiver und negativer Körpersprache gibt. Achtung: Einige Gesten können je nach Situation verschiedene Bedeutungen haben!


    Mit den folgenden Informationen werden Sie nicht nur mehr über Ihre eigene Körpersprache lernen, sondern auch in der Lage sein, die Gesten Ihrer Gesprächspartner zu interpretieren. Untersuchungen diverser Experten auf diesem Gebiet– wobei im Folgenden insbesondere auf die von Joseph Messinger (1945-2012) eingegangen werden wird– zeigen, dass man den gewünschten Eindruck hinterlassen und die nonverbalen Botschaften des anderen dekodieren kann. Dazu muss man lediglich aufmerksam auf seine eigene Körpersprache und die seines Gegenübers achten.


    Die Körperhaltung


    
      	
        Der Kopf: Auch wenn die meisten Menschen ihren Kopf automatisch neigen, ist ihnen meist nicht bewusst, welche Botschaft sie damit senden. Eine Rechtsneigung zeigt eine Verbindung zum Rationalen, eine Linksneigung wiederum eine Verbindung zum Emotionalen. Den Kopf zu heben zeigt Selbstbewusstsein und -sicherheit. Aus diesem Grund sollte diese Position nicht zu oft eingenommen werden, da Sie sonst aggressiv oder hochmütig wirken könnten. Achten Sie bei Interaktionen darauf, niemals körperliche Unterwerfung zu zeigen: Ein nach unten geneigter Kopf impliziert Aufgabe bzw. Niederlage und erinnert an einen beschämten Schüler bzw. das Verhältnis zwischen Kind und Autoritätsperson, es kann ebenfalls auch auf Traurigkeit hindeuten.

        
          TO DO


          Lehnen Sie Ihren Kopf leicht zu Seite, sodass man Ihren Hals sehen kann, damit sich Ihr Gesprächspartner wohl fühlt. So schaffen Sie eine freundliche Atmosphäre. Diese Haltung zeigt, dass Sie aufmerksam und aufnahmefähig sind.

        

      


      	Die Schultern: Wenn Sie gegenüber einem Personalvermittler sitzen, sollten Sie nicht so aussehen, als würden Sie die Last der Welt auf Ihren Schultern tragen: Ziehen Sie sie hoch, dann nach hinten und entspannen Sie sie dann. Strecken Sie die Brust leicht heraus und zwingen Sie sich, immer gerade zu sitzen, bis es zu einer Angewohnheit geworden ist. So erscheinen Sie respektvoll und aufmerksam.


      	
        Der Rumpf: Wenn Sie mit einem Lächeln und einem Handschlag einen Deal besiegeln, muss der Rest des Körpers die gleiche Botschaft ausstrahlen. Richten Sie der anderen Person Ihren Körper zu, wenn Sie von ihr gemocht werden wollen und Sie Ihren positiven Eindruck verstärken wollen.

        
          ACHTUNG!


          Vermeiden Sie Positionen durch die Sie zu passiv erscheinen, weil sie unvorteilhaft für Sie sind (sitzend, runder Rücken, hängende Arme) oder im Gegenteil Arroganz oder fehlendes Selbstvertrauen suggerieren (zurückgelehnter Kopf, ausweichender Blick).


          Sie sollten tief ein- und ausatmen können und den Eindruck erwecken, dass Sie die Kontrolle haben und hinter dem stehen, was Sie sagen.

        

      


      	Wenn Sie stehen, platzieren Sie Ihre Füße in Hüftbreite und wenn Sie sitzen, legen Sie Ihre Arme auf die Armlehne. Bleiben Sie in einer eleganten Position, seien Sie aufmerksam gegenüber Ihrem Umfeld und nehmen Sie eine offene Körperhaltung ein. Je mehr Raum Sie für sich beanspruchen, desto mehr Macht demonstrieren Sie und zeigen dadurch Autorität. Es handelt sich dabei um eine sogenannte „Power Pose“. Wenn Sie mehr über Ihre Bewegungen lernen wollen, sollten Sie die Arbeiten von Dr.Moshé Feldenkrais (1904-1984) konsultieren.

    


    Das Gesicht


    
      	Das Lächeln: Ein „Lächeln“ mit geschlossenem Mund und zusammengepressten Lippen wird Sie nicht weit bringen. Wie kann man also ein ehrliches Lächeln von einem vorgetäuschten unterscheiden? Ersteres bleibt einige Zeit im Gesicht sichtbar, während zweiteres sofort wieder verschwindet. Beim Lächeln ist es normal, dass die oberen Zähne zu sehen sind, während Lächeln bei denen man alle Zähne sieht– denken Sie beispielsweise an Hollywood-Stars– oftmals gespielt sind. Achtung: Wenn Sie sehr nervös sind, haben Sie vielleicht das Gefühl zu lächeln, Ihre Gesichtszüge sind aber in Wirklichkeit eingefroren. Vor einem wichtigen Meeting können Sie daher diesen kleinen Trick ausprobieren: Geben Sie sich selbst eine kleine Gesichtsmassage mit sanften Bewegungen vom Kinn bis zur Stirn. Wenn eine Person Ihr Lächeln doch einmal nicht erwidert, messen Sie dem in diesem Moment keine allzu große Bedeutung zu.


      	Die Pupillen: Geweitete Pupillen zeigen positive Gefühle, Interesse oder Offenheit, was anziehend wirken kann. Im Gegenteil verdeutlichen zusammengezogene Pupillen negative Gefühle, wie Angst, Desinteresse, Abscheu oder Unehrlichkeiten.


      	
        Der Blick: Die Richtung eines Blicks sagt viel über die Gedanken einer Person aus:

        
          	Wenn der Blick nach oben links geht, denkt die Person an etwas in der Vergangenheit.


          	Wenn der Blick gerade, ins Nichts geht, zweifelt die Person und denkt nach.


          	Ein Blick nach unten links bedeutet, dass sie versucht eine Entscheidung zu treffen und einen inneren Monolog führt.


          	Geht der Blick auf mittlerer Höhe nach links, versteht sie.

        

      


      	Dem australischen Experten für Körpersprache Allan Pease (geboren 1952) zufolge tendieren lügende Männer dazu, den Blick zu neigen, während Frauen beim Lügen den Blick heben.

    


    Die Gliedmaßen


    
      	
        Die Arme: Die Art, wie Sie Ihre Arme halten, ist für Ihr Gegenüber, ein Indikator dafür, inwieweit Sie seinem Diskurs folgen.

        
          	Sind Ihre Arme an Ihrer Seite, zeigen Sie Ihr Wohlbefinden und dass Sie keine Angst vor möglichen neuen Entwicklungen haben.


          	Wenn Sie Ihre Arme verschränken, senden Sie eine negative Botschaft: Sie zeigen sich defensiv und in der Konsequenz nicht aufnahmefähig für die Informationen, die Ihnen übermittelt werden.


          	Wenn Sie beim Bewegen der Arme geöffnete Handflächen haben, wirken Sie offener und sympathischer

        


        
          TIPP FÜR DEN BEWERBER


          Bei einem Vorstellungsgespräch begrenzt sich der Platz des Bewerbers auf seinen Stuhl. Stützen Sie also Ihre Ellenbogen nicht auf den Tisch auf, da Sie damit in den Bereich Ihres Gegenübers eindringen. Auch wenn Sie beim Reden viel gestikulieren, sollten Sie darauf achten, Ihre Hände nah am Körper zu behalten, damit Ihre Bewegungen nicht unkontrolliert erscheinen.

        

      


      	Die Hände: Nach den Studien von Susan Goldin-Meadow (geboren 1949) und ihren Kollegen vom Institut für Psychologie der University of Chicago unterstützt Bewegung bei einigen Leuten ihre Gehirnaktivität (eine Methode, die besonders unter Schauspielern verbreitet ist, die ihren Text im Gehen lernen): Diese „Externalisierung“ hilft bei mentalen Prozessen. Bei einem Bewerbungsgespräch können Sie zwar nicht einfach im Raum auf- und abgehen, aber gestikulieren Sie ruhig (ohne es zu übertreiben), um Ihr Gehirn in Schwung zu bringen.
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      	Außerdem besitzen Ihre Hände eine eindeutige „externe“ Kraft. Die Berührung ist eines der primitivsten nonverbalen Signale und ein Mittel, um einen guten Eindruck bei der ersten Begegnung zu machen, da so eine einzigartige Verbindung mit dem Gesprächspartner aufgebaut wird. Achten Sie deshalb besonders auf Ihren Handschlag, der in der Regel der einzige Körperkontakt ist, der im beruflichen Umfeld akzeptiert wird.

    


    
      ZUSATZINFORMATION: DER HANDSCHLAG


      Ein gelungener Handschlag hinterlässt einen bleibenden positiven Eindruck bei Ihrem Gegenüber. Dafür sollten Sie folgendes vermeiden:


      
        	Schlaffer Handschlag: Eine schlaffe Hand zu schütteln ist nicht angenehm und zudem oft Zeichen eines schwachen Charakters. Trotzdem sollte auch nicht zu fest zugedrückt werden, da Sie sonst zu aggressiv oder dominant wirken könnten.


        	Schwitzige Hand: Viele Menschen sind vor Vorstellungsgesprächen nervös, was sich in schwitzigen Händen ausdrückt. Mit einem kleinen Trick wirken Sie dem entgegen: Halten Sie Ihre Hände unter kaltes Wasser, reiben Sie sie mit Talkumpuder ein oder wischen Sie kurz vor dem Beginn des Gesprächs Ihre Hände an einem Taschentuch ab.


        	Missverständliche Körperhaltung: Bleiben Sie zum Händeschütteln nicht sitzen und vermeiden Sie, sich quer über den Tisch zu lehnen. Für gewöhnlich bietet die älteste bzw. hierarchisch höhergestellte Person den Handschlag an.

      

    


    
      	
        Die Beine: Die Annahme, dass überkreuzte Beine, ebenso wie überkreuzte Arme, ein Zeichen für Abwehr und Distanz sind, ist zwar weit verbreitet, allerdings sollten hier unterschiedliche Beinhaltungen voneinander differenziert werden.

        
          	Die Beine auf Kniehöhe zu überkreuzen, selbst bei einem Bewerbungsgespräch, ist eine klassische Position, die besonders bei Männern elegant wirkt.


          	Wenn Arme und Beine gleichzeitig überkreuzt sind, signalisiert die Person Verschlossenheit/Abwehr.


          	Legt man den Knöchel des angewinkelten Beins auf dem anderen Knie ab, zeigt man sich entspannt– oder aber bereit in Wettbewerb zu treten und leistungsbereit. Diese typischerweise maskuline Haltung ist nicht sehr elegant.


          	Doppelt gekreuzte Beine– egal ob im Sitzen oder Stehen– könnten ein Zeichen von Unwohlsein und Selbstschutz sein.


          	Unter dem Stuhl gekreuzte Beine zeigen Schüchternheit oder eine gewisse Unsicherheit.


          	Wenn Sie eine lange Zeit stehen müssen, empfiehlt es sich, das Gewicht gleichmäßig auf beide Füße zu verteilen und dadurch zu vermeiden, in der Hüfte einzuknicken oder von einer Seite zur anderen zu wippen.

        

      


      	Die Füße: Wider Erwarten finden Füße große Beachtung. Zusammen mit den Händen senden sie die meisten Signale. Deshalb sollten Sie nicht von einem auf den anderen balancieren oder– noch schlimmer– mit dem Fuß tippen. Dies zeugt von Langeweile, Nervosität oder Verärgerung und stört die andere Person wahrscheinlich. Wenn Sie ein Gespräch im Stehen führen, richten Sie Ihre Aufmerksamkeit auf die Position der Füße des anderen.
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    MASSGESCHNEIDERTE VERTRAUTHEIT


    
      ZUSATZINFORMATION: PROXEMIK


      Die Proxemik (Raumverhalten) untersucht und beschreibt die Beziehung, die der Mensch, als spezifisches kulturelles Produkt, mit dem Raum um ihn herum hat.

    


    Edward T.Hall (amerikanischer Anthropologe und Begründer der Proxemik, 1914-2009), zufolge kann man die physische Distanz zwischen Menschen in vier Bereiche einteilen. Diese Zonen zu überschreiten löst entweder diskrete oder offensichtliche Reaktionen wie Aggressivität oder Flucht aus. Es ist daher empfehlenswert, sich mit ihnen zu beschäftigen, denn dies ermöglicht eine respektvolle und wohlwollende Kommunikation.
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      	Intime Zone (0-46cm): reserviert für besondere Beziehungen (einige Familienmitglieder, Partner und sehr enge Freunde)


      	Persönliche Zone (46cm-1,2m): für Menschen, die wir mögen und schätzen (Freunde, Kollegen, mit denen man auch außerhalb der Arbeit Zeit verbringt etc.)


      	Soziale Zone (1,2m-3,6m): für neue Bekanntschaften. Bei dieser Distanz fühlt man sich sicher und kann seine Gefühle kontrollieren.


      	Öffentliche Zone (mehr als 3,6m): für Interaktionen, die in Gruppen (bei einem Meeting oder einer Präsentation zum Beispiel) oder zwischen völlig Fremden stattfinden

    


    Diese Angaben sind stark verallgemeinernd, weswegen Hall darauf hinweist, dass die Distanzen je nach Kultur variieren: So sind die Abstände in südeuropäischen und – mehr noch – in afrikanischen Ländern geringer als in nordeuropäischen.


    Sich über seinen persönlichen Raum und den seines Gesprächspartners bewusst zu sein, hilft dabei, Fehler zu vermeiden. Achten Sie darauf, wo sich die Person am Anfang des Gesprächs spontan positioniert und beobachten Sie, ob sie sich Ihnen im Laufe der Zeit nähert. Der Durchschnitt dieser zwei Distanzen zeigt Ihnen an, wie viel Raum Sie ihr im Idealfall geben sollten.


    DER MEHRSPRACHIGE KÖRPER


    Während man Wut, Freude, Traurigkeit, Angst, Ekel und Erstaunen meist ohne Schwierigkeiten vom Gesicht eines anderen Menschen– unabhängig von dessen Herkunft und Kultur– ablesen kann, sind andere Aspekte der Körpersprache durchaus kulturspezifisch. Diese Beobachtung kann man sogar manchmal bei verschiedenen Kulturen innerhalb eines Landes feststellen. Von einem phylogenetischen Standpunkt aus beobachtet, scheinen bestimmte Bewegungen der Gesichtsmuskulatur, mit denen man ein Gefühl oder ein Bedürfnis ausdrückt, anerzogen zu sein. So ist es beispielsweise allgemein bekannt, dass Menschen aus nordeuropäischen und skandinavischen Ländern weniger über ihren Körper kommunizieren als Menschen aus südeuropäischen Ländern.


    Es liegt also auf der Hand, dass Kulturschocks in entscheidenden Momenten, wie bei Bewerbungsgesprächen, vermieden werden sollten. Aus diesem Grund sollten Sie sich vor einer Karriere im Ausland über die dortigen Sitten und Gebräuche informieren: Ihr Gegenüber wird diese Art der Rücksichtnahme als Ausdruck von Respekt und Offenheit wahrnehmen, was für Sie den entscheidenden Unterschied ausmachen kann.


    
      	Besonderheiten in Schweden: Die Schweden, die einen einfachen und kontrollierten Sprechstil bevorzugen, sind keine enthusiastischen Fans nonverbaler Kommunikation. Beispielsweise haben sie die Angewohnheit während eines Gesprächs eine gewisse Distanz einzuhalten, um nicht in den persönlichen Raum des anderen einzutreten.


      	
        Besonderheiten in Japan: Während es in Europa undenkbar ist, seinem Gesprächspartner nicht direkt in die Augen zu sehen, schreiben die Gebräuche in Japan etwas ganz anderes vor. In diesem sehr hierarchischen Land will es die Sitte, dass man anstatt in die Augen auf den Hals des Gegenübers sieht. Dazu kommen noch ein paar weitere grundlegende Regeln:

        
          	Achten Sie beim Hinsetzen darauf, Ihre Schuhsohlen nicht zu zeigen (dieser Ratschlag gilt auch für arabische Länder), weil das als extrem unhöflich gilt.


          	Vermeiden Sie Körperkontakt, bis die andere Person Sie dazu einlädt.


          	Zwingen Sie sich nicht dazu, Stille mit Worten zu füllen. Europäer finden Redepausen vielleicht peinlich, in Japan werden sie jedoch als sehr wertvoll angesehen.

        

      

    


    ZIEHEN SIE KEINE VOREILIGEN SCHLÜSSE!


    In der Morphopsychologie wird nach einem Zusammenhang zwischen dem Erscheinungsbild und dem Charakter einer Person gesucht, aber auch der Zusammenhang zwischen individueller Persönlichkeit und der körperlichen Ausdrucksweise kann untersucht werden. In einer weiteren, neuen Disziplin auf dem Feld der nonverbalen Kommunikation wird versucht, die Funktionsweise des menschlichen Geists anhand der Körpersprache zu entschlüsseln. Diese drei Disziplinen geben zwar einen Denkanstoß zur Bedeutung von physischen Signalen, man sollte sie aber kritisch hinterfragen.


    Vermeiden Sie es voreilige Schlüsse zu ziehen, da diese zu Missverständnissen führen können. Einerseits kann das gleiche Signal in verschiedenen soziokulturellen Situationen und Kontexten etwas Unterschiedliches bedeuten, andererseits hat jeder Mensch seine persönliche Art sich auszudrücken. Betrachten Sie nonverbale Botschaften deswegen immer in ihrem Kontext!


    Das Beispiel der verschränkten Arme veranschaulicht dies. Auch wenn zahlreiche Studien darin übereinstimmen, dass es sich dabei um eine defensive Geste handelt, kann diese Armhaltung auch das Gegenteil bedeuten, wenn der Oberkörper besonders gerade ist und ein wenig nach hinten geneigt wird. Dem amerikanischen Psychologen David McNeill (geboren 1933) zufolge, ist es sogar ein Zeichen von Unverwundbarkeit. Es könnte aber auch bedeuten, dass sich die Person einfach nur aufwärmt oder es sich gemütlich macht.

  


  
    TOP TIPPS


    
      	Probieren Sie die Mirroring-Methode (Spiegeleffekt): Versuchen Sie sich in die Person hineinzuversetzen, mit der Sie sprechen und nachzuempfinden, was sie denken könnte, wenn sie Ihre Gesichtsausdrücke, Gesten und Bewegungen sieht.

        
          	Vor dem Bewerbungsgespräch: Simulieren Sie mit einer Person, die kritisch genug ist und Ihnen gute Ratschläge geben kann, eine authentische Bewerbungsgespräch-Situation. Sie können sich auch filmen oder vor einem Spiegel üben. Dies wird Ihnen helfen, Gesten zu erkennen, die sich eines Tages negativ auswirken könnten.


          	Während des Bewerbungsgesprächs: Versuchen Sie auf subtile und natürliche Weise die Gesten und die Körperhaltung Ihres Gesprächspartners zu kopieren. Studien– vor allem im Bereich des neuro-linguistischen Programmierens– haben gezeigt, dass Menschen, die sich gut verstehen, dazu tendieren die gleichen Gesten quasi zeitgleich zu benutzen. Gleich und gleich gesellt sich gern!

        

      


      	Lächeln Sie! Unterschätzen Sie niemals die Macht eines Lächelns– eins was vom Mund bis über die Augen reicht– da es Ihrem Gegenüber anzeigt, dass Sie eine zugängliche Person sind, kooperativ, positiv und sympathisch.


      	Seien Sie ausdrucksstark! Stellen Sie direkten Augenkontakt her und halten Sie ihn, um der Person zu verdeutlichen, dass Sie offen sind und aufmerksam der Unterhaltung folgen. Halten Sie auch Augenkontakt, wenn Sie der anderen Person Ihre Hand geben. Achten Sie aber darauf, nicht zu starren, damit sich die andere Person nicht unwohl fühlt.


      	Betrachten Sie Ihren Handschlag wie Ihre Visitenkarte. In der Arbeitswelt begrüßt man sich häufig, indem man sich die Hand gibt. Diese Geste sollte bestimmten Regeln folgen, kurz und fest sein.


      	Bevorzugen Sie Haltungen, die eine gewisse Offenheit gegenüber Ihrem Gegenüber ausdrücken und positionieren Sie Ihren Körper dementsprechend. Untersuchungen der Northwestern University (2001) und der Columbia University (2011) haben bewiesen, dass unsere Haltung nicht nur unter unserer Laune und unserem Gefühlszustand leidet, sondern diese auch andersherum beeinflusst. Mit anderen Worten fühlen wir uns stolzer und selbstbewusster, wenn wir beispielsweise unsere Brust herausstrecken. Außerdem steigt das Testosteron-Level– das Hormon, das Wohlbefinden und mit Macht verbundene Gefühle fördert– und das Stress- und Cortisol-Level nimmt ab.


      	Tragen Sie keine unnötigen Gegenstände mit sich herum. Bei Bewerbungsgesprächen tendieren einige Menschen dazu, etwas in der Hand zu halten, um so ihre Nervosität zu kaschieren. Dabei ist es aber besser, freie Hände zu haben, um seine Worte mit Gesten harmonisch zu begleiten, oder sie ruhig auf den Beinen abzulegen.


      	Nehmen Sie eine elegante und überzeugende Haltung ein. Ein gerader Rücken zeigt Präsenz, Selbstbewusstsein und Selbstvertrauen. Egal ob bei einem Gespräch unter vier Augen oder bei einem Gruppen-Meeting um einen Tisch herum, Ihre Wirbelsäule sollte stets gerade, Ihre Schultern entspannt und Ihr Kopf gehoben sein. Beim Gehen können Sie dazu nach vorne sehen und einen Punkt am Horizont fixieren.


      	Wählen Sie ein passendes Outfit, denn Ihre Kleidungswahl wird noch mehr analysiert werden als Ihre Haltung oder Ihre Gesten. Ihr Stil sollte zu der Arbeitsstelle passen, auf die Sie sich bewerben und zu dem Kontext des Bewerbungsgesprächs. Gehen Sie keine Risiken ein und versuchen Sie nicht jemand anders zu sein, als Sie sind. Das wichtigste bei einem Bewerbungsgespräch ist, dass Sie sich in Ihrer Kleidung wohlfühlen und gepflegt wirken.

        
          ZUSATZINFORMATION: PARFÜM


          Wählen Sie einen leichten Duft (oder gar kein Parfüm), um zu verhindern, den Raum mit einem Geruch zu füllen, der der anderen Person nicht gefällt und damit unterbewusst negativ beeinflusst.

        

      


      	Entspannen Sie sich und konzentrieren Sie sich gleichzeitig. Ihr Gegenüber wird kleine Ticks vermutlich als unangenehm empfinden. Beispiele dafür sind, sich zehnmal die Haare hinters Ohr zu stecken, beim Lachen die Hand vor den Mund zu halten oder sich ständig an den Nacken zu fassen. Gleichzeitig werden diese Ticks auch Sie selbst ablenken, auch wenn Sie es vielleicht nicht direkt merken. Versuchen Sie also, sich zu kontrollieren, sich zu entspannen und ruhig zu atmen, um Ihren Gesprächspartner nicht abzulenken.


      	In jedem Fall muss Ihr Diskurs für eine maximale Wirkung kohärent sein. Ihre verbalen und nonverbalen Signale sollten sich daher nicht widersprechen. Wenn Sie mit einer Geste bestimmte Aspekte unterstreichen oder einen Satz betonen, muss sie perfekt mit Ihren Worten synchronisiert sein.
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