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M Beim Service kénnen sich Unternehmen am ehesten von ihren Konkurrenten absetzen. Dazu ist ein besseres Versténdnis der Kérpersprache hilfreich, wie eine Expertin aus Wetzikon darlegt.

«95 Prozent lauit im Unterbewusstsein alb»

Wetzikon Die Kérpersprache richtig zu lesen und
einzusetzen, ist gerade im Businessurnfeld wichtig.
Was angehobene Fussspitzen bedeuten und wie man
in Lohnverhandlungen hineingehen sollte, verrét die
Wetziker Kérpersprache-Expertin Arlette Berger.

Wir haben uns eben zur Be-
griissung die Hand gegeben.
Was verrat der Hindedruck
niber eine Person?

Arlette Berger: Schon sehr viel.
Man spiirt, wie kraftvoll jemand
zudrickt oder ob die Hand feucht
ist, was auf Nervositit hindeutet.
Aufschlussreich ist auch, wie je-
mand die Hand driickt (sie greift
die Hand des Interviewers): Wird
die Hand des Gegeniibers nach
unten gedrickt, dann ist das eine
Machtdemonstration. «Hallo, ich
bin der Chef.» Man denke an US-
Prisident Donald Trump. Umge-
kehrt ist es eine Ehrbezeugung,
wenn man die Hand des anderen
leicht anhebt.

Wie deuten Sie eine offene
Handfltiche?

Alle nach oben gedffneten Gesten
bedeuten: «Ich habe nichts zu ver-
bergen, ich bin offen fiir das, was
kommt, und bin auch bereit zu ge-
ben.» Hingegen wenn Politiker
oder Wirtschaftsbosse wihrend
einer Rede die Hand mit der Hand-
kante nach unten sausen lassen,
als durchschnitten sie die Luft -
tschack, tschack, tschack -, dann
sind sie gerade nicht offen fiir an-
dere Positionen und Meinungen.

bekanntlich am meisten. Wir ha-
ben dafiir nach neuesten Berech-
nungen nur 15 Millisekunden Zeit.
Dasistnoch nicht einmal ein Wim-
pernschlag. Mit unseren Sinnen
nehmen wir nur circa 5 Prozent
bewusst wahr. 95 Prozent liuft im
Unterbewusstsein ab.

Hat man in so kurzer Zeit tiber-
haupt Gestaltungsmaglichkel-
ten?

Ich denke schon. Wer lichelt oder
die  Augenbrauen  hochzieht,
kommt sympathischer riiber. Rat-
sam ist es auch, den Kopf leicht
schrig zu halten. Das signalisiert
Verwundbarkeit und damit auch
Vertrauen. Wir verstehen solche
Gesten unbewusst, dasist in unse-
rem Reptilienhirn seit Urzeiten
abgespeichert.

Sind nonverbale Zeichen ehrli-
cher als das, was wir sagen?
(lacht) Jein. Wer schauspieleri-
sches Talent besitzt und die Biihne
gewohnt ist, kann natirlich viele
Gesten inszenieren und sich eine
bewusste Korpersprache aneig-
nen. Politiker sind wahre Meister
darin, das Gesagte mit ihrem Kor-
per in Ubereinstimmung zu brin-
gen. Wenn jemand aber nicht da-
von uberzeugt ist, was er sagt, wenn
seine Gedanken also quer zu dem

Das liegt nicht nur an unserer Kul-
tur, sondern auch an unseren per-
sonlichen Pragungen. Kinder ha-
ben noch eine sehr deutliche Mi-
mik und Gestik. Werden sie beim
Liigen ertappt, nehmen sie die
Hinde vor den Mund, weil dort et-
was herausgekommen ist, was wie-
der hinein soll. Wir Erwachsene
haben noch den Impuls, nur sind
unsere Gesten weniger deutlich.
Beim Liigen fassen wir uns statt-
dessen an die Nase oder an das
Kinn- der Mundistalso nicht fern.
Sollte man sich erst bemtthen,
dle elgene Karpersprache bes-
ser zu verstehen?

Ja, definitiv. Leider verstellen die
Prigungen, die wir im Laufe des
Lebens erfahren, den Blick auf
unser Wesen und unsere Potenzia-
le. Tag fiir Tag wurden und werden
wir mit Glaubenssitzen iiber unse-
re Person konfrontiert - in der Fa-
milie, in der Schule, auf der Arbeit.
«Du kannst das nicht. Du bist zu
dumm. «Midchen lernen zum Bei-
spiel friih, sich ruhig zu verhalten,
da gibt es keinen Platz fiir grosse
Gesten.

Wie wichtig ist das Verstdndnis
von Karpersprache im Business-
umfeld?

Es hilft dem Manager oder Verkiu-
fer, die Bediirfnisse seines Teams
oder Kunden besser und schneller
zu erkennen. Was das Know-how
betrifft, konnen sich gerade Klein-
unternechmen kaum von ihren
Konkurrenten unterscheiden. Am
Ende entscheidet der Service, ob
jemand zu diesem oder jenem
Dienstleister geht.




Arlette Berger (52) ist Person-
lichkeitscoach und diplomierte
Taolstische Gesichterleserin. In
ihrem Coaching-Atelier in Wetzikon
unterstiitzt sie ihre Kunden fir
mehr «Kreativitat und Wohl-
befinden Im Business». Neben
der Einfithrung in die Kunst des
Gesichterlesens (Erlebnis-Work-
shops) bietet die friihere Bankerin
auch Business-Feng-Shui-Beratun-
gen und kreative Teamevents im
«Farb Erlebnis Ateller» an, das
sie zusammen mit ihrem Mann
Roland Berger fiihrt.

Weitere Informationen unter:

chi
w.TeamEventady

n-im-Businese.ch

Achten Sle als erstes auf den
Héndedruck?

Ich versuche, Menschen méglichst
ganzheitlich zu betrachten. Daher
achte ich schon darauf, wie Leute
ankommen, wie sie auf mich zu-
laufen.

Haben Ste das eben auch bet
uns dreien (der Fotografin, dem
Videochef, dem Interviewer) ge-
macht?

Ja, mir ist sofort aufgefallen, dass
Sie sich als Team begreifen und
eine gute Energie zusammen ha-
ben. Der erste Eindruck zihlt ja

et

Nach oben geéffnete Gesten geben zu vexs&ehen: «Ich habe nichts

laufen, was er inszenieren will, ent-
stehen Briiche. Die Zuschauer fra-
gen sich dann: «Meint er das ehr-
lich? Glaubt er das wirklich?»

Sle sprachen von elnem «ganz-
hettlichen» Ansatz. Worauf ach-
ten Sie nach der Begriissung?
Beim Hindedruck ist der kérperli-
che Abstand interessant. Lisst je-
mand viel Nihe zu oder blockt er
sofort ab? Im letzteren Fall suche
ich nach Griinden fiir diese Ab-
wehrhaltung. Hat mein Gegeniiber
zum Beispiel kleine Ohren, dann
ist er womdglich nicht der Mutigs-
te und braucht etwas Anlaufzeit.
Ist der Brustkorb dagegen nach
vorne gedriickt, dann nimmt er
eine Machtpose ein, was vielleicht
noch durch verschrinkte Arme
verstarkt wird. Ich suche immer
nach Merkmalen, die meine erste
‘Wahrnehmung unterstitzen.

Auf kleine Ohren hat man kel-
nen Einfluss.

Das stimmt. Aber das dussere Er-
scheinungsbild ist auch Ausdruck
des Geistes, der dahintersteckt.
Wenn es meinem Wesen ent-
spricht, ganz genau hinzuhdren,
wiren mir grosse Ohren womdg-
lich im Weg, die alles wie ein
Schwamm aufsaugen.

Haben wir in unserer Kultur
verlernt, die Kérpersprache
richtig zu interpretieren und
einzusetzen?

zu verbergen, ich bin offen fiir das, was kommt.»

Haben Sie ein Anwendungsbel-
splel?

Wenn jemandins Geschift kommt,
dessen ganzes Wesen Rationalitit
ausstrahlt, will er vermutlich so-
fort Daten und Fakten. Dann sollte
man nicht lange um den heissen
Breireden, sonst ist er schnell wie-
der weg. Am besten hat man fir
solche Fille ein Datenblatt parat,
auf dem alle wichtigen Informatio-
nen zu einem Produkt oder einer
Dienstleistung aufgelistet sind.
Ein Kunde, der dagegen eine ge-
wisse Gemiitlichkeit kommuni-
ziert, will sich aufgenommen fiih-
len. Ihm serviert man vor dem Ge-
spriich erst einmal eine Tasse Kaf-
fee mit einem Schoggeli.

Wo ist dieses Wissen noch
niitzlich?

Zum Beispiel bei der Suche nach
einem passenden Teammitglied.
Braucht man fiir eine Stelle in der
Buchhaltung eine besonders akri-
bische Person, dann ist ein Bewer-
ber, dessen Auftreten mutig und
extrovertiert ist, womdglich unge-
eignet.

Welche Techniken stossen am
meisten quf Interesse?

In der Wirtschaft interessiert man
sich besonders fiirs Gesichterle-
sen. Anders alsbei der Kérperspra-
che, die sehr komplex und dyna-
misch ist, bleibt das Gesicht mei-
nes Gegeniibers meistens ruhig
und lisst sich gut studieren.
Worauf sollte man in elnem
Gesicht achten?

Das sind teilweise ganz kleine Zei-
chen. Neigt sich ein Verkaufsge-
sprich dem Abschluss zu und der
Kunde macht so (sie kneift ein we-
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Zuckt er kurz mit den Augen-
brauen, signalisiert er eine gewisse
Unsicherheit: «Ich glaube dir
nicht, was du erzihlst.» Neigt er
den Kopfzur Seite, heisst das: «Bist
du sicher, was du da sagst?»

Was helsst es, wenn der Blick
schwelft?

Beim Gesichterlesen unterteilen
wir das Gesicht in drei Zonen. Der
obere Bereich, vom Haaransatz bis
zuden Brauen, steht fiir das Geisti-
ge, fiir die Gedanken. Der mittlere
Bereich, von den Augenbrauen bis
zur Nase, steht fiir das Seelische,
die Sinnfindung. Und der unterste
Bereich, von der Nase bis zum
Kinn, reprisentiert den Korper,
den Willen und die eigenen Werte.
Schaut jemand héufig geradeaus,
ist er vermutlich stark mit der
Sinnfindung der Situation oder des
Produkts beschiftigt. Geht der
Blick zusitzlich nach links, dann
kommen ihm Bilder aus der Ver-
heit hoch.

nig die Augen und
schiirzt kurz die Lippen) oder ver-
bindet die Fingerspitzen beider
Hinde zu einem «Spitzdach», dann
bedeutet das hichste Konzentra-
tion, dann wiigt er die Vor- und
Nachteile ab. Dann sollte sich der
Verkiufer beeilen, ihm nochmals

Und geht der Blick nach rechts?
Dann macht er sich seine eigenen
Bilder: «Wie sieht die Zukunft aus,
wenn ich mir dieses Produkt kau-
fe? Wobei hilft es mir? Wie sehe ich
mich damit?»

Ein Blick nach rechts ware
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die Vorteile zu vergegenwirtigen.
Die Nachteile diirfen aber nicht
versteckt werden. Sonst fragt sich
der Kunde: «Wo ist der Haken?»

(sie zieht die Augenbrauen hoch).

[ h eln gutes Indiz daftr,
dass eln Kunde weiterhin belm
Thema 1st?

Genau. Und dann schaut man wei-
ter, zum Beispiel auf die Finger-

und Fussspitzen. Sie sind am wei-
testen vom Gehirn entfernt und
daher am wenigsten von unserem
Verstand manipulierbar. Sitzt mir
jemand gegeniiber, der stiindig die
Fussspitzen nach oben streckt,
dann weiss ich: «Der ist mit etwas
nicht einverstanden. Da muss ich
nachhaken.»

Wie kann man in elnem Ge-
sprach alle diese Signale Im
Blick behalten?

Uben, iiben, iiben (lacht). Das ist
wie beim Erlernen einer neuen
Sprache. Man braucht erst die Vo-
kabeln, bevor man langsam alles
zusammensetzt. Einen Teil mei-
ner Fihigkeiten habe ich in die
Wiege gelegt bekommen. Zu mei-
ner Zeit als Bankerin musste ich
dann lernen, Menschen richtig zu
erfassen, um die fiir sie passende
Geldanlage herauszufinden. Nach
und nach konnte ich an der Kor-

mich vorab in der Erwartung: «Ja-
wohl, das ist ein uneinsichtiger
Chef, der will mir nicht einmal 100
Franken mehr zahlen.» Das wirkt
sich entsprechend negativ auf mei-
ne Korpersprache aus. Meinem
Sohn ist es so ergangen. Er hat sich
einmal furchtbar iiber seinen Chef
beklagt und wollte gleichzeitig
mehr Lohn vonihm einfordern. Ich
habe ihn dann zur Seite genom-
men: «Glaubst du wirklich, er gibt
dir freiwillig mehr, solange du so
iiber ihn denkst?» Die innere Ein-
stellung spielt vor einem solchen
Gespriich eine ganz wichtige Rolle.
Man sollte versuchen, selnen
Chef sympathisch zu finden?

In jedem Fall wire es hilfreich,
sich diesen Chef einmal genauer
anzusehen. Schliesslich habe ich
einmal «Ja» zu diesem Job gesagt—
und damit auch «Ja» zu diesem
Chef, sofern es keinen Wechsel ge-
geben hat. Was ist es, was ihn mir
unsympathisch erscheinen lasst?
Das kénnten Bilder aus fritheren
Erlebnissen sein, die gar nichts mit
dem Menschen zu tun haben. Viel-
leicht hat er nur eine schiefe Nase,
die mich unbewusst an jemanden
erinnert, von dem ich schlecht be-
handelt worden bin.

Nun hat man hat seine Einstel-
lung 0berdacht und geht ohne
Groll ins Gesprach. Was dann?
Eine Wunderpille fiir eine erfolg-

persprache immer besser abl

wie Menschen jeweils reagieren.
Es geht aufs Jahresende zu.
Viele Mitarbelter iiberlegen
sich, thren Chef um elne Ge-
haltserhshung zu bitten. Wor-
auf sollten sle dabel achten?
Bei jeder Begegnung geht es um die
Frage: Ist man sich sympathisch
oder nicht? Stére ich mich an mei-
nem Chef, dann begleitet mich die-
ser Gedanke auch in ein Gespriich
iiber eine allfillige Gehaltserho-
hung. Womdglich bestirke ich

reiche Loh handlung habe ich
leider nicht. Aber wenn ich von mir
iiberzeugt bin, gehe ich mit einer
anderen Haltung hinein, als wenn
ich die eigene Leistung eher gering
schitze. Im Gesprach sollte ich
eine offene Kérperhaltung einneh-
men und nicht so dasitzen (sie
klemmt die Hinde zwischen die
Beine, lisst die Schultern einfallen,
macht sich kleiner). Indem ich mir
meinen Raum nehme, signalisiere
ich dem Chef: «Ich bin wertvoll fiir
dich, ich stehe fiir das ein, was
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unsere Firma reprisentiert.»
Wichtigist, dassichmeine Bitte auf
eine sympathische und natiirliche
Art und Weise riiberbringe - auf
keinen Fall den Chef mit Argumen-
ten bombardieren (sie klopft mit
dem Zeigefinger mehrmals auf die
Tischplatte).

Wie gelingt dle Gratwande-
rung zwischen Selbstbewusst-
sein und Uberheblichkeit?

Uber Zeichen von Sympathie, etwa
ein Licheln. Es gibt Menschen, die
laufen stéindig mit einem gekiins-
telten Lacheln herum, das geht gar
nicht. Man sollte auch die Argu-
mente des Chefs gelten lassen und
nicht sofort ein «Aber» einwerfen,
auch gestisch nicht (ste lehnt den
Oberkérper nach vorne, deutet eine
Faust an). Falls der Chef meine
Leistung iiber einen lingeren Zeit-
raum nicht ausreichend anerkennt,
sollte ich anfangen, mir Alternati-
venzuiiberlegen. Irgendwann kann
ich nicht mehr authentisch mit mir
selbstsein, dasist ungesund.
Haben Sie ein elnen Gehelm-
tipp fiir eln positives Auftreten?
Ein Geheimnis wie beim Appen-
zeller Kise gibt es nicht (lach).

Wer

Expertin fiir Kérpersprache. Fotos: Seraina Boner

Aber vielen ist nicht bewusst, dass
ein Licheln weniger Muskeln be-
ansprucht, als nicht zu licheln.
Und wenn ich lichle, werden die
Gliickshormone Dopamin und Se-
rotonin ausgeschuttet. Vor einer
Prisentation ziehe ich mich daher
kurz in einen ruhigen Raum zu-
riick und stecke mir einen Stift
quer in den Mund. Durch das La-
cheln, das dabei entsteht, werden
jene Muskeln beansprucht, die fiir
die Ausschiittung der Gliickshor-
mone verantwortlich sind. So gehe
ich mit einem ganz anderen Gefiihl
in eine Prasentation hinein.
Und das sptliren die Leute?
Ja, sie spiiren: «Da freut sich je-
mand auf diese Begegnung, der ist
mir wohlgesonnen.» Alles, was wir
denken und fiihlen, zeigt sich in
unserer Korpersprache. Bei einer
positiven Grundstimmung ist sie
weniger kantig, weicher. Das ist
meine Ausstrahlung.

Interview: Jorg Marquardt

kérperliche Néthe abwe, ist nht zwingend schiichtern.

Dahinter kénnte sich auch eine Machtdemonstration verbergen.




