


Mehrals
Affentheater

von Anne Hiinninghaus

Korpersprache bestimmt mafigeblich iiber Sympathie, unsere

Wirkungskompetenz und unsere personliche und berufliche

Entwicklung. Wer Karriere machen will, sollte sich also daran

gewohnen, auch korperlich Raum einzunehmen. Uber die Macht

der Physis und den kérperlichen Ausdruck der Machtigen.

Wer sich von Schauspielerin Karin Seven coa-
chen lésst, sollte darauf gefasst sein, sich zu-
néchst einmal buchstéblich zum Affen zu ma-
chen. Wenn die Glieder zu Beginn ihrer Semi-
nare noch steif sind, der Blick verhalten, greift
die Trainerin namlich die ,,Tiertiitbung® aus ih-
rer Methodensammlung heraus. So kommtes,
dass Damen und Herren im Business-Outfit
plétzlich die geschmeidigen Bewegungen ei-
ner Raubkatze nachahmen, den langen Hals
einer Giraffe, die Fliigelschldge und den wa-
chen Blick eines Vogels. Oder eben das ,, Aff-
chen mit seinen schlackernden Gliedmafien,
das Karin Seven beim Interviewtermin véllig
unbefangen inmitten des Berliner Tiergartens
vorfithrt. ;Wenn das Eis einmal gebrochen ist,
kann es vorkommen, dass meine Kursteilneh-
mer entfesselt auf dem Tisch herumspringen.“

Sinn solcher Ubungen ist es, den Kdrper
zu befreien, Raum fiir neue Mimiken und Ges-
ten zu 6ffnen. Die meisten von uns haben, was
die Korpersprache anbelangt, namlich ein eher
begrenztes Vokabular. Immer wieder zeigen
Studien, wie grof3 die Wirkung unserer non-
verbalen Kommunikation ist. Laut dem Al-
lensbach-Institut machen Gestik und Mimik
55 Prozent der Kommunikation aus, 26 Pro-
zent entfallen auf die Stimme und lediglich 19
Prozent auf den fachlichen Inhalt.

Und dennoch: Vom Vorstellungsgesprich
bis zum Vortrag auf dem Podium, immer ste-
hen die Inhalte im Mittelpunkt. Zwischen dem

Ein Thema, drei Profis: die dsterreichische Psychologin

und Trainerin Monika Matschnig (oben links, unten Mitte),
deren Buch ,Die Macht der Wirkung: Selbstinszenierung
verstehen und damit umgehen” im April erschienen ist.; der
israelische Pantomime Samy Molcho, der seit mehr als 30
Jahren Vortrage, Seminare und Coachings in aller Welt halt
und Autor zahlreicher Bestseller iiber Kdrpersprache ist
(,Korpersprache im Beruf”) und Schauspielerin und Coach
Karin Seven, die einige ihrer ,Tieriibungen” im Berliner
Tiergarten prisentiert — wir sehen ,Affchen”, , Vogel”

und ,Raubkatze”, auf dem Foto im Inhaltsverzeichnis
préasentiert Karin Seven die ,,Giraffe”.
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Feilen am richtigen Wortlaut, dem Perfektio-
nieren von Powerpoint-Folien und der Wahl
der passenden Kleidung bleibt der Gedanke
an die restlichen 81 Prozent oft auf der Strecke.

Emotion heiBt in Bewegung setzen

Samy Molcho hat es zu seinem Lebens-
werk gemacht, die Bedeutung dieser 81 Prozent
in den Mittelpunkt zu riicken. Und der israe-
lische Pantomime und Kérpersprache-Exper-
te erkennt Fortschritte. ,,Frither hat man ge-
dacht, Kommunizieren sei etwas rein Ratio-
nales. Heute weify man, dass Kommunikation
und das Losen von Problemen in erster Linie
emotional sind, sagt er. Und Emotion bedeutet
auch in seiner Wortherkunft nichts anderes als
»in Bewegung setzen. Der Korper spielt also
immer mit. ,Wenn jemandem etwas nicht ge-
fallt, sagt er es mir vielleicht nicht immer, aber
ich sehe es ihm an, wenn er die Lippen zusam-
menpresst und zuriickweicht. Wir nehmen un-
sere Korpersprache als etwas ganz Selbstver-
standliches und vergessen, dass all unser Han-
deln eine Wirkung hat.*

Unser Gehirn deutet Bewegungen in Se-
kundenschnelle, ob sie intendiert eingesetzt
wurden oder nicht. Samy Molcho erklért das
anhand eines Beispiels: ,Wenn ich im Gesprich
mit einem Kollegen plotzlich meine Lesebril-
le aufsetze, signalisiere ich, dass ich weiterar-
beiten mochte und der andere eine Stérung ist.
Nehme ich hingegen die Brille ab, wenn er auf
mich zukommt, und wende mich ihm zu, zei-
geich: ,.Du bist gerade wichtiger als meine Lek-
titre.“ So geht es uns mit den vermeintlich un-
scheinbarsten Gesten. Ein nach unten gerich-
teter Zeigefinger zwingt uns, etwas zu tun, ein
frontales Ndherkommen mit schnellen Schrit-
ten erscheint uns optional gefahrlich.

Zeit also, dass wir uns der Macht unserer
Korpersprache starker widmen und diese, trotz
aller Miihen, klarer gestalten. Samy Molcho ist
davon iiberzeugt, dass jeder sein korpersprach-

liches Vokabular optimieren kann: ,Wir lernen
Woérter, Satzaufbau, Formulierungen - warum
sollte es mit der Korpersprache nicht genauso
funktionieren?“

Wirkungsmacht gewinnen

Innerhalb eines Wimpernschlags, also in
150 Millisekunden, entscheiden wir, ob wir un-
ser Gegeniiber als charismatisch empfinden
oder nicht. Die Crux: Man kann dabei vollkom-
men falsch liegen. Grund dafiir sei der ,Ha-
lo-Effekt®, erklart die Psychologin und Korper-
sprache-Trainerin Monika Matschnig. Wer ei-
nen Menschen kennenlernt und ein Merkmal
an ihm feststellt, das von einer anderen Person
vertraut ist, schlie3t schnell auf unbekannte Ei-
genschaften. ,Wenn mich die Nase eines Be-
werbers beispielsweise an die meines ehema-
ligen Chefs erinnert, zu dem ich ein schlechtes
Verhiltnis hatte, sucht mein Gehirn automa-
tisch nach Indizien, die meine negative Erwar-
tungshaltung bestatigen, erklart sie.

Wir konnen diesen Eindruck nur revi-
dieren, indem wir sehr bewusst an neue Per-
sonen herantreten. Wer sich vornimmt, sein
Gegeniiber sympathisch zu finden, veranlasst
sein Gehirn, nach positiven Eigenschaften des
anderen zu suchen. In diesem Fall kommt es
Monika Matschnig zufolge zu einer Wechsel-
wirkung: ,, Durch die Spiegelneuronen, also ein
Resonanzsystem im Gehirn, das dafiir sorgt,
dass wir empfinden, was andere empfinden,
bekommt mein Gegeniiber meine Haltung zu
spiiren und reagiert ebenfalls positivauf mich.“
Das gelte aber nur, solange ich in den Augen
des anderen gleichberechtigt oder der Status-
hohere bin. Besonders machtvolle Menschen
haben also auch einen besonders starken Ein-
fluss auf die Atmosphare.

Cowhoy versus Iron Lady

Aber wer wirkt iitberhaupt machtvoll - und
warum? Selbstsichere und einflussreiche Men-
schen nehmen Raum ein, demonstrieren ihren
territorialen Anspruch. ,Wer breitbeinig steht,
ist stabiler. Wer zu breitbeinig steht, macht sich
allerdings unbeweglich’, erklart Samy Molcho.
Zudem sollte der Korper aufgerichtet sein und
der Mittelkorper dabei nicht von den Armen
oder Gegenstidnden wie Biichern oder Akten-
taschen verdeckt werden. ,Wenn ein General
hinter seinen Soldaten marschiert, hélt er im-
mer die Hande hinter dem Riicken, um zu zei-
gen, dass er keine Schutzvorrichtung braucht.”

Kiirzlich sorgte eine Studie der Universi-
ty of Berkeley fiir Aufsehen, der zufolge Men-
schen, die ihre Extremitdten ausbreiten und
dadurch den Raum dominieren, als attrak-
tiver angesehen werden. Untersucht wurde
die Wirkung dieser dominanten Haltung bei
Speed-Dates und auf Fotos in Dating-Portalen.
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Schauspielerin und
Coach Karin Seven
im Gesprach. In ihrem

Dominanz suggeriert (beruflichen) Erfolg und
macht somit attraktiv, folgerten die Wissen-
schaftler. Insbesondere gelte das fiir Médnner.
Dass das Geschlecht hier entscheidend ist,
glaubt auch Samy Molcho. , Die Frage ist, wer
flirtet. Von einem erfolgreichen Mann erwar-
tet die Frau, dass er Raum einnimmt, Sicherheit
geben kann - ein biologischer Uberrest auch
in modernen Zeiten. Eine breitbeinig stehen-
de Frau hingegen wirkt wenig verfiihrerisch,
sondern konfrontativ.

Nun wollen Frauen im Job weder verfiih-
rerisch noch konfrontativ wirken. Laut Mo-
nika Matschnig sollten sie aber dringend ler-
nen, souverédner aufzutreten. Fachlich seien
Frauen zwar auf der Uberholspur; was die
Wirkungskompetenz anbelangt, ligen aber
die ménnlichen Kollegen vorn. ,,Fiir macht-
volle Frauen ist es oft ein schmaler Grat. Ei-
nerseits sollten sie sich in ihrer Korperspra-
che etwas von den Médnnern abschauen, dabei
andererseits aber niemals zur Iron Lady wer-
den.“ Ab einer bestimmten Position kénnten
sie wunderbar die ,,Machtmittel einer Frau®
verwenden, auf dem Weg dahin sollten sie
aber darauf achten, ebenfalls Raum zu bean-
spruchen. ,Wahrend Minner die Cowboyhal-
tung einnehmen, machen sich Frauen in Mee-
tings oft schmal, schlagen die Beine {iberei-
nander und legen die Hiande in den Schof3.“
Die Empfehlung der Trainerin: Platzieren Sie
die Hénde rechts und links an der Stuhllehne
und markieren Sie damit den Raum. Ein No-
Go sei ebenfalls das bei Frauen haufige Gesti-
kulieren aus den Ellbogen oder Handgelenken
heraus. ,Offnen Sie stattdessen die Schultern,
Sie werden sich sofort starker fithlen.“ Psyche
und Physis beeinflussen sich also gegenseitig.
Als Positivbeispiel fiir eine sowohl von Starke
als auch von Weiblichkeit geprigte Korper-
sprache nennt Monika Matschnig IWF-Chefin
Christine Lagarde und Trumpf-Chefin Nicola
Leibinger-Kammiiller.
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Buch ,Power Act”

zeigt sie Methoden

und Techniken, wie

ein offentlicher Auftritt
sowohl fiir den Sprecher
selbst als auch fiir sein
Publikum zu einem
ausdrucksstarken
Erlebnis wird.

Falsche Bescheidenheit

Unabhingig vom Geschlecht sei die Zu-
riickhaltung in der Kérpersprache der Nord-
und Mitteleuropéer oft anerzogen, glaubt Samy
Molcho. ,,Die meisten lernen von klein auf: Sei
bescheiden, nimm nicht so viel Raum ein, lass
dir nicht in die Karten schauen.“ Korperspra-
che werde in erster Linie als etwas Verrite-
risches dargestellt. Dabei sei eine offene Kom-
munikation doch fiir alle Beteiligten von Vor-
teil - gerade im Beruf. ,,,Nimm keinen Raum
ein, aber geh und mach Karriere? Das funk-
tioniert nicht!*

In puncto Wirkungskompetenz im Vor-
teil sind extravertierte Menschen. Thnen fallt es
leichter, tiber ihren Korper klare Signale zu sen-
den, was besonders fiir Fithrungskrifte von Be-
deutung ist. ,Der Vorteil extravertierter Chefs
ist, dass ihre Mitarbeiter sie weniger decodie-
ren miissen’, sagt Monika Matschnig. Wer klare
Signale aussendet, dem wird auch eine héhere
Kompetenz zugeschrieben.

Neue Fiihrung, neue Gesten

Weicherer Auftritt, sensiblerer Umgang
- die Fihrungskultur hat sich gerade in den
vergangenen Jahren in vielen Unternehmen
gewandelt. Samy Molcho beobachtet, wie sich
daran auch die Korpersprache von Fithrungs-
kraften anpasst. Sie seien heute auch in ihren
Bewegungen zugewandter, offener. ,Wenn ich
vor 20 Jahren tiber Emotionen gesprochen
habe, musste ich erst einmal eine halbe Stun-
de diskutieren, was die Teilnehmer denn iiber-
haupt mit Gefiihlen zu tun haben, das ist heu-
te ganz anders.“

Karin Seven bestitigt, dass das Prinzip
,»Bring your whole self to work® sich mehr
und mehr durchsetzt. ,Niemand muss mehr
den Oberfeldwebel mimen, Fithrungskrifte
setzen weniger auf straighte und schnelle Be-
wegungen. Stattdessen bezieht man den Mit-
arbeiter mehr ein, ist zugewandter, weicher.”

Unser Korper liigt nicht

Aber die Willkiir hat ihre Grenzen und
nicht alle physischen Reaktionen sind steuer-
bar. ,Durch die Korpersprache sind wir ehr-
lich, das ist ein Vorteil, aber der Kérper erzéhlt
manchmal eben auch Dinge, die wir lieber ge-
heim gehalten hatten’, gibt Karin Seven zu.

So kann er ndmlich auch Unsicherheit
oder sogar Flunkereien blo3stellen. Oder die-
se zumindest erahnen lassen, denn ganz ein-
deutig lassen sich die Muster nicht immer deu-
ten. ,,Das Signal fiir eine Liige gibt es nicht
sagt Psychologin Monika Matschnig. Und was
ist mit dem berithmten Blick nach rechts oben
als sicheres Indiz fiir eine Unwahrheit? ,Ver-
gessen Sie das!“ Woran erkennen wir dann, ob
der Bewerber ehrlich ist, der Praktikant tat-
sachlich interessiert? Zuerst solle man ein we-
nig Smalltalk halten, empfiehlt die Psycholo-
gin. Erst wenn der andere seine grofSte Nervo-
sitdt tiberwunden hat, ldsst sich einschitzen,
wie beispielsweise seine natiirliche Kopthal-
tung aussieht, welche Sprechgeschwindigkeit
und Lautstirke typisch fiir ihn sind. Wenn sich
eines davon im Gesprach schlagartig dndere,
solle man nachbohren. Weitere Hinweise fiir
eventuelle Schwindeleien seien ein erhohter
Lidschlag, eine kurz aufblitzende Emotions-
regung, wie ein rasch verblassendes Licheln,
und das ,,saure Aufstofien®, das durch einen
nervosititsbedingt trockenen Mund entsteht.
Grundsitzlich gelte: Ehrliche Emotionen kann
man zuerst am Gesicht ablesen, bevor sie aus-
gesprochen werden. Matschnig nennt ein Bei-
spiel aus dem Alltag: ,Wenn Sie ein Geschenk
bekommen, das Sie insgeheim schrecklich fin-
den, sagen Sie: ,Das ist ja toll!‘ und licheln da-
nach. Wenn es Thnen wirklich gefillt, zeigt Ihr
Gesicht die Freude, bevor Sie etwas sagen.“

Nervositit einfach hinnehmen

Erroten, Augenzucken, Kniezittern - in an-
gespannten Situationen fiirchten sich viele vor
den Reaktionen des eigenen Korpers. Karin Se-
ven rét dazu, solche Nervositdtssymptome hin-
zunehmen und zu ihnen zu stehen. ,,Oft weichen
sie schnell wieder, wenn man ihnen keine Be-
achtung schenkt.“ Zum Thema sollte man sie auf
der Bithne oder im Bewerbungsgesprich blof§
nicht machen: ,Wenn jemand darauf hinweist,
zum Beispiel sagt: ,Oh je, jetzt bin ich ganz rot
geworden, das tut mir aber leid; wird es unan-
genehm fiir alle.“

Wer im Fokus steht, erlebt oft eine Art
Selbstentfremdung. Wahrend wir unseren Kor-
per im Alltag oft gar nicht so bewusst wahrneh-
men, ihn ganz selbstverstandlich einsetzen, fith-
len wir uns in entscheidenden Momenten plotz-
lich wie unter dem Brennglas. Die Konsequenz
der erhohten Aufmerksambkeit sind oft Stress
und Uberspannung, die Bewegungen héren auf
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zu flielen. Dagegen helfen Selbstreflexion und
Training, damit, wie Karin Seven sagt, die Of-
fentlichkeit ,unser zweites Wohnzimmer* wird.

Entspannung, Haltung, Innenschau
»1ch tibe mit Menschen keine Posen. Was
ich mit ihnen iibe, ist, den Korper zu befreien,
erklért die Schauspielerin. Korpersprache habe
immer funktional zu sein. Das heif3t: ,,Meine
Gestik unterstiitzt das, was ich sage. Alles, was
nicht dazu beitragt, meine innere Haltung zu
transportieren, sollte auch im Aufleren besser
wegfallen.“ Karin Seven startet ihre Coachings
mal mit der Tierlibung, mal mit Bewegungs-
trainings zu Musik oder Entspannungsarbeit.
In einem zweiten Schritt wird bewusst
Haltung eingenommen. Aus einer Grundpo-
sition heraus, der Kopf zieht gerade nach oben,
die Knie sind locker und frei, werden Bewe-
gungen gezielt vollzogen. Nach den Ubun-
gen zu Entspannung und Haltung lésst sich
die Trainerin von den Teilnehmern Anekdo-
ten erzahlen, die ein Moment der Begeisterung
oder des Geheimnisvollen enthalten. So kann
sie die Menschen, als Grundlage einer spiteren
Analyse, in einer fiir sie anndhernd natiirlichen
Korpersprache beobachten. Wichtig sei dabei,
dass es private Geschichten sind, da viele im
Business ein vollig anderes korpersprachliches
Vokabular anwendeten. Ein Fehler. ,,Sie glau-
ben, sie miissten da besonders gut sein’, sagt
Karin Seven. ,,Dabei verbiegen sie sich.“
Karin Seven nutzt im Coaching zudem
die Schauspiel-Methode von Lee Strasberg,
das Method Acting. ,Wir gehen von innen nach
auflen, schauen, welche Gefiihle uns antreiben
und was unsere Bediirfnisse sind. Wer genau
weif3, was er will, kann dafiir auch losgehen.*
Monika Matschnig erlebt in ihren Se-
minaren besonders dann grofie Aha-Effekte,

wenn sie Videoaufnahmen von den Auftritten
der Teilnehmer zeigt und damit die Selbstre-
flexion in Gang setzt. Diese ist die wichtigste
Zutat fiir Erfolge — doch nicht jeder ist dazu
bereit. ,,Je hoher die Position, desto ofter hore
ich: ,Ich bin halt, wie ich bin.“ Fiir die Traine-
rin eine Ausrede. ,Jeder, der sagt, er mochte
sich nicht verdndern, weil er dann nicht mehr
authentisch ist, der hat einfach keinen Bock.“
Alle Macken, die wir uns im Laufe der Zeit an-
trainiert haben, konnten wir durch passendere
Gesten ersetzen, das sei reine Ubungssache.
»Aus einer Frau Merkel wird zwar kein Obama,
doch wer ihre fritheren Auftritte mit den heu-
tigen vergleicht, wird bemerken, dass Welten
dazwischenliegen.*

Nicht jeder von uns schiebt eine Bugwel-
le von Charisma und Selbstsicherheit vor sich
her. Doch ein aufgerichteter Kérper und eine
Grundspannung wie ein Lowe, der sofort auf-
springen kann, konnen laut Karin Seven Wun-
der bewirken. Und: , Liebe und Begeisterung
schaffen Energie, bringen uns zum Leuchten.

Von diesem Leuchten sollten nicht erst
diejenigen profitieren, die schon in Fithrungs-
positionen aufgestiegen sind, Hauptzielgruppe
vieler Seminare. Karin Seven und Monika Mat-
schnig beklagen, dass gerade in Deutschland
erst zu spit Selbstpriasentation geiibt wiirde,
ganz anders als in den USA, wo schon Klein-
kinder an den Auftritt vor der Gruppe gewohnt
werden. Schon zu Ausbildungszeiten solle der
Grundstein dafiir gelegt werden. Fiir so man-
chen eréffnen sich nach Reflexion und Training
ganz neue Karriereperspektiven.

Wer einmal an einem solchen Seminar
teilgenommen hat, erlangt Bewusstheit tiber
die eigenen kleinen Schwichen und das Wis-
sen, wie er seine Wirkungskompetenz stirken
kann. Firs Leben reicht ein einmaliges Coa-

ching aber nicht, sagt Monika Matschnig. ,,Im
Laufe der Zeit schleichen sich wieder neue Ma-
cken ein. Ich rate dazu, sich alle fiinf bis sieben
Jahre in einem Training neu zu reflektieren.”

Werden Sie Actor, nicht Schauspieler

Selbstinszenierung wird gerade in
Deutschland oft als etwas Negatives empfun-
den. Die anhaltende ,Welle der Authentizitit“
in Unternehmen und Managementliteratur
sieht Monika Matschnig kritisch. Schliefllich
sei das ganze Leben eine Bithne. ,,Es ist Quatsch
zu sagen: ,Ich méchte authentisch bleiben und
mich nicht inszenieren. Denn nichts ist kiinst-
licher als der Mensch.“ Tatsédchlich schliipfen
wir jeden Tag in verschiedene Rollen, je nach-
dem, ob wir als Eltern, Chefs oder Berater han-
deln. Das funktioniert gut, solange wir uns in
jeder dieser Rollen wohlfiihlen. Und dabei be-
obachten wir auch, wie andere uns wahrneh-
men: ,Charisma hat man nicht, es wird einem
zugeschrieben’, sagt Monika Matschnig. ,Um
das zu erreichen, miissen wir spielen. Zum Bei-
spiel im Bewerbungsgesprich, und je hoher die
Position, desto mehr wird man beobachtet.”

Karin Seven spricht ebenfalls von Business
Acting. Thr allerdings widerstrebt es, das deut-
sche Wort ,,Schauspielen zu verwenden. Die-
ses impliziere etwas Aufgesetztes, Unechtes.
»Ein Actor ist eigentlich ja nur der Handeln-
de. Business Acting bedeutet also, sich der Of-
fentlichkeit bewusst zu werden: Welche Rol-
le bediene ich, also Rolle im Sinne einer Auf-
gabe, nicht von etwas Gespieltem.“ Doch vor
dem Business Acting steht fiir viele erst einmal
das Animal Actingan. Denn - bitte nicht falsch
verstehen — am Ende kann in der Geschifts-
welt nur punkten, wer in seiner Korpersprache
im Zweifelsfall auch ,,den Affen beherrscht. _
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