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GESTIKULIEREN IST MENSCHLICH - PASSENDE GESTEN SIND EINE KUNST

Korpersprache kann man
nicht falschen

Bis zu 95 Prozent unserer Glaubwiirdig-
keit macht die Korpersprache aus, also
Gestik und Haltung. Und nur wer seinen
Inhalten positiv gegeniibersteht, kann
diese auch iiberzeugend prasentieren.
Gerade fir Qualitdtsmanager sind
Glaubwiirdigkeit und Uberzeugungs-
kraft von grofRer Bedeutung. Authenti-
sche und damit Uberzeugende Korper-
sprache kann man durchaus erlernen.

sWas du in anderen entziinden willst,
muss in dir selbst brennen®, sagte schon
Augustinus. Moderne Forschungen rund
um unsere Kdrpersprache bestitigen diese
Aussage aus der Antike. Andererseits
miissen wir im beruflichen Alltag manch-
mal Inhalte vortragen, von denen wir
selbst nicht so ganz tiberzeugt sind. ,,Irri-
tierend wirken Sie, wenn Sie Begeisterung
heucheln. Dann verrit die Korpersprache,
was Sie wirklich denken’, weify Rhetorik-
trainer Peter Flume. Sprache und Koérper-

sprache gehdren zusammen, so der Red-
ner aus Niirtingen. Beide miissen kongru-
ent sein, um authentisch zu wirken. Eine
Losung konnte sein, sich gezielt einige
Punkte am zu prisentierenden Konzept
herauszupicken, mit denen man einver-
standen ist. Legt der Redner dann seinen
Vortragsschwerpunkt auf diese Aspekte,
kann er gut Stimmung fiir ein Messinstru-
ment, ein Qualitétskonzept oder eine Re-
view-Regelung machen.

Psychologen nennen das: assoziiert
sein. Assoziiert sein bedeutet, dass wir
emotional und gedanklich genau bei dem
sind, was wir gerade tun oder sagen. Eine
assoziierte Kommunikation wird vom
Gesprachspartner schneller verstanden
und besser behalten. Wenn der Sprecher
dissoziiert ist, merkt das Publikum, dass
etwas nicht stimmt. Hiufig fallt uns das
bei Politikern auf, die unglaubwiirdig
wirken, obwohl wir nicht genau benen-
nen kénnen, warum.
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Inkongruent ist, wenn Sie ruhige Aussa-
gen wie: ,Das wird ein kontinuierlicher
Verbesserungsprozess® mit hektischem
Hiandeflattern begleiten. ,Das nimmt Ih-
nen niemand ab®, betont Rhetoriker Flu-
me, der seit 23 Jahren Kommunikations-
techniken lehrt und jahrlich 1200 Men-
schen in seinen Schulungen betreut.
Grundsitzlich wirkt der Sprecher dann
am iiberzeugendsten, wenn er seine Aus-
sagen mit passenden Gebarden unter-
streicht. Spricht er von ,,Synergieeffekten®,
sind Handbewegungen, die ein Verzah-
nen oder Zusammenfithren andeuten,
ideal. Wer von ,,zeitlichen Ablaufen® oder
»Entwicklungen“ redet, sollte mit der
Hand eine ruhige, klare Geste in der
Waagrechten durchfithren. Das verweist
auf einen Zeitstrahl oder auf Dauer. Sinn-
voll ist es auf8erdem, eine Geste auszufiih-
ren und fiir eine Sekunde zu halten oder
stehen zu lassen. Das fiihrt zusétzlich zu
einer Pause und bringt Ruhe in die Pra-
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Rhetoriktrainer Peter Flume demonstriert: Offene Gesten oberhalb der Giirtellinie verstarken das Gesprochene.

sentation. Die erzeugte Unterbrechung
verstarkt die Wirkung des zuletzt gespro-
chenen Satzes. Einen schwachen Inhalt
mit einer iiberzeugenden Korpersprache
iiberdecken kénne man jedoch nicht, so
der Rhetoriker. Auch hier gilt die Regel
der Kongruenz: Sprache und Korperspra-
che gehoren zusammen und werden vom
Betrachter nicht einzeln wahrgenommen.
Mit echten Emotionen und Gesten steckt
der Redner seine Gesprachspartner regel-
recht an.

Authentische Gesten wirken
am glaubwiirdigsten

Fiir eine tiberzeugende Rede sind person-
liche Charakterziige nicht ausschlagge-
bend: ,,Zwar werden Introvertierte ihre
Gestik sparsamer oder kleiner einsetzen,
aber auch sie tiberzeugen durch authenti-
sche Bewegungen®, weifl Flume. Fiir die
Weite der Bewegungen gibt es eine Faust-

regel: Wenn Sie die Oberarme dicht am
Korper halten und gestikulieren, wirkt
das auf etwa fiinf Personen. Ist das Publi-
kum grofler, miissen Gesten weiter wer-
den, um das Plenum zu erreichen, in ei-
nem vollen Saal mit 1500 Zuhorern sollte
der Sprecher seine Arme ausstrecken und
den Oberkoérper aufrichten. Flume setzt
bei seinen Trainings hier einen unge-
wohnlichen Trick ein: ,Stellen Sie sich
vor, unter Thren Armen stecken Luftbal-
lons, die sich immer weiter aufblasen.“ So
kommt die Ausstrahlung auch in der letz-
ten Reihe an.

Irritierend wirken offene Gesten je-
doch dann, wenn sie unterhalb der Giir-
tellinie ausgefithrt werden. Dann muss
der Betrachter, der intuitiv in die Augen
des Gegeniibers schaut, zwischen zu nied-
rigen Gesten und dem Blickkontakt wech-
seln. Das ist auf Dauer zu anstrengend,
und der Prisentierende verliert die Auf-
merksamkeit seiner Zuschauer.

Neben den gezielt eingesetzten Handbe-
wegungen spielt der Augenkontakt eine
grofle Rolle: ,Halten Sie verbindlichen
Blick zum Publikum, und verstecken Sie
sich nicht hinter Zetteln oder Power-
Point®, empfiehlt Flume. Menschen, die
uns beim Gesprach nicht in die Augen
schauen, wirken unsicher oder als hitten
sie etwas zu verbergen. Auf keinen Fall
transportiert ein unsteter Blick Selbst-
sicherheit und Uberzeugungskraft. Statt-
dessen kann ein Redner seine Zuhorer mit
stetem Blickkontakt an sich binden und
die Aufmerksamkeitsspanne erhéhen.

Es stimmt:
Der erste Eindruck zahlt

Was die richtige Korpersprache angeht,
hilft eigentlich nur Ubung. Uberhaupt
sollte der Laie seine Prisentation mehr-
fach durchgehen. Das gilt fiir den Text, die
Intonation und auch die unterstiitzen- »
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de Haltung. ,,Sie sollten die Argumentati-
onsstruktur, den roten Faden, im Kopf
haben, den Wortlaut aber nicht auswendig
lernen’, rit Flume. Es hilft auflerdem, sich
einzelne, starke Sitze gezielt einzuprigen
und diese so wirken zu lassen, als seien sie
frei gesprochen. Sich selbst beim Uben in
einem Video aufzuzeichnen, ist heute mit-
hilfe von Smartphones und Co. ohne Wei-
teres moglich.

Es gibt keine zweite Chance fiir einen
ersten Eindruck, sagt ein Sprichwort. Lei-
der ist das wirklich so. Hat der Redner nur
wenige Minuten Prisentationszeit, kann
er einen anfinglichen Fauxpas nicht mehr
ausbiigeln. ,,Nach einem schlechten ersten
Eindruck braucht es Zeit, um das wieder

» CHECKLISTE |

= Wecken Sie die innere Emotion! Auch
Schauspieler mussen Geflhle spie-
len, die sie eigentlich nicht flhlen.
Stellen Sie sich ahnliche Situationen
aus Ihrem Leben vor. Suchen Sie ge-
zielt nach Aspekten lhres Vortrags,
die Sie gut finden, und heben Sie die-
se hervor.

= Visualisieren Sie Ihre Inhalte mit den
Haénden! Gesten unterstreichen das
Gesagte. Fiihren Sie aber auf keinen
Fall Bewegungen unterhalb der Glrtel-
linie durch.

= \ersuchen Sie, Ruhe in lhren Vortrag
zu bringen! Wenn Sie aufgeregt sind,
dann bauen Sie bewusst Pausen in
den Redefluss ein. Lassen Sie Ges-
ten eine Sekunde wirken, bevor Sie
weitersprechen. Sollten lhre Hande
unkontrolliert umherwandern, legen

Einige Tipps fiir bessere Reden

hinzukriegen', weify Flume. Eine anschlie-
Rende erfolgreiche Zusammenarbeit etwa.
Leider ist es oft technisch nicht mog-
lich, sich in der Mitte der Présentations-
fliche aufzuhalten, weil man sonst die
Projektion der Folien verdeckt. Sinnvoll
ist es daher, wenn sich der Sprecher fiir die
Begriiflung mittig aufstellt. Das signali-
siert: Ich bin wichtig. ,,Sie kénnen auch
eine schwarze Folie in Thre Prisentation
einbauen, dann Ihren Standort von der
Seite in die Mitte verlagern und den Sach-
verhalt nochmals kurz zusammenfassen’,
weifd Flume. Die Aufmerksamkeit des ab-
schweifenden Publikums ist sofort wieder

gebiindelt. O
Leila Haidar, Stuttgart

Sie flr kurze Zeit die Arme locker in
Bauchhohe Ubereinander. Das strahlt
Souveranitat und Lockerheit aus.

= GroRes Publikum braucht grofe Ges-
ten! Denken Sie an zwei Luftballons
unter lhren Armen.

= Uben Sie! Gehen Sie Ihren Text mehr-
mals durch, zeichnen Sie sich per
Smartphone auf, und analysieren Sie
die Aufnahme. Pragen Sie sich mar-
kante Aussagen so ein, als seien sie
frei gesprochen.

= Halten Sie den Blickkontakt! Der
misstrauische kurze Blick, um zu pru-
fen, ob das Publikum noch da ist,
wirkt unsicher und desinteressiert.

® Halten Sie sich wenn moglich in der
Mitte der Prasentationsflache auf. So
bekommen Sie die maximale Auf-
merksamekeit.
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