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KORPERSPRACHE

Mythen der
Korpersprache

In diesem Artikel raumen unsere beiden Gastautorinnen mit
haufigen Mythen rund um Koérpersprache auf.

JEDER VON UNS spricht mit dem Korper und
sieht die Korpersprache anderer — schon von
Kindesbeinen an. Wir glauben, dass wir Profis
im Lesen von Korpersprache sind. Und doch
gibt es einige Mythen tiber Koérpersprache, die
alle kennen und seit Jahren weitergegeben wer-
den.

Das beriihmteste Beispiel fiir die Bedeutung
der nonverbalen Signale in einem politischen
Wahlkampf ist die Prasidentschaftswahl im
Jahr 1960 zwischen John F. Kennedy und Richard
Nixon: Am 26. September 1960 wurde zum ers-
ten Mal eine Prasidentschaftsdebatte im Fern-
sehen ubertragen. Heute weify man, dass ohne
das Fernsehen John F. Kennedy wahrscheinlich
niemals Prasident der Vereinigten Staaten ge-
worden ware. Die Befragung nach der ersten
Fernsehdebatte kiirte Kennedy als eindeutigen
Sieger ebendieser. Wahler, die die Debatte nur
im Radio verfolgten, waren der Meinung, dass
Nixon der bessere Kandidat war. Bei der Wahl
1960 wurde John F. Kennedy sehr knapp zum
Prasidenten der USA gewahlt. Selbst Kennedy
gab spater zu, dass das Fernsehen ihm zum Sieg
verholfen hatte. Er war jung, wirkte charmant,
gesund und gelassen auf die Fernsehzuschauer.
Nixon, der gerade aus dem Krankenhaus kam,
wirkte blass, kranklich und schwitzte stark.
Aufgrund dieser Wirkung fanden die Wahler,
dass Kennedy der bessere Kandidat war. Die
Angst vor der visuellen Wirkung war so grof3,
dass es danach 16 Jahre lang keine Fernsehde-
batten im Wahlkampf gab.

Der »7-38-55« Mythos

Einer der hartnackigsten Mythen ist, dass der
Inhalt in der Kommunikation nur 7% ausma-
che, die Stimme 38 % und die Wirkung der Kor-
persprache 55%. Der Wissenschaftler Albert
Mehrabian hat in den 1960ern folgende Studie
durchgefiihrt: Probanden bekamen je 3 positi-
ve, neutrale und negative Worter zu horen. Alle
Worter wurden mit positivem, neutralem und
negativem Stimmausdruck gesprochen. Dabei

wurde festgestellt, dass die Probanden dem
Tonfall mehr Bedeutung als dem Wort gaben.
Danach wurden den Probanden zusatzlich noch
Fotos mit Gesichtern gezeigt, die positive, neu-
trale und negative Gesichtsausdriicke zeigten.
Ein neutrales Wort wurde in unterschiedlichem
Tonfall und mit verschiedenen Fotos unter-
schiedlich kombiniert. Dabei wurden die Fotos
sicherer erkannt als der Tonfall, wenn die Kom-
bination inkongruent war, das heift nicht zu-
einander passte. So kam Mehrabian zum Wir-
kungsverhdltnis 7 — 38 — 55.

Wenn wir inkongruent kommunizieren, dann
vertrauen wir der Mimik und der Koérperspra-
che mehr. Das ist die Erkenntnis der Studie,
mehr nicht. Verallgemeinerungen fiir andere
Kommunikationsprozesse sind demnach nicht
zulassig.

Der Fehler des Othello

Es ist ein Mythos, dass ein einzelnes Signal aus-
reicht, um festzustellen, wie eine andere Person
ist oder sich verhalt. Im gleichnamigen Drama
von William Shakespeare beschuldigt Othello
seine Frau Desdemona, ihn zu betriigen. Sie
weif}, dass ihr Mann sehr eifersiichtig ist und
hat Angst, dass er ihr nicht glaubt. Othello sieht
ihre Angst und glaubt, dass es die Angst der er-
tappten Ehebrecherin ist und tétet sie. Kurz da-
rauf erfahrt er, dass er einer Intrige zum Opfer
gefallen ist. Wenn wir Othellos Fehler vermei-
den wollen, ist es wichtig, der Versuchung zu
widerstehen, zu rasche Schliisse zu ziehen. Vie-
le Menschen machen genau dies. Sie sehen ein
korpersprachliches Signal und interpretieren
sofort — und diese Interpretation kann richtig
oder falsch sein. Um Korpersprache korrekt zu
interpretieren, ist es wichtig, dass mindestens
drei Signale auf zwei unterschiedlichen Kana-
len in dieselbe Richtung weisen.

Das wohl bekannteste Beispiel: In vielen Se-
minaren oder auch Biichern wird immer noch
erklart, dass verschrankte Arme Ablehnung zei-
gen. Gehen Sie mal kurz in sich, wie oft sitzen
Sie in Meetings oder in Gesprachen mit ver-



schrankten Armen? Einfach, weil es angenehm
ist, Thnen vielleicht kalt ist, Sie nicht wissen,
wohin mit den Handen? Zeigen Sie dabei ein
freundliches Lacheln, sind Sie dem Gesprachs-
partner zugewandyt, ist dies wohl eher keine Ab-
lehnung. Wenn Sie Thre Augenbrauen kritisch
zusammenziehen und die kalte Schulter zeigen
oder Sie sich abwenden, sieht es schon wieder
anders aus.

Wer nach rechts oben blickt, liigt!

Sie haben vielleicht auch schon einmal ge-
hort, dass ein Mensch, der beim Sprechen nach
rechts oben schaut, Sie gerade anliigt. Dazu
wurden einige wissenschaftliche Untersuchun-
gen gemacht. Diese Annahme konnte nicht
nachgewiesen werden und bleibt somit ein ech-
ter Mythos.

Der Pinocchio-Effekt

Haben Sie als Kind auch die Geschichten von
Pinocchio gelesen? Seine Nase wurde bei je-
der Liige ein kleines bisschen langer. Wenn wir
Stress haben und uns beruhigen wollen, greifen
wir uns ins Gesicht. Schon ein Baby steckt den
Finger in den Mund, um sich zu beruhigen, als
Erwachsene konnen wir das nicht so einfach

tun, deshalb greifen wir uns an die Nase, ans
Kinn oder streichen tiber die Augen. Wenn wir
ligen, kann es natiirlich sein, dass wir gerade
Stress empfinden und uns deshalb mit einer
Bertihrung im Gesicht beruhigen wollen. Der
wissenschaftliche Mythos beruht ausschlief-
lich auf einem Video von Bill Clinton, in dem er
zu seiner Affare mit Monika Lewinsky befragt
wurde. Er griff sich gezdhlte 14 Mal an die Nase.
Danach wurde er der Liige iiberfiihrt und seit-
dem gibt es den Mythos: Wer liigt, fasst sich an
die Nase.

Schau mir in die Augen Kleines

Wir glauben, wer liigt, schaut anderen Men-
schen nicht in die Augen. Der Koérpersprache-
und Mimikforscher Paul Ekman hat genau das
Gegenteil herausgefunden. Liigner schauen
ihrem Gegeniiber eher in die Augen, um zu se-
hen, ob die Liige geglaubt wird. Wichtig ist, dass
Sie korpersprachliche Signale wahrnehmen.
Achten Sie dabei auf die Reiz-Reaktions-Abfol-
ge. Haben Sie etwas ausgelost, so dass die ande-
re Person unmittelbar darauf reagiert? Probie-
ren Sie die einfachste Reiz-Reaktions-Folge
doch gleich aus. Lacheln Sie den ersten Men-
schen an, der Ihnen begegnet. Die Reaktion
wird wohl was sein? []
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