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Das ist der Beginn einer E-Book Reihe, Band 2

Die Melange - Melange mal 3

Warum das Bild der Melange?

1. Melange
Eine Wiener Melange ist eine
perfekte Mischung aus Kaffee

und Milch und wird traditio- ~ 2- Melange
nell im Kaffeehaus zu einer er.smd €ine Melal?ge aus
Zeitung getrunken. drei erfahrenen Trainerinnen,

die seit vielen Jahren Kom-
munikation, Kérpersprache,
3. Melange Kundenorientierung und

Dieses E-Book ist eine Melange mehr trainieren.
aus unseren Erfahrungen und
Leidenschaften.

Warum Sie dieses E-Book ,,Einmal nonverbale Kom-
munikation bitte! Mimik und mehr...
unbedingt lesen sollten?

Menschen zu verstehen,
ist die Wahrung des
21. Jahrhunderts!

Es kursieren immer noch viel zu viele Mythen rund um das
Thema Korpersprache. Damit méchten wir aufraumen und
Sie Uber die aktuellsten wissenschaftlichen Erkenntnisse am
Laufenden halten.
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""Was jemand denkt,
merkt man weniger
an seinen Ansichten,
als an seinem
Verhalten.”

Isaac Bashevis Singer



Michaela Kellner

... ist eine absolute Leseratte

Eine Schwalbe macht noch keinen Sommer!
Oder der Fehler des Othello

Es ist ein Mythos, dass ein einzel-
nes Signal ausreicht, um festzu-
stellen, wie eine andere Person ist
oder sich verhalt.

Im gleichnamigen Drama von Wil-
liam Shakespeare beschuldigt
Othello seine Frau Desdemona, ihn
zu betriigen. Sie weiB, 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 totet
sie. Kurz darauf erfahrt er, dass er
einer Intrige zum Opfer gefallen
ist.

Wenn wir Othellos Fehler vermei-
den wollen, ist es wichtig, der Ver-
suchung zu widerstehen, zu ra-
sche Schliisse zu ziehen. Viele
Menschen machen genau dies. Sie
sehen ein korpersprachliches Sig-
nal und interpretieren sofort - und
diese Interpretation kann richtig
oder falsch sein.

Um Koérpersprache korrekt zu in-
terpretieren ist es wichtig, dass

mindestens drei Signale auf zwei
unterschiedlichen Kandlen (z.B.
Mimik, Gestik, Kérperhaltung, Be-
wegungsimpuls) in dieselbe Rich-
tung weisen.

Das wohl bekannteste Beispiel: In
vielen Seminaren oder auch Bu-
chern wird immer noch erklart,
dass verschrankte Arme Ablehnung
zeigen. Gehen Sie mal kurz in sich,
wie oft sitzen Sie in Meetings oder
in Gesprachen mit verschrankten
Armen? Einfach, weil es angenehm
ist, Ihnen vielleicht kalt ist, Sie
nicht wissen, wohin mit den Han-
den? Zeigen Sie dabei ein freundli-
ches Lacheln, sind Sie dem Ge-
sprachspartner zugewandt, ist dies
wohl eher keine Ablehnung. Wenn
Sie Ihre Augenbrauen kritisch zu-
sammenziehen und die kalte
Schulter zeigen oder Sie sich ab-
wenden, sieht es schon wieder an-
ders aus.

Achten Sie auf ,Cluster”, also
mehrere Anzeichen—idealerweise
auf verschiedenen Kérperebenen,
um wirklich sicher zu gehen.



Andrea Khom

... trommelt mit Lust und Leidenschaft

Der Pinocchio-Effekt - wer sich an die Nase greift,

flunkert

Haben Sie als Kind auch die Ge-
schichten von Pinocchio gelesen?
Seine Nase wurde bei jeder Liige
ein kleines bisschen langer.

Genau dieser Mythos halt sich
hartnackig und wird auch von vie-
len Medien regelmaBig aufge-
griffen.

Dabei hat der Griff zur Nase

oder ins Gesicht einen ganz ande-
ren Hintergrund: wenn wir Stress
haben und uns beruhigen wollen,
greifen wir uns gerne ins Gesicht.

Schon ein Baby steckt den Finger
in den Mund, um sich zu beruhi-
gen, als Erwachsene kénnen wir

das nicht so einfach tun, deshalb
greifen wir uns an die Nase, ans

Kinn oder streichen Uber die Au-
gen.

Wenn wir ligen, kann es natiirlich
sein, dass wir gerade Stress emp-
finden und uns deshalb mit einer
Beriihrung im Gesicht beruhigen
wollen.

Die Vermutung liegt nahe, dass
wir dabei unseren eigenen Geruch
einatmen—unser eigener Geruch
beruhigt uns und gibt uns Sicher-
heit.

Deshalb wird einem Baby um Ge-
borgenheit zu vermitteln ein gut
getragenes Shirt der Mutter ins
Bett gelegt. Auch ein Schmusetuch
oder das Lieblingsstofftier erfiillen
dieses Bediirfnis. Jeder Elternteil,
der jemals diese gewaschen hat,
erinnert sich an das Drama.

Der wissenschaftliche Mythos be-
ruht ausschlieBlich auf einem Vi-
deo von Bill Clinton, in dem er zu
seiner Affare mit Monika Lewinsky
befragt wurde.

Er griff sich gezdhlte 14mal an die
Nase. Danach wurde er der Liige
Uberfiihrt und seitdem gibt es den
Mythos: wer llgt, fasst sich an die
Nase. iy
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Marion Lercher

... unverbesserliche Optimistin

Warum ein Lacheln nicht nur positiv wirkt

Hand aufs Herz: Wenn Sie beim Einkaufen
sind und Ihnen begegnet jemand, der um
einen Kopf groBer ist, durchtrainiert, ge-
schatzte 120 Kilo wiegt und aussieht , als
konnte er Baume werfen, ist es Thnen dann
lieber, wenn Sie dieser Mensch anlachelt,
neutral oder eher grimmig aussieht? Ver-
mutlich wirkt auch auf Sie ein Lacheln posi-
tiv - in dieser Situation, beim Einkaufen.
Aber freut sich diese Person nun wirklich?
Freuen Sie sich nun, weil sie angeldchelt
wurden?

Wir sprechen hier von einem Kooperati-
onslacheln oder auch von einem hoéflichen
Lacheln. Dieses Lacheln signalisiert: Von
mir geht keine Gefahr aus, du kannst dich
annahern, die Augen lachen bei diesem La-
cheln jedoch nicht mit.

Flihren wir ein Gesprach, in dem es immer
kontroversieller wird, auch dann kann ein
Lacheln auftreten. Dieses zeigt sich bspw.
durch ein einseitiges Lacheln, wobei auch
der Kopf meist leicht erhéht wird. So de-
monstriert der Gesprachspartner seinen
Status, seine Uberlegenheit. Dieses L&cheln
wird auch als Dominanzldcheln bezeich-
net. Studien haben gezeigt, dass die Cor-
tisolwerte ansteigen und somit der Stress,
wenn man so angelachelt wird. (vgl.
Niedenthal 2018)

Ein maskierendes Lacheln oder auch Zen-
surldacheln (vgl. Eilert 2018) hat die Funkti-
on, einen mimischen Ausdruck zu maskie-
ren. Optisch sieht es aus, wie ein Koopera-
tionslacheln. Doch vor diesem Lacheln zeig-
te sich ein kurzer mimischer Ausdruck von
zB Arger oder Geringschatzung. Unmittel-

bar danach folgt dann ein Lacheln, um die-
sen davor gezeigten negativen Ausdruck zu
kaschieren. Ein Zensurlacheln zeigen wir u.
a. auch, wenn wir uns in einer unangeneh-
men, stressvollen Situation befinden, denn
dadurch regelt sich unser System wieder
und wir erreichen nach diesem Stress
schneller wieder unseren ,,Normalmodus”,
fihlen uns danach schneller wieder wohl.

Das wohl am angenehmsten empfundene
Lacheln zeigt sich in der Mimik mit
«lachenden Augen” und einem Lacheln im
Mundbereich. Es ist fiir beide—den der la-
chelt und der der angelachelt wird eine
»Belohnung”, daher auch der Name: Beloh-
nungslacheln. Eine Dopaminausschiittung
nach innen sorgt fir dieses angenehme Ge-

fihl, wenn wir ein Belohnungslacheln sen-
den oder empfangen.

Belohnen wir uns doch selbst und unsere
Mitmenschen haufiger mit einem Beloh-
nungslacheln. Eine einfache Méglichkeit sich
besser zu fiihlen.



Michaela Kellner

... ist eine brillante Netzwerkerin - und
kennt Gott und die Welt

Lugner schauen weg oder nach rechts oben

Haben Sie in den letzten Tagen ei-
nen Krimi angesehen? Vielleicht
hat sich der Tater ja mit seiner
Korpersprache und vor allem sei-
nem Blickverhalten verraten? Das
ist Hollywood und wissenschaftlich
nicht fundiert.

Viele Menschen glauben, wer liigt,
schaut anderen Menschen nicht in
die Augen.

Der Korpersprache- und Mimikfor-
scher Paul Ekman hat genau das
Gegenteil herausgefunden. Liigner
schauen ihrem Gegenlber eher in
die Augen, um zu sehen, ob die
Liige geglaubt wird.

Ein weiterer Mythos ist, dass sich
Ligner durch ihre Augenbewegun-
gen verraten. Ligner sollen beim
Sprechen nach rechts oben bli-
cken, das wird als Beweis gesehen,
dass die gerade gegebene Infor-
mation konstruiert (also erlogen)
wird.

Wenn Menschen nach links blicken,
dann wirden sie die Wahrheit sa-
gen.

Keine aktuelle Studie konnte dazu
den Wahrheitsbeweis antreten.

Ein weiterer weitverbreiteter My-
thos ist: die Augenbewegungs-
hinweise verraten uns, welches
Wahrnehmungssystem bei diesem
Menschen im Moment gerade aktiv
ist: geht der Blick nach oben, ver-
arbeiten wir Informationen visuell.

Verlauft die Blickrichtung gerade-
aus, steht Auditives im Vorder-
grund und wir horen Tone, Stim-
men oder Gerausche.

Blicken wir nach unten, ist der
haptische Sinn aktiv, wir wollen
etwas angreifen, tasten, beriihren,
fuhlen.

Die gute Nachricht ist, ein Augen-
bewegungsmuster wurde wissen-
schaftlich bestatigt: wenn wir vi-

suelle Informationen verarbeiten,
blicken wir nach oben - und es ist
vollkommen egal, ob nach links o-
der nach rechts.



Andrea Khom

... genieBt auf langen Autofahrten gute
Horblicher

Von Heiligenschein und Teufelshornern -
ich glaube zu wissen, wie du bist

Im tdglichen Miteinander passiert deshalb auch ,Halo” (englisch
es oft, dass wir Beobachtung mit fiir Heiligenschein) Effekt.
Interpretation verwechseln: Ein
Kollege geht morgens eiligen
Schrittes und mit zusammenge-
kniffenen Augenbrauen und Mund
an Ihnen vorbei und griiBt Sie nur
beildufig. Interpretieren Sie, dass
er nichts mit Ihnen zu tun haben
will oder Uber Sie verargert ist?

Sein negatives Gegenstiick ist
ubrigens der Horn-Effekt: Hier
reicht zuweilen schon eine einzi-
ge (negative) Eigenschaft, ein
einziges falsches Wort, ein simp-
ler verpatzter Eindruck — schon
neigen wir dazu, unserem Ge-
genilber auch in anderen Berei-
Oder hat er vielleicht Zahnschmer- chen Defizite zu unterstellen.
zen? Oder beobachten Sie einfach,
dass er es eilig hat. Unser Gehirn
interpretiert immer, weil es
dadurch Zeit spart.

Wie kdnnen wir dieses Wissen
flr uns nutzen? Achten Sie ein-
fach beim ersten Kennenlernen
darauf, einen guten ersten Ein-
So interpretieren wir auch sofort, druck zu gestalten.

was wir an korpersprachlichen
Signalen wahrnehmen und schlie-
Ben daraus auf die Personlichkeit:
die Person IST so.

Und ... achten Sie auch darauf,
wie Sie auf erste Eindriicke von
anderen Personen reagieren.
Wenn Sie sich des Halo- und

In der Psychologie beschreibt der Horn-Effekts bewusst sind, kén-
Halo-Effekt dieses Phanomen als nen Sie sachlicher und vor allem
Wahrnehmungsfehler. Ein pragen- objektiver

des Merkmal einer Person wirkt so kommuni-

dominant auf uns, dass es einen zieren.

Uberstrahlenden Gesamteindruck
erzeugt -
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Runde

Marion Lercher

... mag Spieleabende in einer lustigen

Verschrankte Arme sind doch ein Zeichen
von Ablehnung oder etwa nicht?

Ein ganz ein hartndckiger Mythos. Ware
das tatsachlich so,
zeigten gut die
Halfte meiner bis-
herigen Teilneh-
mer_innen in mei-
nen Seminaren ei-
ne ablehnende Hal-
tung. Viele sal3en
mir gegentiber,
verschrankten die
Arme und zeigten
doch mimisch hochstes Interesse an mei-
nem Vortrag. Es gibt natiirlich unter-
schiedliche Griinde, warum wir die Arme
verschranken. Lassen Sie uns ein paar da-
von sammeln:

Bequemlichkeit - sicherer Stand: Wiir-
den wir alle Personen, die je die Arme
verschrankt haben als ablehnend bezeich-
nen, hatten wir kaum noch jemanden, mit
dem wir uns gerne unterhalten. Ver-
schrankte Arme sind fiir viele eine beque-
me Haltung, gehoren zu einem gemiitli-
chen und sicheren Stand.

Kalte: Es ist Winter, sie treten ohne Jacke
auf den Balkon und es schiittelt Sie vor
Kélte. Was tun Sie? Sie holen sich eine Ja-
cke oder sie verschranken die Arme, um
sich zu warmen.

Introvertierte zeigen haufiger ver-
schrankte Arme: In Forschungen von Ro-
bert Gifford von der Universitat Columbia

in Kanada wurde festgestellt, dass int-

rovertierte Personen eher dazu neigen,
die Arme zu verschranken als Extraver-
tierte.

Schutz und Sicherheit: In Situationen,
in welchen wir uns unwohl fiihlen, zei-
gen viele verschrankte Arme, um sich
selbst zu schitzen und um vor einem
eventuellen Angriff gewappnet zu sein.

Verschrankte Arme zur Regulation
von Stress: Arme und Hande werden in
stress-reichen Situationen, wie zB Pri-
fungssituationen zusammengefiihrt und
kdnnen so auf Stress und Nervositat
hinweisen.

Fazit: Wenn Sie also jemanden sehen,
der die Arme verschrankt, achten Sie
darauf, ob es auch weitere ablehnende
Merkmale gibt. Dies kann zum Beispiel
ein Rimpfen der Nase, ein Augenrollen,
ein bewusstes Wegdrehen sein oder es
kann sich auch im verbalen Ausdruck
also in der Sprache als Ablehnung zei-
gen. Denn: Verschrankte Arme allein
sind kein definitiver und alleiniger Hin-
weis auf Ablehnung.




Darf s noch etwas fiir Sie sein?

Einmal nonverbale Kommunikation bitte!
Was heif3t einmal, gerne mehr...

Wir bleiben dran, Sie doch auch?

Im nachsten E-Book geht es darum, wie Sie schon beim
ersten Eindruck an Sympathie und Kompetenz
gewinnen.
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~Wenn das Auge

nicht iiberzeugen
kann, iiberredet auch

der Mund nicht.”

Franz Grillparzer

Alle Rechte sind vorbehalten.

Der Nachdruck oder die Vervielfaltigung - auch auszugsweise - ohne
vorherige schriftliche Zustimmung der Autorinnen ist verboten.
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