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Koérpersignale erkennen

Irma Haberle

Ob Familie, Kollegen oder
Ratsuchende in der Bera-
tung — wir kommunizieren
stéindig. Die Kérpersprache
verrdt uns, was bei unserem
GegenUber tatséchlich an-
kommt und welche Emoti-
onen es ausldst.

Mon kann nicht nicht kom-
munizieren”, ist eine der

bekanntesten Theorien des dster-
reichischen Kommunikationswis-
senschaftlers und Psychotherapeu-
ten Paul Watzlawick. Wir sprechen
nicht nur mit unseren Worten und
unserer Stimme, wir sprechen mit
dem gesamten Kérper — Mimik,
Gestik und Kérperhaltung.

Kérpersprache ist ein méchtiges
Instrument in unserer Kommuni-
kation. Es lohnt sich, ihr bewusst
etwas mehr Aufmerksamkeit zu
schenken. Denn unser Kérper
spricht immer und er kann sich nur
schwer verstellen. Wenn wir unsere
eigenen Kérpersignale und die
unserer Gespréchspartner bewusst

wahrnehmen und zu deuten verste-
hen, schaffen wir eine gute Basis
for gelungene Dialoge und erfolg-
reiche Beratungsgespréiche.

Emotionen erkennen

Dabei geht es nicht darum, he-
rauszufinden, ob und was mein
Gegeniber denkt. Vielmehr ist

es das Ziel zu erkennen, welche
Emotionen durch das Gespréch
bei meinem Gespréchspartner
ausgeldst werden. Wer sich nicht
nur auf das verbale Geschehen
konzentriert, sondern auch auf
die beteiligten Gefihle reagiert,
schafft optimale Voraussetzungen
for eine erfolgreiche Kommunika-
tion. Auf diese Weise gelingt es in
Beratungsgespréchen leichter, auf
die Problematik des Klienten ein-
zugehen und mit ihm zusammen
individuell passende Lésungen zu
finden.

Die grofe Kunst ist es, sich nicht
ausschlieBlich auf das gesproche-
ne Wort zu konzentrieren und sich
davon leiten zu lassen, sondern
gleichzeitig auf Spurensuche zu
gehen. Welche wahmehmbaren
Reaktionen |6sen meine Worte
aus? Nehmen wir an, Sie haben

nacheinander zwei Ernéhrungsbe-
ratungen. Beiden Klienten emp-
fehlen Sie, sie sollen ein bis zwei
Fischmahlzeiten pro Woche in
ihren Speiseplan einbauen. Beide
Klienten stimmen zu, dass sie es
versuchen werden. Klient A hat
eine entspannte Kérperhaltung, ist
lhnen zugewandt und hat einen of-
fenen, freudigen Blick. Hier haben
Sie wahrscheinlich voll ins Schwar-
ze getroffen und kénnen gut weiter
anknipfen. Klient B weicht leicht
zuriick und verzieht minimal das
Gesicht. Nehmen Sie diese kleinen
Signale nicht wahr — schlief3lich
hat er lhrem Vorschlag zugestimmt
— ist die Wahrscheinlichkeit hoch,
dass lhr Klient diese und auch wei-
tere Empfehlungen nicht anneh-
men wird und kann.

Signale wahrnehmen

Wenn Sie diese Signale aber
wahrnehmen und entsprechend
darauf reagieren, dann ergibt sich
ein ungeheures Potenzial fur die
Beratung. Sprechen Sie lhre Wahr-
nehmungen an. Nehmen wir noch
einmal das Beispiel B. Sie bemer-
ken die kleinen Verdnderungen
lhres Gegenibers und reagieren
beispielsweise mit dem Kommen-
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Kérpersprache verstehen

Fir Kursleiter und Berater, die sich mit dem Thema Kérpersprache prak-
tisch auseinandersetzen mochten, sind die UGB-Seminare zum zertifi-
zierten Kursleiter ideal. In allen Seminarmodulen wird die Kérpersprache
mit behandelt und ist besonders in den Seminaren Kommunikation sowie
Rhetorik eines der Schwerpunkithemen.

Trainingsseminar Kommunikation — fir zielgerichtete Gespréchs-
fuhrung KM-61 24.-26.06.2016 in Edertal

Info + Anmeldung: www.ugb.de/kommunikation

Trainingsseminar Rhetorik — fUr einen UGberzeugenden Vortragsstil
18.-20.03.2016 in Edertal

Info + Anmeldung: www.ugb.de/rethorik

RH-61

tar: ,Keine schéne Vorstellung?”,
dann hat |hr Gegeniber die Még-
lichkeit, Stellung zu beziehen. Viel-
leicht erfahren Sie, dass er Fisch
noch nie gerne gemocht hat, dann
kénnen Sie zusammen mit ihm
alternative Lebensmittel suchen.
Vielleicht scheut er aber auch nur
die Zubereitung, dann haben Sie
einen ganz anderen Ansatz fir das
weitere Beratungsgesprach.

Signale verstehen -
Emotionen ansprechen
Interpretieren Sie die Kérperspra-
che, ohne lhr Gegeniber in eine
Schublade zu stecken. Was Sie
sehen, héren und wahrnehmen,
fohrt bei lhnen zu eigenen Inter-
pretationen. Ob diese den Wahr-
nehmungen und Empfindungen
lhres Gespréchspartners entspre-
chen, kénnen Sie nur herausfin-
den, indem Sie lhre Hypothesen
ansprechen und dem anderen
Raum geben, diese zu Uberdenken
und gegebenenfalls zu berichti-
gen. Wichtig ist dabei nicht, die
Emotionen des anderen immer
exakt richtig zu interpretieren.
Ausschlaggebend ist es, Gefihle
und kérpersprachliche Reaktionen
wahrzunehmen und anzusprechen.
Dadurch fohlt sich der Gesprachs-
partner verstanden und ist offmals
bereit, sich intensiver auf das Ge-
spréch einzulassen.
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Zahlen, Daten und Fakten bestim-
men unsere Gesprdche. Wir sind
es gewohnt, unseren Fokus auf die
verbale Kommunikation zu legen,
da kommt die Wahrnehmung der

Gehen Sie auf den anderen zu und
sprechen Sie lhre wahrgenommenen
Emotionen an.

Kérpersprache oft zu kurz. Wie
kénnen wir uns die Kérpersprache
wieder bewusster machen? Nutzen
Sie die kleinen Gelegenheiten, die
lhnen lhr Alltag bietet: Wartezeiten
an der Bushaltestelle, Mittagessen
mit den Kollegen in der Kantine,
Gesprdchsrunden, an denen Sie

sich nicht aktiv beteiligen wollen.
All das sind Méglichkeiten, sich
intensiv auf die Kérpersprache der
anderen zu konzentrieren. Neh-
men Sie einfach wahr, was Sie
durch Gestik, Mimik und Kérper-
haltung gesagt bekommen und
wie es auf Sie wirkt.

Vielleicht wollen Sie dann den
néchsten Schritt gehen und in
freundschaftlichen Zweierge-
spréchen ausprobieren, wie das
Gesprdach beeinflusst wird, wenn
Sie lhre Wahrehmungen an-
sprechen, mit kurzen fragenden
Kommentaren, wie ,Macht Dich
das unsicher2”, ,Ist das unange-
nehm?“, ,Freut Dich das2”. Diese
verkirzten Fragen geben lhrem
Gegeniber die Méglichkeit, seine
Emotionen genauer zu erkennen
und ins Gesprdch einzubringen.

Was Augenkontakt, Mimik und
Gestik des Beraters beim Ratsu-
chenden bewirken, und wie Kurs-
leiter ihre Kérpersprache bewusst
gestalten kénnen, erfahren Sie in
Teil 2 dieses Beitrags, der im Heft
2/2016 erscheinen wird.
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Buchtipps

Gefihle lesen. Wie Sie Emotio-
nen erkennen und richtig infer-
pretieren. Paul Ekmann. Spektrum
Akademischer Verlag, 2010,
14,99 €

Alles Uber Kérpersprache:

sich selbst und andere besser
verstehen. Samy Molcho, Mosaik,
2002, 14,90 €



