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KÖR PER
SPRACHE
Was Sie ohne Worte  
sagen und wie Sie Ihre 
Wirkung auf andere 
verbessern können 
Der Händedruck, der Blickkontakt,  
die Haltung – unsere Körpersprache  
verrät mehr über uns als tausend 
Worte. Wer einen guten Eindruck 
machen will, sollte daher seine 
nonverbale Wirkung kennen und 
sie positiv einsetzen. Allerdings: 
Körpersprache funktioniert  
größtenteils unbewusst – ist es 
dann überhaupt möglich, sie  
gezielt zu beeinflussen?

  ■  Birgit Schönberger
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 Am liebsten wäre sie vor Scham 
im Boden versunken. Als Sonja 
Kramer sich zum ersten Mal auf 

einem Video sah, war sie entsetzt. Die 
Frau mit der starren Mimik, war das 
wirklich sie? Wo war ihre Lebendigkeit, 
ihr Selbstbewusstsein, ihr Humor? Wie-
so wirkten ihre Gesichtszüge wie einge-
froren? Sie hätte die Frau in dem Video 
gerne geschüttelt und ihr gesagt: „Jetzt 
bleib doch mal ruhig und fest stehen, 
denk an etwas Schönes und entspann 
dein Gesicht.“ So befremdet war sie von 
sich selbst. Der einzige Trost war, dass 
es den anderen Teilnehmern des Kom-
munikationsseminars nicht viel besser 
erging.

„Die meisten Menschen sind über-
rascht, wenn sie sich auf einem Video 
sehen“, sagt die Psychologin Monika 
Matschnig, die sich auf Körpersprache 
spezialisiert hat. „Vielen wird zum ers-
ten Mal bewusst, dass sie die Schultern 
nach vorne fallenlassen, ständig die Bril-
le hochschieben, sich hektisch am Arm 
reiben oder gar nicht gestikulieren und 
dadurch sehr gehemmt wirken.“ Ob im 
Seminar, im Büro, bei der Geburtstags-
feier, beim ersten Date, im Mitarbeiter-
gespräch oder bei einer öffentlichen Prä-
sentation, unser Körper spricht immer, 
auch wenn wir schweigen. 

„Der Körper ist der Übersetzer der 
Seele ins Sichtbare.“ Was Christian Mor-
genstern poetisch ausgedrückt hat, über-
setzt Monika Matschnig in Business-
sprache. „Die Körpersprache ist unsere 
persönliche Visitenkarte.“ Der Körper 
verrät mehr über die Persönlichkeit als 
tausend Worte. Wer im Job einen guten 
Eindruck machen und vorankommen 
will, sollte sich daher mit seiner eigenen 
Körpersprache und der anderer Men-
schen beschäftigen, rät die Psychologin. 
Obwohl es in den Buchhandlungen me-
terweise Ratgeberliteratur dazu gibt, 
werde das Thema Körpersprache als Er-
folgsfaktor immer noch unterschätzt 
und Fachkompetenz überschätzt. 

 „Die Körpersprache ist die älteste 
Sprache der Welt, aber wir haben den 
Kontakt zu ihr verloren“, meint die Ber-

liner Kommunikationstrainerin Caro-
line Krüll, die gemeinsam mit Christi-
an Schmid-Egger mehrere Bücher über 
Körpersprache veröffentlicht hat. „Kör-
persprache liefert uns wichtige und 

nützliche Informationen über 
uns selbst und andere. Leider 
nutzen wir dieses Wissen viel 

zu wenig“, beklagt Krüll. 
„Viele nehmen intuitiv 
die körpersprachli-

chen Signale ihres Gegenübers wahr, 
haben aber verlernt, ihrer Intuition zu 
vertrauen und lassen sich doch vom Ge-
sagten verführen, obwohl sie vielleicht 
spüren, dass etwas nicht stimmt und 
Vorsicht geboten ist.“ 

Tatsächlich ist es nicht so leicht, Kör-
persprache zu deuten, ohne andere in 
eine falsche Schublade zu stecken. Dass 
sich auch die Experten nicht immer ei-
nig sind, hat die über Wochen anhal-

tende Diskussion um die „Kanzlerin-
nenraute“ gezeigt. Angela Merkels ty-
pische Handgeste wurde wahlweise als 
Ausdruck von Souveränität, Abwehr, 
Aggression, großem innerem Druck oder 
als Mudra, als Konzentrationsgeste aus 

dem Yoga gedeutet. Was wirk-
lich dahintersteckt, weiß ver-
mutlich nur sie selbst. Zwar 
schöpfen alle Menschen aus 

demselben Reservoir an Signalen, 
Gesten und Mimik, dennoch spricht 

jeder Körper seine eigene unver-
wechselbare Sprache. Die Festigkeit 

des Händedrucks, die Haltung, auf-
recht oder gebeugt, die Atmung, regel-
mäßig oder hektisch, tief oder flach, die 
Art der Bewegung, eckig, fließend, dy-
namisch oder langsam, erzählen etwas 
von biografischen Prägungen, vergan-
genen Erfahrungen, Konflikten, Begeg-
nungen und Überlebensstrategien. 

Der amerikanische Psychologe und 
Anthropologe Paul Ekman, der als einer 
der weltbesten Experten für nonverba-
le Kommunikation gilt und auch als Lü-
genexperte für das FBI und die CIA ar-
beitet, unterscheidet in der Körperspra-
che generell zwischen
– Illustratoren: Bewegungen, die die 
Sprache ergänzen und verdeutlichen. 
Weit aufgerissene Augen beispielsweise 
sind ein Zeichen für Überraschung.
– Adaptoren: Erlernte Bewegungen, um 
eigene Bedürfnisse zu befriedigen, mit 
Emotionen umzugehen oder zwischen-
menschliche Kontakte aufzubauen. Da-
zu gehören zum Beispiel Berührungen 
im Gesicht, Bewegungen zum anderen 
hin.
– Emblemen: Gesten, die das gespro-
chene Wort ersetzen – der erhobene Zei-
gefinger, der als Ersatz steht für „Ach-
tung, nun hören Sie mir zu“, oder das 
Tippen an die Schläfe für „Sie haben 
einen Vogel“.
– Regulatoren: nonverbale Zeichen, die 
den Gesprächsverlauf regulieren. Ein 
Nicken, damit der Gesprächspartner 
fortfährt. Oder ein Rutschen auf der 
Stuhlkante, das signalisiert, dass man 
gedanklich schon weg ist.Il

lu
s

t
r

a
t

Io
n

e
n

: 
r

o
o

m
s

e
r

v
Ic

e
, 

Ju
l

Ia
 t

h
e

s
e

n
f

It
z



22   Titel

PSYCHOLOGIE HEUTE   Apr i l  2014

Weil Körpersprache so komplex ist, sol-
le man sich vor schematischen Deutun-
gen und vorschnellen Bewertungen hü-
ten, meint der Dortmunder Sozialwis-
senschaftler und Psychotherapeut Ul-
rich Sollmann, der sich seit Jahren mit 
nonverbaler Kommunikation beschäf-
tigt und eine Einführung in Körperspra-
che und nonverbale Kommunikation ver-
öffentlicht hat. Sein Buch will er als An-
leitung zur Verunsicherung verstanden 
wissen. Sollmann misstraut den eindeu-
tigen Zuordnungen von Körpersignalen, 
die in populärwissenschaftlichen Rat-
gebern propagiert werden. „Körperspra-
che wird dort meist über Fotos vermit-
telt. Ich schaue mir ein Bild an und glau-
be zu wissen, wie es dem Mann auf dem 
Foto geht und was er für eine Persön-
lichkeit hat. Dabei blende ich mich selbst 
als Beobachter völlig aus. Körpersprache 
ist aber keine Einbahnstraße, sondern 
ein Beziehungsgeschehen.“ 

Sollmann warnt davor, die Moment-
aufnahme mit dem Gesamtbild zu ver-
wechseln. Vieles, was in Kommunika-
tionsseminaren vermittelt wird, er-
scheint ihm unzulässig vereinfacht. 

„Man erfährt zum Beispiel, dass ver-
schränkte Arme Abwehr bedeuten. Es 
kann aber sein, dass dem anderen ein-
fach nur kalt ist. Oder vielleicht hat er 
schon lange mit herunterhängenden Ar-
men gestanden und will jetzt einfach 
mal die Position wechseln.“ Man müsse 
jemanden länger kennen und beobach-
ten, um zu verstehen, wann er ange-
spannt oder verunsichert ist. In seriö-
seren Ratgebern findet sich der Hinweis, 
dass Körpersprache nur im Kontext ge-
deutet werden kann und ein Detail kei-
nesfalls ausreicht, sich ein stimmiges 
Bild zu machen. Sollmann, der regel-
mäßig Führungskräfte aus Wirtschaft 
und Politik berät, versteht sich weniger 
als Experte, der Tipps zu Haltung, Ges-
tik und Mimik gibt, sondern eher als 
Dialogpartner. Im Gespräch versucht er 
herauszufinden, welches Wertesystem 
sein Klient hat und welche Körperspra-
che in welcher Situation zu ihm passt 
und überzeugend wirkt. 

Doch wenn Körpersprache größten-
teils unbewusst funktioniert, ist es dann 
überhaupt möglich, sie gezielt zu beein-
flussen? Monika Matschnig unterschei-

det zwischen bewussten und unbewuss-
ten Aspekten. An Haltung, Stand und 
Mimik könne man gut arbeiten. Schwie-
rig bis unmöglich sei es, vegetative Re-
aktionen wie einen erhöhten Lidschlag 
oder vergrößerte Pupillen zu kontrol-
lieren, ebenso unbewusste Verlegen-
heitsgesten wie das Reiben im Nacken 
oder am Ohrläppchen und kleine Ver-
änderungen im Gesicht, die Angst, 
Überraschung, Zorn, Freude oder an-
dere Gefühle ausdrücken. In Seminaren 
arbeitet sie deshalb vor allem an dem 
Teil der Körpersprache, der sich am leich-
testen verändern lässt. Bei den unbe-
wussten, schwer kontrollierbaren Signa-
len sei es hilfreich, sie zu verstehen, auch 
wenn sie sich nicht leicht steuern ließen.

Ganz entscheidend für den berühm-
ten ersten Eindruck, für den es bekannt-
lich keine zweite Chance gibt, ist die Kör-
perhaltung. „Sehr viele Menschen neh-
men keinen festen Stand ein, wackeln von 
einem Bein auf das andere und strahlen 
so, ohne es zu bemerken, Unsicherheit 
aus. Im Job kann das fatal sein.“ Die Zeit-
spanne, in der der erste Eindruck ent-
steht, dauert zwischen 150 Millisekun-
den und 90 Sekunden. In diesem kurzen 
Moment, in dem wir uns ein Bild von 
einer fremden Person machen, sind 100 
Milliarden Nervenzellen aktiv. Ein ein-
ziges Signal wie eine wippende Haltung 
oder ein vermeidender Blickkontakt 
kann unser Gegenüber dazu bringen, uns 
danach zu beurteilen. Seminarteilneh-
mer, die unsicher wirken, weil sie mit 
den Beinen hampeln, ermuntert Matsch-
nig, sich auf ein Blatt Papier zu stellen. 
„Automatisch nehmen sie einen festen 
Standpunkt ein, fühlen sich geerdet und 
sicherer und strahlen das auch aus.“

Menschen, die sich unter Stress ge-
lähmt fühlen und sich gar nicht mehr 
trauen, sich zu bewegen, aus lauter 
Angst, etwas falsch zu machen, emp-
fiehlt sie, bewusst ihre Arme einzuset-
zen, bevor sie anfangen zu sprechen. „Ich 
gebe ihnen gewissermaßen Flügel, viele 
sind dann überrascht, wie sie mit ganz 
einfachen Mitteln eine positive Wirkung 
erzielen.“

 Der wichTige ersTe einDruck
In Bewerbungsgesprächen geht es zunächst weniger um die frage der Kompetenz eines 

Bewerbers oder einer Bewerberin, als um die frage, ob er oder sie sympathisch oder  

unsympathisch ist. Wer unsympathisch wirkt, dem wird nicht selten Inkompetenz unter-

stellt. Deshalb spielt Körpersprache hier eine so große rolle.

–   Lascher oder zu fester Händedruck +    Angemessener Händedruck

–   Schlaffe Körperhaltung +    Aufrechte Haltung, Brustbein anheben

–   Verschränkte Arme +    Arme auf die Stuhllehne oder auf den Tisch

–   Ernste oder reglose Mimik +    Lächeln

–   Kein Blickkontakt +    Angemessener Blickkontakt

–   Festklammern am Stuhl +     Oberkörper an der Stuhllehne anlehnen  
oder nach vorne neigen

–   Die ganze Stuhlfläche einnehmen +     Aktiv vorne sitzen und sich vorstellen, dass 
im Rücken und auf dem Schoß eine Katze 
Platz hat

–   Die kalte Schulter zeigen +     Mit dem Oberkörper zum Personal  ent schei
der sitzen und so Interesse signalisieren
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Die Psychologin ist davon überzeugt, 
dass jeder Mensch seine Wirkung pas-
send zu seinem Persönlichkeitstyp ver-
bessern und sich Macken, die er sich 
irgendwann angewöhnt hat, wieder ab-
trainieren kann. Auch Caroline Krüll 
hat die Erfahrung gemacht, dass Kör-
persprache sich teilweise gut trainieren 
und verändern lässt. Entscheidend sei, 
ein Bewusstsein für die eigene Wirkung 
zu entwickeln und die blinden Flecken 
kennenzulernen. 

„Vielen ist nicht klar, dass sie im Job 
abgebügelt oder nicht ernst genommen 
werden, weil sie körpersprachlich 
Schwäche signalisieren, indem sie nicht 
aufrecht stehen. Neunzig Prozent der 
Menschen, die ich treffe, schöpfen ihre 
volle Körpergröße nicht aus und machen 
sich kleiner.“ Aber wenn so viele zu die-
sem Muster neigen, wo ist dann das Pro-
blem? „Wer in der Hierarchie oben steht, 
reagiert auf solche Signale und nimmt 
jemanden, der sich nicht aufrichtet, ein-
fach nicht ernst. Diese Hierarchiespiele 
laufen unbewusst ab. Darüber wird sehr 
viel mehr gesteuert, als den meisten klar 
ist.“ Vor allem von Frauen hört sie oft: 
„Aber ich bin doch immer so nett und 
hilfsbereit. Wieso komme ich nicht wei-
ter?“

„Genau deswegen“, antwortet Krüll 
dann. „Weil Sie so nett sind, werden Sie 
Ihren Job, der Ihnen zum Hals heraus-
hängt, auch die nächsten Jahre noch 
weiter machen.“ Wer sich im Job klein-
macht, atmet f lach, klingt leise und 
knickt auch emotional ein. Der erste 
Schritt sei deshalb, sich gerade hinzu-
stellen und den Brustkorb anzuheben. 
„Natürlich ist es auch wichtig, an der 
inneren Haltung und am Selbstbewusst-
sein zu arbeiten. Der Weg führt von in-

Die meisten Menschen schöpfen ihre volle Körpergröße nicht aus.
Sie machen sich unbewusst kleiner
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nen nach außen. Es nutzt nichts, Kör-
persprache nur äußerlich zu trainieren“, 
sagt Caroline Krüll. 

Frauen, die sich darüber beklagen, 
dass Kolleginnen die Arbeit bei ihnen 
abladen, legt die Trainerin im Seminar 
einen Stapel Akten auf den Tisch und 
verabschiedet sich dann mit dem Satz: 
„Ich habe gleich ein heißes Date im Bier-
garten, da wollen Sie mir doch nicht im 
Wege stehen.“ Die meisten ließen sich 
das tatsächlich klaglos gefallen. „Ich sa-
ge ihnen dann, dass sie so nicht weiter-
kommen. Und dann arbeiten wir zu-
nächst an der Haltung. Ich empfehle 
ihnen, sich aufrecht hinzusetzen und ihr 
Revier deutlich zu markieren.“ Wenn 
die Kollegin erst mal die Grenze über-
schritten und den Ordner auf den 
Schreibtisch gelegt habe, werde es 
schwierig mit der Abgrenzung. „Wenn 
das nichts hilft, müssen Sie aufstehen 
und der Kollegin entgegengehen.“ Bei 
Abgrenzung sei eine klare Körperspra-
che deutlich effektiver als der Satz: „Das 
ist mir jetzt zu viel.“

Vor allem Frauen, glaubt Monika 
Matschnig, müssen sich ihre Stärken viel 
mehr bewusstmachen und sie auch kör-
persprachlich ausdrücken. Sie beobach-
tet, dass sich die meisten Frauen immer 
noch schwertun, den Raum einzuneh-
men, der ihnen zusteht, und sich in Mee-
tings zu behaupten. Die alten Stereoty-
pe, wonach Männer mit raumgreifenden 
Gesten ihr Terrain abstecken und durch 
breitbeiniges Sitzen Macht demonstrie-
ren und Frauen sich durch mädchen-
hafte Gesten kleinmachen, sich weniger 
ausbreiten und anderen mehr Raum 
lassen, sind weiterhin aktuell. „Viele 
Frauen zeigen immer noch unbewusst 
Unterwerfungsgesten, legen den Kopf 

schief, lächeln ständig, spielen an ihren 
Haaren herum, senken den Blick und 
schauen ihr Gegenüber aus dem Wim-
pernkranz heraus an. Wenn ein Chef 
ein Mäuschen als Mitarbeiterin haben 
will, ist das natürlich prima, ansonsten 
verhindert diese Form von Körperspra-
che, dass ich als Frau ernst genommen 
werde.“ Im Bewerbungsgespräch könne 
das die Chancen drastisch senken. Ein 
gerader offener Blick, der auch mal ei-
nen Moment des Abwartens oder 
Schweigens erträgt und nicht ständig 
nach Bestätigung im Blick des anderen 
sucht, drückt Souveränität aus. 

Doch nicht nur Unterwürfigkeit ist 
oft ein Hindernis – zu viel Dominanz-
gehabe ist ebenfalls riskant. Männer 
können sich selbst aus dem Rennen wer-
fen durch einen dominierenden Hand-
schlag, der die Hand des Gegenübers 
nach unten zwingt. Oder indem sie sich 
im Vorstellungsgespräch zurücklehnen, 
die Hände hinter dem Kopf verschrän-
ken und unbewusst eine Chefposition 
einnehmen oder mit dem Finger oder 
Stift auf ihr Gegenüber zeigen, was do-
minant und unsympathisch wirkt. Und 
wer den Blick aufdringlich durch das 
Chefzimmer schweifen lässt, wirkt nicht 
vertrauenerweckend.

Auch wenn es bei der Deutung von 
Körpersprache trotz eindeutiger Emp-
fehlungen reichlich Interpretations-
spielraum gibt, in einem Punkt sind sich 
alle Experten einig: Wenn die körper-
sprachlichen Signale nicht zu den ge-
sprochenen Worten passen, schafft das 
Verwirrung und wirkt unglaubwürdig. 
Deshalb achten erfahrene Personaler in 
Auswahlgesprächen auf Zeichen von In-
kongruenz. Bewerber, die ihre Leistun-
gen schönfärben oder Erfahrungen vor-

täuschen, verraten sich oft durch kleine 
Gesten oder Reaktionen im Gesicht – 
eine Berührung am Hals, ein Stirnrun-
zeln oder rote Flecken. Widersprüchli-
che Signale kommen auch in anderen 
Situationen nicht gut an. Caroline Krüll 
erinnert sich an eine Veranstaltung, bei 
der der Redner auf der Bühne sagte: „Wir 
müssen die Jugendlichen unterstützen.“ 
Dabei schlug er mit der rechten Faust 
ständig nach unten und stampfte mit 
dem Fuß auf. „Er war der Sprecher der 
Lehrlinge und hat ausgestrahlt, dass er 
sie am liebsten zusammenstauchen wür-
de. Gesagt hat er das Gegenteil. Einen 
solch eklatanten Widerspruch spüren 
natürlich alle im Publikum. Die Wir-
kung ist fatal.“

Gerade weil Körpersprache immer 
Ausdruck unserer Emotionen ist, lässt 
sie sich nie ganz kontrollieren. Und auch 
wenn eine überzeugende Körpersprache 
unbestritten ein wichtiger Erfolgsfaktor 
im Job ist, stellt sich doch grundsätzlich 
die Frage, ob die Energie in eine anstren-
gende Anpassungsleistung fließen soll 
oder in einen stimmigen Selbstaus-
druck, der vielleicht nicht in allen Punk-
ten businesskonform, aber dafür au-
thentisch und unverwechselbar ist.
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Frauen tun sich immer noch schwer, den Raum einzunehmen, 
der ihnen zusteht. Kopf schief halten, lächeln, den Blick senken: Unterwerfungsgesten! Liebeskummer und  andere 
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