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Isabel Garcia gehort zu den fithrenden Kommunikationsexperten
Deutschlands. Thre Uberzeugung: Gut reden kann jeder — wenn
er seinen eigenen Weg findet. Sie ist professionelle Spreche-
rin und Vortragsrednerin. Sie hat bereits mehrere erfolgreiche
Biicher und Horbiicher veréffentlicht. Auf Youtube betreibt Isa-
bel Garcia die beliebte Podcast-Reihe »Gut reden kann jeder«.
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Vom Gutredner zum
Bessersprecher

»Jeder kann gut reden? Das ist doch Quatsch.« Diese Reaktion
ernte ich immer wieder, wenn ich meine Behauptung aufstelle.
»Was ist denn mit denen, die stottern? Oder die stindig Ah
sagen oder so krumm dastehen?«

Na, und? Dann kénnen die eben gut reden, obwohl sie stot-
tern, Ah sagen und krumm stehen. Das eine schlie3t das andere
nicht aus. Ich habe einen Jugendfreund, der mit seinem Stot-
tern ein erfolgreicher Richter geworden ist. Stefan Raab ist mit
seinen zahlreichen Ahs einer der erfolgreichsten Moderato-
ren im deutschen Fernsehen geworden. Und am Ende seines
Lebens hat Helmut Schmidt krumm in seinem Rollstuhl geses-
sen, trotzdem hingen ihm seine Zuhoérer an den Lippen.

Dabei spielt es keine Rolle, ob Sie ein Fan von Stefan Raab
sind oder ihn gar nicht mégen. Und natiirlich ist mir bewusst,
dass bei Helmut Schmidt gerade der Rollstuhl spiter die Kor-
persprache verindert hat. Fakt ist aber: Beide haben erfolgreich
kommuniziert. Bestimmt fillt Thnen im Bekanntenkreis auch
jemand ein, der trotz Macken iiberzeugend reden kann. Viel-
leicht eine weibliche Fiihrungskraft, die trotz Piepsstimme ihr
Team im Griff hat und ein Projekt nach dem anderen mit sen-
sationellen Ergebnissen abschlief3t.

Rhetorik wird von vielen so definiert, dass wir mit Kommu-
nikation unsere Ziele erreichen. Verbal und nonverbal. Dabei
spielt es keine Rolle, ob Sie jemanden von Ihren Ideen, Projek-
ten, Produkten oder von Ihrer Person iiberzeugen maéchten. Sie
haben ein Ziel. Sie kommunizieren. Sie erreichen das Ziel. Das
ist der Plan.
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Ein Beispiel: Nehmen wir einen Sonntagmorgen. Sie wollen
zwOlf Brotchen kaufen. Sie nehmen sich Geld, eine Tasche und
gehen zum nichsten Bicker. Wenn Sie nach ein paar Minuten
mit zwolf Brotchen dort wieder herauskommen, kann doch
niemand behaupten, dass Sie nicht gut kommunizieren koén-
nen. Denn Sie haben Ihr Ziel erreicht. Sie wollten ja nicht die
ganze Bickerei zum Lachen bringen. Und vielleicht auch nicht,
dass Thnen jeder Anwesende in der Bickerei versonnen hinter-
herschaut und denkt: »Wahnsinn. Was hat dieser Mensch fiir
eine tolle, aufrechte Haltung. Und wie der stotterfrei und ohne
ein einziges Ah die Brotchen bestellt hat. Ich bin begeistert.«

Trotzdem verwechseln viele Rhetorik mit Perfektion. Und
das ist nicht nur bei uns Deutschen so. Die Vorstellung von gu-
tem Reden sieht hiufig so aus: charismatische Ausstrahlung,
magische Wortwahl, wunderschéne Stimme, hypnotischer Blick
und dabei eine Uberzeugungskraft zum Niederknien.

Immer wieder bin ich auf Menschen getroffen, die nach ei-
nem Kommunikationsseminar vollig verwirrt, verzweifelt oder
gar traumatisiert waren: »Was soll ich denn genau tun? Was
nicht? Ich funktioniere nicht nach den festen Regeln, die ich
dort im Seminar gehort habe. Bin ich falsch? Oder kann ich das
einfach nicht?« Doch. Sie kénnen. Und schon gar nicht sind Sie
falsch. Viele — vor allem starre — Regeln sind es.

Niemand muss sich komplett neu erfinden, um tiberzeugend
zu reden. Gewollter Perfektionismus lisst uns meistens eher
schlechter reden. Deswegen bezeichne ich mich manchmal
gerne als Nicht-Trainerin. Weil ich Thnen zugestehe zu bleiben,
wer Sie sind und wie Sie sind. Es geht nicht darum, ob Regeln
eingehalten werden, sondern ob der Mensch glaubhaft wirkt.
Und ob dieser Mensch mich emotional erreicht. Und ob dieser
Mensch wertschitzend auf andere zugeht. Weniger »Ich bin die
geilste Socke auf Erden« und mehr »Wie kénnen wir uns besser
verstehen?«.

Dieser Gedanke hat weniger mit Naivitit oder dem Wunsch
nach Weltfrieden zu tun, sondern basiert auf soliden, sach-
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lichen Recherchen. Ich habe Regeln unter die Lupe genommen,
die mir unsinnig vorkamen und sich haufig als Mythen heraus-
stellten. Bei einigen war die Grundidee vielleicht noch richtig
gut, bevor sie sich ins Absurde verabschiedet hat. Bei manch
anderen tiberzeugt mich noch nicht einmal die Basis.

ZUR SPEAKERSZENE
HIN UND ZURUCK

Ich beschiftige mich mit Kommunikation und Rhetorik, seit-
dem ich 14 Jahre alt bin. Und das ist schon eine lange Weile her.
Wieso ich so frith angefangen habe? Weil ich sowohl schiichtern
als auch introvertiert bin. Und als Jugendliche nicht dem klassi-
schen Schonheitsideal entsprochen habe. Reden lernen war fiir
mich ein Lernprozess. Und da ich von den Jungs wahrgenom-
men werden wollte, iibte ich mich in Schlagfertigkeit und verfei-
nerte meinen Humor. Klappte am Anfang tiberhaupt nicht. Da
war ich dann die Nicht-so-Hiibsche mit dem schrigen Humor.

Da ich nicht als rhetorisches Naturtalent auf die Erde ge-
plumpst bin, habe ich mir alles von der Pike auf selbst beige-
bracht. Dadurch weil} ich genau, wie sich Lampenfieber anfiihlt
und was Unsicherheit, Stottern und Sprachlosigkeit bedeuten.
Ich kenne alles, und ich habe alles iberwunden. Mit meinem
Weg.

Mittlerweile habe ich mit sehr vielen Menschen gearbeitet,
um auch fiir sie einen passenden Weg zu finden. Erst als Ge-
sangslehrerin, dann als Trainerin von Radiomoderatoren und
seit 2003 als Kommunikationstrainerin. 2010 bin ich in die
Sphiren der Speakerszene aufgestiegen, um mich einige Jah-
re spiter offiziell wieder davon zu distanzieren, weil mir diese
Welt — trotz vieler groRRartiger Kollegen — zu oberflichlich war.

Haufig: viel zu hoher Preis fiir eine Show mit viel Augen-
wischerei und wenig Inhalt. Und wenn ich mir dann die Inhalte

n
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genauer ansehe, entdecke ich oft altes Wissen, das schon lingst
widerlegt wurde, Aufgewirmtes, das man schon lange nicht
mehr héren mag, oder »Fakten, die komplett fehlinterpretiert
werden. Tipps, die lustig klingen, aber den Zuh6rern wenig hel-
fen. Von Alltagstauglichkeit keine Spur.

Immer wieder wurde ich gefragt, warum ich dieses Buch
schreibe. Mir ist es ein Bediirfnis, Thnen meinen Weg zum Ziel
aufzuzeigen. Und Thnen mitzugeben, dass Sie erstens schon
jetzt gut reden kénnen und zweitens mit meinen Tipps auch
noch zu Bessersprechern werden.

Dieser Weg fithrt manchmal zu einigen Regeln hin und
manchmal von ihnen weg, wenn sie sich als Mythos entpuppen.
Perfektionismus wird auf dem Sondermiill entsorgt und ersetzt
durch Methoden, die mit mehr Gelassenheit gute Gespriche,
erfolgreiche Verhandlungen und tiberzeugende Prisentationen
entstehen lassen. Mit Leichtigkeit. Mit einem authentischen
Auftreten.

Gehen Sie einen Weg, bei dem Sie sich rhetorisch verbessern,
ohne sich zu verbiegen. Die eine oder andere Regel wird Thnen
helfen, doch keine einzige Regel ist allgemeingiiltig. Dies ist
meine feste Uberzeugung. Verbannen Sie mit mir das Schwarz-
Weil3-Denken. Das Leben ist bunt, und die Kommunikation ist
ein Teil davon. Daher bin ich auch nicht gegen jede Rhetorik-
regel. Vielmehr mochte ich Sie dazu anregen, beim nichsten
Training nicht Thr Gehirn und den klaren Menschenverstand
an der Seminargarderobe abzugeben. Nichts ist gegeben. Nichts
ist gesetzt. Sie diirfen bei der einen Regel juchhu rufen und bei
der anderen bih denken.

12
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HALLO, SINN! SCHON,
DASS DU VORBEISCHAUST

Vor einigen Wochen habe ich ein Training in Kiel gegeben. Ein
35-jahriger Teilnehmer schaute mich nach einem halben Tag
entsetzt an und meinte: »Sie widersprechen gerade allem, was
ich seit meiner Schulzeit gelernt habe.« Es ist ja nur meine Mei-
nung. Der miissen Sie nicht zustimmen. Ich weise auf Regeln
hin, die mir nicht sinnvoll erscheinen. Und durch stindiges
Wiederholen von Thesen aus der Schulzeit iiber die Ausbildung
bis zum Fithrungskrifteseminar erhéhen sich weder der Sinn
noch die Alltagstauglichkeit.

Wie kann es sein, dass die Kommunikationsszene immer
und immer wieder dieselben Regeln predigt? Weil wir Deut-
schen Regeln lieben. Oder genauer gesagt: Viele Minner moégen
Regeln, so die gingige Meinung. Und was in Seminaren bei-
gebracht wird, ist meistens noch sehr geprigt von der minn-
lichen Sicht- und Redeweise. Es gibt viele mannliche Kom-
munikationstrainer, viele minnliche Speaker, viele mannliche
Fiihrungskrifte, viele mannliche Fihrungskriftetrainer. Die
Frauen stlirmen zwar in all diese Bereiche, aber spielen haufig
noch eine Nebenrolle. Oder kennen Sie viele weibliche Vor-
tragsredner? Oder weibliche Fithrungskrifte? Oder weibliche
Fithrungskriftetrainer? Bei den Kommunikationstrainern wer-
den es immer mehr Frauen, aber auch dort erobern sie eine
Domine, die lange Zeit von Minnern dominiert wurde. Es
gibt somit immer wieder Anzeichen, dass die Kommunikation
weiblicher wird. Damit meine ich, dass sinnvolle Regeln ent-
stehen, die sowohl von Frauen als auch von Minnern gelebt
werden.

Egal, ob Mann oder Frau: Wir lieben das Schubladendenken.
So funktioniert unser Gehirn. Es macht unser Leben einfacher,
wenn wir die meisten Dinge dem Autopiloten iiberlassen kon-
nen. Und der wird eben mit Regeln gefiittert, damit er weil,

13
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wie er wann zu reagieren hat. Gut:Bose. Lecker: Eklig. Span-
nend:Langweilig.

Und wir miissen iiberhaupt nicht mit dem Finger auf die
vielen Kommunikationstrainer in Deutschland zeigen, weil sie
uns die Regeln predigen. Wir wollen es ja selbst. Immer wieder
werde ich in Trainings von Teilnehmern gefragt: »Was sind die
No-Gos in der Kommunikation? Was darf ich auf gar keinen Fall
machen?« Oder ich werde von Journalisten gefragt: » Nennen
Sie mir die funf Dos and Don’ts der Kommunikation.« Nein!!!
Will ich nicht. Denn es gibt kein Falsch und kein Richtig.

Ich bin okay, und du bist okay. Diesen Spruch haben Sie
bestimmt schon x-mal gelesen und gehoért. Vielleicht auch
schon mal dazu die Augen verdreht, obwohl Sie wissen, dass
diese Aussage einen wahren Kern hat. Die Schubladen machen
unser Leben in einigen Situationen einfacher. Doch die Kom-
munikation und das Verstindnis fiireinander erschweren sie.

Lassen Sie sich auf eine wilde Reise ein. Auf eine Reise zu
den Inseln der Rhetorikregeln. Und Sie entscheiden dann, wel-
che Regeln Sie in Thren Koffer packen méchten und welche Sie
beim Weiterreisen hinter sich lassen. Selbst wenn ich bei einer
Regel deutlich zu verstehen gebe, wie doof ich sie finde, so kann
es gut sein, dass sie perfekt zu Thnen passt. Wenn das so ist,
dann halten Sie natiirlich an ihr fest.

Lassen Sie sich von diesem Buch inspirieren, um noch besser
zu reden. Ohne sich zu verstellen. Werden Sie ein Besserspre-
cher.

14
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#verschranktearme

XS,
Y
Mit verschrankten Armen koénnen Sie nicht
so gut zuhoren und nehmen 38 Prozent
weniger Inhalt auf, als wenn Sie mit einer
offenen Kérperhaltung zuhéren.'

Was Selbstbewusstsein mit
der Armhaltung zu tun hat
und wieso es vollig okay ist,
die Arme mal zu verschranken
und mal hangenzulassen.
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AI_S |(H ME' N ER Mutter von diesem Mythos erzihle,

lacht sie und meint, dass sie sich schon die Ohren zuhalten
miisse, um mit der Koérpersprache schlechter héren zu kénnen.
Dies ist natlirlich kein fundiertes Wissen, da meine Mutter
keine offizielle Rhetorikexpertin ist, also schauen wir es uns
mal genauer an.

Die verschrinkten Arme stehen ja schon lange auf der Ab-
schussliste, da sie Ablehnung und Abgrenzung signalisieren
wiirden, so die gingige Meinung. Dies wurde schon 1969 von
Albert Mehrabian in seinem Buch iiber nonverbale Kommuni-
kation erwihnt. Und er steht nicht alleine da. Andreas Hobi
schreibt in seinem Artikel »Korpersprache deuten: 14 Gesten,
die ihr unbedingt vermeiden sollt«, dass die verschrinkten
Arme Egoismus ausdriicken. Die ehemalige ZDF-Moderatorin
Doro Plutte schreibt in ihrem Artikel » Fiinf typische Fehler auf
der Bithne — Teil 2: Arme verschrinken«: »Mit verschrinkten
Armen — und gelegentlich sogar noch zusitzlich verschrinkten
Beinen — sage ich: An mich kommt nichts ran. Und ich gebe
auch nichts preis. Ich gehe auf Distanz. Ich schiitze mich. Und
wehre ab, was von dir, meinem Gegeniiber kommt. Ich hier. Du
da. Fertig.«

Natiirlich gibt es auch Studien, bei denen herauskam, dass
vor allem Mainner mit verschrinkten Armen so wirken, als
konnten sie weder reden, noch wiren sie sonderlich teamfihig."
Selbst auf Flirtportalen im Internet wird geraten, beim ersten
Date nicht die Arme zu verschrinken. Sie wollen doch nicht
desinteressiert und distanziert wirken, oder?

16
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Nein. Wahrscheinlich nicht. Doch gibt es tatsichlich fiir das
Verschrinken der Arme nur negative Deutungsmoglichkeiten?
Aus meiner langjihrigen Praxiserfahrung weif ich zum Bei-
spiel, dass viele Frauen mit einer grofSen Oberweite ihre Arme
verschrinken, um den Riicken zu entlasten. Andere Frauen
machen dies, weil ihnen kalt ist. Und welcher Frau ist nicht
stindig kalt. Viele verschrinken auch die Arme, wenn sie auf
einem Stuhl ohne Armlehnen sitzen.

Achten Sie bitte nicht nur auf diese zwei Korperteile. Das
wire so, als wiirde ich Thnen ein Kabel zeigen und behaupten,
das wire ein komplettes Telefon. Nein. Ist es nicht. Erst wenn
der ganze Rest auch noch mit dem Kabel verbunden wird, ist es
ein Telefon. Wenn jemand mit verschrinkten Armen vor Thnen
steht und Sie mit drohend gerunzelter Stirn, hochgezogener
Augenbraue, hingenden Mundwinkeln und einem verichtli-
chen Zug um die Oberlippe herum anschaut, dariiber hinaus
noch einen vo6llig angespannten Korper hat und einen zischen-
den Schwall an negativen Wortern dem Mund entfleuchen lisst,
erst dann denke ich auch, dass die verschrinkten Arme ein Zei-
chen fiir Ablehnung und Abgrenzung sein kénnten. Sicher ist es
immer noch nicht, aber die Wahrscheinlichkeit steigt immens,
wenn Sie mehrere Signale in der Mimik und der Kérpersprache
wahrnehmen und vielleicht sogar in der Stimme hoéren, die alle
in Richtung Ablehnung weisen.

Wenn allerdings jemand vor IThnen steht, der Sie herzlich
anlichelt, einen komplett entspannten Kérper hat und dessen
Augen vor Neugierde strahlen, dann sind die verschrinkten
Arme einfach ein Zeichen fiir eine bequeme Haltung. Es kann
auch mal Unsicherheit bedeuten und somit kérperlicher Schutz
oder einfach: »Ich wei3 nicht, wohin mit meinen Hinden«.
Manchmal kann es auch darauf hinweisen, dass wir es mit ei-
nem introvertierten Menschen zu tun haben. Der Kérperspra-
cheexperte Stefan Verra meint sogar, dass Menschen die Arme
verschrinken, wenn sie schon eine Weile stehen. Und zwar um
den Lymphfluss anzuregen.

#verschranktearme 17
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Sie merken: Es gibt eine Vielfalt an Deutungsmoglichkeiten.
Und nur eine davon ist, dass verschrankte Arme Ablehnung und
Abgrenzung bedeuten

Ich verschrinke meine Arme gerne mal, wenn ich zuhore.
Das ist dann in der Tat eine Art Abgrenzung, aber im positiven
Sinne. Damit signalisiere ich meinem Gesprichspartner, dass
ich mich zuriicknehme und ihm das Rampenlicht iiberlasse. Ich
stelle ihn dadurch in den Mittelpunkt und verhalte mich weni-
ger prisent. Uberlasse meinem Gegeniiber den iiberwiegenden
Wortanteil unseres Gesprachs. Womit wir schon beim Thema
wiren: Kann ich dadurch schlechter zuhéren?

38 15T 38 15T 38:
S0 KLAR WIE KLORBRUHE

Diese Aussage zu den verschrinkten Armen wird gerne bei Vor-
trigen und Trainings zitiert, und offiziell soll es sogar eine Stu-
die als Beleg dafiir geben. Verwiesen wird auf das Autorenpaar
Barbara und Allan Pease. Anscheinend hitten Untersuchungen
in den USA bewiesen, dass Studenten, die man aufforderte,
wihrend eines Vortrages in offener Haltung zu sitzen, 38 Pro-
zent mehr Informationen aufnahmen als diejenigen, die mit
verschrinkten Armen und gekreuzten Beinen sitzen sollten.
Daraus wurde abgeleitet, dass eine defensive Kérperhaltung uns
daran hindert, niitzliches Wissen aufzunehmen, und keinesfalls
forderlich fiir den Beziehungsaufbau sei.

Ich vergall zu erwihnen: Verschrinkte Beine deuten angeb-
lich ebenfalls auf Ablehnung und Abgrenzung hin. Vorsicht
meine Damen, diese elegante Beinhaltung kann Thnen negativ
ausgelegt werden. Wobei ich auch viele Herren kenne, die diese
Beinhaltung bevorzugen, um nicht zu breitbeinig und dadurch
vermeintlich prollig dazusitzen. Gemaf dieser Studie ware dies
dann auch verboten. Erstens, weil es wie die verschrankten
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Arme ablehnend und abgrenzend wirken soll, und zweitens,
weil Sie dann erneut nicht gut zuhéren kénnten.

Ich machte mich auf die Suche nach den Grundlagen dieser
Studie. In der Kommunikationsszene, also von Trainern, Vor-
tragsrednern, Autoren und Coaches, wird sie namlich genauso
bezeichnet: eine Studie. Beim Nachfragen wurde dann nur noch
von einer Untersuchung gesprochen. Irgendwo in den Vereinig-
ten Staaten. Wo genau und mit wie vielen Studenten dies getes-
tet wurde, bleibt ein Geheimnis. In dem Buch »The Definitive
Book of Body Language«" von Barbara und Allan Pease ist dann
nur noch von einer Gruppe von Studenten die Rede. Auch hier
keine Angabe, wie viele in dieser Gruppe waren und wo dieser
Test stattfand. In dem Buch »Die kalte Schulter und der warme
Hindedruck« wiederholt das Ehepaar seine These und meint,
dass sie 1989 diesen Test mit 1 500 Studenten wiederholt hitten
und wieder zu dhnlichen Ergebnissen gekommen seien.

Merkwiirdig, dass immer nur diese eine Zahl im Raum
schwebt: 38 Prozent. Bei einer seriosen Studie treten normaler-
weise auch andere Prozentzahlen ans Licht. Zum Beispiel wie
viel Prozent es bei sachlichen oder emotionalen Aussagen waren,
oder ob es einen Unterschied gab, wenn die Leute nur die Arme
verschrankt haben und nicht die Beine oder beides, oder ob der
Blickkontakt vermieden wurde. Oder wann getestet wurde, wie
viel sich die Zuh6rer merken konnten (eine Stunde spiter oder
eine Woche spiter) oder ob es einen Unterschied gab, wie alt die
Zuhorer waren oder ob es einen Unterschied zwischen Mdnnern
und Frauen gab. Nein. Es taucht stets nur diese einzige Zahl auf.
Und wie glaubwiirdig ist es, dass beim Wiederholen der Studie
exakt dieselbe Prozentzahl herauskommt? Ohne irgendwelche
anderen Ergebnisse drumherum?

Barbara und Allan Pease gehen sogar auf den Konter ein, dass
verschrankte Arme einfach nur eine bequeme Haltung verdeut-
lichen kénnten. Laut den Autoren kénne sich nur ein negativer
und nervdéser Mensch mit verschrinkten Armen wohlfiihlen:
»Wenn man sich mit Freunden amiisiert, passen verschrinkte

#verschranktearme 19
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Arme nicht ins Bild.« Komisch, dass ich auf privaten Feiern
so viele Menschen mit verschrinkten Armen sehe. Wollen die
sich alle gegenseitig beweisen, dass sie gerade negativ und ner-
vOs sind, sich nicht mégen und trotzdem gemeinsam lachen?
Laut dem Autorenehepaar spielen jegliche Griinde keine Rolle.
Sie betonen ausdricklich in ihrem Buch, dass man das Ver-
schrinken der Arme unter allen Umstinden vermeiden solle.

Die Eheleute Pease sind sich also einig und bleiben bei ihrer
These. Doch in tiber 300 Biichern zum Thema Kérpersprache —
ja, dieses Thema ist beliebt — gab es keinen Hinweis auf die
Originalstudie und, wenn tiberhaupt, wurden nur die 38 Pro-
zent von Pease, in meinen Augen unreflektiert, wiederholt.
In einer anderen Studie kam heraus, dass beim Sprechen mit
verschrinkten Armen unter anderem mehr Pausen gemacht
wurden.V Da die Pausentechnik beim Reden zur hohen Kunst
gehort, weil meistens zu wenig Pausen gemacht werden, kénn-
ten verschrinkte Arme in diesem Fall sogar hilfreich sein.

Was bei meiner Recherche herauskam: Die Meinungen un-
terscheiden sich. Und das deckt sich auch mit meinen Erfah-
rungen in der Praxis. Wenn ich mit Fithrungskriften an einem
Vortrag arbeite und auf die Kérpersprache eingehen will, dann
winken viele ab mit den Worten: »Horen Sie mir auf mit Kor-
persprache. Stindig dndert sich das. Jeder sagt was anderes.
Friiher sollte ich die Arme hingenlassen, dann hinter dem Rii-
cken verschrinken, dann vor dem Korper anwinkeln, dann viel
bewegen und beim nichsten Trainer wenig bewegen. Ich weil3
schon gar nicht mehr, was ich machen soll. Kommen Sie mir
bitte nicht mit noch einer neuen Meinung.« Nein. Komme ich
nicht.

Ich greife gerne auf einen Tipp zuriick, den mir der Rhetorik-
experte Michael Rossié gegeben hat: Arme beim Reden einfach
entspannt fallen lassen. Wenn sich Thre Arme bewegen wol-
len, dann werden sie es nach ein paar Sekunden oder Minuten
automatisch tun. Und wenn nicht, dann eben nicht. So kdnnen
Sie relativ schnell Thre natiirliche Kérpersprache herausfinden.
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Und die ist meines Erachtens am glaubwiirdigsten und hilf-
reichsten fiir eine wertschitzende Kommunikation.

Zurtick zum Zuhoéren und der angeblich negativen Auf3en-
wirkung bei verschrinkten Armen: Ich habe vor einigen Jahren
Hunderte Verkiufer eines Bekleidungsunternehmens ausge-
bildet. In einer Filiale hat der Topverkaufer stindig mit ver-
schrainkten Armen im Laden gestanden. Und nicht nur das: Er
hat sich sogar mit einer Hand ans Kinn gefasst und mit den
Fingern den Mund versteckt. Auch dies wird in der Kommu-
nikationsszene sehr negativ ausgelegt, weil ein »iiber das Kinn
streicheln« bedeuten koénnte, dass Sie gerade versuchen, ihr
Gegentiber zu analysieren, und die Hand vor dem Mund zeigt,
dass Sie liigen, weil Sie mit der Hand einen Teil Thres Gesichts
verstecken und damit eventuell andeuten, dass Sie auch einen
Teil der Wahrheit verstecken. Aber dieser Mann hatte die Arme
verschrankt, die Hand am Kinn und hat trotzdem am meisten
verkauft. Er war gut. Hat wirklich zugehort und ehrliches Inte-
resse an jedem einzelnen Kunden gehabt. Das kam an. Trotz der
angeblich negativen Kérpersprache.

Gehen wir in die Anatomie: Was soll mit meinen Ohren pas-
sieren, wenn ich die Arme verschrinke? Fahren dort automa-
tisch innere Scheuklappen hoch, welche die Ohren von dulleren
Schallwellen abgrenzen? Anatomisch lasst es sich nicht erkla-
ren. Andersherum wird ein Schuh draus: Sie finden jemanden
unsympathisch. Um es milde auszudriicken. Sie méchten seine
Meinung nicht héren. Und dennoch héren Sie zu. Widerwil-
lig. Die Gedanken und Emotionen sorgen dafiir, dass sich der
ganze Korper straubt. Und dies kann dann zu einem missbil-
ligenden Gesichtsausdruck fithren und/oder zu verschrinkten
Armen und/oder einem verbittert zischenden Stimmklang und/
oder zu Verbalattacken Ihrerseits. Wenn wir es von der Warte
betrachten, dass die Lawine im Kopf mit einer ablehnenden
Haltung losgestof3en wurde, dann passt es. Doch dass allein die
verschrinkten Arme fiir eine inhaltliche Teil-Taubheit sorgen,
ist Blodsinn.
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Es gibt allerdings auch keine Studie, die beweist, dass wir
mit verschrinkten Armen besser zuhoren koénnen. Somit
bleibt es Ihnen tiberlassen, wie Sie dies in Zukunft handhaben
mochten. Fragen Sie sich selbst, ob Sie die Arme beim Zuho-
ren verschrinken und warum Sie dies tun. Wenn Sie merken,
dass Sie innerlich den Menschen ablehnen, dann verschieben
Sie lieber das Gesprich. Denn ohne ehrliches Interesse und
somit Augenhohe funktioniert kein konstruktiver Austausch.
Falls Sie die Arme nur aus Bequemlichkeit verschrinken, dann
bleiben Sie dabei. Denn Sie werden als Redner wahrscheinlich
auch verschrinkte Arme nicht als lastig empfinden, wenn Ihr
Gesprachspartner Thnen aufmerksam zuhért und sympathisch
wirkt.

MIT SELBSTBEWUSSTSEIN
ZUM KORPERSPRACHEEXPERTEN

Kommen wir zuriick zu meiner Mutter. Ich habe geschrie-
ben, dass Sie keine Rhetorikexpertin sei. Dies stimmt nicht so
ganz. Laut dem Mentaltrainer Mathias Fischedick sind wir alle
Korperspracheexperten. Unbewusst. Damit spricht er mir aus
der Seele, weil ich ja immer wieder predige, dass Sie schon gut
reden koénnen. Unbewusst. Deswegen betone ich auch immer
wieder, dass es in der Kommunikation hauptsichlich um das
Selbstbewusstsein geht.

Damit meine ich nicht, dass Sie sich wie ein Gockel aufplus-
tern, das Kinn heben, veriachtlich mit den Mundwinkeln zucken
und sich erhaben fiihlen sollen. Das kénnen Sie gerne machen,
doch dies hat mit Selbstbewusstsein wenig zu tun. Selbstbe-
wusstsein bedeutet, dass Sie sich selbst bewusst wahrnehmen.
Wenn ich zum Beispiel auf einem Stuhl sitze, die Beine iiber-
schlage und die Arme verschrinke, dann sprechen wir von
Selbstbewusstsein, solange ich mir dessen bewusst bin. Selbst
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