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Vorwort

Ich sehe, was du denkst

Manrvin Karlins, Ph. D.
Professor fiir Management

Seelenruhig saB der Mann am Tisch und antwortete {iberlegt auf
alle Fragen des FBI-Agenten. Er galt in dem Mordfall nicht als
Hauptverdichtiger, sein Alibi war glaubwiirdig und er wirkte ab-
solut aufrichtig. Aber so schnell wollte sich der Agent nicht zu-
friedengeben. Mit dem Einverstdndnis des Befragten stellte er
ihm eine Reihe hypothetischer Fragen zur Mordwaffe:

»Wenn Sie dieses Verbrechen begangen hdtten, hdtten Sie
eine Schusswaffe verwendet?«

»Wenn Sie dieses Verbrechen begangen hidtten, hdtten Sie
ein Messer verwendet?«

»Wenn Sie dieses Verbrechen begangen hdtten, hdtten Sie
einen Eispickel verwendet?«

»Wenn Sie dieses Verbrechen begangen hdtten, hdtten Sie
einen Hammer verwendet?«

Eine dieser Waffen, und zwar der Eispickel, war bei dem Ver-
brechen tatsichlich zum Einsatz gekommen. Doch nur der
Morder konnte wissen, welcher Gegenstand als Tatwaffe wirklich
benutzt worden war, denn der Offentlichkeit war diese
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Information vorenthalten worden. Wihrend der FBI-Agent die
Liste der moglichen Mordwerkzeuge durchging, beobachtete er
den Verddchtigen genau. Als er den Eispickel erwédhnte, senkte
der Mann seine Augenlider und hielt sie so lange geschlossen,
bis die niachste Waffe genannt wurde. Instinktiv erfasste der
Agent die Bedeutung dieses Verhaltens und von diesem Zeitpunk
an riickte der Mann, der zunéchst nicht zum Kreis der Hauptver-
dichtigen gezdhlt hatte, zunehmend ins Zentrum der Unter-
suchung. Nur wenige Zeit spéter gestand er das Verbrechen.

Und wieder ein Erfolg fiir Joe Navarro, diesen erstaunlichen
Ermittler, dem es in 25 ruhmvollen Jahren beim FBI nicht nur
gelungen ist, den Eispickelmorder zu entlarven, sondern der
auch zahlreichen anderen Kriminellen das Handwerk gelegt hat,
darunter auch mehreren »Meisterspionen«. Wenn man ihn
fragt, wie er das anstellt, antwortet er fiir gew6hnlich mit ruhiger
Stimme: »Das verdanke ich meiner Fahigkeit, Menschen lesen
zu konnen.«

In der Tat hat Joe sich sein ganzes Berufsleben lang mit dem
Spezialgebiet der nonverbalen Kommunikation — dazu gehoéren
Mimik, Gestik, Korperbewegungen (Kinesik), Distanz- bez-
iehungsweise Raumverhalten (Proxemik), Berithrungen, Hal-
tung, selbst Kleidung — beschéftigt und kann daher in der Regel
recht schnell entschliisseln, was in einem Menschen vorgeht,
was er plant und ob seine AuBerungen der Wahrheit entsprechen
oder nicht. Fiir Kriminelle, Terroristen und Spione, die unter
seiner genauen Beobachtung normalerweise mehr als genug ver-
riterische Korpersignale (sogenannte »Tells«) aussenden, die
ihre geheimen Gedanken und Absichten offenbaren, ist das
natiirlich eine Hiobsbotschaft.

Fiir Sie als Leser ist es jedoch eine sehr erfreuliche Nachricht.
Denn exakt dieses Wissen um nonverbale Kommunikation, das
Joe zu einem Experten in Sachen Spionageabwehr, einem
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»menschlichen  Liigendetektor« und schlieBlich einem
geachteten Ausbilder des FBI gemacht hat, wird er mit Thnen
teilen, damit Sie die Gefiihle, Gedanken und Absichten Ihrer
Mitmenschen besser verstehen lernen. Mithilfe seiner Erfahrung
als Autor und Dozent wird Joe Thnen beibringen, wie man non-
verbales Verhalten professionell beobachtet und entschliisselt,
um auf diese Weise besser darauf eingehen zu konnen. Ob nun
beruflich oder privat, dieses Wissen wird Ihnen in jeder
Lebenslage von Nutzen sein.

Vieles von dem, was Joe Thnen in diesem Buch nahebringen
wird, wurde noch vor 15 Jahren in wissenschaftlichen Kreisen
weitgehend abgelehnt. Erst durch neue Verfahren wie Ge-
hirnscanning und Neuroimaging sind Wissenschaftler heute in
der Lage, die Interpretation jener Verhaltensweisen zu bestiti-
gen, die Joe schon vor langer Zeit erarbeitet hat. Mithilfe der
neuesten Erkenntnisse auf den Gebieten der Psychologie, Neuro-
biologie, Medizin, Soziologie, Kriminologie, Kommunikation-
swissenschaften und Anthropologie — sowie dank eines Vier-
teljahrhunderts Erfahrung als FBI-Agent — wird Joe Sie in die
Lage versetzen, nonverbale Kommunikation erfolgreich zu deu-
ten und fiir Thre personlichen Ziele zu nutzen. Sein Rat ist
begehrt, denn aufgrund seines fundierten Fachwissens gilt Joe
inzwischen weltweit als Koryphée. So kommt es auch, dass er in-
zwischen regelméBig in Fernsehsendungen wie der Today Show
auf NBC, CNN Headline News, Fox Cable News und Good Morn-
ing America auf ABC interviewt wird. Dariiber hinaus hilt er
auch weiterhin Seminare {iber nonverbale Kommunikation fiir
das FBI, die CIA sowie andere nachrichtendienstliche Behorden.
Er arbeitet sowohl national als auch international als Berater fiir
die Finanz- und Versicherungsbranche sowie fiir fithrende An-
waltskanzleien. Joe lehrt auBerdem an der Saint Leo Universitit
und an diversen medizinischen Fakultidten in den USA, wo er
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dank seiner einzigartigen Erkenntnisse iiber nonverbale Kom-
munikation eine groBe aufmerksame Zuhorerschaft gefunden
hat. Unter anderem auch unter Arzten, die lernen méchten,
schneller und besser zu erkennen, was in ihren Patienten vorge-
ht. Was Joe zu einem derart herausragenden Meister seines
Fachs macht, ist die einzigartige Kombination aus
akademischem Know-how und Berufserfahrung in Sachen non-
verbaler Kommunikation, die er in zahlreichen realen, mitunter
brisanten Féllen gesammelt hat. Und das merkt man diesem
Buch an.

Nachdem ich mit Joe gearbeitet, seine Seminare besucht und
seine Ideen auf mein eigenes Leben angewandt habe, glaube ich
fest daran, dass das, was Sie auf diesen Seiten erfahren werden,
sehr bedeutsam ist und Thnen dabei helfen wird, ein besseres
Verstindnis fiir nonverbale Ausdrucksformen zu entwickeln. Ich
sage das als ausgebildeter Psychologe, der sich entschlossen hat,
an diesem Buchprojekt mitzuarbeiten, weil ich von Joes bahn-
brechender Idee begeistert war, das wissenschaftlich fundierte
Wissen um nonverbale Kommunikation so anzuwenden, dass
sich damit sowohl berufliche Ziele als auch personlicher Erfolg
leichter erreichen lassen.

Auch bin ich von seiner argumentativen, umsichtigen Her-
angehensweise an dieses Thema beeindruckt. Obwohl uns natiir-
lich die Beobachtung nonverbaler Signale eine Interpretation
vieler Verhaltensweisen ermdglicht, warnt uns Joe zugleich dav-
or, sich allein auf die Korpersprache zu verlassen, um beispiels-
weise eine vorsitzliche Tduschung als solche zu enttarnen. Das
ist eine wichtige und vor allem selbstkritische Erkenntnis, die
von Laien ebenso wie von Strafverfolgungsbehorden oft ver-
nachldssigt wird. Wir sollten uns daher immer wieder ermahnen,
wirklich sehr vorsichtig zu sein, bevor wir einen Menschen auf
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der Grundlage nonverbaler Verhaltensweisen als ehrlich oder
unehrlich einstufen.

Anders als in vielen anderen Biichern, die sich mit diesem
Thema befassen, beruhen die nachfolgend vorgestellten Inform-
ationen nicht auf personlichen Meinungen oder vagen Spekula-
tionen, sondern auf harten wissenschaftlichen Fakten und prakt-
isch erprobten Erkenntnissen. Ferner hebt dieses Buch einen
Aspekt hervor, den andere Veroffentlichungen haufig auBer Acht
lassen: die entscheidende Rolle, die das limbische System des
menschlichen Gehirns im Hinblick auf unbewusste, nonverbale
Verhaltensweisen spielt.

Auch Sie konnen die lautlose Sprache des Korpers erlernen.
Dieses Buch wird Thnen dabei helfen, und zwar unabhingig dav-
on, ob Sie sich nun mit nonverbaler Kommunikation befassen,
weil Sie damit berufliche Ziele verbinden oder weil Sie einfach
nur Thre Freunde und Ihre Familie besser verstehen mochten.
Um diese Sprache zu beherrschen, ist es nicht nur erforderlich,
die folgenden Kapitel durchzuarbeiten, sondern Sie miissen auch
ausreichend viel Zeit und Energie investieren, um Joes Lehren in
Alltagssituationen umzusetzen und anzuwenden.

So werden Sie ebenfalls lernen, »Menschen zu lesen«, ihr non-
verbales Verhalten zu verstehen und zu entschliisseln — nicht zu-
letzt, um ihre Handlungen besser vorhersagen zu konnen. Dazu
ist zwar zunichst ein gewisser Aufwand erforderlich, aber Sie
werden sehen, dass es sich lohnt. Atmen Sie also tief durch, sch-
lagen Sie das erste Kapitel auf und freuen Sie sich darauf, all jene
wichtigen nonverbalen Verhaltensweisen kennenzulernen, die
Joe Thnen vorstellen wird. Schon bald wird das umfangreiche
Wissen um die Korpersprache fiir Sie kein Buch mit sieben
Siegeln mehr sein.
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Vergniigen fiir mich war. Nun bleibt mir nur zu hoffen, dass am
Ende der Lektiire auch Sie Ihr Wissen dariiber erweitern kon-
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1. Die Geheimnisse
nonverbaler
Kommunikation

Jedes Mal, wenn ich mich mit anderen Menschen {iiber das
Thema Korpersprache austausche, fillt zwangslaufig irgend-
wann die Frage: »Joe, wie bist du {iberhaupt darauf gekommen,
dich mit nonverbalem Verhalten zu befassen?« Nun, das war
nichts, was ich mir speziell vorgenommen oder langfristig ge-
plant hatte. Mein Interesse erwuchs vielmehr aus einer prakt-
ischen Notwendigkeit heraus — der Notwendigkeit, sich erfol-
greich an eine neue, fremde Lebensart anzupassen. Als ich acht
Jahre alt war, kam ich als Fliichtling aus Kuba in die USA. Wir
verlieBen die Insel nur wenige Monate nach der Schweinebucht-
Invasion und waren damals zunichst iiberzeugt, wir wiirden nur
kurze Zeit in den Vereinigten Staaten bleiben.

Am Anfang konnte ich kein Wort Englisch und so tat ich das,
was auch Tausende anderer Immigranten taten, die ins Land ka-
men. Wenn ich zu meinen neuen Schulkameraden dazugehoren
wollte, so wurde mir schnell klar, dann musste ich mich auf die
»andere« Sprache konzentrieren, die mir leichter zugénglich
war: die Sprache nonverbalen Verhaltens. Und ich stellte fest,
dass ich diese Sprache sofort iibersetzen und verstehen konnte.
In jener Zeit betrachtete ich den menschlichen Korper als eine
Art Schautafel, auf der die Gedanken eines Menschen bildlich
dargestellt sind — anhand von Mimik, Gestik und anderen Bewe-
gungen konnte ich sie ablesen. Mit der Zeit lernte ich natiirlich
Englisch — und biiBite sogar einige Fihigkeiten in meiner Mutter-
sprache ein —, aber die nonverbale Sprache des Korpers blieb fiir
mich immer wichtig, denn ich hatte schon in jungen Jahren
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gelernt, dass ich mich auf die nichtsprachlichen Kommunika-
tionssignale meiner Mitmenschen fast immer verlassen konnte.

Anfangs nutzte ich Korpersprache, um dahinterzukommen,
was meine Klassenkameraden und Lehrer mir zu vermitteln ver-
suchten und welche Haltung sie mir gegeniiber einnahmen.
Eines der ersten Dinge, die ich bemerkte, war, dass Schiiler oder
Lehrer, die mich wirklich mochten, ihre Augenbrauen hoben,
wenn ich den Raum betrat. Andererseits kniffen diejenigen, die
mir nicht sonderlich freundlich gesinnt waren, ihre Augen leicht
zusammen, wenn ich auf der Bildfldche erschien — ein Verhalten,
das man nie wieder vergisst, wenn man es einmal beobachtet
hat. Wie so viele andere Immigranten vor mir verwendete ich
diese nonverbalen Informationen, um Freundschaften schnell
einschitzen und aufbauen zu konnen, um trotz der Sprachbarri-
ere in Kontakt mit anderen zu treten, Konflikten aus dem Weg
zu gehen und gute Beziehungen zu pflegen. Viele Jahre spiter
half mir das Wissen um diese Besonderheit der Mimik dabei, als
Special Agent beim Federal Bureau of Investigation (FBI) Ver-
brechen zu 16sen (siehe Kasten 1).

Ausgehend von dem, was ich in meinem Leben lernte, und
meiner besonderen Ausbildung mdochte ich Thnen beibringen,
wie man die Welt aus Sicht eines FBI-Experten fiir nonverbale
Kommunikation wahrnimmt: Es offenbart sich ein lebendiges,
dynamisches Umfeld, in dem jede menschliche Interaktion eine
Vielzahl von Informationen in sich birgt. Und diese Information-
en in Form von lautlosen Signalen konnen Sie dazu nutzen, um
mehr dariiber zu erfahren, was Menschen denken, was sie fithlen
und was sie zu tun beabsichtigen. Wenn Sie es schaffen, dieses
Wissen in der Praxis anzuwenden, dann wird Thnen das in allen
Lebenslagen enorme Vorteile verschaffen. Es kann Sie aber auch
schiitzen, weil Sie Einblicke in menschliche Verhaltensweisen er-
halten werden, die Thnen sonst verborgen geblieben wéren.
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Was versteht man unter nonverbaler
Kommunikation?

Nonverbale Kommunikation, die oft auch als nonverbales Ver-
halten oder Korpersprache bezeichnet wird, ist — ebenso wie das
gesprochene Wort — eine Form der Informationsvermittlung,
nur dass sie mithilfe von Mimik, Gestik, Beriihrungen, Korper-
bewegungen, Haltung, Korperinszenierung (Kleidung, Schmuck,
Frisur, Tatowierungen und so weiter) und sogar mithilfe von
Tonfall, Klangfarbe und Lautstédrke der Stimme umgesetzt wird.

Kasten 1
MIT EINEM WIMPERNSCHLAG

Wir weichen einem Blick aus, wenn wir uns unwohl fiihlen oder etwas
sehen, das uns nicht geféallt. Das Zusammenkneifen der Augen (wie im
Fall meiner Klassenkameraden) und das SchlieBen oder Zuhalten unser-
er Augen sind Verhaltensweisen, die wir entwickelt haben, um uns vor
dem Anblick unerwiinschter Dinge zu schitzen, aber auch, um unsere
Geringschatzung anderen gegeniiber zum Ausdruck zu bringen.

Als Ermittler machte ich mir dieses Wissen einmal zunutze, als ich im
Fall eines verheerenden Hotelbrands in Puerto Rico ermittelte, bei dem
97 Menschen ums Leben gekommen waren. Schnell geriet ein Wach-
mann unter Verdacht, weil das Feuer just in seinem Zustandigkeits-
bereich ausgebrochen war. Eine der Methoden, mit denen wir schlieBlich
herausfanden, dass er das Feuer nicht gelegt hatte, war, ihm eine Reihe
praziser Fragen zu stellen: Wo er sich vor Ausbruch des Feuers befun-
den habe. Wo er zum Zeitpunkt des Ausbruchs gewesen sei. Und
schlieBlich, ob er das Feuer gelegt habe oder nicht. Bei jeder Frage beo-
bachtete ich sorgsam, ob er Anstalten machte, meinem Blick auszu-
weichen. Nur einmal wandte er die Augen ab, namlich bei der Frage, wo
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er sich bei Ausbruch des Feuers befunden habe. Seltsamerweise schien
ihn die Frage »Haben Sie das Feuer gelegt?« nicht weiter zu beunruhi-
gen. Dies sagte mir, dass das eigentliche Problem nicht seine mégliche
Beteiligung an der Brandstiftung war, sondern vielmehr sein Aufenthalt-
sort zum Zeitpunkt der Katastrophe. Die leitenden Ermittler hakten
diesbezuiglich nach und schlieBlich gab er zu, seinen Posten verlassen zu
haben, um seiner Freundin einen Besuch abzustatten, die ebenfalls in
dem Hotel tatig war. Bedauerlicherweise drangen die Brandstifter genau
wahrend dieser Zeit in den Bereich ein, den er hatte bewachen sollen,
und legten das Feuer.

Der ausweichende Blick des Wachmanns gab uns den notwendigen Hin-
weis, um ganz gezielt einer bestimmten Frage weiter nachzugehen, die
schlieBlich zur Lésung des Falls fiihrte. Kurz darauf wurden die drei fir
das tragische Feuer verantwortlichen Brandstifter verhaftet und zur
Rechenschaft gezogen. Der Wachmann hatte zwar grob fahrléassig ge-
handelt, weswegen er unter starken Schuldgefiihlen litt, aber er war
nicht der Tater.

Nonverbale Verhaltensweisen machen etwa 60 bis 65 Prozent
der gesamten zwischenmenschlichen Kommunikation aus — eine
Quote, die beim Liebesakt sogar auf 100 Prozent ansteigen kann
(Burgoon, 1994, 229—285).

Nonverbale Kommunikation kann auch die wahren Gedanken,
Gefiihle und Absichten einer Person offenbaren. Aus diesem
Grund werden nichtsprachliche Verhaltensweisen manchmal
auch als Tells bezeichnet (Pokerfreunde wissen: Diese sagen et-
was Uber die wahre Gemiitsverfassung eines Menschen aus).
Weil man sich normalerweise der Tatsache nicht bewusst ist,
dass man auch mit nonverbalen Mitteln kommuniziert, ist
Korpersprache in der Regel authentischer als verbale AuBer-
ungen, die der Sprecher bewusst formuliert, um bestimmte Ziele
zu erreichen (siehe Kasten 2).

Jedes Mal, wenn Thre Beobachtung der nonverbalen Verhal-
tenweisen eines anderen Menschen dazu beitrégt, seine Gefiihle,
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Absichten oder Handlungen zu verstehen — oder seine sprach-
lichen AuBerungen besser zu deuten —, dann wissen Sie: Sie
haben seine lautlosen Signale erfolgreich entschliisselt und einen
eindeutigen Nutzen daraus gezogen.

Was bringt das Wissen um nonverbales
Verhalten?

Durch ausfiihrliche Forschungsarbeit konnte belegt werden, dass
Menschen, die nonverbale Kommunikation wirkungsvoll lesen
und deuten konnen — und die auBerdem noch steuern konnen,
wie andere sie selbst wahrnehmen —,

Kasten 2

TATEN SAGEN MEHR ALS WORTE

Ein denkwurdiges Beispiel dafiir, um wie viel ehrlicher Kérpersprache
sein kann als gesprochene Sprache, ist die Ermittlung in einem Verge-
waltigungsfall im Parker-Indianerreservat in Arizona. Ein Tatverdachti-
ger wurde zum Verhor aufs Revier bestellt. Seine Worte klangen
Uberzeugend und sein Alibi plausibel. Er behauptete, er sei dem Opfer
nicht begegnet, sondern sei bei seiner Arbeit auf dem Feld eine Reihe
Baumwollpflanzen abgeschritten, nach links abgebogen und dann
geradewegs nach Hause gegangen. Wahrend meine Kollegen sich Not-
izen dazu machten, wandte ich meinen Blick keine Sekunde von dem
Verdéachtigen ab. Dabei bemerkte ich, dass er, wahrend er sagte, er sei
nach links abgebogen und nach Hause gegangen, mit der Hand nach
rechts deutete - also in die Richtung, die zum Tatort fihrte. Hatte ich
ihn nicht beobachtet, ware mir die Abweichung zwischen seinem
verbalen (»Ich ging nach links«) und seinem nonverbalen Verhalten
(die nach rechts zeigende Hand) niemals aufgefallen. So aber keimte in
mir der Verdacht, dass er womdglich log. Ich wartete eine Zeit lang und
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konfrontierte ihn dann mit diesem Widerspruch. Nach einer Weile gest-
and er schlieBlich.

mehr Erfolg im Leben haben als Menschen, denen diese
Fahigkeit fehlt (Goleman, 1995, 13—92). Mit diesem Buch habe
ich mir zum Ziel gesetzt, Thnen beizubringen, wie Sie die Welt
um sich herum exakt beobachten und nonverbale Signale in
jeder beliebigen Situation richtig interpretieren konnen. Dieses
wertvolle Wissen wird Ihre zwischenmenschlichen Beziehungen
verbessern und Ihr Leben ebenso bereichern, wie dies bei mir
der Fall war.

Besonders faszinierend ist, dass Sie dieses Wissen um non-
verbales Verhalten universell einsetzen konnen. Es funktioniert
tiberall da, wo Menschen in Kontakt miteinander treten. Non-
verbale Kommunikation ist allgemeingiiltig und zuverléssig.
Wenn man erst einmal weil3, was ein spezielles nonverbales Ver-
halten zu bedeuten hat, kann man diese Information in allen
moglichen Situationen und Umgebungen anwenden. Es ist im
Grunde sogar ziemlich schwierig, ohne nonverbale Mittel
wirkungsvoll zu kommunizieren. Falls Sie sich jemals gefragt
haben sollten, warum sich Menschen im Zeitalter von Com-
putern, SMS, E-Mails, Telefonen und Videokonferenzen die
Miihe machen, in ein Flugzeug zu steigen und zu einer Be-
sprechung zu fliegen: Es liegt an dem Bediirfnis, leibhaftig an-
wesend zu sein und nonverbale Zeichen zu duBern und zu beo-
bachten. Nichts ist aussagekriftiger als die Beobachtung von
nonverbalen Verhaltensweisen live und vor Ort. Und zwar weil
sie so macht- und bedeutungsvoll sind. Alles, was Sie in diesem
Buch lernen, werden Sie kiinftig situations- und umgebungsun-
abhangig anwenden konnen. Hier ein Beispiel:
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Kasten 3

WIE EIN ARZT EIN GLUCKLICHES

HANDCHEN BEWIES

Vor einiger Zeit hielt ich vor einer Gruppe von Pokerspielern ein Semin-
ar dariiber, wie man das Wissen um nonverbales Verhalten anwendet,
um die Karten seiner Gegner zu »lesen« und mehr Geld am Spieltisch
zu gewinnen. Weil Poker ein Spiel ist, in dem Bluffen und Tauschen eine
wichtige Rolle spielen, haben Spieler naturgemaB ein groBes Interesse
daran, die Tells ihrer Gegner lesen zu konnen. Fir sie ist die Entschlis-
selung nonverbaler Zeichen ein zentraler Erfolgsfaktor. Viele Semin-
arteilnehmer waren dankbar fiir die Einblicke, die ich ihnen gewahrte,
doch ich staunte vor allem dartiber, wie viele von ihnen auf Anhieb be-
griffen, wie wichtig das Verstdndnis und die Nutzbarmachung non-
verbalen Verhaltens auch jenseits des Pokertischs ist.

Zwei Wochen nach der Veranstaltung erhielt ich von einem der Teil-
nehmer, einem Arzt aus Texas, eine E-Mail, in der er mir schrieb: »Mit
am erstaunlichsten finde ich, dass das, was ich in IThrem Seminar gel-
ernt habe, auch in meiner Praxis sehr nitzlich ist. Die nonverbalen Sig-
nale, auf die Sie uns hingewiesen haben, um Pokerspieler zu analysier-
en, haben mir auch bei meinen Patienten gute Dienste geleistet. Jetzt
merke ich viel leichter, ob jemand guter Dinge ist, sich unwohl fihlt
oder mir etwas verheimlicht.« Die E-Mail dieses Arztes belegt eindriick-
lich die Allgemeinguiltigkeit nichtsprachlicher Kommunikation und ihre
Bedeutung in allen Lebensbereichen.

Partnerschaftliche Zusammenarbeit

Ich bin davon iiberzeugt, dass jeder durchschnittlich begabte
Mensch lernen kann, mithilfe des Wissens um nonverbale Kom-
munikation sein Leben zu verbessern. Ich bin mir dessen so
sicher, weil ich in den letzten 20 Jahren Tausenden von ganz
normalen, durchschnittlich begabten Menschen gezeigt habe,
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wie man nonverbales Verhalten deutet und erfolgreich einsetzt,
um personliche wie berufliche Ziele zu erreichen. Dies kann je-
doch nur gelingen, wenn Sie und ich wie Partner zusammen-
arbeiten — und deshalb sollte jeder seinen Beitrag zum Gelingen
unseres Gemeinschaftsprojekts leisten.

Zehn Gebote, um nonverbale Signale erfolgreich
zu entschliisseln

»Menschen lesen«, sie nonverbal verstehen, ihre Gedanken, Ge-
fiihle und Absichten einschétzen konnen — das ist eine Fahigkeit,
die man ohne eine fundierte Anleitung und stindige Ubung
nicht erwerben kann. Um Thnen dabei etwas Schiitzenhilfe zu
leisten, mochte ich Thnen einige wichtige Leitlinien — oder Ge-
bote — mit auf den Weg geben. Wenn Sie diese Gebote in Thren
Alltag integrieren und sie routineméiBig befolgen, werden sie
Thnen schon bald in Fleisch und Blut iibergegangen sein, sodass
Sie kaum noch dariiber nachdenken miissen. Es ist so dhnlich
wie Autofahren. Erinnern Sie sich noch an Ihre ersten Fahrstun-
den? Wenn es Thnen so ging wie mir, dann waren Sie vollauf
damit beschéftigt, das Fahrzeug zu steuern und sich alle Hand-
griffe zu merken, die im Wagen zu verrichten waren; was hinge-
gen auf der StraBe vor sich ging, darauf konnten Sie sich anfangs
kaum konzentrieren. Erst als Sie sich hinterm Steuer sicherer
fiihlten, waren Sie in der Lage, Thre Aufmerksamkeit auf die ges-
amte Fahrumgebung zu richten. Dies trifft auch auf nonverbales
Verhalten zu. Sobald man erst einmal die Klaviatur der non-
verbalen Kommunikation wie im Schlaf zu spielen beherrscht,
kann man seine ganze Aufmerksamkeit darauf richten, die Welt
um sich herum wahrzunehmen und zu entschliisseln.
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1. Gebot: Du sollst ein aufmerksamer Beobachter
deiner Umgebung sein. Das ist die wichtigste Anforderung
an jeden, der nonverbale Kommunikation verstehen und an-
wenden mochte.

Stellen Sie sich nur vor, wie toricht es ware, wenn bei einem
Vortrag das Publikum Ohrstépsel triige. Es wire unmaglich, et-
was zu verstehen, weil die Worte des Redners gar nicht erst bei
den Empfingern ankommen wiirden. Folglich tragt das Gros
aufmerksamer Zuhorer auch keine Ohrstépsel! Wenn es aber um
die lautlose nonverbale Sprache geht, hat es den Anschein, als
wiirden die meisten Menschen mit verbundenen Augen durch
die Welt gehen — so unempfinglich sind sie fiir allgegenwértige
Korpersignale. Ebenso wie aufmerksames Zuhoren die Voraus-
setzung dafiir ist, verbale AuBerungen zu verstehen, ist
aufmerksames Beobachten die Voraussetzung fiir das Verstiand-
nis von Korpersprache. Hoppla! Lesen Sie bitte nicht einfach
iiber diesen Satz hinweg, seine Aussage ist von zentraler Bedeu-
tung. Planvolle, gezielte Beobachtung ist die absolute
Grundvoraussetzung fiir jeden, der erfolgreich Menschen und
ihre nonverbalen Tells verstehen will.

Das Problem ist nur, dass die meisten Menschen ihr Leben
lang zwar sehen, aber die entscheidenden Dinge nicht wirklich
wahrnehmen. Oder wie der englische Meisterdetektiv Sherlock
Holmes seinen Partner Dr. Watson einst tadelte: »Sie sehen,
aber Sie beobachten nicht.« Leider bedenken die meisten
Menschen ihr Umfeld nur mit einem minimalen Beobachtung-
saufwand. Die groBe Mehrzahl hingegen bemerkt die kleinen
Verdnderungen gar nicht, die sich Tag fiir Tag in der Welt
vollziehen. Und so entgeht diesen Zeitgenossen auch die
schillernde Detailvielfalt, die sie umgibt — wie zum Beispiel eine
kleine, scheinbar zuféllige Hand- oder FuBbewegung des Ge-
geniibers, die seine Gedanken oder Absichten offenbart.
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Eine Vielzahl wissenschaftlicher Studien hat gezeigt, dass
Menschen ihre Umwelt nur sehr unzureichend beobachten. Im
Rahmen eines Experiments lieB man beispielsweise einen als
Gorilla verkleideten Mann durch eine Gruppe von Studenten
laufen, wiahrend diese mit etwas anderem beschaftigt waren, und
es zeigte sich, dass die Hilfte der Studenten den Gorilla nicht
einmal wahrnahm (Simons & Chabris, 1999, 1059—1074)!

Menschen mit einer schlechten Beobachtungsgabe mangelt es
gemeinhin an dem, was Flugzeugpiloten »situative
Aufmerksamkeit« nennen — also dem sicheren Gespiir fiir rium-
liche und zeitliche Gegebenheiten. Menschen, die situativ un-
aufmerksam sind, machen sich also kein detailliertes Bild davon,
was um sie herum (oder sogar direkt vor ihrer Nase) geschieht.
Bitten Sie so jemanden einmal, in einen fremden Raum voller
Menschen zu gehen, geben Sie ihm die Gelegenheit, sich
umzusehen, und fordern Sie ihn dann dazu auf, die Augen zu
schliefen und zu berichten, was er gesehen hat. Sie werden er-
staunt sein, dass er sich nicht einmal an die auffalligsten Merk-
male des Raums erinnern kann.

Ich finde es bedauerlich, wie oft man jemandem begegnet bez-
iehungsweise iiber jemanden liest, der scheinbar aus heiterem
Himmel von einem schweren Schicksalsschlag getroffen wurde.
Interessanterweise hort man diese Menschen fast immer die
gleichen Satze sagen:

»Meine Frau hat gerade die Scheidung eingereicht. Ich hatte
ja keine Ahnung, dass es so schlecht um unsere Ehe stand.«

»Der Beratungslehrer hat mir offenbart, dass mein Sohn
schon seit drei Jahren Marihuana konsumiert. Mir war
tiberhaupt nicht bewusst, dass er ein Drogenproblem hat.«
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»Ich hatte mit diesem Kerl eine Meinungsverschiedenheit,
als er mir aus heiterem Himmel einen Schlag verpasste. Ich
habe das wirklich nicht kommen sehen.«

»Ich dachte, mein Chef wdre mit meiner Leistung ganz zu-
frieden. Die Entlassung traf mich vollig unvorbereitet.«

So oder so dhnlich klingen in der Regel die Aussagen von Mén-
nern und Frauen, die nie gelernt haben, die Welt um sich herum
genau zu beobachten. Dabei sind solche Defizite eigentlich tiber-
haupt nicht verwunderlich. SchlieBlich bringt uns in unserer
Kindheit und Jugend niemand bei, die nonverbalen Ausdrucks-
formen unserer Mitmenschen zu analysieren. Weder in der
Schule noch in der Hochschule gibt es das Fach »Situative
Aufmerksamkeit«. Mit etwas Gliick schafft man es, sich selbst
beizubringen, wie man mit offenen Augen durch die Welt geht.
Wenn nicht, entgehen einem unglaublich viele niitzliche Inform-
ationen, die dabei helfen konnen, Probleme zu vermeiden und
ein erfiillteres Leben zu fiihren, ganz gleich, ob es um die Part-
nerwahl, den Beruf oder den Familienalltag geht.

Zum Gliick aber ldsst sich die Beobachtungsgabe trainieren.
Wir miissen also keineswegs weiterhin unbedarft und un-
vorbereitet durchs Leben gehen. Mit der richtigen Art von Schu-
lung und Ubung werden Sie stetig besser. Aber bitte verzweifeln
Sie nicht gleich, wenn Sie in dieser Hinsicht kein Naturtalent
sind. Mit etwas Zeit und Miihe werden Sie lernen, Ihre
Fihigkeiten zu entwickeln und Thre Umwelt mit allen Details in
sich aufzusaugen.

Es ist daher wichtig, dass Sie das Beobachten — und wir
sprechen hier von einem planvollen Beobachten — zu einer
geistigen Grundhaltung machen. Sich der Welt bewusst zu wer-
den, von der man umgeben wird, ist kein passiver Akt. Es ist ein
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willentliches, vorsitzliches Verhalten — etwas, das man nur mit
Miihe, Energie und Konzentration erreichen kann und das
stindiger Ubung bedarf. Die Fihigkeit, genau zu beobachten, ist
wie ein Muskel. Bei intensivem Gebrauch wird sie immer stark-
er, aber sie verkiimmert, wenn man sie nicht nutzt. Trainieren
Sie also Ihren »Beobachtungsmuskel« und Sie werden Ihre
Umgebung immer besser dekodieren kénnen.

Wenn ich iibrigens von planvollem Beobachten spreche, bitte
ich Sie da-rum, all Thre Sinne zu nutzen, nicht nur Ihr Sehver-
mogen. Immer wenn ich meine Wohnung betrete, atme ich tief
ein. Wenn es dort nicht »normal« riecht, werde ich argwohnisch.
Als ich einmal von einer Reise nach Hause zuriickkehrte, be-
merkte ich einen leichten Anflug von Zigarettenrauch. Noch be-
vor ich mich griindlich umsehen konnte, hatte mich meine Nase
bereits auf eine mogliche Gefahr aufmerksam gemacht. Es stellte
sich he-raus, dass sich der Hausmeister Zugang zu meiner
Wohnung verschafft hatte, um ein undichtes Rohr zu reparieren.
Der Zigarettengeruch, der an seiner Kleidung und Haut haftete,
war noch Stunden spater im Raum zu bemerken. Zum Gliick war
er ein willkommener Gast, es hétte aber genauso gut ein Ein-
brecher sein konnen, der mir im niachsten Zimmer auflauerte. In
diesem Fall hitte mich also das Zusammenspiel all meiner Sinne
gewarnt und vor einem gréBeren Ubel bewahren kénnen.

2. Gebot: Du sollst kontextbezogen beobachten. Um
nonverbales Verhalten in Alltagssituationen korrekt deuten zu
konnen, ist es wichtig, den gesamten Kontext, in dem sich eine
Handlung abspielt, mit einzubeziehen. Nach einem Verkehrsun-
fall zum Beispiel gehe ich davon aus, dass die beteiligten
Verkehrsteilnehmer einen Schock erlitten haben und voriiberge-
hend orientierungslos sind. Ich erwarte, dass ihre Hénde zittern
und sie zu keinem klaren Gedanken fihig sind, weshalb sie
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moglicherweise auf der Fahrbahn umherirren. (Deswegen raten
Polizeibeamte auch, in solchen Situationen den Wagen nicht zu
verlassen.)

Warum ist das so? Nach einem Unfall erleben Menschen das
Phidnomen, dass der »logisch denkende« Teil ihres Gehirns die
Kontrolle voriibergehend an ein Areal abgibt, das unter dem Na-
men limbisches System bekannt ist. Oft sind Zittern, Orientier-
ungslosigkeit, Nervositidt und Beklemmungszustéinde die Folge.
Im Zusammenhang mit einem Unfall sind derartige Verhaltens-
weisen zu erwarten und als Reaktion auf den Stress zu bewerten.
In einem Vorstellungsgesprich rechne ich damit, dass der Bew-
erber beziehungsweise die Bewerberin anfangs nervds ist, sich
diese Nervositit jedoch mit der Zeit legt. Wenn der Jobanwiérter,
nachdem ein bestimmtes Thema angesprochen wurde, aber
wieder unruhig wird, dann muss ich mich fragen, auf welche Ur-
sachen diese plotzliche Verhaltensédnderung zuriickzufiihren ist.

3. Gebot: Du sollst lernen, universell giiltige non-
verbale Verhaltensweisen zu erkennen und zu deuten.
Einige korpersprachliche Ausdrucksformen gelten als universell,
weil sie von den meisten Menschen dhnlich verwendet werden.
Presst jemand zum Beispiel seine Lippen so zusammen, dass sie
scheinbar verschwinden, ist dies ein klares Zeichen dafiir, dass
diese Person beunruhigt ist und irgendetwas nicht stimmt. Das
Zusammenpressen der Lippen zihlt zu jenen universellen Tells,
die ich in den folgenden Kapiteln beschreiben werde (siehe
Kasten 4). Je mehr dieser universellen



27/332

Kasten 4

GESCHURZTE LIPPEN

Sprichwortlich von den Lippen abzulesen half mir einmal, als ich als
Berater fiir eine britische Reederei tatig war. Mein Klient hatte mich
darum gebeten, ihn zu Vertragsverhandlungen mit einem multina-
tionalen Konzern zu begleiten, der seine Schiffe ausstatten sollte. Ich
stimmte zu und schlug vor, den ausgearbeiteten Vertrag Schritt fur
Schritt durchzugehen und jeden Punkt einzeln abzuklédren. Auf diese
Weise konnte ich die nonverbalen Signale des Unterhandlers, die mog-
licherweise wichtige Informationen lieferten, genauer unter die Lupe
nehmen.

»Ich schiebe Ihnen einen Zettel zu, wenn irgendetwas Ihrer
Aufmerksamkeit bedarf«, raunte ich meinem Klienten zu und lehnte
mich zuriick, um die beiden Parteien dabei zu beobachten, wie sie einen
Vertragsartikel nach dem anderen besprachen. Es dauerte nicht lange,
bis ich einen wichtigen Hinweis erhielt. Als der Abschnitt vorgelesen
wurde, in dem es um die Ausstattung eines bestimmten Schiffsteils ging
- die viele Millionen Dollar kosten wiirde -, schiirzte der Hauptunter-
handler des multinationalen Konzerns seine Lippen und zeigte mir
dadurch, dass ihm etwas an diesem Vertragspassus nicht behagte.

Ich schob meinem Klienten eine Notiz zu und wies ihn darauf hin, dass
dieser spezielle Abschnitt eventuell problematisch sei und eingehend
Uberarbeitet und besprochen werden sollte, solange wir alle versammelt
waren.

Weil das Problem an Ort und Stelle thematisiert wurde — und man sich
auf die Details des besagten Abschnitts konzentrierte -, waren die
beiden Unterhandler in der Lage, eine Einigung zu erzielen, die dazu
fihrte, dass mein Klient 13,5 Millionen Dollar sparte. Sein Vertragspart-
ner hatte nonverbal sein Unbehagen zum Ausdruck gebracht und mir
damit den ausschlaggebenden Hinweis geliefert, der nétig gewesen war,
um ein bestimmtes Problem zu lokalisieren und umgehend wirkungsvoll
zu beheben.

nonverbalen Ausdrucksformen Sie erkennen und genau deuten
konnen, umso effektiver werden Sie die Gedanken, Gefiihle und
Absichten IThrer Mitmenschen einschitzen konnen.
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4. Gebot: Du sollst lernen, idiosynkratische non-
verbale Verhaltensweisen zu erkennen und zu deuten.
Universelle nonverbale Verhaltensweisen sind eine spezielle
Gruppe von Korpersignalen, die bei allen Menschen mehr oder
weniger gleich sind. Daneben gibt es aber noch eine zweite
Gruppe von Ausdrucksformen, némlich idiosynkratische non-
verbale Verhaltensweisen. Dabei handelt es sich um Signale, die
bei jedem Menschen mehr oder weniger individuell ausgeprégt
sind.

Um ein Gespiir fiir idiosynkratische Gesten zu bekommen,
sollte man erst einmal bei jenen Menschen nach Verhaltens-
mustern Ausschau halten, mit denen man regelmaBig verkehrt
(Freunde, Familienmitglieder, Mitarbeiter, Lieferanten). Je
besser man jemanden kennt oder je linger man mit ihm bez-
iehungsweise ihr bereits zu tun hat, umso leichter wird dies
fallen. Denn mit vielen Verhaltensweisen dieser Menschen ist
man bereits vertraut, kann auf sie zuriickgreifen und seine
Schliisse ziehen. Wenn Sie zum Beispiel feststellen, dass sich Thr
halbwiichsiger Sohn vor einer Klausur am Kopf kratzt und auf
die Lippe beiBt, konnte dies ein zuverlassiger Hinweis auf seine
Nervositit oder unzureichende Priifungsvorbereitung sein. Diese
Gesten sind womaoglich ein fester Bestandteil seines Verhaltens-
repertoires in Stresssituationen, die Sie auch in anderen ver-
gleichbaren Situationen immer wieder entdecken werden und
die Sie somit als idiosynkratische Zeichen von emotionalem
Stress interpretieren konnen. Denn grundsitzlich gilt: Das beste
Anzeichen fiir kiinftiges Verhalten ist vergangenes Verhalten.

5. Gebot: Du sollst im Umgang mit anderen ver-
suchen, ihr Normalverhalten zu ermitteln. Um eine Vor-
stellung vom Normalverhalten der Menschen zu bekommen, mit
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denen man regelmaBig interagiert, muss man wissen, wie sie
gewohnlich aussehen, sitzen, wo sie ihre Hinde ablegen, wie sie
ihre FiiBe hinstellen. Es empfiehlt sich, ihre Kérperhaltung und
normale Mimik, ihre Kopfhaltung und sogar die Stelle, an der sie
normalerweise personliche Gegensténde wie ihre Geldborse plat-
zieren, zu kennen. Sie sollten in der Lage sein, zwischen einem
»normalen« und einem »angespannten« Gesichtsausdruck zu
unterscheiden (siehe Abbildungen 1 und 2).

Wenn man das Normalverhalten nicht kennt, geht es einem so
wie den Eltern, die nie in den Rachen ihres Sprosslings blicken,
bis er einmal krank wird. Sie rufen den Arzt an und versuchen zu
beschreiben, wie der Hals aussieht, haben aber keinen Vergleich-
swert, weil sie nie in den Hals ihres Kindes geblickt haben, als es
noch gesund war. Nur wenn man den Normalzustand kennt, ist
man auch in der Lage, Abweichungen zu erkennen und zu
identifizieren.

Selbst wenn Sie jemandem nur einmal begegnen, sollten Sie
stets versuchen, sich vom ersten Moment an ihr oder sein
urspriingliches Verhalten einzupriagen. Nur so konnen Sie fests-
tellen, ob er oder sie davon abweicht — was Thnen wiederum
wichtige Informationen liefern kann (siehe Kasten 5).
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Abbildung 1: Achten Sie darauf, wie Abbildung 2: Ein angespanntes

das Gesicht im entspannten Zustand  Gesicht wirkt nervés und leicht

aussieht. Die Augen wirken entspan- verkrampft, die Augenbrauen sind

nt und die Lippen sind gut sichtbar. zusammengezogen und die Stirn ist
in Falten geworfen.

6. Gebot: Du sollst versuchen, immer nach multiplen
Tells Ausschau zu halten — Verhaltensweisen, die in
Kombination oder in Folge auftreten. Ganz deutlich wer-
den die Dinge, wenn Sie multiple Tells oder eine ganze Reihe
korperlicher Verhaltensweisen beobachten, auf die Sie sich ver-
lassen konnen. Diese Signale fiigen sich zusammen wie die Teile
eines Puzzles. Je mehr Puzzleteile Sie besitzen, desto besser
stehen die Chancen, dass Sie sie zu einem stimmigen Gesamtbild
erginzen konnen. Wenn ich beispielsweise sehe, wie ein
geschéftlicher Mitbewerber Verhaltensweisen zeigt, die auf
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Stress hindeuten, und kurz darauf Gesten erkenne, mit denen er
sich selbst zu beruhigen versucht (Beruhigungsgesten siehe Seite
53 ff.), kann ich mir ziemlich sicher sein, dass er sein Angebot
aus einer Position der Schwiche heraus unterbreitet.

7. Gebot: Du sollst nach Verhaltensinderungen
Ausschau halten, die auf eine Veridnderung der
Gedanken, Gefiihle, Interessen oder Absichten hinweis-
en. Plotzliche Verinderungen des Verhaltens konnen darauf
hinweisen, dass jemand Informationen verarbeitet oder auf
emotionale Ereignisse reagiert. Ein Kind, das sich ganz aufgeregt
darauf freut, einen

Kasten 5
WAS IST HIER LOS?

Stellen Sie sich einen Augenblick lang vor, dass Sie der Vater bez-
iehungsweise die Mutter eines achtjahrigen Jungen sind, der im Rahmen
eines groBen Familienfests darauf wartet, seine Verwandten zu be-
griBen. Wie jedes Jahr warten Sie bei dieser Gelegenheit mit Ihrem
Sohn darauf, an die Reihe zu kommen und den Anwesenden Guten Tag
zu sagen. Er hat in der Vergangenheit nie gezdgert, loszurennen und
den anderen Familienangehérigen um den Hals zu fallen. Diesmal je-
doch verharrt er an Ort und Stelle und bewegt sich keinen Zentimeter,
als er an der Reihe ist, Onkel Harry zu umarmen.

»Was ist denn los?«, fragen Sie flisternd und schubsen ihn sanft in
Richtung Onkel. Ihr Sohn aber sagt gar nichts und reagiert nur duBerst
widerstrebend auf Ihr koérperliches Signal. Was sollen Sie tun? In
diesem Fall ist es zunachst wichtig, festzustellen, dass das Verhalten
Ihres Sohns von seinem Normalverhalten abweicht. Denn friiher hat er
nie gezogert, seinen Onkel in die Arme zu schlieBen. Warum also diese
Verhaltensanderung? Dass er stocksteif neben Ihnen steht, deutet da-
rauf hin, dass er sich bedroht fiihlt oder etwas Negatives spirt. Viel-
leicht gibt es ja auch gar keinen logischen Grund fir seine Angst, aber
bei aufmerksamen und - in verniinftigen MaBen - vorsichtigen Eltern
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sollten die Alarmglocken schrillen. Das im Vergleich zu friheren Situ-
ationen abweichende Verhalten Ihres Sohns deutet an, dass seit der let-
zten Begegnung moglicherweise etwas Negatives zwischen ihm und
seinem Onkel vorgefallen ist. Vielleicht war es nur eine kleine Meinungs-
verschiedenheit, jugendliche Unbeholfenheit oder die Reaktion auf eine
Vorzugsbehandlung, die der Onkel einem anderen Verwandten hat
zuteil werden lassen. Andererseits kann dieses Verhalten auch auf einen
viel ernsteren Hintergrund hinweisen. Der entscheidende Punkt ist, dass
jede Abweichung vom Normal- beziehungsweise urspriinglichen Verhal-
ten eines Menschen ganz grundsatzlich ein Indiz dafiir ist, dass etwas
im Argen liegt, das, wie in diesem besonderen Fall, genauer unter die
Lupe genommen werden sollte.

Freizeitpark zu besuchen, wird sein Verhalten schlagartig
andern, wenn es plotzlich erfahrt, dass der Park geschlossen ist.
Bei Erwachsenen ist es nicht anders. Wenn man am Telefon eine
schlechte Nachricht erhélt oder etwas Belastendes sieht, spiegelt
der Korper diese Verdnderung sofort wider.

Unter gewissen Umsténden konnen Verdnderungen im Verhal-
ten eines Menschen auch ein Interesse oder eine bestimmte Ab-
sicht offenbaren. Die genaue Beobachtung solcher Anderungen
versetzt Sie somit in die Lage, Handlungen und Reaktionen einer
Person gewissermaBen vorherzusehen. Und damit sind Sie klar
im Vorteil — vor allem wenn die bevorstehende Handlung Thnen
oder anderen Schaden zufiigen konnte (siehe Kasten 6).

8. Gebot: Du sollst lernen, falsche oder irrefithrende
nonverbale Signale zu erkennen. Um sicher zwischen au-
thentischen und irrefiihrenden Hinweisen unterscheiden zu
konnen, bedarf es einiger Ubung und Erfahrung. Denn hierfiir
ist nicht nur ein planvolles Beobachten erforderlich, sondern vor
allem auch sorgfiltiges Beurteilen. In den folgenden Kapiteln
werde ich Thnen erldutern, wie man anhand subtiler
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Unterschiede im Verhalten eines Menschen einzuschétzen lernt,
ob er Thnen gegeniiber aufrichtig ist oder nicht.

9. Gebot: Du sollst den Unterschied zwischen Beha-
gen und Unbehagen erkennen. Fast mein ganzes Erwach-
senenleben lang habe ich mich mit nonverbalem Verhalten be-
fasst und ich bin zu dem Schluss gekommen, dass wir uns vor al-
lem auf zweierlei konzentrieren sollten: Behagen und Unbeha-
gen. Diese Einteilung ist ganz entscheidend — und eine wichtige
Methode, nonverbales Verhalten zu deuten. Hinweise darauf, ob
sich jemand wohlfiihlt oder nicht, helfen dabei, Thr Gegeniiber
besser einzuschétzen. Wenn Sie sich beispielsweise einmal nicht
sicher sind, was ein bestimmtes Verhalten zu bedeuten hat, dann
fragen Sie sich einfach, ob das Verhalten eher Behagen aus-
driickt (wie Zufriedenheit, Freude, Entspannung) oder ob es
vielmehr auf Unbehagen (wie Unmut, Unzufriedenheit, Stress,
Nervositidt, Anspannung) schlieBen lasst. Meistens werden Sie in
der Lage sein, das beobachtete Verhalten einer dieser beiden
Kategorien zuzuordnen.

10. Gebot: Du sollst diskret sein, wenn du andere beo-
bachtest. Die Analyse nonverbalen Verhaltens macht es er-
forderlich, Menschen gezielt zu beobachten und ihre nichts-
prachlichen Verhaltensweisen genau zu studieren. Bei der Beo-
bachtung anderer sollten Sie jedoch unbedingt vermeiden, Ihre
Absichten offenkundig zu machen. Viele Anfinger, die gerade
lernen, nonverbale Hinweise zu deuten, neigen dazu, ihr Ge-
geniliber anzustarren. Ein solch aufdringliches Vorgehen ist
natiirlich nicht empfehlenswert. Im Idealfall beobachten Sie an-
dere, ohne dass diese es iiberhaupt merken. Mit anderen
Worten: Gehen Sie unauffallig vor.
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Kasten 6

DAS RIECHT NACH ARGER

Zu den wichtigsten nonverbalen Anhaltspunkten fir die Gedanken eines
Menschen zahlen Verdanderungen in der Korpersprache, die auf eine Ab-
sicht hinweisen. Dem geschulten Beobachter verschaffen solche Verhal-
tensanderungen einen zeitlichen Vorsprung, der es ihm erméglicht, sich
auf die kommende Handlung vorzubereiten.

Wie wichtig es ist, Ausschau nach solchen verraterischen Verhaltensan-
derungen zu halten, zeigt der Fall eines versuchten Diebstahls in einem
Geschéft, in dem ich einst arbeitete. In dieser konkreten Situation be-
merkte ich einen Mann, der am Schalter neben der Registrierkasse
stand. Dieses Verhalten erregte meine Aufmerksamkeit deshalb, weil er
offensichtlich nicht zum Bezahlen anstand und auch sonst keinen Grund
hatte, dort herumzustehen. Mir fiel auf, dass er die ganze Zeit tiber auf
die Kasse starrte.

Ware das alles gewesen, hatte ich mein Interesse an ihm vermutlich
schnell verloren und meine Aufmerksamkeit wieder anderen Dingen
zugewandt. Wahrend ich ihn aber beobachtete, énderte sich sein Ver-
halten. Seine Nasenfliigel begannen zu beben, was mir signalisierte,
dass er angestrengt Luft holte, weil er unmittelbar davor stand, etwas
zu tun. Etwa eine Sekunde vorher erkannte ich, was geschehen wiirde.
Es blieb mir also nur diese eine Sekunde, um eine Warnung auszurufen.
Ich rief dem Kassierer »Pass aufl« zu, als drei Dinge gleichzeitig
passierten: (a) der Angestellte kassierte gerade einen Kunden ab und
betétigte eine Taste, wodurch sich die Kasse 6ffnete; (b) der Mann an
der Kasse stiirzte nach vorn und griff nach dem Bargeld in der nun of-
fenen Lade; und (c) durch meinen Warnruf aufgeschreckt, ergriff der
Kassierer die Hand des Mannes und verdrehte sie, sodass der
Méchtegerndieb das Geld fallen lieB und aus dem Geschaft rannte. Wéare
mir der nonverbale Hinweis entgangen, ware ihm der Diebstahl sehr
wahrscheinlich gelungen. Der Kassierer war librigens mein Vater, der
1974 eine kleine Eisenwarenhandlung in Miami fiihrte. Ich arbeitete in
den Sommerferien dort.

Arbeiten Sie daran, Thre Beobachtungstechniken zu perfek-
tionieren und Sie werden an einen Punkt kommen, an dem Ihre
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Bemiihungen sowohl erfolgreich als auch diskret sein werden. Es
ist alles nur eine Frage der Ubung und Beharrlichkeit.

Damit habe ich Thnen Ihren Teil der Zusammenarbeit vorges-
tellt: die zehn Gebote, die ich Thnen sehr ans Herz lege und die
notwendig sind, um nonverbale Kommunikation erfolgreich zu
entschliisseln. Und nun stellen Sie sich sicher die Frage: »Nach
welchen nonverbalen Verhaltensweisen soll ich denn jetzt genau
Ausschau halten und welche wichtigen Informationen liefern
sie?« Und genau hier komme ich ins Spiel.

Wichtige nonverbale Verhaltensweisen und was
sie bedeuten

Der menschliche Korper ist in der Lage, sprichwortlich Tausende
von nonverbalen Signalen oder Botschaften auszusenden.
Welche sind nun die wichtigsten, wie erkennt und wie entschliis-
selt man sie? Um sich auch nur die wichtigsten nonverbalen
Kommunikationsmittel selbst zu erarbeiten, miisste man im
Grunde ein Leben lang unzihlige Menschen genau beobachten
und ihre Verhaltensweisen bewerten und iiberpriifen. Mithilfe
einiger liberaus kompetenter Wissenschaftler und meiner eigen-
en praktischen Erfahrung als FBI-Fachmann fiir nonverbales
Verhalten konnen Sie zum Gliick schneller zum Ziel gelangen. In
diesem Buch erldutere ich die Bedeutung der wichtigsten nichts-
prachlichen Verhaltensweisen, sodass Sie dieses Wissen sofort in
die Praxis umsetzen konnen. Wir haben auBerdem eine Methode
entwickelt, mit der sich nonverbale Verhaltensweisen leichter
verstehen lassen. Selbst wenn Sie vergessen haben sollten, was
ein konkretes Korpersignal bedeutet, werden Sie es trotzdem im-
mer noch entschliisseln konnen.
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Dieses Buch enthélt Informationen iiber nonverbales Verhal-
ten, die noch nie zuvor in irgendeiner anderen Veroffentlichung
zum Thema Korpersprache erschienen sind (einschlieBlich Beis-
piele aus meiner Arbeit fiir das FBI). Das eine oder andere Detail
wird Sie sicher iiberraschen. Wenn Sie zum Beispiel den Korper-
teil eines Menschen nennen miissten, der am ehesten die au-
thentischen Gefiihle oder Absichten eines Menschen verrit, auf
welchen Teil wiirden Sie tippen? Raten Sie mal! Sobald ich
Thnen die Antwort gegeben habe, werden Sie wissen, wohin Sie
zuerst blicken miissen, wenn Sie herausfinden wollen, was ein
Geschiftspartner, Familienangehoriger, ein Freund oder ein vol-
lig Fremder denkt, fiihlt oder zu tun gedenkt. Ich werde Thnen
auch die physiologischen Grundlagen fiir nonverbales Verhalten
erlautern, also die Rolle, die das Gehirn in diesem Zusammen-
hang spielt. AuBerdem werde ich darauf eingehen, wie bez-
iehungsweise ob man vorsitzliche Tduschung entlarven kann —
dazu hat noch nie ein auf Gegenspionage spezialisierter behord-
licher Ermittler in einem Buch Stellung genommen.

Mein Ziel ist es, dass Sie verstehen, wie nonverbales Verhalten
funktioniert und was es iiber menschliche Gedanken, Gefiihle
und Absichten verrit. Deshalb beginne ich das néchste Kapitel
mit einem Blick auf das, was uns Menschen ausmacht, ein fant-
astisches Organ, unser Gehirn, und zeige auf, wie es jede Nuance
unserer Korpersprache steuert. Zuvor lassen Sie mich Thnen
aber noch von einem Vorfall berichten, der verdeutlicht, wie
zuverlédssig Korpersprache genutzt werden kann, um mensch-
liches Verhalten zu verstehen und einzuschétzen.

Ein schicksalhafter Tag
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An einem denkwiirdigen Tag im Jahr 1963 beobachtete der er-
fahrene 39-jahrige Polizeiermittler Martin McFadden in Cleve-
land, Ohio, wie zwei Ménner vor dem Schaufenster eines
Geschifts auf und ab gingen. Sie spidhten abwechselnd in den
Laden hinein und entfernten sich dann wieder. Nachdem sie dies
mehrere Male wiederholt hatten, begaben sich die Ménner ans
Ende der Strafle, steckten die Kopfe zusammen und drehten sich
immer wieder um, wihrend sie mit einer dritten Person sprac-
hen. Da McFadden befiirchtete, dass die Manner das Geschaft
auskundschafteten und einen Raub planten, griff der Ermittler
ein, tastete einen der Manner ab und entdeckte eine Pistole.
Detective McFadden verhaftete die drei Manner und verhinderte
so einen Uberfall, moglicherweise sogar einen Raubmord.

Officer McFaddens genaue Beobachtungen bildeten die
Grundlage einer wegweisenden Entscheidung des Obersten
Gerichtshofs der USA, die heute noch jeder Polizeibeamte in den
Vereinigten Staaten kennt. Seit 1968 erlaubt es diese Regelung
Polizeibeamten, Personen auch ohne Durchsuchungsbefehl
jederzeit anzuhalten und zu durchsuchen, wenn deren Verhalten
eine verbrecherische Absicht erkennen ldsst. Mit dieser
Entscheidung erkannte der Oberste Gerichtshof erstmals an,
dass nonverbale Verhaltensweisen kriminelle Taten ankiindigen
konnen, sofern diese Verhaltensweisen richtig beobachtet und
gedeutet werden. Dieser Fall lieferte einen klaren Beweis fiir den
Zusammenhang zwischen unseren Gedanken, Absichten und
nonverbalen Verhaltensweisen. Vor allem aber brachte die
Entscheidung des Gerichtshofs die juristische Anerkennung,
dass ein solcher Zusammenhang besteht und zuléssig ist (Nav-
arro & Schafer, 2004, 22—24).

Wenn Thnen also das nédchste Mal jemand sagt, nonverbales
Verhalten sei unwichtig oder unzuverlissig, dann rufen Sie sich
diesen Fall in Erinnerung, da er das Gegenteil beweist und sich
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die daraus abgeleitete Vorgehensweise iiber Jahrzehnte hinweg
bestens bewahrt hat.



2. Unser limbisches Erbe

Halten Sie einen Moment inne und beiBen Sie sich auf die Lippe.
Im Ernst, nehmen Sie sich einen Augenblick Zeit und tun Sie’s.
Reiben Sie sich jetzt die Stirn. Fahren Sie zu guter Letzt mit der
Hand iiber den Nacken. Alles das tun wir stdndig. Achten Sie
einmal bei den Menschen darauf, mit denen Sie téglich zu tun
haben, und Sie werden feststellen, wie allgegenwirtig diese und
dhnliche Verhaltensweisen sind.

Haben Sie sich eigentlich jemals gefragt, warum das so ist?
Warum auch Sie sich so verhalten? Die Antwort liegt in uns
selbst — und zwar in unseren kleinen grauen Zellen. Wir miissen
also erst einmal verstehen, warum und wie das menschliche Ge-
hirn bewirkt, dass der Korper Gefiihle nonverbal zum Ausdruck
bringt. Erst dann wissen wir, wie wir diese Verhaltensweisen zu
bewerten haben. Werfen wir also einen eingehenden Blick in un-
ser Oberstiibchen und befassen wir uns ein wenig genauer mit
diesem erstaunlichen, nur drei Pfund schweren Organ.

Die meisten Menschen glauben, sie hétten nur ein einziges Ge-
hirn, und halten dieses fiir den Sitz ihrer kognitiven Fahigkeiten.
In Wirklichkeit aber gibt es im menschlichen Schidel gleich drei
»Gehirne, die jeweils spezielle Funktionen erfiillen und im Ver-
bund als »Kommandozentrale« fungieren, die alles steuert, was
der Korper ausfiihrt. 1952 beschrieb ein Wissenschaftler namens
Paul MacLean das menschliche Gehirn erstmals als dreigeteilt
und unterschied zwischen einem Reptilien- oder Stammbhirn,
einem Sdugetier- oder limbischen Gehirn und einem mensch-
lichen Gehirn (Neocortex). In diesem Buch konzentrieren wir
uns auf das limbische System (jenen Teil, den MacLean als »Sau-
getiergehirn« bezeichnete, siehe Abbildung 3), weil es die
entscheidende Rolle beim Ausdruck nonverbalen Verhaltens
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spielt. Unseren Neocortex (also unser menschliches,
»denkendes« Gehirn) werden wir hingegen dazu einsetzen, die
limbischen Reaktionen unserer Mitmenschen genau unter die
Lupe zu nehmen und herauszufinden, was sie denken, fiihlen
oder zu tun beabsichtigen (LeDoux, 1996, 184—189; Goleman,
1995, 10—21).

Wir miissen uns zunéchst dariiber im Klaren sein, dass das Ge-
hirn all unsere Verhaltensweisen steuert, alle bewussten, aber
eben auch alle unbewussten. Dies ist ganz entscheidend fiir das
Verstindnis jeglicher nonverbaler Kommunikation. Ob man sich
nun am Kopf kratzt oder eine Symphonie komponiert — es gibt
praktisch keine menschliche Handlung, die nicht durch das Ge-
hirn bestimmt oder gesteuert wird (auBer vielleicht einige unbe-
wusste Muskelreflexe). Folglich konnen wir diese Verhaltens-
weisen nutzen, um zu dechiffrieren, welche Botschaften das Ge-
hirn damit aussendet.

Das limbische Gehirn: ein Meisterwerk
ohnegleichen

Das limbische Gehirn steht also im Zentrum unserer Ausein-
andersetzung mit der menschlichen Korpersprache. Und zwar
deshalb, weil dieser Teil des Gehirns auf die Welt um uns herum
ausschlieBlich reflexartig und unmittelbar
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Corpus callosum
Neocortex

Thalamus

Hypothalamus
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Cerebellum

Reptiliengehirn (Kleinhirn)

Abbildung 3: Darstellung des Gehirns und der wichtigsten Bestandteile des
limbischen Gehirns wie Amygdala und Hippocampus

reagiert, in Echtzeit und ohne dass wir nachdenken miissen. Er
sorgt dafiir, dass Reize aus unserer Umgebung uns ungefiltert er-
reichen, und 16st automatisch eine aufrichtige Reaktion darauf
aus (Myers, 1993, 35-39). Weil es fiir unser Uberleben so
wahnsinnig wichtig ist, ist das limbische Gehirn immer aktiv. Es
ist auBerdem unser emotionales Zentrum und eng vernetzt mit
anderen Gehirnarealen, die ihrerseits Einfluss auf unser Verhal-
ten nehmen, vor allem wenn es um elementare Gefiihle oder um
instinktive, {iberlebenswichtige Verhaltensweisen geht (LeDoux,
1996, 104—137). Diese Verhaltensweisen konnen beobachtet und
entschliisselt werden, wenn sie sich korperlich manifestieren —
etwa in der Position der Fiife, in der Haltung des Rumpfes, der
Arme, Hénde und in Gesichtsausdriicken. Im Gegensatz zur ge-
sprochenen Sprache finden diese Reaktionen statt, ohne dass
man auch nur einen Gedanken daran verschwenden muss. De-
shalb sind sie authentisch und deshalb gilt das limbische Gehirn
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in Sachen nonverbale Kommunikation als das »ehrlichste« unter
den Gehirnen (Goleman, 1995, 13—29).

Diese Uberlebensreaktionen des limbischen Gehirns sind nicht
erlernt oder anerzogen, sie wurzeln viel tiefer in unserem
menschlichen Erbgut. Sie sind ein fester Bestandteil unseres
natiirlichen instinktiven Verhaltens, weswegen es schwer ist, sie
zu verschleiern oder zu vermeiden. Versuchen Sie nur einmal in
Erwartung eines lauten Knalls das reflexartige Erschrecken zu
unterdriicken. Weil das kaum mdglich ist, kann man mit Fug
und Recht behaupten, dass limbische Verhaltensweisen
aufrichtig und zuverlissig sind; sie sind authentische Manifesta-
tionen unserer Gedanken, Gefiihle und Absichten (siehe Kasten
7).

Der dritte Teil unseres Gehirns ist entwicklungsgeschichtlich
der jiingste, deshalb heiBt er auch Neocortex, zu Deutsch »neues
Gehirn«. Man spricht auch vom »menschlichen«, »denkenden«
oder »intellektuellen« Gehirn, weil dieser Bereich fiir hohere
Denk- und Gedéchtnisleistungen verantwortlich ist. Durch ihn
unterscheiden wir uns von anderen Saugetieren; er macht einen
GroBteil der GroBhirnrinde (Cortex) aus und erméglicht uns ab-
straktes Denken. Er verleiht uns die Fahigkeit, zu rechnen, zu
analysieren, zu iibersetzen und Schlussfolgerungen zu ziehen —
und zwar auf einem Niveau, das einzig der Spezies Mensch
vorbehalten ist. Der Neocortex ist unser »bewertendes«, »kreat-
ives« Gehirn. Er ist jedoch auch der Teil des Gehirns, der am
wenigsten »ehrlich« ist; daher bezeichne ich ihn auch als unser
»liigendes« Gehirn. Weil er uns komplexe Gedanken erméglicht,
kann man den darauf fuBenden AuBerungen — im Gegensatz zu
den Reaktionen, die sein limbischer Gegenpart hervorruft — am
wenigsten trauen. Der Neocortex befdhigt uns zur vorsétzlichen
Tduschung und davon machen wir nicht selten Gebrauch (Vrij,
2003, 1-17).
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Kasten 7

EINEM ATTENTATER DAS HANDWERK

LEGEN

Da der limbische Teil unseres Gehirns nicht mit dem Verstand gesteuert
werden kann, spielen die von ihm erzeugten Verhaltensweisen fiir die
Deutung nonverbaler Kommunikation eine wichtige Rolle. Man kann
noch so sehr versuchen, seine wahren Gefiihle mit Willenskraft zu un-
terdriicken - das limbische System ist willentlich nicht zu kontrollieren
und wird friher oder spater verraterische Hinweise liefern. Diese aus-
sagekraftigen Reaktionen zu beobachten und zu wissen, dass sie au-
thentisch und deutungsstark sind, ist extrem wichtig; diese Fahigkeit
kann sogar Menschenleben retten.

Ihre Beobachtungsgabe machte sich auch eine wachsame US-amerikan-
ische Zollbeamtin im Dezember 1999 zunutze, als sie einem Terroristen
das Handwerk legte, der in den Medien den zweifelhaften Ruhm als
»Millenium-Bomber« erwarb. Der Beamtin Diana Dean fiel auf, dass
Ahmed Reesam, der aus Kanada kommend in die Vereinigten Staaten
einreisen wollte, sehr nervés war und stark schwitzte. Deshalb forderte
sie ihn auf, fur eine eingehendere Befragung den Wagen zu verlassen.
Daraufhin versuchte Reesam zu fliehen, wurde aber schnell gefasst. In
seinem Wagen fand man Sprengstoff und Zeitziinder. Reesam wurde
schlieBlich fir schuldig befunden, ein Bombenattentat auf den Flughafen
von Los Angeles geplant zu haben.

Die Nervositat und Transpiration des Mannes waren Reaktionen auf im-
mensen Stress, sie lieferten Officer Dean den entscheidenden Hinweis.
Weil diese Verhaltensweisen, gesteuert vom limbischen Gehirn, als au-
thentisch zu werten sind, hatte Officer Dean berechtigten Anlass, Rees-
am genauer zu kontrollieren; sie hatte an ihm eine Korpersprache beo-
bachtet, die ihr verdachtig erschien und die eine eingehendere Unter-
suchung rechtfertigte. Die Uberfilhrung Reesams verdeutlicht anschau-
lich, wie sich ein psychologischer Zustand nonverbal beziehungsweise
korperlich duBert. In diesem Fall verriet das limbische System des po-
tenziellen Bombenlegers — der verstandlicherweise groBe Angst davor
hatte, entdeckt zu werden - seine Nervositdt, obwohl er alles in seiner
Macht Stehende unternommen hatte, seine wahren Geflihle zu verber-
gen. Wir schulden Officer Dean unseren Dank dafiir, dass sie sich als
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eine so wachsame Beobachterin nonverbalen Verhaltens erwiesen und
somit einen Terroranschlag vereitelt hat.

Wihrend das limbische System den Attentéter dazu zwingen
mag, stark zu schwitzen, wihrend er von der Zollbeamtin befragt
wird, ermdglicht ihm der Neocortex sehr wohl, seine wahren Ge-
fiihle zu leugnen. Durch den »denkenden« Teil des Gehirns, der
zugleich auch unsere Sprachfiahigkeit (speziell das Broca-Zen-
trum) steuert, ist der Bombenattentiter beispielsweise dazu in
der Lage, einen Satz wie »Ich habe keinen Sprengstoff im Wa-
gen« zu duBern — obwohl diese Behauptung natiirlich falsch ist.
Der Neocortex ermdglicht uns ohne Weiteres, einer Freundin ins
Gesicht zu sagen, dass wir von ihrer neuen Frisur begeistert sind,
obwohl wir sie in Wirklichkeit schrecklich finden. Er sorgt auch
fiir durchaus iiberzeugende Behauptungen wie: »Ich hatte keine
sexuelle Beziehung zu dieser Frau Lewinsky.«

Und eben weil der Neocortex (das »denkende« Gehirn) Unehr-
lichkeit erméglicht, hilft er uns nicht weiter, wenn wir zuver-
lassige oder genaue Informationen bendtigen (Ost, 2006, 259—
291). Zusammenfassend lésst sich also sagen, dass das limbische
System der Dreh- und Angelpunkt einer jeden wissenschaft-
lichen Auseinandersetzung mit Korpersprache ist. Allein das
limbische Gehirn 16st ehrliche nonverbale Verhaltensweisen aus
— auf diesen Teil des Gehirns werden wir deshalb unsere
Aufmerksamkeit richten.

Nonverbale Reaktionen, die das
limbische System steuert
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Das limbische System hat unser Uberleben als Spezies gesichert,
indem es in Gefahrensituationen unser Verhalten optimal regelt.
Ganz egal, ob wir einem urzeitlichen Sibelzahntiger gegeniiber-
stehen oder einem launischen Vorgesetzten — nach wie vor
laufen im Prinzip dieselben (iiberlebens)wichtigen instinktiven
Reaktionen in uns ab wie in unseren primitiven Vorfahren. Als
Antwort auf Bedréngnis oder Bedrohung hat unser Gehirn einen
Automatismus entwickelt, der sich in drei alternativen Reaktion-
en manifestieren kann: Schockstarre, Flucht und Kampf. Ebenso
wie andere tierische Spezies, deren limbische Gehirne iiber diese
Schutzmechanismen verfiigen, haben auch wir Menschen mit
diesen fest in unserem Nervensystem verankerten Verhaltens-
weisen bis heute tiberlebt.

Ich bin mir sicher, dass vielen von Thnen der Begriff » Kampf-
oder-Flucht-Reaktion« bekannt ist. Dies ist eine gingige
Bezeichnung fiir die Art, wie wir auf bedrohliche oder gefahr-
liche Situationen reagieren. Leider stimmt diese Formulierung
nicht ganz! Vielmehr reagieren sowohl Tiere als auch Menschen
auf Gefahr in der folgenden Reihenfolge: Sie erstarren, flichen,
kiampfen. Wenn uns wirklich nur die beiden Alternativen Kampf
oder Flucht zur Verfiigung stiinden, wéren die meisten von uns
im Lauf ihres Lebens schon mehr als einmal ganz schon iibel
zugerichtet worden.

Weil diese hochst erfolgreichen Strategien zu unserem ange-
borenen Verhaltensrepertoire gehoren — und weil die daraus fol-
genden Reaktionen generell nonverbale Verhaltensweisen erzeu-
gen, die uns helfen, die Gedanken, Gefiihle und Absichten ander-
er Menschen zu erkennen —, lohnt es sich durchaus, jedes der
drei genannten Reaktionsmuster ein wenig genauer zu
betrachten.
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Die Schockstarre

Vor einer Million Jahren hatten es die ersten Hominiden, die
durch die afrikanische Savanne zogen, mit vielen Raubtieren zu
tun, die schneller und starker waren als sie selbst. Damit die er-
sten Menschen tiberleben konnten, setzte das limbische Gehirn,
das wir von unseren tierischen Vorfahren geerbt haben, auf alt-
bewihrte Strategien, um den Kraftvorteil zu kompensieren, den
die Raubtiere uns gegeniiber hatten. Die erste Strategie oder
VerteidigungsmaBnahme des limbischen Systems war es, Auge
in Auge mit einem Raubtier oder einer anderen Gefahr in
Schockstarre zu fallen. Bewegung zieht Aufmerksamkeit auf sich;
das sofortige Innehalten angesichts einer Bedrohung ist deshalb
eine der effektivsten Arten, zu reagieren, wenn man eine Ge-
fahrensituation unbeschadet iiberstehen will. Die meisten Tiere,
zumindest die meisten Raubtiere, reagieren auf Bewegung. Erst
die Bewegung eines Beutetieres 16st bei Fleischfressern die ei-
gentliche Jagd aus, dann verfolgen sie die Beute, bringen sie zu
Fall und beiBen zu. So zum Beispiel machen es die GroBkatzen,
die fiir unsere Vorfahren die groBte Gefahr darstellten.

Viele Tiere erstarren nicht nur, wenn sie von einem Raubtier
bedroht werden, manche stellen sich sogar tot, was die ultimat-
ive Form der Schockstarre ist. Von Beutelratten ist dieses Ver-
halten bekannt, aber auch beim Menschen findet es sich.
Berichte von den Amokldufen in Columbine und an der Virginia
Tech zeigen, dass Schiiler und Studenten nur mithilfe solcher
Uberlebensstrategien die tédliche Hatz ihrer Verfolger iiber-
lebten. Indem sie reglos liegenblieben und sich tot stellten, ka-
men viele Schiiler und Studenten mit dem Leben davon, obwohl
sie jeweils nur wenige Meter von den Tétern entfernt waren.
Durch absolute Bewegungslosigkeit kann man sich anderen
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gegeniiber fast unsichtbar machen, ein Phédnomen, das jeder
Soldat und SEK-Leiter bestens kennt.

Die Schockstarre ist eine Reaktion, die sich von unseren stein-
zeitlichen Vorfahren bis zum modernen Menschen erhalten hat
und uns bis heute als erste VerteidigungsmaBnahme gegen eine
wahrgenommene Bedrohung oder Gefahr gute Dienste leistet.
Sogar bei Raubtiervorstellungen kann man dieses Verhalten fest-
stellen. Sobald ein Tiger oder Lowe die Manege betritt, kann
man sehr gut beobachten, wie die Zuschauer in der ersten Reihe
schlagartig jede unnotige Bewegung der Arme oder Héande ein-
stellen. Diese Menschen wurden vorher nicht angewiesen, sich
so zu verhalten; sie tun es, weil das limbische Gehirn die
menschliche Spezies seit mehr als fiinf Millionen Jahren darauf
programmiert hat, sich im Angesicht einer Gefahr so zu
verhalten.

In unserer heutigen Gesellschaft begegnet uns die Schock-
starre im Alltag allerdings auf viel subtilere Weise. So kann man
sie zum Beispiel regelméBig beobachten, wenn jemand eines
Bluffs, eines Diebstahls oder auch einer Liige tiberfiihrt wird.
Wenn wir das Gefiihl haben, bedroht oder bloBgestellt zu wer-
den, reagieren wir eben genauso — wir erstarren. Und nicht nur
wir selbst halten angesichts einer scheinbaren oder echten Ge-
fahr inne. Automatisch erstarren auch alle anderen um uns her-
um, selbst wenn sie die Bedrohung gar nicht wahrgenommen
haben. Diese Form der Nachahmung oder Spiegelung hat sich in
der Evolution durchgesetzt, weil sie entscheidend fiir das Uber-
leben der Gemeinschaft war und zugleich auch dem Erhalt der
sozialen Harmonie diente (siche Kasten 8).

»Wie ein Reh im Scheinwerferlicht«, so umschreiben wir
dieses Verhalten manchmal. Wenn wir uns unvermittelt in einer
potenziell gefahrlichen Situation befinden, verharren wir
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plotzlich stocksteif, noch bevor wir etwas anderes tun konnen.
Auch in modernen Alltagssituationen kann man das beobachten.

Kasten 8

DIE BERUHMTE SCHRECKSEKUNDE

Vor einigen Wochen war ich zu Besuch bei meiner Mutter und saB
gerade mit anderen Familienangehorigen bei einem Eis vorm Fernseher.
Es war spat am Abend, als plétzlich die Turklingel lautete (etwas, das in
dieser Wohngegend um diese Uhrzeit sehr ungewdhnlich ist). Gerade
hatten wir noch munter unser Eis gel6ffelt, doch pl6tzlich hielten wir alle
wie auf Kommando inne - Kinder wie Erwachsene. Es war erstaunlich
mit anzusehen, wie die ganze Mannschaft in genau demselben Moment
mitten in der Bewegung innehielt. Es stellte sich heraus, dass der spate
Gast meine Schwester war, die ihre Schllssel vergessen hatte. Natlr-
lich wussten wir nicht, dass sie es war, als es lautete. Dies ist ein wun-
derbares Beispiel fiir eine archaische gemeinschaftliche Reaktion auf
eine scheinbare Gefahr. Die Schockstarre ist die erste Reaktion, die das
limbische System in solch einer Situation ausldst.

Soldaten im Kampfeinsatz reagieren Ubrigens genauso. Wenn der Spah-
er in der Bewegung erstarrt, tun es ihm alle gleich; es bedarf keiner
weiteren Worte.

Etwa wenn jemand, der gerade die StraBe entlanglauft, plotzlich
stehen bleibt und sich mit der Handfliche gegen die Stirn
schlégt, bevor er auf dem Absatz kehrt macht und schnurstracks
zu seiner Wohnung zuriicklduft, um den Herd auszuschalten.
Dieses unvermittelte Innehalten verschafft dem Gehirn die
notige Zeit, um schnell abzuwigen, welcher Art eine mogliche
Bedrohung ist und wie man am besten darauf reagiert. Ganz
gleich, ob sich uns ein Raubtier nahert oder ob wir nur etwas
Wichtiges vergessen haben (Navarro, 2007, 141-163).

Wir erstarren nicht nur, wenn wir uns mit korperlichen oder
sichtbaren Bedrohungen konfrontiert sehen, sondern wie das
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Beispiel des spéten Tiirldutens gezeigt hat, konnen wir auch
Dinge als Bedrohung empfinden, die wir akustisch wahrnehmen.
Auch sie konnen das limbische System in Alarmzustand verset-
zen. Das zeigt sich beispielsweise, wenn jemand zu Dingen be-
fragt wird, die ihm oder ihr moglicherweise Arger bereiten kon-
nten. Diese Person wird regungslos auf ihrem Stuhl verharren,
als séBe sie auf einem Schleudersitz, der bei der kleinsten Bewe-
gung ausgelost werden konnte (Gregory, 1999).

Ahnliches kann man bei Zeugenaussagen erleben, wenn
Menschen plétzlich anfangen, die Luft anzuhalten oder flach zu
atmen. Auch dies ist eine unbewusste Reaktion auf eine ver-
meintlich gegenwartige Bedrohung. Sie wird von dem Befragten
nicht bemerkt und ist dennoch fiir jeden, der darauf achtet, recht
gut erkennbar. Schon oft musste ich mitten im Gesprach oder
wiahrend einer Aussage mein Gegeniiber dazu auffordern, sich zu
entspannen und tief durchzuatmen — ihm selbst war gar nicht
aufgefallen, wie flach seine Atmung geworden war.

Analog dazu bringen Menschen, die zu einem Verbrechen be-
fragt werden, ihre FiiBe oft in eine Position, die ihnen Sicherheit
verleiht, und behalten diese Haltung fiir unbestimmte Zeit bei.
Beispielsweise schlingen sie die Fiile um die Stuhlbeine. Dieses
Verhalten signalisiert mir, dass irgendetwas nicht stimmt. Es
sagt zwar nichts iiber den Wahrheitsgehalt der AuBerungen aus,
da vorsitzliche Tduschung nicht direkt als solche erkennbar ist.
Aber ich kann aufgrund des nonverbalen Verhaltens sicher sein,
dass dem Befragten irgendetwas Stress bereitet — und ich kann
versuchen, die Quelle des Unbehagens aufzuspiiren, indem ich
die Gespréchsfiihrung entsprechend anpasse.

Eine weitere Reaktion auf »gefahrliche« Situationen besteht
darin, sich kleinzumachen. Die Beobachtung von Ladendieben
zeigt, dass diese oftmals versuchen, moglichst unauffillig zu
wirken, indem sie ihre Bewegungen auf ein Minimum reduzieren
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oder eine gebeugte Haltung einnehmen — in dem verzweifelten
Versuch, sich unsichtbar zu machen. Ironischerweise macht sie
das nur umso auffilliger. Normale Einkaufer verhalten sich ganz
anders, sie gehen durch ein Geschift, bewegen ihre Arme recht
lebhaft und weisen eine eher aufrechte Korperhaltung auf.
Ladendiebe — oder zum Beispiel auch Ihr Kind, das gerne einen
Keks aus der Dose stibitzen mochte — setzen alles daran, ihre
Umgebung zu tduschen, indem sie versuchen, in Deckung zu ge-
hen — auch wenn weit und breit keine Deckung vorhanden ist.
Eine alternative Methode, sich »auf freiem Feld« zu verstecken,
ist, den Kopf moglichst weit einzuziehen. Beim sogenannten
Schildkréteneffekt hebt man die Schultern und senkt den Kopf.
Denken Sie nur an eine FuBballmannschaft, die nach einer
Niederlage betreten das Spielfeld verldsst, und Sie wissen, was
ich meine (siehe Abbildung 4).

Interessanter- und zugleich traurigerweise zeigen auch miss-
brauchte Kinder derartige Verhaltensweisen. In Anwesenheit
eines gewalttitigen Elternteils oder Erwachsenen halten sie ihre
Arme oft unbewegt an den Seiten
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Abbildung 4: Den Schildkréteneffekt
(die Schultern werden in Richtung
Ohren gezogen) sieht man oft bei
Menschen, die sich klein fiihlen oder
plétzlich ihren Mut verlieren.

und vermeiden jeden Augenkontakt, als ob sie dadurch unsicht-
bar wiirden. In gewisser Weise verstecken auch sie sich, nur han-
delt es sich fiir diese wehrlosen Kinder dabei tatsdchlich um eine
Uberlebensstrategie.

Die Flucht

Indem wir erstarren, versuchen wir instinktiv, gefahrlichen
Menschen/Tieren oder einer gefihrlichen Situation zu entgehen.
So verschafft sich das bedrohte Individuum beziehungsweise die
gefahrdete Gemeinschaft die notige Zeit, die Situation ein-
zuschitzen und weitere Handlungen einzuleiten. Wenn die
Schockstarre ungeeignet ist, um der Gefahr zu entkommen, oder
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sie aus anderen Griinden nicht die beste Handlungsoption
darstellt (etwa weil die Bedrohung schon zu nah ist), gibt es eine
zweite Moglichkeit: die Beine in die Hand zu nehmen und die
Flucht zu ergreifen. Schnell weg — je weiter, umso besser. Sich
aus dem Staub machen ist seit Tausenden von Jahren eine in un-
serem limbischen System verankerte, wichtige Uber-
lebensstrategie, die grundsétzlich immer dann hilfreich ist, wenn
wir eine reelle Chance haben, davonzukommen.

In unserer heutigen Welt leben wir aber iiberwiegend in
Stadten und nicht in der Wildnis, daher ist es schwer, vor Bedro-
hungen davonzulaufen, und wir haben uns dementsprechend an
unsere modernen Bediirfnisse angepasst. Die resultierenden
Verhaltensweisen sind nicht ganz so offensichtlich, dienen aber
demselben Zweck — niamlich sich der physischen Anwesenheit
unliebsamer Personen oder Dinge zu entziehen oder zumindest
raumlich Abstand zu gewinnen.

Wenn Sie an verschiedene Situationen in Threm Leben zuriick-
denken, werden Sie sich moglicherweise an ausweichendes Ver-
halten erinnern, mit dem Sie selbst versucht haben, der uner-
wiinschten Aufmerksamkeit anderer zu entgehen. Als Kind
haben wir uns vielleicht bei Tisch angewidert vom Spinat
abgewendet und waren sprungbreit, um bei der nachstbesten
Gelegenheit auszubiichsen. Als Erwachsener zeigen wir jeman-
dem die kalte Schulter, den wir nicht mégen, oder vermeiden
Gespriache, die uns bedrohlich erscheinen. Abwehrgesten
konnen unter anderem ein abgewendeter Blick, Augenreiben
oder vors Gesicht gehaltene Hénde sein.

Man kann sich aber auch von jemandem distanzieren und ab-
grenzen, indem man sich weglehnt, Dinge auf seinen Schof legt
(eine Geldborse vielleicht) oder die Fiile so positioniert, dass sie
zum nichstgelegenen Ausgang zeigen. All diese Verhaltensweis-
en steuert das limbische Gehirn. Sie deuten an, dass man auf
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Distanz geht, entweder zu einer oder mehreren Personen, die
man als unangenehm empfindet, oder zu einer (scheinbaren)
Bedrohung, die man in der ndheren Umgebung wahrnimmt.
Auch diese Verhaltensweisen sind uns angeboren, weil wir
Menschen uns schon seit Millionen von Jahren auf dhnliche Art
und Weise von Dingen zuriickgezogen haben, die wir nicht
mochten oder die potenziell bedrohlich waren. Und noch heute
verlassen wir ein langweiliges Fest so schnell wie moglich, dis-
tanzieren uns von schddlichen Beziehungen oder wenden uns
von jenen Menschen ab, die wir nicht leiden konnen oder deren
Meinung wir nicht teilen (siehe Abbildung 5).

So wie wir im Privaten moglicherweise versuchen, einem un-
angenehmen Gespréchspartner zu entkommen, kann sich auch
ein Geschéftsmann von einem potenziellen Vertragspartner weg-
drehen, wenn ihm ein unattraktives Angebot unterbreitet wird
oder er sich im Lauf der Verhandlungen in die Enge gedridngt
fiihlt. Abwehrgesten gibt es sehr vielfaltige. Der Geschaftsmann
reibt sich vielleicht die Augen, schlief3t sie oder legt seine Hinde
vors Gesicht (siehe Abbildung 6). Er lehnt sich moglicherweise
vom Tisch oder der anderen Person weg und dreht seine FiiBe
zur Seite, manchmal in Richtung des nichsten Ausgangs. Dies
sind keine Verhaltensweisen, die auf eine vorsatzliche
Tduschung hindeuten, sondern sie zeigen uns vielmehr, dass sich
jemand unwohl fiihlt. Oder dass zum Beispiel der Geschifts-
mann mit dem, was gerade am Verhandlungstisch geschieht, un-
zufrieden ist und deshalb lieber auf Distanz geht.
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Abbildung 5: Menschen lehnen sich un-
bewusst voneinander weg, wenn sie
verschiedener Meinung sind oder sich in
der Anwesenheit des anderen unwohl
fiihlen.
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Abbildung 6: Indem man Blickkontakt
vermeidet, macht man deutlich, dass
man konsterniert ist, Zweifel hat oder
anderer Meinung ist.

Der Kampf

Angriff ist die dritte Uberlebenstaktik und Moglichkeit, der Ge-
fahr entgegenzutreten, wenn alles andere nicht hilft. Dabei kom-
mt Aggression zum Einsatz. Im Lauf der Evolution haben wir —
ebenso wie andere Sdugetiere — die Strategie entwickelt, Angst in
Wut zu verwandeln, um Angreifer abzuwehren (Panksepp, 1998,
208). In der heutigen Welt ist das Ausleben unserer Wut jedoch
héufig nicht nur unangebracht, sondern in den meisten Situ-
ationen sogar gesetzeswidrig, weshalb das limbische Gehirn Al-
ternativstrategien entwickelt hat.

Eine moderne Form der aggressiven Auseinandersetzung ist
der Streit. Ein hitzig gefithrter Disput ist letztlich ein Kampf
ohne Korpereinsatz. Die Schimpfworter, Beleidigungen, An-
schuldigungen, = Verunglimpfungen,  Provokationen  und
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sarkastischen Anspielungen, die sich die Kontrahenten dabei an
den Kopf werfen, sind auf ihre Art und Weise allesamt aggressive
Ausdrucksformen. Wenn man einmal dariiber nachdenkt, kann
eine zivilrechtliche Klage zum Teil auch als moderne und sozial
anerkannte Form eines Duells gedeutet werden, in der zwei
Streithdhne ihre gegensitzlichen Meinungen aggressiv vertreten.

Wihrend die Menschen sich heute gliicklicherweise viel selten-
er auf korperliche Auseinandersetzungen einlassen als in friiher-
en Jahrhunderten, ist der Kampf nach wie vor Teil unseres
limbischen Riistzeugs. Obwohl manche Menschen stérker zu Ge-
walt neigen als andere, duBert sich unsere Angriffshaltung iib-
licherweise nicht in Form von Schlédgen, Tritten und BeiBattack-
en. Man kann auch ohne korperlichen Kontakt sehr aggressiv
sein, zum Beispiel, indem man seine Korperhaltung oder seinen
Blick einsetzt, die Brust streckt oder die Individualdistanz seines
Gegeniibers unterschreitet, indem man ihm zu dicht auf den
Leib riickt. Solche Verletzungen des personlichen Raums be-
wirken bei jedem Einzelnen von uns eine automatische Abwehr-
reaktion. Interessanterweise konnen diese Grenziiberschreitun-
gen auch auf kollektiver Ebene vergleichbare Reaktionen hervor-
rufen. Wenn etwa ein Staat in das Territorium eines anderen
eindringt, kann dies schnell zu wirtschaftlichen Sanktionen, dem
Abbruch diplomatischer Beziehungen oder sogar zum Krieg
fithren.

Man merkt gewohnlich recht schnell, wann jemand in den
Kampfmodus schaltet und einen korperlichen Angriff startet. Ich
mochte jedoch, dass Sie auch subtilere Formen der Aggression
erkennen. So wie es modifizierte Ausdrucksformen der Schock-
starre und der Flucht gibt, diktiert uns die moderne Etikette
natiirlich auch die Unterdriickung und Variation unserer in-
stinktiven Kampfbereitschaft im Fall einer Bedrohung.
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Ich rate grundsitzlich davon ab, (korperlich oder sprachlich)
aggressiv zu werden, um die eigenen Ziele durchzusetzen. Da der
Kampf der letzte Ausweg ist, um mit einer Bedrohung fertig-
zuwerden — nachdem Schockstarre und Flucht als Taktiken
versagt haben —, sollte man ihn nach Moglichkeit auch ver-
meiden. Abgesehen von den naheliegenden juristischen und ge-
sundheitlichen Folgen, konnen aggressive Handlungen enorm
aufwiihlend sein und zu einer Beeintrachtigung des Konzentra-
tionsvermdgens wie auch der Denkfahigkeit fiihren, die fiir eine
realistische Einschétzung einer bedrohlichen Situation jedoch
unbedingt erforderlich sind. In einer emotional aufgeladenen
Situation — etwa in einem Handgemenge — ist es schwer, einen
kiihlen Kopf zu bewahren. Und zwar weil in diesem Augenblick
unsere kognitiven Fahigkeiten ausgeschaltet sind, damit sich das
limbische System aller vorhandenen Ressourcen des Gehirns be-
dienen kann (Goleman, 1995, 27, 204—207). Einer der besten
Griinde fiir das Studium nonverbaler Verhaltensweisen ist tibri-
gens der, zu erkennen, wenn jemand uns korperlichen Schaden
zufiigen will. So konnen wir Handgreiflichkeiten rechtzeitig aus
dem Weg gehen.

Was Korpersprache iiber unser
Wohlbefinden verrat

Es ist die »oberste Direktive« — wie es in Raumschiff Enterprise
so schon heift — und Aufgabe des limbischen Systems, das Uber-
leben des Menschen als Spezies sicherzustellen. Deshalb sind wir
darauf programmiert, Gefahr oder Unbehagen zu vermeiden und
nach Sicherheit und Behagen zu streben. Wir konnen uns in
diesem Zusammenhang an frithere Erfahrungen erinnern und
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darauf aufbauen (siehe Kasten 9) und wie gesehen hilft uns das
limbische System wirkungsvoll dabei, mit Bedrohungen fertig-
zuwerden. Als Nachstes werden wir uns nun damit befassen, wie
Korper und Geist zusammenwirken, um uns ein Gefiihl des Be-
hagens und der personlichen Sicherheit zu vermitteln.

Wenn wir uns wohlfiihlen, signalisiert das limbische Gehirn
diese Information in Form von Korpersprache nach aufien. Beo-
bachten Sie einmal jemanden, der an einem sonnigen Tag in der
Hingematte liegt. Sein gesamter Korper strahlt Wohlbefinden
aus. In einer eindeutigen Stresssituation hingegen 16st das
limbische Gehirn ein nonverbales Verhalten aus, das unsere neg-
ative Verfassung, unser Unbehagen deutlich widerspiegelt. Beo-
bachten Sie einmal Menschen am Flughafen, deren Flug ver-
schoben oder gestrichen wurde. Thre Korper sprechen Bénde. Es
lohnt sich also, jene alltdglichen Verhaltensweisen, die Behagen
oder Unbehagen zum Ausdruck bringen, etwas genauer unter die
Lupe zu nehmen. Wir konnen sie nutzen, um die Gefiihle,
Gedanken und Absichten anderer Menschen besser
einzuschatzen.

Grundsitzlich gilt: Wenn es Thnen geistig und korperlich gut
geht, strahlen Sie auch nonverbal Zufriedenheit und groBes Selb-
stvertrauen aus. Bei Unbehagen driickt sich das in einer Korper-
sprache aus, die Stress oder geringes Selbstvertrauen signalis-
iert. Das Wissen um diese »Verhaltensmarker« oder Tells wird
Thnen dabei helfen, zu erkennen, was jemand denkt, und Sie
werden auch ein besseres Gefiihl fiir die verschiedensten gesell-
schaftlichen und beruflichen Situationen bekommen, in denen
Sie mit anderen Menschen zu tun haben und in denen Sie frither
niemals wussten, wie Sie sich verhalten beziehungsweise was Sie
erwarten sollten.
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Kasten 9

EIN GEHIRN, DAS NICHTS VERGISST

Das limbische Gehirn ist wie ein Computer, der Daten aus der AuBen-
welt empféngt und abspeichert. Dabei fiihrt es nicht nur eine Liste neg-
ativer Ereignisse und Erfahrungen (ein an der Herdplatte verbrannter
Finger, einen Angriff durch Mensch oder Tier, verletzende Komment-
are), sondern speichert auch angenehme Erlebnisse. Auf der Basis
dieser Informationen ermdéglicht uns das limbische Gehirn, in einer ge-
fahrlichen und oftmals erbarmungslosen Welt zu bestehen (Goleman,
1995, 10-21). Wenn das limbische System beispielsweise ein Tier als
geféhrlich einstuft, wird dieser Eindruck in unserem emotionalen
Gedachtnis verankert, damit wir das nachste Mal, wenn wir dieses Tier
sehen, sofort reagieren konnen. Analog dazu ist das limbische Gehirn
auch dafiir verantwortlich, dass vormals empfundene negative Gefiihle
unversehens wieder an die Oberflache dréngen - etwa wenn wir nach
20 Jahren wieder auf den »Klassenrowdy« von einst treffen.

Eine erlittene Krankung zu vergessen féllt oft deshalb so schwer, weil
sich diese Erfahrung im entwicklungsgeschichtlich &lteren limbischen
System eingebrannt hat - jenem Teil des Gehirns, der darauf aus-
gerichtet ist, instinktiv zu reagieren, statt rational zu argumentieren
(Goleman, 1995, 207). Mir ist neulich jemand begegnet, mit dem ich
mich noch nie besonders gut verstanden habe. Ich hatte diese Person
seit vier Jahren nicht gesehen, aber dennoch waren meine negativen
Gefiihle sofort wieder genauso prasent wie bei unserem letzten Zusam-
mentreffen. Mein Gehirn erinnerte mich daran, dass diese Person dazu
neigt, andere auszunutzen, also mahnte es mich zur Vorsicht. Gavin de
Becker hat dieses Phanomen sehr gut in seinem lehrreichen Buch Mut
zur Angst beschrieben.

Umgekehrt arbeitet das limbische System ebenfalls an der Erstellung
einer Liste positiver Erlebnisse und Erfahrungen (zum Beispiel die Be-
friedigung elementarer Bedurfnisse, Lob und angenehme zwischen-
menschliche Beziehungen). Ein freundliches oder vertrautes Gesicht
wird daher eine sofortige Reaktion bewirken — ein Gefiihl von Befriedi-
gung und Wohlbefinden. Die euphorischen Gefiihle, die uns tUberkom-
men, wenn wir einem alten Freund begegnen oder einen Duft wahrneh-
men, der uns an unsere Kindheit erinnert, werden automatisch
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ausgelost, weil diese Erlebnisse einst als positiv bewertet und ents-
prechend abgespeichert wurden.

Beruhigende Gesten

Das Wissen darum, wie der Impuls zu erstarren, zu fliehen oder
zu kdmpfen jeweils unser nonverbales Verhalten beeinflusst, ist
wie gesagt nur eine Seite der Medaille. Wer sich mit non-
verbalem Verhalten befasst, wird feststellen, dass auf derartige
Reaktionen meist folgt, was ich als Beruhigungsgesten bezeichne
(Navarro, 2007, 141-163).

Die Fachliteratur spricht von adaptiven Reaktionen, also der
Anpassung des Verhaltens an Umgebungsverianderungen. Eine
Vielzahl der sogenannten Stress- und Verlegenheitsgesten dien-
en dazu, uns selbst zu beruhigen, nachdem wir etwas Unan-
genehmes oder Schockierendes erlebt haben (Knapp & Hall,
2002, 41-42). Um wieder den »Normalzustand« herzustellen,
sorgt das Gehirn dafiir, dass wir uns selbst beschwichtigen und
Gesten ausfiihren, die uns angenehm sind. Diese duBerlich sicht-
baren Signale konnen wir unmittelbar kontextbezogen beobacht-
en und entschliisseln.

Beruhigungsgesten sind nicht auf unsere Spezies beschrénkt.
Hunde und Katzen beispielsweise lecken sich selbst und ihre
Artgenossen, um sich zu beruhigen. Menschen verfiigen iiber
weitaus mehr Moglichkeiten. Manche Gesten sind sehr of-
fensichtlich, andere wesentlich subtiler. Sofort kommt uns das
Daumenlutschen eines Kindes in den Sinn, aber auch als Er-
wachsene nutzen wir solche Beruhigungsgesten — wenn auch viel
diskreter und innerhalb der gesellschaftlichen Anstandsregeln
(zum Beispiel kauen wir Kaugummi oder an Bleistiftenden). Die
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meisten von uns bemerken diese subtileren Verhaltensweisen
nicht oder sind sich nicht bewusst, dass sie Riickschliisse auf die
Gedanken und Gefiihle eines Menschen zulassen. Das ist be-
dauerlich, denn um nonverbales Verhalten erfolgreich deuten zu
konnen, ist es absolut entscheidend, menschliche Beruhigungs-
gesten zu erkennen und zu entschliisseln. Und zwar weil diese
kleinen Gesten mit beinahe unheimlicher Prézision
Riickschliisse auf die gegenwirtige Gemiitsverfassung eines
Menschen zulassen (siehe Kasten 10).

Ich achte vor allem dann auf solche Auffalligkeiten, wenn ich
herausfinden will, ob jemand angespannt ist oder negativ auf et-
was reagiert, das ich gesagt oder getan habe. In einer Befragung
verrit eine solche Geste viel dariiber, wie eine Person auf eine
konkrete Frage oder AuBerung reagiert. Auf Verhaltensweisen,
die Unbehagen signalisieren (zum Beispiel Weglehnen,

Kasten 10
DIE SACHE MIT DEM HALS

Das Beriihren des Halses beziehungsweise Nackens ist eine der deut-
lichsten und am haufigsten vorkommenden Verhaltensweisen, die wir
als Reaktion auf Stress d@uBern. Frauen beispielsweise bedecken oder
bertihren oft mit der Hand ihre Drosselgrube, also die Vertiefung zwis-
chen Adamsapfel und Brustbein (siehe Abbildung 7). Wenn eine Frau
diesen Teil des Halses bertihrt und/oder mit der Hand bedeckt, ist dies
normalerweise ein sicheres Anzeichen dafiir, dass sie sich unter Druck
gesetzt, bedroht, unwohl, unsicher oder nervos fihlt. Moglicherweise ist
ihr die Situation auch unangenehm, weil sie ltigt oder wichtige Informa-
tionen vorenthélt.

Ich ermittelte einmal in einem Fall, in dem wir annahmen, dass ein be-
waffneter und gewaltbereiter Fliichtiger sich im Haus seiner Mutter auf-
hielt. Ein Kollege und ich suchten das Haus der Mutter auf, die uns auch
bereitwillig einlieB. Wir wiesen uns aus und fingen an, ihr eine Reihe
von Fragen zu stellen. Als ich sie fragte, ob sich ihr Sohn im Haus
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befande, legte sie ihre Hand an die Drosselgrube und verneinte. Mir fiel
dieses Verhalten sogleich auf und wir fuhren mit der Befragung fort.
Nach einigen Minuten fragte ich sie, ob es nicht sein kdénne, dass sich
ihr Sohn in ihrer Abwesenheit ins Haus geschlichen habe. Wieder fiihrte
sie ihre Hand an die Drosselgrube und bestritt, etwas dartiber zu wis-
sen. Aufgrund ihres Verhaltens ging ich inzwischen davon aus, dass sie
nicht die Wahrheit sagte und sich ihr Sohn im Haus aufhielt. Um absolut
sicherzugehen, unterhielten wir uns weiter mit der Frau. Als sich das
Gesprach dem Ende zuneigte, fragte ich zum letzten Mal nach: »Damit
ich meine Aufzeichnungen abschlieBen kann - Sie sind sich also absolut
sicher, dass er sich nicht im Haus befindet, richtig?« Sie wiederholte
ihre Aussage und ein drittes Mal ging ihre Hand zum Hals. Ich war nun
Uberzeugt, dass die Frau log. Also bat ich um die Erlaubnis, ihr Haus zu
durchsuchen, und tatsachlich fanden wir ihren Sohn unter einigen Deck-
en im Kleiderschrank. Sie hatte Gliick, dass sie nicht wegen Strafvereit-
elung belangt wurde. Ihr Unbehagen dariiber, der Polizei beziglich ihres
flichtigen Sohns die Unwahrheit zu sagen, hatte eine Reaktion des
limbischen Systems ausgel6st. Die Beruhigungsgeste verriet sie.

Stirnrunzeln, verschrinkte oder angespannte Armhaltung), fol-
gen in der Regel Gesten, die der Beruhigung dienen (siehe Ab-
bildung 8). Ich halte nach diesen Verhaltensmustern Ausschau,
um Gewissheit dariiber zu erlangen, was mein Gegeniiber gerade
denkt.

Wenn ich zum Beispiel einem Verdichtigen wiederholt die
Frage stelle: »Kennen Sie Mr. Hillman?« und dieser jedes Mal
mit Nein antwortet, im
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Abbildung 7: Das Bedecken der zwis-
chen Kehlkopf und Brustbein befind-
lichen Drosselgrube beruhigt in Situ-
ationen, die in uns ein Gefiihl von
Unsicherheit, Unbehagen, Angst oder
Sorge verursachen. Vergleichbar ist das
Spielen mit einer Halskette.

Abbildung 8: Wenn sich jemand die  Appildung 9: Wir beriihren héufig
Stirn reibt, ist das normalerweise ein  den Nacken bei emotionalem Unbe-
zuverlassiger Hinweis darauf, dass er  phagen, Zweifel oder Unsicherheit.
oder sie innerlich mit sich hadert
oder leichtes bis schweres Unbeha-
gen versplirt.

Anschluss daran aber gleich seinen Nacken oder Mund beriihrt,
weiB ich, dass ihn diese spezielle Frage innerlich aufwiihlt (siehe
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Abbildung 9). Ich kann nicht sicher sagen, ob er liigt, weil eine
vorsitzliche Tduschung extrem schwer als solche zu erkennen
ist. Aber ich kann davon ausgehen, dass ihn diese Frage beun-
ruhigt — und zwar so sehr, dass er sich selbst beruhigen muss,
sobald er sie gehort hat. Also werde ich versuchen, weiter
nachzuhaken. Solche Gesten wahrzunehmen ist fiir Ermittler
sehr wichtig, denn sie konnen zumindest einen Hinweis darauf
geben, ob jemand liigt oder etwas verheimlicht. Diese Methode
halte ich personlich fiir sinnvoller, als zu versuchen, den
Wahrheitsgehalt einer Aussage unmittelbar zu iiberpriifen. Ber-
uhigungsgesten zeigen, was einen Menschen beschiftigt oder
unter Stress setzt. So erhélt man oft wichtige Informationen und
kann weitere Schlussfolgerungen ziehen.

Varianten an Beruhigungsgesten

Beruhigungsgesten konnen ganz unterschiedlich ausfallen.
Wenn wir unter Stress stehen, entspannen wir unseren Nacken
vielleicht mit einer sanften Massage, streichen uns iibers Gesicht
oder spielen mit dem Haar. Das alles lduft vollig unbewusst ab.
Unser Gehirn sendet die Nachricht: »Bitte beruhige mich jetzt«,
und unsere Hianden verselbststidndigen sich, bemiiht um unser
Wohlbefinden. Manchmal beruhigen wir uns, indem wir mit der
Zunge von innen an Wange oder Lippen entlangfahren, oder wir
atmen horbar mit aufgebldhten Wangen aus (siehe Abbildungen
10 und 11). Handelt es sich bei der gestressten Person um einen
Raucher, wird er héaufiger zum Glimmsténgel greifen; wenn je-
mand Kaugummi kaut, wird er vermutlich die Kau-frequenz er-
hohen. All diese Verhaltensweisen befriedigen dasselbe Bediir-
fnis des Gehirns; mit anderen Worten: Das Gehirn weist den
Korper an, etwas zu tun, das bestimmte Nervenenden stimuliert.



65/332

Dadurch werden beruhigende Endorphine im Gehirn aus-
geschiittet und man entspannt sich (Panksepp, 1998, 272).

Jede Beriihrung des Gesichts, Kopfs, Halses beziehungsweise
Nackens, der Schultern, Arme, Héande oder Beine infolge eines
negativen Reizes (zum Beispiel einer schweren Entscheidung,
einer peinlichen oder stressbeladenen Situation) dient diesem
Zweck. Diese kleinen Streicheleinheiten konnen natiirlich unsere
Probleme nicht 16sen, aber sie helfen uns dabei, Ruhe zu be-
wahren. Mit anderen Worten: Sie beruhigen uns. Manner neigen
dazu, sich ins Gesicht zu fassen, wihrend Frauen es vorziehen,
Hals, Kleidung, Schmuck, Arme und Haare zu beriihren.

Wenn es um Beruhigungsgesten geht, hat jeder seine individu-
ellen Vorlieben. Manche kauen Kaugummi oder rauchen Zigar-
etten, andere essen mehr, lecken sich iiber ihre Lippen, reiben
sich das Kinn, fahren sich iibers Gesicht, spielen mit Dingen
(Stiften, Bleistiften, Lippenstift oder Uhr), drehen Haarstrahnen
oder kratzen sich am Unterarm. Manchmal ist eine Beruhigungs-
geste auch subtiler, etwa wenn jemand sein Hemd glattstreicht
oder seine Krawatte richtet (siehe Abbildung 12). Auf den ersten
Blick scheint er einfach seine Kleidung in Ordnung zu bringen,
in Wirklichkeit aber versucht er, seine Nervositat zu kaschieren,
indem er seinen Arm vor den Korper fithrt und seinen Hénden
Gelegenheit zur Beschiftigung gibt. Auch das sind beruhigende
Verlegenheitsgesten, die vom limbischen System gesteuert wer-
den und eine Reaktion auf Stress darstellen.

Nachfolgend liste ich einige der gingigsten und offensichtlich-
sten Beruhigungsgesten auf. Wenn diese Ihnen im Alltag
begegnen, sollten Sie kurz innehalten und sich fragen, warum
diese Person gerade das Bediirfnis verspiirt, sich zu beruhigen.
Wenn Sie sich darin schulen, eine entsprechende Geste mit den
auslosenden Stressfaktoren in Verbindung zu bringen, wird
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Thnen das dabei helfen, die Gedanken, Gefiihle und Absichten
Threr Mitmenschen besser zu verstehen.

N

Abbildung 10: Das Berihren der
Wangen oder des Gesichts ist eine Abbildung 11: Mit aufgebléhten
Méglichkeit sich zu beruhigen, wenn
man nerveés, irritiert oder besorgt ist.

Wangen atmet man aus, um Stress
abzubauen und sich zu beruhigen.
Achten Sie einmal darauf: Gerade
Menschen, die nur knapp einem
Ungliick entgangen sind, zeigen
diese Reaktion hédufig.
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Abbildung 12: Ménner richten ihre
Krawatte, wenn sie sich unsicher oder
unwohl fiihlen. Damit bedecken sie
ebenfalls die Drosselgrube.

Uber den Hals streichen

Das Beriihren des Halses beziehungsweise Nackens ist eine der
wichtigsten und am héufigsten zu beobachtenden Beruhigungs-
gesten. Der eine reibt oder massiert sich den Nacken, der andere
streicht sich seitlich {iber den Hals oder fahrt mit der Hand iiber
den Adamsapfel, manche bearbeiten auch die weichen Hautfal-
ten des Halses. Dieser Bereich besitzt viele Nervenenden, die auf
die manuelle Stimulation reagieren — das fithrt dazu, dass der
Blutdruck gesenkt, der Puls verlangsamt und die betreffende
Person beruhigt wird (siehe Abbildungen 13 und 14).

Im Lauf der Jahrzehnte, in denen ich mich mit nonverbalen
Verhaltensweisen befasst habe, ist mir immer wieder aufge-
fallen, dass Méanner und Frauen ihren Hals unterschiedlich ber-
ithren, um sich zu beruhigen. Im Normalfall sind Manner bei
ihren Beruhigungsgesten ruppiger, sie greifen oder umfassen
den Hals mit ihren Hénden direkt unter dem Kinn und
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stimulieren dadurch die dort befindlichen Nerven (speziell den
Vagusnerv oder den Sinus carotis) — das reduziert die Herzsch-
lagfrequenz und beruhigt. Manchmal streichen sie auch mit den
Fingern iiber den Nacken oder richten sich ihren Krawattenk-
noten oder Hemdkragen (siehe Abbildung 15).

Frauen hingegen beriihren héaufig ihre Halskette und
verknoten sie oder spielen mit ihr (siehe Kasten 11). Wie bereits
erwihnt, bedecken Frauen auch gerne die Drosselgrube. Wenn
sie sich angespannt, unsicher, bedroht,

Abbildung 13: Méanner neigen dazu, sich
lber den Hals zu streichen, um Stress
abzubauen. In diesem Bereich befinden
sich viele Nerven, unter anderem der
Nervus vagus, der bei Stimulation den
Herzschlag verlangsamt.
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Abbildung 14: Ménner greifen sich Abbildung 15: Selbst eine kurze Ber-
normalerweise viel energischer an ahrung des Halses dient dazu, Ner-
den Hals als Frauen, um ihrem Un- vositédt oder Unbehagen zu (ber-
behagen oder ihrer Unsicherheit winden. Beriihren oder Massieren
beizukommen. dieser Stelle hilft, um Stress

abzubauen und sich zu beruhigen.

verangstigt, unwohl oder nervos fithlen, dann beriihren sie diese
Stelle entweder mit einer oder beiden Hianden — oder sie bedeck-
en sie sogar vollstdndig. Interessanterweise scheint es auch so zu
sein, dass Schwangere ihre Hand zuerst zum Hals und dann zum
Bauch fiihren, als wollten sie so den Fotus schiitzen.

Kasten 11

IM BLICKPUNKT: DIE DROSSELGRUBE

Wenn sich Ihnen die Gelegenheit bietet, sollten Sie einmal beobachten,
wie sich ein Paar etwa im Restaurant am Nachbartisch unterhalt. Féngt
die Frau an, mit ihrer Halskette zu spielen, ist sie wahrscheinlich ein
wenig nervos. Falls sie aber die Finger auf die Drosselgrube legt, kann
es sehr gut sein, dass sie mit einem Problem zu kdmpfen hat oder sich
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sehr unsicher fuhlt. Wenn sie die rechte Hand an die Drosselgrube
fuhrt, wird sie in der Regel den rechten Ellbogen mit der linken Hand
stitzen. Sobald die akute Stresssituation voriiber ist oder der unan-
genehme Teil des Gesprachs Giberwunden scheint, senkt sich ihre rechte
Hand und bleibt auf dem gebeugten linken Arm liegen. Spannt sich die
Situation dann wieder an, wird sich die rechte Hand erneut zur Drossel-
grube heben. Aus der Ferne sieht diese Armbewegung wie der Aussch-
lag des Zeigers eines Drehzahlmessers - oder in diesem Fall eines
Stresszéhlers - aus, der je nach Anspannung weiter ausschlagt oder
wieder zuriickgeht.

Beriihrungen im Gesicht

Oft beriihren wir auch unser Gesicht oder streichen dariiber,
wenn wir Stress ausgesetzt sind. Wir reiben etwa die Stirn, ber-
ithren, reiben oder lecken die Lippen, ziehen oder kneten das
Ohrldppchen mit Daumen und Zeigefinger, streichen iiber die
Wangen, das Kinn oder den Bart, spielen mit Haarstriahnen —
alles, um uns zu beruhigen. Wie bereits erwéhnt, blasen manche
Menschen zu diesem Zweck auch ihre Wangen auf und atmen
langsam aus. Im Gesicht befinden sich zahlreiche Nervenenden;
wenn wir diese stimulieren, tragt das zur Beruhigung bei.

Gerausche machen

Pfeifen kann eine Beruhigungsgeste sein. Manche Menschen
pfeifen, um sich zu beruhigen, wenn sie sich in einem unbekan-
nten Stadtteil bewegen oder einen langen, dunklen, verlassenen
Korridor oder Weg entlanggehen. Andere plappern unentwegt.
Ich habe etwa einen Freund (ich nehme an, jeder von uns kennt
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so jemanden), der wie ein Wasserfall redet, sobald er nervos
oder aufgeregt ist. Manche kombinieren auch eine Beriihrung
mit einem akustischen Signal, indem sie zum Beispiel mit einem
Bleistift klopfen oder mit den Fingern trommeln.

Auffdlliges Gahnen

Immer wieder kann man beobachten, wie Menschen in einer
Stresssituation iibertrieben und auffillig gihnen. Beim Géhnen
holt man nicht nur tief Luft, sondern befeuchtet auch den Mund,
der leicht trocken wird, wenn wir unter Stress stehen. Ver-
schiedene Strukturen in und um den Mund dehnen sich beim
Géahnen und iiben Druck auf die Speicheldriisen aus, sodass
diese zur Produktion von Speichel angeregt werden. Nicht nur
Schlafmangel, sondern auch Stress kann also Gihnen auslosen.

Mit der Hand das Bein entlangfahren

Diese Beruhigungsgeste bleibt oft unentdeckt, weil sie sich in der
Regel unter dem Schreib- oder einem anderen Tisch abspielt. Bei
dieser  entspannenden  beziehungsweise  beruhigenden
»Streicheleinheit« legt man eine Hand (oder beide Hénde) mit
der Handflache nach unten auf das Bein (oder beide Beine) und
lasst sie dann die Oberschenkel in Richtung Knie entlanggleiten,
als wiirde man sie abwischen (siehe Abbildung 16). Manche
streichen nur einmal das Bein entlang, oft wird diese Geste aber
wiederholt. Es kann auch so aussehen, als ob jemand sein Bein
massiert. Diese Geste kann zuséatzlich dazu dienen, schweifinasse
Hénde abzutrocknen, was wiederum auf Nervositit hinweisen
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konnte, aber in erster Linie dient sie dem Spannungsabbau. Es
lohnt sich unbedingt, nach diesem nonverbalen Verhalten
Ausschau zu halten, weil es ein guter Stressindikator ist. Man
kann ihm relativ leicht auf die Spur kommen, wenn man beo-
bachtet, dass der Gesprichspartner einen Arm oder beide Arme
unter dem Tisch verbirgt. Wenn er sich mit den Handen iiber die
Beine fiahrt, wird man dies normalerweise daran erkennen, dass
sich Oberarm und Schulter synchron zur Hand bewegen.

Nach meiner Erfahrung ist diese Geste ein sehr zuverlissiges
Zeichen, weil sie in der Regel unmittelbar nach einem negativen
Ereignis auftritt. Ich habe diese Verhaltensweise immer wieder
beobachten kénnen, wenn Verdichtige mit gravierenden Beweis-
en konfrontiert wurden — etwa mit Bildern

Abbildung 16: Wenn jemand unter
Stress steht oder nervés ist, wird er
oder sie die Handfldchen auf dem SchoB
»abwischen«, um sich zu beruhigen.
Diese Geste bleibt oft unentdeckt, weil
sie unter dem Tisch geschieht, sie ist je-
doch ein sehr genauer Indikator fiir
Stress oder Anspannung.
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eines Tatorts, den sie bereits kannten (Schuldgefiihle). Dieses
reinigende/beruhigende Verhalten ist fiir zweierlei gut. Ver-
schwitzte Hande werden abgetrocknet und man beruhigt sich.
Ahnliches kann man etwa beobachten, wenn ein vertraut zusam-
mensitzendes Paar durch einen ungebetenen Gast gestort wird
oder wenn jemand sich bei einer Begegnung nicht an den Namen
seines Gegeniibers erinnern kann.

In der Polizeiarbeit sollte man zu Beginn einer Befragung da-
rauf achten, wie der Befragte Hinde und Beine bewegt und ob
verriterische Gesten zunehmen, wenn heikle Fragen aufkom-
men. Fihrt die Person sich immer héufiger oder intensiver iiber
das Bein, ist dies ein guter Indikator dafiir, dass eine Frage Un-
behagen ausgelost hat — entweder weil der Befragte wegen einer
Liige Schuldgefiihle hat oder weil man auf etwas gestoBen ist,
iiber das er nicht sprechen will (siehe Kasten 12). Das Verhalten
kann auch auftreten, wenn der Befragte nicht recht weiB, was er
auf eine bestimmte Frage antworten soll. Achten Sie also darauf,
was unter dem Tisch vor sich geht, indem Sie die Armbewegun-
gen Thres Gegeniibers im Auge behalten. Sie werden iiberrascht
sein festzustellen, wie viel man auf diese Weise erfahren kann.

Last but not least noch eine Warnung: Bei Menschen, welche
die Unwahrheit sagen oder etwas verheimlichen, kommt es im-
mer wieder vor, dass sie sich zur Beruhigung iibers Bein fahren,
aber ich habe dies auch schon bei unschuldigen Menschen be-
merkt, die einfach nur nervés waren. Hiiten Sie sich davor, ein
vorschnelles Urteil zu fillen (Frank et al., 2006, 248-249). In
erster Linie spiegelt dieses Verhalten das Bediirfnis des Gehirns
nach Beruhigung wider. Daher muss der néchste Schritt sein, die
Griinde dafiir nidher zu untersuchen.



74/332

Sich Luft verschaffen

Dieses Verhalten kann man normalerweise bei ménnlichen Per-
sonen beobachten, dabei werden die Finger zwischen Hemdkra-
gen und Hals gebracht und der Stoff von der Haut weggezogen
(siehe Abbildung 17). Mit dieser Geste verschafft sich der Betrof-
fene Luft, sie ist oft eine Reaktion auf Stress und ein guter Hin-
weis darauf, dass diese Person mit Unbehagen an etwas denkt
oder etwas Unangenehmes in ihrer Umgebung wahrnimmt. Eine
Frau verhilt sich meist etwas dezenter, indem sie sich mit der
Hand Luft zufachelt oder ihre Haare nach hinten wirft, um Luft
an ihren Nacken zu lassen.

Kasten 12

WER ZU VIEL UBER SICH PREISGIBT ...

Bei einem Bewerbungsgesprach wurde ein Bewerber von seinem poten-
ziellen Arbeitgeber zu den verschiedensten Themen befragt. Alles ging
gut, bis der Kandidat gegen Ende des Gesprachs anfing, Uber Network-
ing und die Bedeutung des Internets zu reden. Der Arbeitgeber stimmte
ihm zu und lieB nebenbei eine Bemerkung dartber fallen, dass viele
Schulabgénger Online-Netzwerke wie Facebook leichtsinnigerweise
nutzten, um Nachrichten und Bilder zu veroffentlichen, die ihnen spater
peinlich sind. Daraufhin bemerkte der Arbeitgeber, wie sich der Kandid-
at mit seiner rechten Hand sehr energisch und mehrfach tber den
Oberschenkel strich. Er sagte nichts dazu, dankte dem jungen Mann fiir
das Gesprach und begleitete ihn zur Tur. Daraufhin kehrte er mit einem
leisen Verdacht an seinen Computer zuriick und Uberpriifte, ob der
junge Mann ein Profil auf Facebook besaB. Er hatte eines. Und es war
alles andere als vorteilhaft!
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Abbildung 17: Sich Kiihlung verschaffen reduziert Stress und emotionales
Unbehagen.

Die Selbstumarmung

In Stresssituationen beruhigen sich manche, indem sie ihre
Arme verschrinken und mit ihren Hinden die eigenen Schultern
reiben, so als wiirden sie frieren. Jemand, der dieses Verhalten
zeigt, sieht fast so aus wie eine Mutter, die ihr kleines Kind
umarmt. Es ist eine schiitzende und beruhigende Geste. Wenn
Thr Gegentiber sich jedoch mit verschrinkten Armen nach vorne
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lehnt und Sie dabei verachtlich ansieht, hat das eine ganz andere
Bedeutung!

Was Sie noch beachten sollten

Wenn Sie Beruhigungsgesten beobachten und analysieren, soll-
ten Sie einige Richtlinien beachten:

1. Erkennen Sie Gesten, die beruhigen sollen, wenn Sie
diese sehen. Ich habe Thnen alle wichtigen vorgestellt.
Je regelmabBiger Sie diese Kenntnisse im taglichen zwis-
chenmenschlichen Bereich einsetzen, umso leichter
wird es Thnen fallen, diese Korpersignale zu deuten.

2. Ermitteln Sie zundchst den Normalzustand einer Per-
son. Nur so konnen Sie erkennen, ob beziehungsweise
wie sehr die Beruhigungsgesten bei einem Menschen
zunehmen, und sich entsprechend darauf einstellen.

3. Wenn Sie jemanden eine Beruhigungsgeste machen se-
hen, sollten Sie innehalten und sich fragen: »Was hat
ihn dazu veranlasst, sich so zu verhalten?« Sie wissen,
dass sich diese Person aus irgendeinem Grund unwohl
fiihlt. Thre Aufgabe ist es nun, die Ursache dafiir
herauszufinden.

4. Sie miissen verinnerlichen, dass Menschen Beruhi-
gungsgesten fast immer verwenden, um sich zu beruhi-
gen, nachdem ihnen ein aufreibendes Ereignis wider-
fahren ist. Als Grundregel gilt daher die Annahme, dass
jemand, der Beruhigungsgesten zeigt, zuvor mit einem
belastenden Ereignis oder einem negativen Reiz kon-
frontiert wurde.
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5. Wenn Sie Beruhigungsgesten mit konkreten Stress-
faktoren in Verbindung bringen kénnen, werden Sie an-
dere besser verstehen.

6. Unter bestimmten Umstdnden konnen Sie sogar etwas
sagen oder tun, um zu sehen, ob dies eine Person unter
Stress setzt (dann werden die Beruhigungsgesten zun-
ehmen). So konnen Sie ihre Gedanken und Absichten
besser deuten.

7. Achten Sie darauf, auf welchen Korperteil sich die Ber-
uhigungsgeste bezieht. Das ist wichtig, denn je stdrker
der Stress, umso haufiger beriihrt sich Thr Gespréchs-
partner an der betreffenden Stelle.

8. Vergessen Sie nicht: Je groBer der Stress oder das Un-
behagen, desto groBer ist die Wahrscheinlichkeit, dass
Beruhigungsgesten folgen.

Beruhigungsgesten eignen sich hervorragend dazu, das Wohl-
befinden einer Person zu bewerten. In gewisser Weise sind sie
zwar nur »Komparsen« unseres limbischen Systems. Dennoch
offenbaren sie viel iiber unseren emotionalen Zustand und
dariiber, wie wir uns wirklich fithlen.

Eine abschlieBende Bemerkung iiber
unser limbisches Erbe

Sie besitzen nun eine Reihe von Informationen, die den
meisten Menschen unbekannt sind. Sie sind sich bewusst, dass
wir sowohl iiber sehr solide Uberlebens- (Schockstarre, Flucht
oder Kampf) als auch Beruhigungsmechanismen verfiigen, um
mit Stress umzugehen. Und es ist ein groBes Gliick, dass dem so
ist — nicht nur, weil wir dadurch unser eigenes Uberleben und
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unseren Erfolg sichern, sondern auch, weil wir so die Gefiihle
und Gedanken anderer besser einschétzen konnen.

In diesem Kapitel haben Sie ebenfalls gelernt, dass (mit Aus-
nahme bestimmter Reflexe) das gesamte nonverbale Verhaltens-
repertoire durch das Gehirn gesteuert wird. Wir haben zwei der
drei wichtigsten Bereiche des Gehirns — den »denkenden« Neo-
cortex und das urspriinglichere limbische Gehirn — sowie ihre
unterschiedlichen Funktionen beleuchtet. Beide »Gehirne« er-
fiillen wichtige Aufgaben. Fiir unsere Zwecke ist das limbische
System jedoch von groBerer Bedeutung, weil es »ehrlicher« ist —
es ist verantwortlich fiir die wichtigsten nonverbalen Signale, die
uns dazu dienen, die wahren Gedanken und Gefiihle anderer
Menschen zu bestimmen (Ratey, 2001, 147—-242).

Da Thnen nun grundsitzlich bekannt ist, wie das Gehirn auf
die Welt reagiert, fragen Sie sich vielleicht, ob die Identifikation
und Entschliisselung nonverbaler Verhaltensweisen wirklich so
einfach ist. Diese Frage hore ich oft. Die Antwort ist Jein. Wenn
Sie das ganze Buch gelesen haben, werden fiir Sie einige non-
verbale Hinweise des Korpers ganz offensichtlich zu erkennen
sein. Sie springen Thnen formlich ins Auge. Andererseits gibt es
viele Aspekte der Korpersprache, die wesentlich subtiler und da-
her schwerer auszumachen sind. Wir befassen uns sowohl mit
den offensichtlicheren als auch mit den subtileren Verhaltens-
weisen, die das limbische Gehirn dem Korper entlockt. Mit etwas
Zeit und Ubung werden Sie diese ganz automatisch entschliis-
seln konnen und wissen, wohin Sie schauen miissen — so, wie Sie
zuerst nach links und dann nach rechts sehen, bevor Sie eine di-
cht befahrene StraBe tiberqueren. Und das ist zufélligerweise
auch schon die Uberleitung: Beine und Fiie bringen uns rasch
iiber die Strafe und sie sind der Schwerpunkt des néchsten
Kapitels.



3. Zeigt her eure FiiBe Was
Beine -
Was Beine und FiiBe erzahlen

Im ersten Kapitel habe ich Sie gefragt, welcher Korperteil Threr
Meinung nach wohl der »ehrlichste« ist — welcher also die
wahren Absichten eines Menschen am ehesten offenbart. Viel-
leicht wird Sie die Antwort erstaunen, aber es sind: die Fiife!
Ganz recht, die FiiBe und die Beine gewinnen den Preis fiir Ehr-
lichkeit — Hand beziehungsweise Fuf3 drauf.

Im Folgenden werde ich Thnen nun erklaren, wie man die Ge-
fithle und Absichten anderer einschitzt, indem man sich auf die
Bewegungen der Fiile und Beine konzentriert. AuBerdem wer-
den Sie einige verriterische Zeichen kennenlernen, die Auf-
schluss dariiber geben, was unter dem Tisch vor sich geht, selbst
wenn man die untere Korperhilfte seines Gegeniibers nicht
genau sehen kann. Zuerst jedoch mochte ich Thnen mitteilen,
was die FiiBe zum »ehrlichsten« Teil des Korpers macht, damit
Sie besser nachvollziehen konnen, warum sie so ein guter
Gradmesser fiir unsere Gedanken und Emotionen sind.

Eine entwicklungsgeschichtliche
»FuBnote«

Seit Millionen von Jahren sind die FiiBe und Beine das primére
Fortbewegungsmittel der menschlichen Spezies. Sie leisten uns
gute Dienste: Mit ihnen konnen wir uns seit jeher bewegen, in
Sicherheit bringen und iiberleben. Seit der Zeit, in der sich
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unsere Vorfahren in den Savannen Afrikas aufzurichten
begannen, hat uns der menschliche Fufl im wahrsten Sinne des
Wortes quer iiber den Globus getragen. Unsere FiiBle sind regel-
rechte anatomische Wunderwerke. Mit ihnen konnen wir fiihlen,
laufen, kehrtmachen, rennen, uns drehen, balancieren, treten,
Kklettern, spielen, greifen und sogar schreiben. Fiir manche
Aufgaben sind sie zwar nicht so gut geeignet wie unsere Hénde,
aber trotzdem sind sie und ihre Fihigkeiten, wie Leonardo da
Vinci einst bemerkte, eine »technische Meisterleistung« (Morris,
1985, 239).

Der Schriftsteller und Zoologe Desmond Morris hat herausge-
funden, dass Bewegungen unserer Fiifle verraten, was wir den-
ken und fithlen — und zwar eher als die jedes anderen Korper-
teils (Morris, 1985, 244). Doch warum spiegeln FiiBe und Beine
unsere Gefiithle so exakt wider? Vor Millionen von Jahren, noch
lange bevor Menschen gelernt hatten, sich mittels gesprochener
Sprache zu verstdndigen, reagierten unsere Fiie und Beine
bereits auf unmittelbare Bedrohungen ihrer Umwelt — zum Beis-
piel heiflen Sand, sich windende Schlangen, gereizte Lowen —,
ganz instinktiv und ohne dass dazu ein rationaler Gedanke noétig
gewesen ware. Das limbische Gehirn stellte sicher, dass unsere
Fiie und Beine je nach Bedarf reagierten, indem es sie entweder
innehalten, davonlaufen oder eine potenzielle Gefahr mit Tritten
abwehren lieB. Dieser Uberlebensplan, den wir von unseren Vor-
fahren mitbekommen haben, leistet uns bis heute gute Dienste.
Die urspriinglichen und instinktiven Reaktionen haben wir so
verinnerlicht, dass unsere Fiile und Beine heute noch dhnlich
auf Gefahr oder auf uns unsympathische Personen oder Situ-
ationen reagieren. Zuerst stehen wir wie angewurzelt, dann ver-
suchen wir, Abstand zu gewinnen, und schlieBlich beginnen wir,
mit den FiiBen zu kdmpfen und zu treten, wenn sich keine an-
dere Alternative bietet.
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Unser Verhalten ist reaktiv, wir miissen nicht erst dariiber
nachdenken. Dieses evolutionire Vermichtnis ist sowohl fiir den
Einzelnen als auch fiir die Gruppe vorteilhaft. Bereits die ersten
Menschen iiberlebten, indem sie entweder dieselbe Bedrohung
gleichzeitig sahen und synchron darauf reagierten — oder indem
sie auf das abweichende Verhalten der anderen Gruppenmit-
glieder reagierten und sich diesem anpassten. Und zwar unab-
héngig davon, ob sie selbst die Gefahr sehen konnten. In der
Welt des Militdrs richten auch heute noch patrouillierende Sold-
aten ihre Aufmerksamkeit auf den Spiher, der vorneweg geht.
Wenn er stehen bleibt, halten alle anderen ebenfalls inne. Sucht
er Deckung in einem StraBengraben, tut es ihm der Rest der
Truppe gleich. Wenn er bei einem Uberfall zum Angriff iiberge-
ht, reagieren die anderen Soldaten ebenso. Gemessen daran hat
sich in fiinf Millionen Jahren im Verhalten der Menschen er-
staunlich wenig veréndert.

Die Fihigkeit, anderen unsere Absichten nonverbal zu iiber-
mitteln, hat unser Uberleben als Spezies von jeher gesichert, und
obwohl wir heute unsere Beine mit Kleidung verhiillen und un-
sere Fiifle in Schuhe stecken, reagieren unsere GliedmaBen im-
mer noch instinktiv — nicht nur auf Bedrohungen und Stress-
faktoren, sondern auch auf positive und negative Emotionen.
Unsere Fiie und Beine vermitteln also Informationen dariiber,
was wir wahrnehmen, aber eben auch, was wir denken und fiith-
len. Das Tanzen und das aufgeregte Herumhiipfen, so wie wir es
heute kennen, sind Ausdrucksformen feierlicher Ausgelassen-
heit, die bereits unsere Steinzeitvorfahren nach einer erfol-
greichen Jagd praktizierten. Ob es nun auf und ab springende
Massai-Krieger sind oder ein Paar, welches das Tanzbein
schwingt — auf der ganzen Welt werden so Freude und Zustim-
mung ausgedriickt. So beispielsweise auch im Stadion, wenn wir
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unsere Sportmannschaft wissen lassen wollen, dass wir sie
unterstiitzen.

Unser Alltag ist voll von solchen Beispielen. Wenn Sie eine
genaue Vorstellung bekommen mochten, wie ehrlich unsere
FiiBe Gefiihle zum Ausdruck bringen, dann beobachten Sie doch
einmal Kinder und ihre FuBlbewegungen. Vielleicht sitzt das
Kind ja brav am Esstisch, aber wenn es in Wahrheit lieber vor
die Tiir gehen und spielen mochte, konnen Sie dies daran
erkennen, wie sich seine Fiile hin- und herbewegen. Sogar die
ganz Kleinen versuchen — in ihrem Kinderstuhl sitzend —, den
Boden zu beriihren, selbst wenn sie sich tiberreden lassen, etwas
zu essen. Die Eltern konnen ihr Kind zwar dazu anhalten, am
Tisch sitzen zu bleiben, aber seine zappelnden Fiie bekommt
man so nicht unter Kontrolle. Auch wenn man versucht, den
Sprossling behutsam festzuhalten, wird er seine Fiile so drehen
und wenden, dass sie ziemlich genau zur Tiir zeigen — in die
Richtung, in die er eigentlich gehen will. Die FiiBe des Kindes
geben uns also einen klaren Hinweis auf seine Absicht. Als Er-
wachsene sind wir mit diesen Signalen natiirlich etwas zuriick-
haltender. Allerdings weniger zuriickhaltend, als wir meinen.

Der »ehrlichste« Teil unseres Korpers

Wenn es darum geht, Korpersprache zu deuten, schauen die
meisten ihrem Gegeniiber erst ins Gesicht und lassen den Blick
dann nach unten wandern. Und das, obwohl das Gesicht der Teil
des Korpers ist, der am haufigsten zum Bluffen verwendet wird
und die wahren Gefiihle eines Menschen am besten verbirgt. Ich
verfolge einen vollig anderen Ansatz. Nachdem ich Tausende von
Gesprachen und Verhoren fiir das FBI gefiihrt hatte, gewohnte
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ich mir schlieBlich an, mich zuerst auf die FiiBe und Beine des
Verdéchtigen zu konzentrieren. Ich arbeite mich also bei meinen
Beobachtungen von unten nach oben vor, bis ich schlussendlich
das Gesicht in Augenschein nehme. Dabei ist festzustellen, dass
die Authentizitit von nonverbalen Signalen grundsitzlich — von
unten nach oben blickend — abnimmt. Bedauerlicherweise haben
die Lehrbiicher der Strafverfolgungsbehorden in den letzten 60
Jahren (einschlieBlich einiger aktueller Arbeiten) immer das
Gesicht in den Mittelpunkt gestellt, wenn es darum ging, in Ge-
sprachssituationen das Verhalten von Menschen zu interpretier-
en. Eine zuverldssige Deutung von Korpersprache wird zusitz-
lich dadurch erschwert, dass die meisten Ermittler den Befragten
erlauben, ihre FiiBe und Beine unter dem Tisch zu verstecken.

Tatsachlich sind wir Meister darin, Masken aufzusetzen. Und
der Grund dafiir liegt in unserer Erziehung: Wir liigen mit un-
seren Gesichtern, weil uns das seit frithster Kindheit so beigeb-
racht wurde. »Zieh nicht so ein Gesicht«, raunen uns unsere El-
tern zu, wenn sie unsere spontane Reaktion auf ein Essen sehen,
das wir nicht mogen. »Tu wenigstens so, als wiirdest du dich
freuen, wenn deine Cousins vorbeischauen«, mahnen sie uns
und wir lernen, uns ein Licheln abzuringen. Unsere Eltern —
und die Gesellschaft generell — vermitteln uns damit letztlich,
dass wir uns verstecken, andere tduschen und um des sozialen
Friedens willen bestimmte Gesichtsaudriicke vortduschen sollen.
Und mit der Zeit werden wir ziemlich gut darin. Wir erwecken
zwar den Anschein, als wiirden wir unsere Schwiegereltern innig
lieben, aber in Wirklichkeit wiinschen wir uns vielleicht oftmals
nichts sehnlicher, als sie mdglichst schnell wieder gehen zu
sehen.

Denken Sie doch einmal dariiber nach! Wenn wir unsere
Mimik nicht steuern konnten, welche Bedeutung hitte dann
wohl der Begriff Pokerface? Wir alle wissen sehr gut, wie wir ein
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frohliches oder ein unbeteiligtes Gesicht aufsetzen, aber die
wenigsten achten dabei darauf, was wihrenddessen die eigenen
FiiBe und Beine tun — oder gar die Beine und Fiile anderer. Ner-
vositdt, Stress, Angst, Beklemmungen, Vorsicht, Langeweile,
Fahrigkeit, Freude, Ausgelassenheit, Krinkung, Schiichternheit,
Demut, Verlegenheit, Selbstbewusstsein, Unterwiirfigkeit, De-
pression, Lethargie, Verspieltheit, Sinnlichkeit und Wut — all das
kann sich dadurch ausdriicken, wie wir FiiBe und Beine bewe-
gen. Eine bedeutsame Beriihrung der Beine zwischen Liebenden,
die schiichternen, vorsichtigen Schritte eines Kindes in fremder
Umgebung, die Haltung eines aufgelosten, nervos umbher-
laufenden Vaters kurz vor der Entbindung — all das signalisiert
unseren emotionalen Zustand und spielt sich direkt vor unseren
Augen ab. Wir miissen es nur sehen lernen.

Wenn Sie die Welt um sich herum und das Verhalten Threr
Mitmenschen entschliisseln méchten, sollten Sie Thr Augenmerk
also auf deren Fiile und Beine lenken; die Informationen, die sie
vermitteln, sind wahrhaft bemerkenswert und auBerdem weitge-
hend authentisch. Werfen wir nachfolgend also einen genaueren
Blick auf unsere unteren GliedmaBen.

Wichtige Verhaltensweisen der FiiBBe
und Beine

Happy Feet

Als Happy Feet bezeichne ich FiiBe und Beine, die vor Freude
ganz hibbelig wirken oder auf und ab wippen. Das ist in der



85/332

Regel dann zu beobachten, wenn wir etwas Entscheidendes gese-
hen oder gehort haben, das uns auf positive Weise emotional
beriihrt. Ein solches Verhalten zeigt grofes Selbstvertrauen und
signalisiert, dass die betreffende Person das Gefiihl hat, etwas zu
bekommen, das sie sich wiinscht — oder zumindest in einer
vorteilhaften Position ist, um etwas Gewiinschtes zu erhalten
(siehe Kasten 13). Bei einem Liebespaar, das sich nach langer
Trennung am Flughafen wiedersieht, wird man mit grofSer
Wahrscheinlichkeit dhnliche Bewegungen ausmachen kénnen.

Man muss noch nicht einmal unter den Tisch blicken, um zu
erkennen, ob jemand mit FiiBen und Beinen zappelt. Werfen Sie
einmal einen Blick auf das Hemd oder die Schultern IThres Ge-
geniibers. Sobald die Fiie in einer Auf- und Abbewegung sind,
iibertriagt sich das auch auf den Oberkorper und somit auf
Kleidung und Schultern. Dabei sind diese Bewegungen nicht ein-
mal besonders auffillig, sie sind im Gegenteil sogar relativ subtil.
Aber wenn man darauf achtet, kann man sie auch erkennen.

Probieren Sie es selbst einmal aus. Setzen Sie sich vor einem
Ganzkorperspiegel auf einen Stuhl und fangen Sie an, mit Thren
FiBen zu wippen. Dabei werden Sie feststellen, dass Ihr
Oberkérper und die Schultern anfangen, sich im selben Rhyth-
mus zu bewegen. Wenn Sie andere beobachten, miissen Sie
sorgféltig oberhalb des Tischs nach diesen eindeutigen Hinweis-
en auf Bewegungen der unteren GliedmaBen Ausschau halten,
da man sie sonst

Kasten 13

GUTE KARTEN

Vor einer Weile sah ich mir ein Pokerturnier im Fernsehen an, bei dem
ein Spieler einen Flush, also eine sehr gute Hand, bekam. Unterm Tisch
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drehten seine FuBe formlich durch! Sie hiipften auf und ab wie die FiiBe
eines Kindes, das eben erfahren hat, dass es eine Reise nach Disney
World gewonnen hat. Das Gesicht des Pokerspielers war reglos, seine
Mimik ruhig, aber unter dem Tisch ging es ganz schén rund! Eindringlich
deutete ich mit dem Finger auf den Bildschirm, die anderen Spieler
taten gut daran, auszusteigen und die Karten niederzulegen. Leider
konnten sie meinen Ratschlag nicht horen, zwei gingen mit und verloren
ihr Geld an diese unschlagbare Hand.

Der siegreiche Spieler war sehr gut darin, sein bestes Pokerface aufzu-
setzen. An seinen »PokerfliBen« muss er aber noch arbeiten. Zu seinem
Glick ging es seinen Gegnern wie den meisten Menschen - sie ignorier-
en drei Viertel des menschlichen Kérpers (néamlich von der Brust ab-
warts) und Ubersehen dabei wichtige nonverbale Hinweise.

Uberall kann man Menschen finden, die gliicklich oder zufrieden mit den
FuBen zappeln. Nicht nur auf Pokerturnieren, ebenso in Konferenzrau-
men, Vorstandsbiiros sowie an vielen anderen Orten. Just wahrend ich
dieses Kapitel schrieb, saB eine junge Mutter neben mir am Flughafen,
die Uber ihr Mobiltelefon mit ihrer Familie sprach. Zuerst standen ihre
FuBe fest auf dem Boden, aber als ihr Sohn ans Telefon kam, fing sie
an, die FuBspitzen energisch auf und ab zu bewegen. Es war offensicht-
lich, welche wichtige Rolle ihr Sohn in ihrem Leben spielt.

Vergessen Sie also nicht: Ob Sie nun Karten spielen, Geschaftsverhand-
lungen fiihren oder sich einfach nur mit Freunden unterhalten, unruhige
FuBe haben oft eine ganz klare Aussage: »Ich fuhle mich rundum wohl
und beschwingt. «

leicht tibersieht. Aber wenn Sie sich Zeit nehmen und sorgsam
darauf achten, werden Sie in der Lage sein, sie zu entdecken.
Hilfreich ist auch, wenn man von Anfang an das »normale«
FuBverhalten eines Menschen im Auge behalt und auf plétzliche
Verdanderungen achtet (siehe Kasten 14).

Erlauben Sie mir bitte, zwei Warnungen zu duBern. Zunichst
einmal miissen diese Signale, so wie jede Form nonverbalen Ver-
haltens, stets im situativen Kontext betrachtet werden, um
herauszufinden, ob sie tatsdchlich etwas iiber den Gemiitszus-
tand aussagen oder nur iiberschiissige Energie sind, die sich
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Bahn bricht. Wenn jemand zum Beispiel grundsétzlich ein
nervoser Typ ist und unruhig mit den Beinen wippt (eine Art
Restless-Leg-Syndrom), dann konnte es schwer werden, tatsdch-
liche Schliisse daraus zu ziehen. Wenn die Frequenz oder Intens-
itit des Wippens jedoch zunimmt, vor allem unmittelbar
nachdem jemand etwas Entscheidendes gehort oder gesehen
hat, ziehe ich dies als potenzielles Signal dafiir in Erwagung, dass
sein Selbstbewusstsein gestiegen ist und er mit dem aktuellen
Verlauf der Dinge zufrieden ist.

Kasten 14
UBER DIE EIGENEN FUBE GESTOLPERT

Julie, Angestellte in einer Personalabteilung, berichtete mir, sie habe
angefangen, mehr auf FuBbewegungen zu achten, nachdem sie an
einem meiner Seminare fir leitende Bankangestellte teilgenommen
hatte. Nur wenige Tage spater hatte sie Gelegenheit, ihr neu ge-
wonnenes Wissen anzuwenden. »Ich hatte die Aufgabe, Firmenanges-
tellte fur Auslandseinsatze auszuwahlen«, erklarte sie. »Als ich eine po-
tenzielle Kandidatin fragte, ob sie ins Ausland gehen wolle, antwortete
sie mit einem begeisterten Ja, wahrend ihre FliBe zu wippen begannen.
Als ich ihr dann aber sagte, dass sie nach Bombay, Indien, versetzt
werden wirde, horten die FuBbewegungen mit einem Schlag auf. Ich
bemerkte diese Veranderung und fragte sie, warum sie nicht dorthin
fahren wolle. Die Bewerberin war uberrascht. >Merkt man mir das an?
Ich habe doch gar nichts gesagt. Hat Ihnen vielleicht jemand anders ir-
gendetwas erzahlt?<, fragte sie verblifft. Ich sagte der Frau, ich kdnne
wahrnehmen, dass sie mit dem potenziellen Arbeitsort nicht zufrieden
sei. >Sie haben recht<, gab sie zu. >Ich dachte, ich wirde fiir Hongkong
in Betracht gezogen, wo ich einige Freunde habe.< Es war offensichtlich,
dass sie nicht nach Indien wechseln wollte, und ihre FiiBe hatten dies
mehr als deutlich kommuniziert.«

Zweitens konnen unruhige Fiife und Beine schlichtweg
Ungeduld zum Ausdruck bringen. Unsere FiiBe bewegen sich
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namlich auch hektisch hin und her, wenn wir allmahlich un-
geduldig werden oder das Bediirfnis haben, Dinge zu beschleuni-
gen. Beobachten Sie nur einmal eine Schulklasse und achten Sie
darauf, wie tiberall in den Bankreihen Beine und FiiBe zucken,
wackeln und treten. Diese Aktivitdt nimmt normalerweise gegen
Ende der Stunde zu. Dies ist meist ein guter Indikator fiir die
Ungeduld der Schiiler und die Notwendigkeit des Lehrers, das
Tempo zu beschleunigen — und kein Zeichen von Happy Feet!
Auch in meinen Unterrichtsstunden erreicht die FuBaktivitat
ihren Hohepunkt normalerweise kurz vor dem Ende der Stunde.
Vielleicht wollen meine Studenten mir ja etwas damit sagen?!

Wenn FiiBe uns die Richtung weisen

Wir neigen dazu, uns Dingen zuzuwenden, die wir mogen oder
annehmbar finden, und das gilt auch fiir Menschen, denen wir
begegnen. Wenn wir das wissen, konnen wir sogar herausfinden,
ob sich andere freuen, uns zu sehen, oder ob sie lieber in Ruhe
gelassen werden mochten. Nehmen wir einmal an, Sie ndahern
sich zwei Personen, die sich gerade miteinander unterhalten. Sie
kennen die beiden bereits und méchten sich gerne am Gespriach
beteiligen. Deshalb treten Sie an sie heran und griiBen. Das
Problem ist nur, dass Sie sich nicht sicher sind, ob Thre An-
wesenheit gerade erwiinscht ist. Gibt es eine Moglichkeit, dies
herauszufinden? Selbstverstiandlich. Beobachten Sie, wie die
beiden ihre FiiBe und Oberkorper bewegen. Wenn sie ihre FiiBe
— zusammen mit dem Rumpf — Thnen zuwenden, um Sie ein-
zubeziehen, dann ist die BegriiBung aufrichtig. Wenn sie ihre
FiiBe aber nicht bewegen, sondern sich nur in der Hiifte drehen,
um Thnen Guten Tag zu sagen, dann mochten sie lieber in Ruhe
gelassen werden. Ebenso neigen wir dazu, uns von Dingen
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abzuwenden, die wir nicht mogen oder die uns unliebsam sind.
Studien zum Verhalten in Gerichtssilen haben gezeigt, dass die
FiiBe der Geschworenen in Richtung des nidchsten Ausgangs zei-
gen, wenn ihnen ein Zeuge unsympatisch ist (Dimitrius & Maz-
zarella, 2002, 193). Von der Hiifte aufwarts wenden sich die
Geschworenen zwar der Person hoflich zu, die redet, ihre Fiile
aber drehen sich automatisch zum natiirlichen »Fluchtweg« hin
— also zur Tiir, die zum Flur oder ins Besprechungszimmer fiihrt.

Was fiir Geschworene im Gerichtssaal gilt, lasst sich auch auf
allgemeine Gespréchssituationen iibertragen. Wir wenden uns
zwar immer unserem Gesprichspartner mit dem Oberkorper zu,
aber wenn uns das Gespréach nicht zusagt, kann es passieren,
dass unsere FiiBe unvermittelt in Richtung des nichsten Aus-
gangs zeigen. Wenn jemand seine FiiBe von seinem Gegeniiber
oder einer Sache wegdreht, ist dies normalerweise ein Zeichen
dafiir, dass er lieber Abstand nehmen mdéchte. Wenn Sie mit je-
mandem reden und diese Anzeichen bemerken, sollten Sie das
nicht unbeachtet lassen. Was ist der Ausloser fiir dieses Verhal-
ten? Manchmal ist es ein Zeichen dafiir, dass die Person drin-
gend zu einer anderen Verabredung muss und schlichtweg keine
Zeit mehr hat; bei anderen Gelegenheiten deutet dieses Verhal-
ten darauf hin, dass Ihr Gegeniiber kein Bediirfnis mehr hat, sich
in Threr Nihe aufzuhalten. Vielleicht haben Sie Thren Gesprichs-
partner gekrankt oder verdrgert. Die veranderte FuBposition ist
ein Zeichen dafiir, dass die Person gehen mochte (siehe Ab-
bildung 18). Es ist nun an Thnen, anhand der jeweiligen Um-
stande herauszufinden, warum dies der Fall ist (sieche Kasten
15).
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Abbildung 18: Wenn ein FuB wéhrend
eines Gespréchs nicht zum Gegenliber,
sondern in eine andere Richtung zeigt,
ist dies ein Zeichen dafiir, dass die Per-
son in genau diese Richtung gehen will.
Die FuBstellung gibt einen exakten Hin-
weis auf die tatsdchliche Absicht der
Person.
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Kasten 15
ZEIT FUR DEN ABSCHIED

Wenn zwei Menschen sich miteinander unterhalten, wenden sie ein-
ander normalerweise die Zehen zu. Wenn jedoch einer der beiden seine
FuBe leicht wegdreht oder wiederholt einen FuB nach auBen stellt (und
so mit beiden FiBen ein L bildet), kdnnen Sie sicher sein, dass er gehen
will oder gerne woanders wére. Es signalisiert die wahre Absicht der
Person (Givens, 2005, 60-61). Mit seinem Rumpf wendet sich der Ge-
sprachspartner Ihnen vielleicht noch zu, wahrscheinlich aus Hoéflichkeit,
seine FuBe aber zeigen ganz unverblimt den Drang oder das Bedirfnis
an, schnellstméglich auszubiichsen (siehe Abbildung 18).

Neulich war ich mit einem Klienten zusammen, der beinahe fiinf Stun-
den mit mir verbracht hatte. Bevor wir uns am Abend verabschiedeten,
fassten wir nochmals zusammen, was wir an diesem Tag erreicht hat-
ten. Obwohl unser Gesprach sehr freundschaftlich war, bemerkte ich,
dass er ein Bein im rechten Winkel zu seinem Kérper hielt, so, als wolle
es selbststandig in eine bestimmte Richtung loslaufen. »Sie missen jet-
zt wirklich los, oder?« »Ja«, gab er zu. »Es tut mir leid. Ich méchte
nicht unhoflich sein, aber ich muss dringend mit London telefonieren
und habe nur noch finf Minuten Zeit!« Weder verbal noch in Form von
anderer Korpersprache hatte er mir zuvor einen Hinweis gegeben, dass
er es eilig hatte, allein seine FiiBe verrieten, dass ihn die Pflicht rief, ob-
wohl er gerne noch geblieben wére.

Der Griff ans Knie

Es gibt noch andere Hinweise, welche die Intention andeuten,
den jeweiligen Schauplatz des Geschehens zu verlassen. Achten
Sie darauf, ob jemand im Sitzen beide Hinde auf die Knie legt
(siehe Abbildung 19). Dies ist ein sehr klares Zeichen dafiir, dass
er sich mental darauf vorbereitet, das Gespréach zu beenden und
zu gehen. Normalerweise folgt auf diese Geste ein
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Vorwirtslehnen des Rumpfs und/oder eine Gewichtsverlagerung
zum Stuhlrand hin, was dieselbe Absicht zum Ausdruck bringt.
Falls Sie ein solches Verhalten bemerken, vor allem bei Ihren
Vorgesetzten, ist es an der Zeit, zum Ende zu kommen; seien Sie
wachsam und bummeln Sie nicht.

Abbildung 19: Wenn Ihr Gegeniiber
beide Hénde auf die Knie legt und das
Gewicht auf die FliBe verlagert, weist
das darauf hin, dass die Person beab-
sichtigt, aufzustehen und zu gehen.

Entgegen der Schwerkraft

Wenn wir gliicklich oder voller Vorfreude sind, heben wir schon
einmal vom Boden ab und machen sprichwortlich (kleine) Lufts-
priinge vor Freude. Man sieht das sehr oft bei Liebespaaren, die
am liebsten ihre ganze Zeit zusammen verbringen wiirden und
die — wie man so schon sagt — auf Wolke 7 schweben, aber auch
bei Kindern, die es nicht abwarten konnen, in den geliebten
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Freizeitpark zu kommen. Obwohl solches Verhalten ziemlich of-
fensichtlich ist, scheint es sich in den meisten Fallen unserer
Beobachtung zu entziehen.

Wenn wir aus einem bestimmten Grund aufgeregt oder sehr
zufrieden mit unserer Situation sind, scheinen wir manchmal
der Schwerkraft trotzen zu wollen, indem wir beispielsweise auf
den FuBballen wippen oder uns beim Laufen einen federnden
Schritt aneignen. Wieder einmal ist das limbische Gehirn am
Werk.

Neulich beobachtete ich einen mir unbekannten Mann, der
telefonierte. Wahrend er still zuhorte, wechselte sein linker FuB,
der zuvor unbewegt auf dem Boden gestanden hatte, plotzlich
die Position. Die Ferse blieb am Boden, aber seine Zehen zeigten
nun gen Himmel (siehe Abbildung 20). Der durchschnittliche
Beobachter hitte dieses Verhalten nicht bemerkt oder als un-
wichtig abgetan. Wenn man jedoch ein geschultes Auge hat,
kann man dieses FuBverhalten dahingehend interpretieren, dass
der Mann soeben etwas Positives gehort hat. Daher war ich nicht
weiter verwundert, als ich ihn im Vorbeigehen sagen horte:
»Wirklich? Das ist ja groBartig!« Seine FiiBe hatten dieselbe
Botschaft bereits ohne Worte {ibermittelt.

Selbst wenn jemand fast vollig unbewegt dasteht, wiahrend er
beispielsweise eine Geschichte erzihlt, kann es vorkommen, dass
er sich ein- oder mehrmals aufrichtet, um sich etwas gréBer zu
machen und bestimmten Details seiner Geschichte mehr Nach-
druck zu verleihen. All dies geschieht unbewusst. Diese Signale,
bei denen der Korper nach oben strebt, sind sehr direkte und
ehrliche Hinweise und sie reflektieren in der Regel aufrichtige
Gefiihle, die mit der simultan erzihlten Geschichte unmittelbar
in Zusammenhang stehen. So wie wir unsere Fiile zu Rhythmus
und Tempo eines Lieds bewegen, das uns gefillt, bewegen wir sie
auch im Einklang mit etwas Positivem, das wir selbst duBern.
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Interessanterweise sieht man derartige Verhaltensweisen der
FiiBe und Beine selten bei Menschen, die an einer klinischen De-
pression leiden. Auch dies belegt, wie zuverlissig diese FuBbewe-
gungen Auskunft iiber das innere Befinden einer Person geben.

Die entscheidende Frage ist: Konnen solche Verhaltensweisen
auch vorgetduscht werden? Ich nehme an, dass das maglich ist,
vor allem von wirklich guten Schauspielern und zwanghaften
Liignern. Aber Otto Normalverbraucher weif schlichtweg nicht,
dass — geschweige denn wie — er seine limbischen Reaktionen
steuern kann. Die meisten diesbeziiglichen Versuche sehen also
eher unbeholfen bis gekiinstelt aus. In der Situation wirkt das
Ganze dann entweder zu passiv und zuriickhaltend oder nicht
lebhaft genug. Ein nicht aufrichtig gemeinter Gruf mit einem
hektisch und ausgestreckt gehobenen Arm wirkt unglaubwiirdig.
Und zwar deshalb, weil der Arm nicht sehr lang oben bleibt und
der Ellbogen in der Regel angewinkelt ist. Die Geste weist alle
Anzeichen eines aufgesetzten Verhaltens auf. Authentische Ver-
haltensweisen, wie die gen Himmel gereckten Zehenspitzen, sind
hingegen ein sehr gutes und glaubwiirdiges Barometer fiir die
positive Gefiihlslage eines Menschen.

Es gibt noch ein weiteres aufschlussreiches Indiz fiir den
aufmerksamen Beobachter (siehe Abbildung 21). Die Bewegung
ist der eines Kurzstreckenldufers &hnlich, dessen Ferse sich in
der Startposition vom Boden hebt, wihrend sich das Gewicht
auf die FuBballen verlagert. Eine solche FuBstellung ist ein Hin-
weis darauf, dass die Person beabsichtigt, etwas zu tun, das eine
FuBbewegung erforderlich macht. Das konnte dreierlei bedeu-
ten: entweder, dass die Person die Absicht hat, sich Thnen weiter
zu nihern, dass sie wirklich interessiert zuhort oder dass sie ge-
hen will. Wie bei allen nonverbalen Signalen, die eine Absicht
verraten, gilt auch hier: Wenn jemand Vorbereitungen trifft, et-
was zu tun, muss man sich auf den Kontext und sein Wissen



95/332

iiber das Gegeniiber verlassen, um so genau wie moglich ein-
zuschétzen, was er oder sie wohl zu tun gedenkt.

Abbildung 20: Wenn die Zehen wie
auf diesem Foto nach oben zeigen,
bedeutet das normalerweise, dass
die betreffende Person guter Dinge
ist oder gerade etwas Positives er-
fahren hat.

Breitbeiniger Stand

Abbildung 21: Es erinnert an einen
Kurzstreckenléufer in der Startposi-
tion, wenn jemand seine Ferse an-
hebt. Es signalisiert méglicherweise,
dass die Person gehen will.

Die eindeutigsten und am leichtesten erkennbaren FuB- und
Beinbewegungen sind solche, mit denen territoriale Anspriiche
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zum Ausdruck gebracht werden. Nicht nur wir Menschen, son-
dern die meisten Sdugetiere zeigen Revierverhalten, wenn sie
unter Stress stehen oder aufgeregt sind, wenn sie bedroht wer-
den oder selbst eine drohende Haltung einnehmen. In beiden
Fillen machen sie mit ihren Verhaltensweisen klar, dass sie die
Situation und ihr Territorium zu kontrollieren versuchen. Per-
sonen, die fiir Strafverfolgungsbehérden und das Militar
arbeiten, nutzen solche Gesten regelmifBig, um ihrem Gegeniiber
zu signalisieren, wer das Sagen hat. Wenn nun mehrere Kollegen
aufeinandertreffen und unbewusst solche Verhaltensmuster zur
Schau stellen, dann kann das Konkurrenzverhalten signalisieren,
aber auch unfreiwillig komische Ziige annehmen, weil jeder dar-
um bemiiht ist, moglichst viel Raum fiir sich selbst zu beans-
pruchen. In Konfliktsituationen nehmen Menschen also even-
tuell nicht nur aus Griinden der verbesserten Stabilitdt einen
breitbeinigen Stand ein, sondern auch, um sich breit zu machen
und Prisenz zu zeigen. Der aufmerksame Beobachter erkennt
dann sofort, dass auf jeden Fall ein Problem in der Luft liegt —
welches vielleicht sogar fiir handfesten Arger sorgen wird. Wenn
zwei Menschen sich im Streit gegeniiberstehen, wird man sie nie
mit gekreuzten Beinen sehen, da man in dieser Position dazu
neigt, schnell das Gleichgewicht zu verlieren. Und das limbische
Gehirn wiirde niemals zulassen, dass so etwas passiert.

Wenn man beobachtet, dass jemand einen immer breiteren
Stand einnimmt, nachdem seine FiiBe anfangs sehr eng beiein-
ander gestanden haben, kann man sich ziemlich sicher sein, dass
die betreffende Person zunehmend unzufrieden wird. Diese
dominante Geste kommuniziert sehr deutlich: »Irgendetwas
stimmt nicht und ich bin bereit, mich dem Problem zu stellen.«
Schnell wird deutlich, dass sein Temperament mit dem Betref-
fenden durchzugehen droht, und Sie sollten sich auf Arger ge-
fasst machen.
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Weil ein breitbeiniger Stand schnell auf Aggressionen
schlieBen lasst, rate ich Fiihrungskréiften wie auch Justiz-
beamten immer wieder dazu, ein solches Territorialverhalten
moglichst zu vermeiden, um Konfrontationen nicht unnétig an-
zuheizen. Wenn man sich also dabei ertappt, dass man sich in
einem hitzigen Wortgefecht breitbeinig vor seinem Gegeniiber
aufbaut, dann sollte man schnell die Beine wieder zusammen-
bringen, um die Situation zu entschirfen. Vor einigen Jahren
erzahlte mir einmal eine Frau in einem meiner Seminare, wie ihr
Ex-Mann sie bei Streitigkeiten frither einzuschiichtern pflegte,
indem er sich ihr in den Weg stellte und ihr breitbeinig den Aus-
gang versperrte. Ein durchaus ernst zu nehmendes Verhalten,
das man nicht auf die leichte Schulter nehmen sollte.

Diese Drohgebirde ist meist nicht zu iibersehen, wirkt aber
auch unbewusst — sie kann genutzt werden, um Macht aus-
zuiiben, andere einzuschiichtern und zu bedrohen. Gewaltver-
brecher und andere Kriminelle setzen dieses Verhalten oft in
Verbindung mit einem starren Blick ein, um Kontrolle iiber an-
dere zu erlangen. Ein Gefangnisinsasse wies mich einmal darauf
hin: »Hier drin geht es nur um deine Haltung, wie du stehst und
wie du wirkst. Man darf niemals schwach erscheinen, nicht einen
Augenblick lang.« In der Gefingnis- wie auch in der kriminellen
Unterwelt gilt: Man darf keine Schwiche signalisieren.

Es gibt natiirlich auch Situationen, in denen es durchaus
vorteilhaft ist, breitbeinig zu stehen — vor allem wenn man
Autoritit beweisen und Kontrolle iiber andere gewinnen will. Ich
habe schon mehrfach Vollzugsbeamtinnen beigebracht, wie sie
mit einem breiteren Stand eine aggressivere Haltung zum Aus-
druck bringen konnen, wenn es im Dienst einmal zu schwierigen
Situationen kommt. Es wird als unterwiirfig wahrgenommen,
wenn die FiiBe eng beieinander stehen — in brenzligen Situation-
en sendet man damit potenziellen Gegnern ein falsches Signal.
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Mit einem breiten Stand vermitteln die Beamtinnen hingegen:
»Hier habe ich das Sagen.« Es starkt automatisch die Autoritat
und man kann sich besser gegeniiber Zeitgenossen behaupten,
die auf Arger aus sind. Dieselbe Methode wirkt {ibrigens auch
sehr gut beim renitenten halbwiichsigen Nachwuchs im eigenen
Haushalt.

Der territoriale Imperativ

Im Zusammenhang mit dem Territorialverhalten und domin-
anten Gesten sollte man unbedingt auf Edward Hall eingehen,
der in den 1960er-Jahren die Vereinnahmung des Raums von
Mensch und Tier erforscht hat. Indem er untersuchte, was er den
territorialen Imperativ nannte, erforschte er systematisch un-
sere Raumbediirfnisse, ein neues Fachgebiet, das er als Prox-
emik bezeichnete (Hall, 1969). Hall fand heraus, dass wir umso
mehr Raum beanspruchen, je héher wir uns in einer sozialen,
materiellen oder hierarchischen Rangfolge befinden. Ebenfalls
auf Hall geht die Erkenntnis zuriick, dass Menschen, die durch
ihre tiglichen Aktivititen mehr Raum (Territorium) einzuneh-
men gewohnt sind, im Allgemeinen selbstsicherer wie auch selb-
stbewusster sind und demzufolge einen hoheren Status
genieBen. Dieses Phdnomen hat sich im Lauf der Menschheits-
geschichte so entwickelt und zeigt sich in den meisten Kulturen
rund um den Globus. Als die spanischen Konquistadoren in
Amerika eintrafen, stellten sie fest, dass die Stammesfiirsten in
der Neuen Welt dieselben territorialen Verhaltensweisen zeigten
wie die Adligen an Konigin Isabellas Hof; das heiBt mit anderen
Worten, dass die Herrschenden offenbar in jedem Land grofer-
en Raum fiir sich in Anspruch nehmen und auch gewihrt
bekommen (Diaz, 1988).
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Wahrend Vorstandsvorsitzende, Priasidenten und Menschen
mit hohem Status viel Raum beanspruchen konnen, ist das fiir
den Rest von uns nicht ganz so einfach. Jeder von uns ist aber
sehr darauf bedacht, seinen personlichen Raum zu schiitzen,
ganz gleich, wie groB er auch sein mag. Wir mogen es nicht,
wenn uns aufdringliche Zeitgenossen auf den Leib riicken. Mit
seiner Forschungsarbeit hat Edward Hall herausfinden konnen,
dass jeder von uns ein Raumbediirfnis hat, das sowohl individu-
ell als auch kulturell begriindet ist — man spricht auch von Indi-
vidualdistanz. Wenn andere, vor allem fremde Menschen in
diesen Raum eindringen, 16sen sie starke Reaktionen unseres
limbischen Systems aus — also Stress. Verletzungen der Indi-
vidualdistanz sorgen dafiir, dass wir extrem wachsam werden,
unser Puls steigt und wir errdten (Knapp & Hall, 2002,
146—147). Denken Sie nur einmal daran, wie Sie sich fiihlen,
wenn Thnen jemand zu nahe kommt, ob nun in einem vollen
Aufzug oder vor dem Bankautomaten. Ich erwidhne diesen
Aspekt, damit Sie sich der negativen Gefiihle beim néchsten Mal,
wenn Thnen jemand zu dicht auf die Pelle riickt oder wenn Sie
umgekehrt den Raum eines anderen verletzen, bewusst sind.

Die Sprache der FiiBe und Beine - ein guter
Stimmungsindikator

Die sorgfiltige Beobachtung von Beinen und FiiBen kann IThnen
helfen, zu bestimmen, wie wohl Sie sich in der Anwesenheit ein-
er anderen Person fiihlen (oder umgekehrt). Gekreuzte Beine
sind ein ziemlich zuverldssiger Indikator dafiir, dass alles paletti
ist, denn wir nehmen diese Haltung nicht ein, wenn wir uns in
der Gegenwart einer Person unwohl fiihlen (siehe Abbildung
22). Wir kreuzen die Beine in Gegenwart anderer aber auch
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dann, wenn wir selbstbewusst sind — was ebenfalls Wohlbefind-
en signalisiert. Lassen Sie uns also etwas niher beleuchten, war-
um das Ubereinanderlegen der Beine so eine ehrliche und auf-
schlussreiche Geste ist.

Wenn man im Stehen ein Bein vor das andere stellt, beein-
trachtigt dies das Gleichgewicht ganz erheblich. Weil man im
Prinzip nur auf einem Bein steht, kdnnte man aus dieser Posi-
tion heraus bei einer echten Bedrohung nicht besonders gut re-
agieren. Aus diesem Grund erlaubt uns das limbische

Abbildung 22: Wir kreuzen unsere Beine
normalerweise dann, wenn wir uns
wohlfiihlen. Die pldtzliche Anwesenheit
einer Person, die wir nicht mégen oder
kennen, wird dazu fiihren, dass wir un-
sere Beine wieder auseinander nehmen.
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Gehirn dieses Verhalten nur in Situationen, in denen wir uns
wohl oder souverin fiihlen. Wenn jemand mit gekreuzten Beinen
allein in einem Aufzug fahrt, wird diese Person die Beine sofort
auseinander nehmen und beide FiiBe fest auf den Boden stellen,
sobald ein Fremder hinzukommt. Denn das limbische Gehirn
sorgt dafiir, dass wir in Gegenwart von Fremden nur ja kein
Risiko eingehen und vorsichtshalber lieber einen stabilen Stand
einnehmen. Wenn ich sehe, wie sich zwei Kollegen miteinander
unterhalten und dabei beide ihre Beine iiberkreuzt haben, weill
ich, dass sie sich in der Anwesenheit des jeweils anderen
wohlfiihlen. Erstens handelt es sich dabei um eine Spiegelung
des Verhaltens unter vertrauten Personen und zweitens driickt
diese Geste auf iiberdeutliche Weise Behagen aus (siehe Ab-
bildung 23). Dieses nonverbale Verhalten benutzen wir in zwis-
chenmenschlichen Beziehungen, um uns gegenseitig wissen zu
lassen, dass wir uns wohl miteinander fiihlen — so wohl sogar,
dass wir es uns (limbisch gesehen) leisten
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Abbildung 23: Wenn sich zwei Menschen
unterhalten und beide ihre Beine
kreuzen, ist das ein Hinweis darauf,
dass sie sich in der Anwesenheit des je-
weils anderen wobhlfiihlen.

konnen, in Anwesenheit des anderen vollig zu entspannen. Eine
hervorragende Moglichkeit, einander eine positive Einstellung
zu vermitteln.

Vor einiger Zeit war ich zu Gast auf einer Party in Coral
Gables, Florida, auf der ich zwei Damen kennenlernte, die beide
etwa Anfang 60 waren. Als wir einander vorgestellt wurden,
kreuzte eine der Frauen plétzlich ihre Beine und verlegte ihr
Gewicht auf einen FuB. Sie lehnte sich mit dem Korper in Rich-
tung ihrer Freundin. Ich bemerkte: »Sie kennen sich wohl schon
recht lange.« Thre Augen und Gesichter fingen an zu strahlen
und eine von ihnen fragte mich, woher ich das wisse. Ich erklarte
es ihnen: »Obwohl Sie mir — einem Wildfremden — gerade zum
ersten Mal begegnet sind, hat eine von IThnen die Beine gekreuzt.
Das ist sehr ungewohnlich, es sei denn, Sie mogen und vertrauen
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einander.« Die beiden kicherten und eine erkundigte sich:
»Konnen Sie auch Gedanken lesen?«, was ich lachend verneinte.
Nachdem ich den beiden erklédrt hatte, dass unsere Korper-
sprache sehr viel liber uns verrit, bestétigte eine der beiden
Frauen, dass sie sich schon seit den 1940erJahren kannten, als
sie in Kuba gemeinsam die Schulbank gedriickt hatten. Das ist
ein gutes Beispiel dafiir, wie zuverldssig diese Korperhaltung
Aufschluss tiber menschliche Gefiihle gibt. Und hier noch ein an-
derer interessanter Aspekt: Das Beinkreuzen kann auch Hin-
weise geben, wen wir (oder jemand anders) sympathisch finden.
Wir kreuzen unsere Beine namlich iiblicherweise so, dass sich
unser Oberkorper in die Richtung jenes Menschen neigt, den wir
favorisieren. Das kann bei Familienzusammenkiinften zu
iiberaus erhellenden Einsichten fithren. Bei Familien mit mehr-
eren Kindern ist es nicht ungewdhnlich, dass ein Elternteil seine
besondere Vorliebe fiir ein Kind dadurch offenbart, dass er die
Beine so kreuzt, dass er sich in Richtung des Lieblingskindes
lehnt.

Bedenken Sie jedoch, dass Verbrecher, die etwas im Schilde
fiihren, sich manchmal ganz demonstrativ an eine Mauer lehnen
und die Beine kreuzen, wenn sie einen Streifenwagen vorbei-
fahren sehen, und so tun, als sei alles in Ordnung. Weil dieses
Verhalten nicht im Einklang mit der Bedrohung steht, die ihr
limbisches Gehirn wahrnimmt, verharren Kriminelle in solchen
Positionen aber in der Regel nicht besonders lang. Erfahrene
Streifenbeamte konnen sofort erkennen, dass diese Personen
nur so tun, als ob, und in Wahrheit gar nicht entspannt sind;
dem Unerfahrenen aber erscheinen sie filschlicherweise
harmlos.



104/332

Beim Flirt

Bei extrem positiven sozialen Interaktionen werden unsere Fiifle
und Beine das Verhalten der Person, mit der wir zusammen
sind, in der Regel aufnehmen und spiegeln. In extremen Phasen
des Wohlbefindens, etwa in der ersten Verliebtheit, kann man
auch beobachten, dass die Verliebten einander sanft mit dem
FuB beriihren (siehe Kasten 16).

Beim Werben um einen Partner, vor allem im Sitzen, spielt
eine Frau oft mit ihren Schuhen und lisst sie von den Zehen
baumeln, wenn sie sich in Anwesenheit ihrer Begleitung
wohlfiihlt. Dieses Verhalten stellt sie jedoch schnell ein, wenn es
ihr in der Situation ungemiitlich wird. Ein potenzieller Partner
kann so schnell feststellen, ob er gute Karten bei seiner Herz-
dame hat. Wenn er sich ihr ndhert (oder eine Zeit lang mit ihr
redet) und sie da-raufhin authort, mit dem Schuh zu spielen,
und wieder in diesen hineinschliipft — und vor allem, wenn auf
diese Handlung ein leichtes Wegdrehen und vielleicht der Griff
zur Geldborse folgt —, ist es um die Chancen des Kandidaten
schlecht bestellt. Mit dem Fiilebaumeln und dem Spiel mit dem
Schuh — auch wenn keine direkte Beriihrung erfolgt — mdochte sie
hingegen Aufmerksamkeit erregen und signalisieren: »Nimm
mich zur Kenntnis.« Das ist nicht nur genau das Gegenteil der
Schockstarre, sondern auch eine Variante der instinktgesteuer-
ten Orientierungsreaktion. Wir werden zu Dingen oder
Menschen hingezogen, die wir mégen oder begehren — und es
zieht uns weg von jenen Dingen, die wir nicht mogen, die uns
nicht zusagen oder suspekt erscheinen.

Im Sitzen {ibereinandergeschlagene Beine sind ebenfalls sehr
aufschlussreich. Wenn zwei Menschen nebeneinander sitzen,
kommt es auf die Richtung ihrer gekreuzten Beine an. Sind sie
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einander wohlgesinnt, dann wird der FuB des oben liegenden
Beins in Richtung des Gesprichspartners zeigen. Falls jemand
nicht mit dem einverstanden ist, was sein Gegeniiber gerade ans-
pricht, wird er seine Position dndern, sodass der horizontal lie-
gende Oberschenkel eine Barriere zum Gegeniiber darstellt
(siehe Abbildungen 24 und 25). Eine solche Barriere ist ein weit-
eres sehr anschauliches Beispiel dafiir, wie uns das limbische Ge-
hirn schiitzt. Zeigt sich in der Art und Weise, wie beide Parteien
dasitzen und die Beine kreuzen, eine weitgehende Ubereinstim-
mung, dann herrscht zwischen ihnen Harmonie.

Kasten 16

KLEINE LIEBESBEWEISE

Vor Kurzem war ich in Los Angeles und erteilte einem in der Fernse-
hbranche tétigen Klienten Unterricht in nonverbaler Kommunikation. Er
war so freundlich, mich zum Essen in ein angesagtes mexikanisches
Lokal in der Néhe seines Hauses einzuladen. Auch dort wollte er nicht
vom Thema Koérpersprache lassen und zeigte auf ein Paar, das an einem
benachbarten Tisch saB. Er fragte mich: »Wenn Sie sich die beiden an-
sehen, glauben Sie, dass sie gut miteinander auskommen?« Als wir die
beiden Géaste beobachteten, bemerkten wir, dass sie zuerst ndaher an-
einanderriickten, sich im Lauf der Mahlzeit und des Gesprachs aber
zurlcklehnten, also wieder Abstand nahmen, und nicht mehr viel
sagten. Mein Klient meinte, die Beziehung stiinde wohl nicht zum
Besten. Ich schlug vor: »Suchen Sie nicht nur tber dem Tisch nach Hin-
weisen, sondern auch darunter.« Das war ein Leichtes, da es in dem
Lokal keine Tischdecken gab. »Achten Sie darauf, wie nah sich ihre
FuBe sind«, fugte ich noch hinzu. Wéren sie nicht gut miteinander aus-
gekommen, hatten sie ihre FuBe sicher nicht so eng beieinander plat-
ziert. Das limbische Gehirn hatte das einfach nicht zugelassen. Wahrend
ich ihn darauf aufmerksam machte, bemerkte ich, dass ihre FiiBe sich
hin und wieder fliichtig beriihrten und beide sie daraufhin auch nicht
wegzogen. »Ein eindeutiges Verhalten«, bemerkte ich. »Es zeigt, dass
sie sich miteinander verbunden fiihlen.« Als das Paar aufstand und ging,
legte der Mann seinen Arm um die Taille der Frau und sie verlieBen
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wortlos das Lokal. Die nonverbalen Signale waren doch sehr vielsagend
gewesen, auch wenn die beiden nicht in besonderer Gespréchslaune
waren.

Falls Sie sich jemals gefragt haben, warum unter Tischen oder in Sch-
wimmbé&dern so viel mit den Beinen berithrt und geflirtet wird - dies
steht moglicherweise mit zwei Dingen in Verbindung. Erst einmal gilt die
Regel: Aus den Augen, aus dem Sinn. Sobald unsere Koérperteile nicht
sichtbar sind, so wie unter dem Tisch oder unter Wasser (oder unter der
Bettdecke), denken wir nicht mehr Gber sie nach - oder zumindest ent-
ziehen sie sich unserer Beobachtung. Wir haben sicher alle schon
Menschen gesehen, die sich in einem &ffentlichen Schwimmbad so ver-
halten, als waren sie zu Hause. Zweitens besitzen unsere FiBe eine
enorme Anzahl an Rezeptoren, die Sinnesreize in einen Bereich des Ge-
hirns leiten, der sich nahe dem Ort befindet, wo die Empfindungen der
Geschlechtsteile wahrgenommen werden (Givens, 2005, 92-93).

Viele Menschen fiiBeln unter dem Tisch, weil es ihnen Vergniigen bereit-
et und sexuell stimulierend sein kann. Wenn wir aber jemanden nicht
mogen oder uns ihm nicht verbunden fiihlen, ziehen wir automatisch
unsere FiBe weg, sobald wir einander unter dem Tisch versehentlich
beriihren. Wenn eine Beziehung im Scheitern begriffen ist, merken das
leider die wenigsten Paare daran, dass sie langsam damit aufhéren, sich
mit den FliBen zu berlihren — obwohl das ein sicherer Hinweis ist.
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Abbildung 24: Auf diesem Bild platziert der Mann sein rechtes Bein so, dass das
Knie eine Barriere zu seiner Gesprdchspartnerin darstellt.
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Abbildung 25: Hier hélt der Mann sein Bein so, dass das Knie nicht im Weg steht
und keine Barriere zu seiner Gespréchspartnerin bildet.

Unser Raumbediirfnis

Wissen Sie, wie Sie ganz einfach herausfinden konnen, welchen
ersten Eindruck Sie auf andere machen? Ob man Sie von
vornherein mag oder ob Sie vielmehr mit Hindernissen rechnen
miissen? Mein personlicher Ansatz, um das herauszufinden, ist
folgende Methode: Wenn Sie jemandem zum ersten Mal
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begegnen, ist die Beobachtung von FuB- und Beinverhalten be-
sonders wichtig. Denn darin zeigt sich, welche Haltung der an-
dere Thnen gegeniiber einnimmt. Bei einer ersten Begegnung
lehne ich mich normalerweise nach vorne, schiittle der Person
herzlich die Hand (abhingig von den angemessenen kulturellen
Normen in der Situation), stelle Augenkontakt her, trete zuriick
und warte ab, was passiert. In der Regel vollzieht sich eine der
folgenden drei Reaktionen: (a) die Person bleibt an Ort und
Stelle, was mir zeigt, dass sie sich mit diesem Abstand wohlfiihlt;
(b) sie macht einen Schritt zuriick oder dreht sich leicht weg, was
darauf schlieBen lasst, dass sie mehr Raum bendtigt oder lieber
woanders wire; oder (c) sie geht sogar einen Schritt auf mich zu,
was bedeutet, dass sie sich wohlfiihlt und/oder mir gegeniiber
freundlich gesinnt ist. Ich nehme diese Reaktionen keinesfalls
personlich, mir geht es lediglich darum, zu sehen, was er oder sie
ganz grundsatzlich von mir halt.

Vergessen Sie nicht, dass die Fiile der »ehrlichste« Teil des
Korpers sind. Wenn eine Person zusétzlichen Raumbedarf sig-
nalisiert, dann sollten Sie ihn ihr zubilligen. Solange er oder sie
sich wohlfiihlt, muss ich mir keine Sorgen iiber rdumliche
Distanz machen. Wenn jemand einen Schritt auf mich zu macht,
weif ich, dass er oder sie sich in meiner Niahe wohlfiihlt. Das ist
in jedem sozialen Umfeld eine niitzliche Information, aber ver-
gessen Sie nicht, zugleich Grenzen zu setzen, innerhalb deren Sie
sich wohlfiihlen.

Gangarten

Wo es gerade um Fiile und Beine geht, wire ich nachléssig,
wenn ich die nonverbalen Hinweise unerwahnt liefe, die uns die
verschiedenen Arten zu gehen liefern. Laut Desmond Morris
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konnen Wissenschaftler etwa 40 Gangarten identifizieren (Mor-
ris, 1985, 229—230). Wenn das nach viel klingt, sollten Sie sich
nur einmal all jene Gehstile in Erinnerung rufen, welche die fol-
genden Schauspieler in Filmen zu ihrem Markenzeichen
gemacht haben: Charlie Chaplin, John Wayne, Mae West oder
Groucho Marx. Jeder von ihnen hatte einen charakteristischen
Gang, der zumindest teilweise Aufschluss iiber seine Personlich-
keit gab. Unser Gehstil spiegelt oft unsere Stimmungen und in-
neren Einstellungen wider. Wir konnen ziigig und zielstrebig ge-
hen oder langsam und z6gerlich. Wir konnen schlendern, trot-
ten, bummeln, schlurfen, watscheln, humpeln, schlappen,
schleichen, hetzen, marschieren, flanieren, trippeln, stolzieren,
um nur einige der herkdmmlichsten Gangarten zu nennen (Mor-
ris, 1985, 233—235).

Fiir Beobachter nonverbaler Verhaltensweisen sind diese Geh-
stile wichtig, weil Verdnderungen in der Art, wie jemand nor-
malerweise geht, einen Wandel seiner Gedanken- und Ge-
fiihlslage ausdriicken konnen. Ein Mensch, der grundsitzlich
gliicklich und gesellig ist, &ndert moglicherweise seine Gangart,
wenn er erfahrt, dass eine nahestehende Person einen Unfall
erlitten hat. Schlechte oder tragische Nachrichten kénnen dazu
fiihren, dass man entweder panisch aus dem Zimmer eilt oder
triage davonschlurft, als wiirde man alle Last der Welt auf seinen
Schultern tragen.

Verdanderungen im Gehstil sind wichtig, weil solche non-
verbalen Signale uns generell darauf hinweisen, dass etwas nicht
stimmt, dass moglicherweise ein Problem bevorsteht, dass sich
gewisse Umstédnde gedndert haben — kurzum, dass vielleicht et-
was Wichtiges geschehen ist. Wir sollten immer hinterfragen,
warum sich der Gang einer Person plétzlich gedndert hat. Diese
Information kommt uns vor allem dann zugute, wenn wir mit
dem Betreffenden nachfolgend in Kontakt treten. Der Gang eines
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Menschen kann uns helfen, Dinge zu entdecken, die er uns wis-
sentlich niemals offenbaren wiirde (siehe Kasten 17).

Herrscht Einigkeit oder stehen Sie auf KriegsfuB3
miteinander?

Wenn Sie mit jemandem zu tun haben, der gesellig oder Thnen
gegeniiber kooperativ ist, wird sein FuBverhalten in der Regel
das Thre widerspiegeln. Wenn allerdings seine Fiifle in eine an-
dere Richtung zeigen, wihrend er Thnen weiterhin den Korper
zuwendet, sollten Sie sich fragen, warum das der Fall ist. Obwohl
der Rest des Korpers vielleicht noch in Ihre Richtung gedreht ist,
wirkt diese Art der Zuwendung dennoch nicht authentisch und

Kasten 17

VERDACHTIGER

SCHAUFENSTERBUMMEL

Verbrecher bemerken oft gar nicht, wie viel sie von sich preisgeben. Als
ich friher in New York arbeitete, beobachteten meine Kollegen und ich
oft Taschendiebe, die versuchten, sich auf dem Birgersteig in der
Menge zu verstecken, um nach potenziellen Opfern Ausschau zu halten.
Besonders schlecht gelang ihnen das, wenn sie sich auf der Innenseite
des Gehsteigs fortbewegten und dabei standig das Tempo wechselten,
um wie zuféllig die Schaufensterauslagen in Augenschein zu nehmen.
Die meisten Menschen in einer GroBstadt haben némlich ein Ziel oder
eine Aufgabe und gehen deshalb zielstrebig. Kriminelle (StraBenrauber,
Drogenhandler, Taschendiebe, Trickbetriiger) haben es hingegen eher
nicht eilig, sondern warten auf ihr nachstes Opfer; daher sind ihre
Korperhaltung und ihr Schritttempo anders. Sie laufen eher ziellos umh-
er, bis sie bereit sind zuzuschlagen. Wenn also eine zwielichtige Gestalt
auf Sie zusteuert, ist das Unbehagen, das Sie wahrnehmen, auf die
Berechnungen zurickzufiihren, die Ihr limbisches Gehirn in diesem
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Moment anstellt, um zu verhindern, dass Sie das nachste Opfer werden.
Halten Sie also nach solchen Menschen Ausschau, wenn Sie das nachste
Mal in einer GroBstadt sind. Falls Sie bemerken, dass jemand ohne Ziel
umherlduft und dann auf Sie zusteuert, sollten Sie auf der Hut sein!
Besser noch: Suchen Sie das Weite — und zwar so schnell wie maglich.
Horen Sie auf Ihr Bauchgefiihl (de Becker, 1997, 133).

das legt nahe, genauer hinzuschauen, was der Grund dafiir ist.
Eine solche Haltung spiegelt entweder das Bediirfnis der Person
wider, schnell weiterzugehen oder sich davonzumachen, ein Des-
interesse beziiglich des gerade besprochenen Themas, man-
gelnde Bereitschaft zur weiteren Kooperation oder fehlende
Ubereinstimmung mit dem, was vielleicht soeben vereinbart
wird. Ist Thnen schon einmal aufgefallen, dass wir uns einem
Fremden, der uns auf der StraBe anspricht, normalerweise nur
mit dem Oberkorper zuwenden, unsere Fiifle aber weiterhin in
die urspriingliche Gehrichtung zeigen? Die Botschaft, die wir
aussenden, lautet: »Ich schenke dir meine Aufmerksamkeit aus
reiner Hoflichkeit; aber ich bin jederzeit bereit, weiterzugehen
oder davonzurennen.«

Uber die Jahre habe ich in den USA wie auch in anderen
Landern Kurse fiir Zollfahnder gegeben. Ich habe eine unge-
heure Menge von ihnen gelernt und hoffe, dass sie sich
umgekehrt auch von mir das eine oder andere abgeschaut haben.
Eine meiner Lektionen war, nach Passagieren Ausschau zu hal-
ten, deren FiiBe in Richtung Ausgang zeigen, wihrend sie sich
dem Beamten zuwenden, um ihre Zollerklarung abzugeben
(siehe Abbildung 26). Zwar kann es durchaus sein, dass sie ihren
Flug erreichen miissen und es einfach nur eilig haben, aber
dieses Verhalten sollte dem Fahnder auf jeden Fall verdichtig
vorkommen. Studien haben gezeigt, dass Menschen, die affirm-
ative AuBerungen wie »Ich habe nichts zu verzollen« machen,
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wiahrend ihre Fiile in eine andere Richtung zeigen, mit groBerer
Wahrscheinlichkeit etwas verbergen, das sie verzollen miissten.
Kurzum: Thre Gesichter wirken unschuldig, ihre Worte scheinen
verbindlich, aber ihre Fiie offenbaren, dass sie ganz und gar
nicht kooperativ sind.

Abbildung 26: Wenn jemand mit Ihnen
redet und dabei seine FiiBe in eine an-
dere Richtung zeigen, deutet das darauf
hin, dass diese Person eigentlich lieber
woanders wére. Bei Menschen, die in
dieser Haltung scheinbar verbindliche
Aussagen treffen, sollte man davon aus-
gehen, dass sie sich innerlich vom
Gesagten distanzieren.

Auffallige Veranderungen

Es ist normal, wenn man mit den Beinen zuckt und sie ab und an
bewegt; manche Menschen tun es dauernd, andere nie. An sich
ist das noch kein Indiz fiir Falschaussagen — wie manche irriger-
weise annehmen —, da sowohl ehrliche als auch unehrliche
Menschen mit FiiBen und Beinen hin und her zappeln und wip-
pen. Aufmerksam sollte man jedoch werden, wenn diese
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Verhaltensweisen sich plotzlich verdndern. Vor Jahren inter-
viewte Barbara Walters einmal die fiir den Oscar nominierte Kim
Basinger vor der Preisverleihung. Wéahrend des gesamten Ge-
sprachs wippte die Schauspielerin mit den FiiBen auf und ab und
die Bewegungen ihrer Hiande wirkten fahrig. Als Frau Walters
anfing, Frau Basinger {iber einige finanzielle Schwierigkeiten
und eine dubiose Investition zu befragen, die sie und ihr Mann
getitigt hatten, fing Frau Basingers Fuf an, heftig auszuschla-
gen. Es war erstaunlich, denn man sah den Unterschied wirklich
sofort. Aber noch einmal: Das heifit nicht, dass sie log oder
vorhatte, auf die Frage mit einer Unwahrheit zu antworten. Es
war aber eine klar erkennbare instinktive Reaktion auf einen
negativen Reiz — also die gestellte Frage — und zeigte iiberdeut-
lich ihre Abneigung dagegen.

Jedes Mal, wenn eine Person im Sitzen anfangs nur leicht mit
dem FuB wippt und diesen dann immer stidrker bewegt, ist das
laut Dr. Joe Kulis ein sehr guter Indikator dafiir, dass die betref-
fende Person soeben etwas fiir sie sehr Negatives gesehen oder
gehort hat (siehe Abbildung 27). Wahrend leichtes Wippen ein
Zeichen von Nervositit sein kann, ist es eindeutig ein unbe-
wusster Versuch, etwas Unangenehmes zu bekdmpfen, wenn die
Pendelbewegung sehr stark wird. Das Schone an diesem Verhal-
ten ist, dass es automatisch ablduft und die wenigsten iiberhaupt
bemerken, wenn es bei ihnen auftritt. Als Ermittler kann man
sich dieses nonverbale Korpersignal zunutze machen, indem
man Fragen stellt, die eine solche FuBbewegung (oder jede an-
dere Form deutlicher nonverbaler Verhaltensédnderung) pro-
vozieren, um herauszufinden, welche speziellen Nachfragen oder
Themen problematisch sind. Auf diese Weise konnen dem Be-
fragten verheimlichte Hinweise entlockt werden, ungeachtet
dessen, ob er die Frage tatsiachlich beantwortet oder nicht (siehe
Kasten 18).
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Abbildung 27: Wenn ein FuB plétzlich anféngt, stark auszuschlagen, ist das nor-
malerweise ein klares Zeichen dafiir, dass sich der Betreffende unwohl fihlt.
Man kann dieses Verhalten bei Menschen beobachten, denen unmittelbar zuvor
eine unangenehme Frage gestellt wurde.

FliBe wie erstarrt

Wippt und zappelt jemand stéindig mit den FiiBen oder Beinen
und hort dann plétzlich auf damit, dann sollte man dem Beach-
tung schenken. Denn dieses Verhalten zeigt deutlich, dass der-
oder diejenige unter Stress steht, eine emotionale Veranderung
durchlebt oder sich auf irgendeine Weise bedroht fiihlt. Sie soll-
ten sich daher die Frage stellen, warum das limbische System
des Betroffenen gerade in diesem Moment auf Schockstarre
umgeschaltet hat. Vielleicht wurde etwas gesagt oder getan, das
zur Preisgabe von verheimlichten Informationen fithren konnte.
Moglicherweise hat er etwas getan und befiirchtet nun, dass Sie
dahinterkommen. Fiifle, die pl6tzlich in der Bewegung innehal-
ten, sind ein weiteres Beispiel fiir eine vom limbischen Gehirn
gesteuerte Reaktion — sobald man sich einer akuten Gefahr
gegeniibersieht.
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Verschrankte FiiBe

Wenn jemand im Sitzen seine Zehen plotzlich nach innen dreht
oder seine FiiBe verschriankt, ist dies ein Zeichen dafiir, dass er
sich unsicher beziehungsweise nervos und/oder bedroht fiihlt.
Wenn ich im Rahmen behordlicher

Kasten 18

VERGISS BONNIE - WO IST CLYDE?

Ich erinnere mich lebhaft an eine Frau, die ich im Zusammenhang mit
einer schweren Straftat als Zeugin verhorte. Stundenlang drehten wir
uns im Kreis; das Verhor war frustrierend und muhselig. Die Befragte
offenbarte keine besonderen Verhaltensweisen; ich merkte jedoch, dass
sie unablassig mit dem FuB wippte. Weil diese Bewegung relativ kon-
stant war, schien mir dieses Verhalten zunachst irrelevant. Bis ich die
Frage stellte: »Kennen Sie Clyde?« Sofort fing der FuB der Frau an,
heftig auszuschlagen. Fur mich ein eindeutiges Indiz dafiir, dass dieser
Name eine negative Wirkung auf sie hatte. Im weiteren Verlauf der Be-
fragung gab sie zu, dass besagter Clyde sie in den Diebstahl von Re-
gierungsakten verwickelt hatte, die aus einer Militarbasis in Deutschland
entwendet worden waren. Ihre »ausschlaggebende« Reaktion gab uns
den entscheidenden Hinweis, an welcher Stelle wir genauer nachhaken
mussten, und am Ende stellte sich heraus, dass der Verdacht gegen die
Frau begriindet gewesen war. Ironischerweise hatte sie sich wegen
dieses verréaterischen Verhaltens vermutlich anschlieBend am liebsten
selbst in den Allerwertesten getreten, denn es brachte ihr ganze 25
Jahre Haft ein.

Ermittlungen Verdichtige verhore, bemerke ich oft, dass sie
unter Stress ihre FiiBe und Beine verschrinken. Frauen wird
zwar immer noch beigebracht, sich so hinzusetzen, wenn sie ein-
en Rock tragen (siehe Abbildung 28). Die Fiifle iiber einen
langeren Zeitraum so zu kreuzen beziehungsweise gekreuzt zu
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halten ist allerdings unnatiirlich und sollte verdichtig erschein-
en. Das gilt vor allem, wenn Ménner sich so verhalten.

Das Verschrinken der Fiifle ist ebenfalls auf das limbische Ge-
hirn zuriickzufithren und eine Variante der Schockstarre an-
gesichts einer Bedrohung. Einige Experten nonverbalen Verhal-
tens vertreten die Ansicht, dass Menschen, die liigen, bei einer
Befragung ihre Fiifie oft absichtlich nicht bewegen oder sie so
verschrianken, dass sie in ihrer Bewegung eingeschrénkt sind. Es
gibt auch Forschungsergebnisse, die nahelegen, dass Menschen
beim Liigen dazu neigen, ihre Arm- und Beinbewegungen zu re-
duzieren (Vriy, 2003, 24—27). Ich méchte jedoch dringend davor
warnen, fehlende Bewegung an sich als Anzeichen fiir eine
Tauschungsabsicht zu werten; Stillsitzen kann ebenso gut ein
Zeichen von Selbstbeherrschung oder Vorsicht sein und wird
keineswegs nur von Liignern, sondern auch
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Abbildung 28: Ein plétzliches Vers-
chrénken der Beine kann Unbehagen
oder Unsicherheit suggerieren. Wer sich
wohlfiihlt, neigt gewdhnlich nicht zu
diesem Verhalten.

von nervosen Menschen als Beruhigungsgeste gebraucht.
Manche Menschen schlingen ihre FiiBe um die Stuhlbeine (siehe
Abbildung 29). Dieses Verhalten, bei dem die FiiBe in der Bewe-
gung absolut eingeschrdnkt sind, weist allerdings schon darauf
hin, dass die betreffende Person etwas belastet (siche Kasten 19).

Ein Zeichen dafiir, dass jemand Stress empfindet, ist es auch,
wenn er oder sie seine Fiile versteckt. Achten Sie darauf, ob der
Betroffene seine FiiBe zunichst vor dem Stuhl hélt und sie dann
nach hinten zieht. Es gibt (noch) keine wissenschaftlichen Belege
dafiir, aber iiber viele Jahre habe ich beobachtet, dass Ver-
dachtige ihre FiilBe umgehend unter den Stuhl ziehen, wenn
ihnen eine Frage gestellt wird, die sie unter Druck setzt. Dieses
Verhalten konnte der Versuch sein, sich zu distanzieren oder
kleiner zu machen. Man kann solche Gesten provozieren und so
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versuchen einzugrenzen, wann sich jemand unbehaglich fiihlt,
um die Befragung oder das Verhor dann in die gewiinschte Rich-
tung zu lenken. Wenn der Beobachter nur genau genug hinsieht,
wird ihm der Befragte mit seinen Fiifen und

Abbildung 29: Das plétzliche Umschlin-
gen der Stuhlbeine mit den FiiBen ist
eine Form der Schockstarre und zeigt
Unbehagen, innere Anspannung oder
Sorge an.

Beinen mehr verraten als mit Worten. Sobald das Thema ein an-
deres oder ein weniger aufreibendes ist, kommen die Fiile
wieder zum Vorschein. Das driickt wiederum Erleichterung
dariiber aus, dass die Stress verursachende Situation vorbei ist.

Kasten 19

DOPPELT ABSICHERN
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Grundsatzlich sollte man immer versuchen, bei einem Verdachtigen
multiple Indizien (Tell-Cluster) auszumachen, weil sich dann oft leichter
sagen lasst, ob man mit seinem Verdacht richtigliegt. Vielleicht schlingt
jemand die FiiBe um die Stuhlbeine und streicht sich zuséatzlich mit den
Handen Uber die Oberschenkel (als wollte er sie an der Hose abwis-
chen). Zusammengenommen legen diese beiden Gesten (Anzeichen fiir
Schockstarre und Beruhigungsgeste) die Vermutung nahe, dass die be-
treffende Person sich ertappt fiihlt und unter Stress steht, weil sie et-
was angestellt hat und nun firchtet, tberfihrt zu werden.

Zusammenfassung: FiiBe und Beine

Weil sie im Lauf der Menschheitsgeschichte so enorm wichtig
fiir unser Uberleben waren, sind die Fiie und Beine bis heute
die bedeutensten Teile des Korpers. Unsere unteren GliedmaBen
liefern dem wachsamen Beobachter zahlreiche {iberaus genaue,
unzensierte Informationen. Sofern wir sie geschickt deuten,
konnen sie uns in allen erdenklichen Situationen dabei helfen,
etwas iiber unser Gegeniiber zu erfahren. Allerdings wird man
umso besser verstehen, was andere Menschen denken, fithlen
und vorhaben, wenn man zusétzlich auch die nichtsprachlichen
Signale anderer Korperteile beriicksichtigt. Deshalb Biihne frei
fiir: den menschlichen Rumpf.



4. Torso-Tipps -
Rumpf und Schultern verraten
einiges

Dieses Kapitel befasst sich mit den Hiiften, dem Bauch, der
Brust und den Schultern, die zusammengenommen den Torso
beziehungsweise Rumpf bilden. Ahnlich wie bei den Beinen und
FiiBen spiegeln viele Bewegungen des Rumpfes die wahren Ge-
filhle eines Menschen wider. Weil sich viele lebenswichtige in-
nere Organe, wie zum Beispiel Herz, Lunge, Leber und der Ver-
dauungstrakt, in unserer Kérpermitte befinden, konnen wir dav-
on ausgehen, dass das Gehirn diesen Bereich um jeden Preis vor
einer moglichen Bedrohung oder einem Angriff bewahren will.
Im Fall von echter oder scheinbarer Gefahr bringt das Gehirn
den restlichen Korper dazu, diese wichtigen Organe mit unter-
schiedlichen Verhaltensweisen zu schiitzen — diese konnen recht
subtil, aber auch ganz offensichtlich sein. Sehen wir uns einmal
die gidngigen nonverbalen Signale des Rumpfes an und unter-
suchen wir, was dabei im limbischen Gehirn unbewusst vor sich
geht.

Typische Verhaltensweisen



122/332

Sich zu- oder abwenden

Unser Oberkorper reagiert — ebenso wie der Rest unseres
Korpers — auf wahrgenommene Gefahren, indem er versucht,
sich von allem zu distanzieren, was ihm bedrohlich oder unlieb-
sam erscheint. Wenn zum Beispiel ein Gegenstand schnell auf
uns zukommt, sendet das limbische Gehirn dem Rumpf das Sig-
nal, sich augenblicklich aus der Gefahrenzone zu bewegen. Dabei
spielt es normalerweise keine Rolle, um welche Art von Objekt es
sich handelt; sobald wir eine Bewegung in unsere Richtung
wahrnehmen, weichen wir aus — egal, ob es sich nun um einen
Baseball oder einen Pkw handelt.

Dementsprechend lehnt man sich mit dem Oberkorper auch
weg (siehe Kasten 20), wenn man neben jemandem steht, den
man als lastig oder unsympathisch empfindet. Weil der Rumpf
einen GroBteil unseres Gewichts ausmacht und dieses auf die
unteren Extremititen verteilt, erfordert jede Bewegung viel En-
ergie und das Gleichgewicht muss jeweils ausbalanciert werden.
Man wird sich also nur dann von etwas weglehnen, wenn das
Gehirn den eindeutigen Befehl dazu erteilt; also konnen wir uns
darauf verlassen, dass diese Reaktion tatsdachlich etwas zu
bedeuten hat. Um den Korperschwerpunkt auBerhalb der
Korperlangsachse zu verlagern, ist auBerdem eine relativ grofe
Kraftanstrengung erforderlich. Versuchen Sie nur einmal, sich
ganz bewusst fiinf Minuten lang nach vorne oder zur Seite zu
lehnen, und Sie werden feststellen, dass der Korper recht schnell
miide wird. Wenn

I <2Sten 20
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GENIE ODER WAHNSINN?

Vor Jahren arbeitete ich in der FBI-Zentrale in New York. Wahrend
dieser Zeit fuhr ich viel mit dem Zug und der U-Bahn quer durch die
Stadt. Schon bald fielen mir die vielfaltigen Techniken auf, die
Menschen nutzen, um in 6ffentlichen Verkehrsmitteln ihr Revier zu be-
haupten. Es schien immer jemanden zu geben, der im Sitzen mit dem
Oberkoérper hin und her pendelte, um mehr Raum fiir sich zu beans-
pruchen, oder der im Stehen wild mit einem Arm gestikulierte, wahrend
er sich mit dem anderen an die Halteschlaufe klammerte. Diese
Menschen schienen immer tiber mehr Platz zu verfligen als andere, weil
ihnen niemand zu nahe kommen wollte. Wer gezwungen war, neben
einem dieser »Sonderlinge« zu sitzen oder zu stehen, der lehnte seinen
Rumpf so weit wie méglich von ihm weg, um jeglichen Kérperkontakt zu
vermeiden. Man muss schon einmal in der New Yorker U-Bahn gefahren
sein, um das nachvoliziehen zu kénnen. Ich bin Uberzeugt, dass sich
manche Fahrgaste absichtlich seltsam benehmen und diese (Uber-
triebenen Korperbewegungen zur Schau stellen, um Mitfahrende auf Ab-
stand zu halten. Ein alteingesessener New Yorker erzahlte mir einmal:
»Wenn du dir die Leute vom Leib halten willst, dann tu so, als hattest
du nicht mehr alle Tassen im Schrank!« Mdglicherweise hatte er recht.

eine solche Haltung allerdings unbewusst eingenommen wird,
weil es das limbische Gehirn so verlangt, dann wird man kaum
etwas von dieser Anstrengung bemerken.

Wir lehnen uns nicht nur von Menschen weg, in deren Gegen-
wart wir uns unwohl fiihlen, wir drehen und neigen uns auch
fort von Dingen, die uns unangenehm oder derer wir iiber-
driissig sind. Kurz nach der Er6ffnung nahm ich meine Tochter
mit ins Holocaust Museum in Washington, D.C., das jeder Be-
sucher der Stadt einmal gesehen haben sollte. Wahrend wir die
Exponate betrachteten, beobachtete ich, wie Besucher unter-
schiedlichen Alters an die Ausstellungsstiicke herantraten.
Manche gingen geradewegs da-rauf zu, wihrend andere sich
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zaghaft ndherten und sich dann langsam wieder wegdrehten, als
ihnen die Grausamkeit des Nazi-Regimes vor Augen gefiihrt
wurde. Manche machten nach einem kurzen Blick auf die Grauel
jener Zeit eine 180-Grad-Wende und blickten in die entgegenge-
setzte Richtung, wihrend sie auf ihre Freunde warteten, die
noch dabei waren, die Exponate zu betrachten. Ihr Gehirn sig-
nalisierte ihnen: »Ich komme damit nicht klar«, und so drehten
sie den Ausstellungsstiicken automatisch den Riicken zu. Die
menschliche Spezies hat sich so weit entwickelt, dass nicht nur
korperliche Néahe zu einem unsympathischen Menschen dazu
fiihrt, dass wir uns weglehnen. Selbst Abbildungen von unan-
genehmen Dingen, in diesem Fall Fotos, konnen eine solche
Reaktion auslosen.

Als wachsamer Beobachter menschlichen Verhaltens muss
man sich der Tatsache bewusst sein, dass das Distanzverhalten
des Korpers manchmal abrupt, manchmal aber auch sehr subtil
sein kann; ein leichtes Verlagern des Korperschwerpunkts reicht
bereits aus, um eine negative Haltung auszudriicken. Paare, die
sich auseinandergelebt haben, zeigen dies, indem sie sich auch
korperlich voneinander distanzieren. Sie schaffen einen Raum
der Stille zwischen sich, und wenn sie dazu gezwungen sind,
nebeneinanderzusitzen, etwa auf der Riicksitzbank eines Wa-
gens, wenden sie sich nur noch mit dem Kopf einander zu, nicht
aber mit dem ganzen Korper.

Die ventrale Seite

Mit den Bewegungen des Rumpfs spiegeln wir das Bediirfnis des
limbischen Gehirns wider, Abstand zu halten beziehungsweise
uns zu distanzieren. Dieses Verhalten verrét sehr viel tiber die
wahren Gefiihle eines Menschen. Wenn eine Person in einer
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Beziehung den Eindruck hat, dass etwas nicht stimmt, wird er
oder sie wahrscheinlich zeitgleich bemerken, dass der Partner
oder die Partnerin sich korperlich distanziert. Dieses Distanzier-
en kann auch eine spezielle Form annehmen: Unsere vordere,
die ventrale Korperseite, auf der sich unsere Augen, Mund,
Brust, Genitalien und so weiter befinden, reagiert sehr empfind-
lich auf Dinge, die wir mogen beziehungsweise nicht mégen.
Einem natiirlichen Impuls folgend wenden wir uns den Dingen
(und Menschen) zu, die wir mégen und die positive Gefiihle in
uns auslosen. Wenn wir jedoch unzufrieden sind, Beziehungen
sich dndern oder Themen angesprochen werden, die uns unan-
genehm sind, versuchen wir, uns der Sache zu entziehen, indem
wir uns mit dieser Korperseite abwenden oder wegdrehen. Wie
gesagt: Die ventrale Seite unseres Korpers ist besonders em-
pfindlich, weshalb das limbische Gehirn das dringende Bediir-
fnis hat, sie vor den Dingen zu beschiitzen, die uns verletzen
oder storen. Und genau das ist auch der Grund dafiir, dass wir
uns sofort und unbewusst zur Seite drehen, wenn auf einer Party
jemand an uns herantritt, den wir auf Anhieb unsympathisch
finden. Wenn es um Partnerschaften geht, gilt verstirktes Ab-
wenden als einer der besten Indikatoren dafiir, dass es um die
Beziehung nicht zum Besten bestellt ist.

Ahnlich wie auf visuelle Reize kann das limbische Gehirn auch
auf lautliche AuBerungen reagieren, die uns missfallen. Verfol-
gen Sie einmal eine Talkshow im Fernsehen mit stumm geschal-
teter Lautstarke und Sie werden bemerken, wie die Giste sich
voneinander weglehnen, wihrend sie jeweils ihre Gegenargu-
mente vorbringen. Vor nicht allzu langer Zeit beobachtete ich
eine Debatte der Republikaner anldsslich der Prasidentschaft-
swahl und bemerkte, dass die Kandidaten trotz ihrer vergleichs-
weise groBen rdumlichen Distanz zueinander sich immer noch
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voneinander weglehnten, wenn Themen aufkamen, bei denen sie
geteilter Meinung waren.

Das Gegenteil ist ein sehr zugewandtes Verhalten. Wir zeigen
unsere ventrale Seite all jenen, denen wir gewogen sind. Wenn
unsere Kinder auf uns zulaufen, um uns zu umarmen, bringen
wir schnell alles aus dem Weg, selbst unsere Arme, um ihnen
direkten Zugang zu uns zu gewahren. Wir lassen sie nah an uns
heran — dorthin, wo wir die groBte Warme und das groBte Wohl-
befinden verspiiren. Menschen, die wir nicht mégen, drehen wir
hingegen den Riicken zu. Diese Redewendung driickt die negat-
ive Haltung iibrigens sehr gut aus, wir bieten unsere Korper-
vorderseite nur jenen an, die uns wichtig sind.

Auf dhnliche Weise setzen wir Rumpf und Schultern ein, wenn
wir uns in Richtung eines uns interessant erscheinenden
Menschen oder Objekts lehnen. In einem Klassenzimmer sieht
man immer wieder Schiiler, die sich in Richtung ihres
Lieblingslehrers neigen und an seinen Lippen hingen, ohne dass
sie {iberhaupt bemerken, dass sie dabei fast vom Stuhl fallen.
Erinnern Sie sich an die Szene aus dem Film Jiger des verloren-
en Schatzes, in der die Studenten sich nach vorne lehnen, um
ihrem Professor Henry »Indiana« Jones zu lauschen? Ihr non-
verbales Verhalten macht unmissverstandlich klar, wie sehr sie
ihn bewundern.

Man sieht oft Liebespaare, die einander im Café gegeniiber-
sitzen und sich vertrauensvoll in Richtung des jeweils anderen
wenden, sodass sich ihre Gesichter ganz nahe kommen, um ein-
en intimeren visuellen Kontakt herzustellen. Sie bieten einander
ihre vordere — und damit quasi ihre verletzbarste — Korperseite
dar. Dies ist eine natiirliche Reaktion, ausgelost vom limbischen
Gehirn, die sich im Lauf der Evolution entwickelt hat und eine
wichtige soziale Rolle spielt. Indem wir uns annihern und un-
sere schwichste Seite exponieren, wenn wir etwas oder
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jemanden mogen, zeigen wir, dass wir uns dieser Person oder
Sache uneingeschrinkt anvertrauen. Wenn diese Haltung vom
Gegeniiber gespiegelt wird, demonstriert dies soziale Harmonie.
Denn auf diese Weise zeigt man, dass man die angebotene In-
timitét schitzt und sie erwidert. Dass sich Leute in Richtung ein-
er anderen Person lehnen, sich distanzieren, zu- oder abwenden,
sieht man héaufig in Konferenzraumen und bei geschiftlichen Be-
sprechungen. Diejenigen Kollegen, die einen dhnlichen Stand-
punkt vertreten, setzen sich zusammen und wenden sich ein-
ander ofter zu. Sind sich die Gespriachspartner jedoch uneins,
halten sie den Korper steif und vermeiden, sich dem anderen
direkt zuzuwenden (es sei denn, sie werden dazu aufgefordert),
und lehnen sich wahrscheinlich voneinander weg (siehe Ab-
bildungen 30 und 31). Dieses Verhalten signalisiert unbewusst:
»Ich stimme Threr Meinung nicht zu.« Wie bei allen nonverbalen
Verhaltensweisen gilt, dass auch diese stets im Kontext be-
trachtet werden muss. Berufseinsteiger oder Neuzuginge im Un-
ternehmen neigen beispielsweise dazu, in Besprechungen steif
und unbeweglich dazusitzen. Dies hat



128/332

Abbildung 30: Wir lehnen uns in Richtung einer Person, wenn wir uns in ihrer
Gegenwart wohlfiihlen und einer Meinung sind. Das gegenseitige Spiegeln eines
solchen Verhaltens beginnt schon im Sduglingsalter.
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Abbildung 31: Wir lehnen uns von Dingen und Menschen weg, die wir nicht mé-
gen, selbst von Kollegen, wenn sie Dinge sagen, mit denen wir nicht
libereinstimmen.

weniger etwas mit Abneigung oder Meinungsverschiedenheiten
zu tun, sondern einfach nur damit, dass der oder die Betreffende
angesichts der neuen Umgebung nervos ist.

Diese Informationen sind aber nicht nur hilfreich, um die
Korpersprache anderer zu deuten; wir miissen uns auch immer
vor Augen fithren, dass unsere eigenen nonverbalen Verhaltens-
weisen dufBlerlich sichtbar sind. Wenn es in Gespriachen und
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Besprechungen zu einem regen Informations- und Meinung-
saustausch kommt, werden sich natiirlich auch unsere Gefiihle
angesichts neuer Informationen und Standpunkte stidndig ver-
dndern und sich in einem stetigen Strom nichtsprachlicher Ver-
haltensweisen duBern. Wenn wir in einem Augenblick etwas
Negatives horen und im nichsten etwas Positives, macht sich
diese Gefiihlsinderung unweigerlich auch korperlich bemerkbar.

Eine sehr eindringliche Art, andere wissen zu lassen, dass man
ihre Meinung teilt oder bewusst iiber ihre AuBerungen nachden-
kt, besteht darin, sich nach vorne zu lehnen oder sich ihnen mit
der vorderen Korperseite zuzuwenden. Diese Taktik ist beson-
ders effektiv, falls man sich in einer Besprechung befindet und
aus irgendeinem Grund keine Gelegenheit hat, seine Meinung
verbal zu duBern.

Den Rumpf schiitzen

Wenn es in einer Situation unpraktisch oder sozial inakzeptabel
ist, sich von jemandem oder etwas wegzulehnen, nutzen wir oft
unbewusst unsere Arme oder Gegenstinde, um uns abzugren-
zen, wenn wir den Menschen oder die Sache nicht mogen (siehe
Abbildung 32). Kleidung oder umliegende Objekte dienen in der
Regel demselben Zweck (siehe Kasten 21). So kann zum Beispiel
ein Geschéftsmann sich plotzlich dazu entschlieBen, sein Jackett
zuzuknopfen, wenn er mit jemandem redet, in dessen Gegenwart
er sich unwohl fiihlt, nur um es unmittelbar nach Ende des Ge-
spréachs wieder zu 6ffnen.

Das Zuknopfen einer Jacke ist natiirlich nicht immer ein
Zeichen von Unbehagen; Ménner knopfen ihr Jackett oft zu, um
eine Situation formeller zu gestalten oder dem Vorgesetzten
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Respekt zu zollen. Das ist zwar nicht gerade ein Ausdruck groBen
Wohlbefindens, wie man es eher auf einer Grillfeier

\

Abbildung 32: Ein plétzliches Vers-
chrénken der Arme mitten im Gesprdch
kann ein Hinweis auf Unbehagen sein.

beobachten kann, aber es muss auch keine Animositaten bedeu-
ten. Die Art, uns zu kleiden, beeinflusst also nicht nur die duBere
Wahrnehmung, sondern gibt auch Hinweise darauf, wie
aufgeschlossen und zuginglich wir anderen gegeniiber sind

(Knapp & Hall, 2002, 206—214).

Ich hatte schon immer den Eindruck, dass die US-Prasidenten
ausschlieBlich deshalb nach Camp David fahren, um in Polo-
Hemden das zu erreichen, was ihnen im edlen Zwirn nur 40
Meilen entfernt im Weiflen Haus nicht gelingt. Indem sie ihren
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Oberkorper entbloBen (und sich ihrer Anzugjacke entledigen),
signalisieren sie Tatendrang und Offenheit. Prasidentschaftsan-
warter senden dieselbe nonverbale Botschaft aus, wenn sie ihr
Jackett ausziehen (sozusagen ihr Schutzschild ablegen) und vor
dem »einfachen Volk« ihre Hemdsiarmel hochkrempeln.

Es ist vielleicht nicht verwunderlich, dass Frauen ofter als
Minner dazu neigen, den Oberkdrper zu bedecken, vor allem
wenn sie unsicher sind, sich

Kasten 21

KISSENSCHLACHT

Wenn wir Menschen sehen, die plétzlich ihren Rumpf bedecken, kénnen
wir davon ausgehen, dass sie sich unwohl fiihlen oder den Eindruck
haben, sich in einer bedrohlichen oder gefahrlichen Situation zu befind-
en. 1992 arbeitete ich beim FBI, als ich einen jungen Mann und seinen
Vater in ein Hotelzimmer in der Néhe von Boston zu einer Befragung
geladen hatte. Der Vater hatte widerstrebend eingewilligt, seinen Sohn
mitzubringen. Auf dem Hotelsofa ergriff der junge Mann augenblicklich
ein Sofakissen und hielt es fast wahrend des gesamten dreistiindigen
Gesprachs vor seinem Korper. Trotz der Anwesenheit seines Vaters
flhlte er sich offenbar verletzlich und hatte daher das Bedirfnis nach
einer »Schmusedecke«. Die Barriere, die er so zwischen uns errichtet
hatte, war zwar nur ein Kissen, aber sie war sehr effektiv, weil man ein-
fach nicht zu dem jungen Mann durchdringen konnte. Ich fand es er-
staunlich, dass er das Kissen weglegte, sobald wir anfingen, ber seine
sportlichen Leistungen zu sprechen. Als wir jedoch erneut auf seine
mutmaBliche Beteiligung an einem Kapitalverbrechen zu sprechen ka-
men, griff er sofort wieder zum Kissen und presste es fest an seine
Brust. Ganz eindeutig hatte sein limbisches Gehirn nur dann den Drang,
den Rumpf zu schiitzen, sobald er sich bedroht fihlte. Jedenfalls war
bei diesem Gesprach rein gar nichts aus ihm herauszubekommen. Bei
unserem nachsten Termin jedoch waren die beruhigenden Kissen auf
mysteriése Weise verschwunden!
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nervos fithlen oder eine eher reservierte Haltung einnehmen
mochten. Eine Frau verschriankt ihre Arme dann meist unterhalb
des Busens, um sich zu schiitzen und selbst zu beruhigen. Oder
sie legt einen Arm vorne quer iiber den Korper und fasst mit der
Hand den anderen Arm am Ellbogen. Beide Verhaltensweisen
dienen unbewusst dem Schutz und der Abgrenzung, vor allem in
unangenehmen Situationen.

In der Uni sehe ich vor allem in den ersten Tagen des neuen
Semesters oft Studentinnen, die beim Betreten des Seminar-
raums ihren Notizblock wie ein Schutzschild vor der Brust hal-
ten. Wenn sie sich langsam in dem neuen Umfeld eingelebt
haben, gehen sie dazu iiber, ihren Block unter den Arm zu klem-
men und seitlich zu tragen. An Priifungstagen nimmt dieses Ver-
halten in der Regel wieder zu und weitet sich sogar auf
zahlreiche ménnliche Studenten aus. Frauen verwenden aufer-
dem gerne Rucksidcke, Aktentaschen oder Geldborsen als
Schutzschild, vor allem wenn sie irgendwo allein sitzen. Beim
Fernsehen auf dem Sofa kuscheln wir uns gemiitlich in eine
Decke — dhnlich sicher und geborgen fiihlen wir uns, wenn wir
unsere Rumpfvorderseite mit etwas bedecken. Wenn wir ein Ob-
jekt an uns heranziehen, vor allem vor den Bauch, dann tun wir
das in der Regel, um uns zu beruhigen. Wenn man also in einer
konkreten Situation sieht, wie jemand seinen Oberkorper
schiitzt, dann ist das ein ziemlich sicherer Hinweis darauf, dass
er sich unwohl fiihlt. Wenn Sie den Kontext und weitere Beg-
leitumstdnden einbeziehen, kann es Thnen vielleicht gelingen,
der betreffenden Person zu helfen oder ihr Verhalten zumindest
besser nachzuvollziehen.

Minner schiitzen ihren Rumpf ebenfalls, gehen dabei in der
Regel aber subtiler vor (vielleicht um weniger auffillig zu er-
scheinen). So kann sich ein Mann beispielsweise vor den Korper
greifen, um an seiner Uhr zu nesteln, oder, wie Prince Charles es
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bei offiziellen Anlassen oft zu tun pflegt, quer iiber den Korper
fassen und seinen Armel richten oder mit seinen Manschetten-
knopfen spielen. Méanner bedecken manchmal Brust und Hals,
indem sie den Krawattenknoten richten. All diese Verhaltens-
weisen sollen den Korper schiitzen und vermitteln, dass sich die
Person in diesem Augenblick etwas unsicher fiihlt.

Ich wartete einmal an einer Supermarktkasse darauf, dass die
Dame vor mir ihren Einkauf bezahlte. Sie nutzte offenbar eine
Geldkarte, deren Limit {iberschritten war, da der Computer sie
immer wieder ablehnte. Nachdem sie immer wieder die Karte
ins Gerit eingefiihrt und ihre Geheimzahl eingegeben hatte, war-
tete sie mit vor der Brust verschriankten Armen auf die Reaktion
der Maschine, bis sie schlieBlich vollig entnervt aufgab. Jedes
Mal, wenn die Karte abgelehnt wurde, verschriankte sie die Arme
ein klein wenig fester — ein klares Zeichen dafiir, dass ihre Verar-
gerung und ihr Unbehagen zunahmen (siehe Abbildungen 33
und 34).

Ich habe auch schon ganz kleine Kinder gesehen, die ihre
Arme vor den Korper schlangen, weil sie erschiittert oder trotzig
waren. Dieses Schutzverhalten nimmt eine Vielzahl von Formen
an — so kann man etwa auch die Arme vor dem Bauch vers-
chrénken oder die Oberarme mit den Hinden umfassen.

Meine Studenten fragen mich oft, ob irgendetwas mit ihnen
nicht stimmt, weil ihnen selbst auffallt, dass sie mit verschrank-
ten Armen im Unterricht
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Abbildung 34: Verschrénkte Arme,
die von den Hénden fest umfasst
werden, sind ein eindeutiges Zeichen
Abbildung 33: In der Offentiichkeit ~ Tur Unbehagen.

kreuzen viele von uns gerne die

Arme, wenn sie warten oder jeman-

dem zuhéren. In den eigenen vier

Wénden sitzen wir selten in dieser

Haltung da, auBer es stort uns et-

was, beispielsweise wenn jemand

sich verspétet.

sitzen. Die Frage ist nicht, ob etwas nicht stimmt, und diese Hal-
tung bedeutet auch nicht, dass sie ihren Dozenten ablehnen;
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viele Menschen fiihlen sich in dieser Kérperhaltung einfach sehr
wohl. Sollte jemand jedoch vollig unvermittelt die Arme kreuzen
und fest verschrianken, gibt es meist einen Grund dafiir. Ver-
gessen Sie nicht: Vor allem die Abweichung von (fiir eine bestim-
mte Person) normalem Verhalten signalisiert uns, ob und wann
sich jemand unbehaglich fiihlt. Beobachten Sie, ob die Person
die Arme wieder 6ffnet, sobald sie sich entspannt. Ich habe fest-
gestellt, dass viele meiner Zuhorer am Anfang der Vorlesung mit
verschriankten Armen dasitzen, diese mit der Zeit aber 6ffnen.
Offenbar geschieht etwas, das dieses Verhalten auslost; moglich-
erweise (und hoffentlich) fiihlen sie sich mit der Zeit wohler in
ihrer Umgebung und mit ihrem Dozenten.

Man konnte argumentieren, dass viele Frauen (oder Manner)
ihre Arme schlichtweg deshalb verschrinken, weil sie frieren.
Das steht allerdings keineswegs im Widerspruch zur non-
verbalen Bedeutung der Geste, da auch Kilte ein Ausdruck von
Unbehagen sein kann. Menschen, die sich wéihrend einer Befra-
gung unwohl fiihlen (zum Beispiel Verdéchtige bei polizeilichen
Ermittlungen, Kinder, die Arger mit ihren Eltern haben, oder ein
Angestellter, der wegen ungebiihrlichen Verhaltens zu seinem
Vorgesetzten gerufen wird), klagen im Gesprach oft dariiber,
dass ihnen kalt ist. Thnen ist nicht bewusst, dass das limbische
Gehirn in schwierigen oder brenzligen Situationen verschiedene
Korpersysteme aktiviert, um sich auf eine nachfolgende Uber-
lebensreaktion vorzubereiten, das heift also auf Schockstarre,
Flucht oder Kampf. Dies hat zur Folge, dass das Blut weg von der
Korperoberflache (der Haut) in Richtung der groBfen Muskeln
der GliedmaBen kanalisiert wird, falls diese Muskeln bendétigt
werden, um zu fliechen oder die Bedrohung zu bekdmpfen. Da
das Blut in diese lebenswichtigen Bereiche gebracht wird, ver-
lieren manche Menschen ihren normalen Teint und erblassen
oder sehen so aus, als stiinden sie unter Schock. Und weil iiber
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das Blut die Temperatur an unserer Korperoberflache gesteuert
wird, bewirkt sein Abzug in tiefere Muskelbereiche, dass wir fri-
eren (siehe Kasten 22) (LeDoux, 1996, 131—133). In der zuvor
geschilderten Befragung zum Beispiel, in der der junge Mann
das Kissen umschlungen hielt, beschwerte

Kasten 22

WARUM UNS MANCHE DINGE AUF DEN

MAGEN SCHLAGEN

Haben Sie sich je gefragt, warum Ihr Magen verrickt spielt, wenn Sie
sich am Esstisch streiten? Wenn Sie sich aufregen, fehlt dem Ver-
dauungstrakt das Blut, das er fiir eine reibungslose Verdauung benétigt.
Wir haben vorhin gelernt, dass das limbische System unserer Haut Blut
entzieht, um es in Vorbereitung einer Stressreaktion zum Herzen und in
die Muskulatur der GliedmaBen zu pumpen. Und genau dasselbe
geschieht auch mit dem Blut im Verdauungstrakt. Das flaue Gefiihl im
Magen, das man daraufhin verspirt, ist ein Symptom fir die jeweilige
Erregung und die Reaktion des limbischen Systems. Auch ein Kind, das
mitansehen muss, wie seine Eltern am Esstisch eine Meinungsver-
schiedenheit austragen, verliert mit Sicherheit seinen Appetit; sein
limbisches System hat die Nahrungsaufnahme und Verdauung vorzeitig
beendet, um auf eine eventuelle Flucht vorbereitet zu sein. Analog dazu
ist es interessant, zu sehen, wie viele Menschen sich nach einem trau-
matischen Erlebnis Ubergeben. In Notsituationen ist der Korper
grundsétzlich der Uberzeugung, dass keine Zeit fir die Verdauung
bleibt; als Reaktion darauf erleichtert er sich und bereitet sich auf die
Flucht oder den Kampf vor (Grossmann, 1996, 67-73).

er sich die ganze Zeit, ihm sei kalt, obwohl ich die Klimaanlage
ausgeschaltet hatte. Weder sein Vater noch ich froren; er war der
Einzige, dem die Zimmertemperatur nicht behagte.
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Die Verbeugung

Das Beugen des Oberkorpers in der Taille wird fast iiberall auf
der Welt als Zeichen der Unterténigkeit und des Respekts ausge-
fiihrt — oder, wenn jemand seinerseits mit Applaus geehrt wird,
als Geste der Demut. Achten Sie einmal darauf, wie Japaner und,
heutzutage in weniger starker Auspriagung, auch Chinesen sich
aus Respekt und Ehrerbietung verbeugen. In vielen Kulturen
zeigt jemand, der einen Kotau macht oder eine leicht gebeugte
Haltung einnimmt, seine Dienstbarkeit oder seinen niedrigeren
sozialen Status.

Dem durchschnittlichen Europier oder Amerikaner fallt diese
Geste nicht so leicht, vor allem wenn er sie bewusst ausfithren
soll. Nachdem wir jedoch heute {iber unseren Tellerrand schauen
und in immer intensiveren Kontakt mit verschiedenen Liandern
des Nahen und Fernen Ostens treten, schadet es uns nicht, zu
lernen, wie man sich angemessen verbeugt, vor allem im
Umgang mit dlteren Leuten, die unsere besondere Achtung
verdienen. Diese einfache Respektsbezeugung wird uns in Kul-
turen, in denen sie iiblich ist, eher einen Vorteil verschaffen
(siehe Kasten 23). Ubrigens schlagen Osteuropier, vor allem
dlteren Jahrgangs, teilweise immer noch gerne die Hacken
zusammen und verbeugen sich dabei leicht. Jedes Mal, wenn ich
diese Geste sehe, denke ich daran, wie schon es doch ist, dass
Menschen sich auf diese Weise immer noch Anerkennung und
Respekt zollen. Ob bewusst oder unbewusst ausgefiihrt, die Ver-
beugung ist ein nonverbales Verhalten, mit dem man seine
Hochachtung bezeugt.
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Kleider machen Leute

Weil nonverbale Kommunikation auch Symbole einschlief3t,
miissen wir uns ebenfalls der Kleidung und anderen Accessoires,
Abzeichen oder Korpermodifikationen widmen. Kleider machen
Leute, heifit es, und dem stimme ich zu, zumindest wenn es um
das duBere Erscheinungsbild geht. Zahlreiche Studien haben
gezeigt, dass unsere Kleidung einen entscheidenden Einfluss

Kasten 23

EIN KOTAU VON HOCHSTER STELLE

Die Allgemeingultigkeit der Verbeugung wurde mir auf eindrucksvolle
Weise bewusst, als ich mir einmal eine alte Wochenschau ansah, die
aus der Zeit vor dem Zweiten Weltkrieg stammte, als General Douglas
MacArthur als Berater der philippinischen Regierung tatig war. Der
Mitschnitt zeigt, wie ein amerikanischer Armeeoffizier MacArthurs Biiro
verlasst, nachdem er dort einige Unterlagen abgegeben hat. Dabei ver-
beugt sich der Offizier, wahrend er sich rickwarts zum Ausgang be-
wegt. Niemand hatte ihn dazu aufgefordert; der Offizier fihrte die
Geste ganz automatisch aus, um die sozial héhergestellte Person im
Raum wissen zu lassen, wer der Ranghdhere war - es war eine un-
bedingte Anerkennung der Autoritdt Mac-Arthurs. (Gorillas, Hunde,
Woélfe und andere Tiere demonstrieren librigens auch ein solches hier-
archisches Verhalten.) Bemerkenswerterweise war der Offizier, der sich
auf seinem Weg aus dem Zimmer verbeugte, kein Geringerer als der
Mann, der spéater der Oberste Befehlshaber der Allilerten Streitkréfte in
Europa, Architekt der Invasion in der Normandie und 34. Prasident der
Vereinigten Staaten wurde: Dwight David Eisenhower. Als MacArthur
Ubrigens Jahre spater erfuhr, dass Eisenhower als Prasident kandidierte,
bemerkte er, Eisenhower sei der »beste Kommis« gewesen, der jemals
fir ihn gearbeitet habe (Manchester, 1978, 166).
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darauf ausiibt, wie andere uns wahrnehmen. Ob Freizeit- oder
Businesslook, ob blauer oder brauner Anzug — selbst die Farbe
der Garderobe spielt eine gewichtige Rolle.

Kleidung sagt eine Menge tiber uns aus und kann uns sehr di-
enlich sein. Unsere Oberkorper sind gewissermafen
Aushingeschilder, mit denen wir unsere Stimmungen zum Aus-
druck bringen. Bei der Partnerwerbung ziehen wir uns an, um zu
betoren; auf der Arbeit tragen wir Kleidung, um unseren Erfolg
und sozialen Status sichtbar zu machen. Ahnlich fungieren die
Team-Trainingsjacke, das Polizeiabzeichen und die Verdien-
storden des Militérs, die alle am Oberkorper getragen werden
und die Aufmerksamkeit auf unsere erbrachten Leistungen len-
ken sollen. Wenn wir mochten, dass uns andere beachten, soll-
ten wir vor allem daran denken, dass der Rumpf ein Blickfang
ist. Wenn der Prisident vor dem Kongress seine Rede zur Lage
der Nation hilt, wirken die rot gekleideten Damen, die aus
einem Meer von blauen wund grauen Anzugtrigern
herausstechen, wie Vogel, die ihr buntes Federkleid présentier-
en, um auf sich aufmerksam zu machen.

Kleidung kann sehr dunkel und diister (in der extremen Form
spricht man vom Gothic-Look) oder sehr schillernd sein (wie das
Outfit des Musikers Liberace oder Elton Johns), wodurch die
Stimmung und/oder Personlichkeit des Tragers zum Ausdruck
gebracht wird. Andererseits benutzen wir auch Accessoires, Sch-
muck oder andere Verzierungen oder entbl68en den Oberkérper,
um andere anzuziehen, zu zeigen, wie durchtrainiert und fit wir
sind, oder um zu vermitteln, wie wir sozial, materiell oder beruf-
lich gestellt sind. Das erklart vielleicht, warum so viele
Menschen so viel Aufthebens um ihre Garderobe machen, wenn
sie ein hohes Amt bekleiden oder sich auf eine Verabredung
vorbereiten. Indem wir uns entsprechend herausputzen, zeigen
wir, woher wir kommen oder welcher Gruppe wir uns zugehorig



141/332

filhlen — zum Beispiel wenn man als Sportfan die Farben seiner
Mannschaft tragt.

Kleidung kann sehr bezeichnend sein und offenbart beispiels-
weise, ob jemand feiert oder trauert, ob er einen hohen oder
niedrigen Status genieBt, ob er mit sozialen Normen konform ge-
ht oder vielleicht auch, ob er zu einer bestimmten religiosen
Gruppierung gehort (wie zum Beispiel orthodoxe Juden, Amis-
che oder Anhénger des Hare-Krishna-Kults). Unsere Kleidung
offenbart, wer wir sind (siehe Kasten 24). Jahrelang sagte man
mir, ich zoge mich wie ein FBI-Agent an, und der war ich ja
schlieflich auch. Ich trug den Einheitsdress eines jeden Agenten:
dunkelblauer Anzug, weifes Hemd, dunkelrote Krawatte,
schwarze Schuhe und kurze Haare.

Offenkundig bringen wir eine spezifische Kleidung schnell mit
bestimmten Berufen in Verbindung, doch manchmal ist Vorsicht
geboten. SchlieBlich konnte der Mann, der in Monteurskleidung
vor Thnen steht und Ihr Telefon reparieren mochte, ein
Krimineller sein, der sich dieses Outfit nur deshalb zugelegt hat,
um sich Zugang zu Threm Haus zu verschaffen (siehe Kasten 25).

Kleidung, auch wenn sie uns tduschen kann, muss stets als Teil
des nonverbalen Ausdrucksrepertoires von Menschen betrachtet
werden. Aus diesem Grund ist es wichtig, Sachen zu tragen, die
den Botschaften entsprechen, die wir unseren Mitmenschen ver-
mitteln wollen — sofern wir ihr Verhalten auf eine Weise beein-
flussen mochten, die uns dienlich ist.

Wenn es um die Wahl der Garderobe und Accessoires geht,
muss man sich immer der Botschaft bewusst sein, die man damit
aussendet — sowie zugleich
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Kasten 24

DU BIST, WAS DU TRAGST

Stellen Sie sich folgendes Szenario vor: Sie gehen eines Abends eine
StraBe entlang, auf der kaum noch Menschen unterwegs sind, und
héren plétzlich, dass sich jemand von hinten nahert. Sie kénnen im
Dunkeln das Gesicht oder die Hande des Menschen kaum sehen, aber
Sie erkennen, dass er Anzug und Krawatte sowie einen Aktenkoffer
trégt. Nun stellen Sie sich dieselbe dunkle StraBe vor, doch diesmal be-
merken Sie, dass die Person hinter Ihnen ungepflegte, weite Kleidung
tragt, tief herunterhdngende Jeans, eine schief aufgesetzte Base-
ballkappe, ein fleckiges T-Shirt und abgetragene, schmutzige Turn-
schuhe. In beiden Fallen sehen Sie die Person nicht gut genug, um
weitere Details auszumachen - und Sie nehmen allein aufgrund der
Kleidung an, dass es sich um einen Mann handelt. Auch das Tempo, in
dem sie sich fortbewegen, ist exakt dasselbe. Und trotzdem werden Sie
je nach auBerem Erscheinungsbild der beiden Passanten zu einer ander-
en Einschatzung Ihrer personlichen Sicherheitslage kommen. Spa-
testens wenn Ihnen die Person immer naher kommt, wird Ihr limbisches
System auf einen der Manner deutlich stérker reagieren als auf den
anderen.

Ich werde Ihnen nicht sagen, bei welcher der beiden Personen Sie sich
wohler fuhlen sollten; das liegt naturlich ganz bei Ihnen. Ob es nun
richtig oder falsch ist: Wenn alle anderen Informationen weitgehend
fehlen, Gbt die Kleidung auf jeden Fall einen groBen Einfluss darauf aus,
was wir von anderen denken. Obwohl Kleidung uns an und fir sich nicht
geféhrlich werden kann, kann sie doch soziale Auswirkungen haben.
Denken Sie nur einmal daran, wie vorurteilsbehaftet und misstrauisch
manche Amerikaner seit dem 11. September 2001 geworden sind,
wenn sie jemanden sehen, der Kleidung trégt, wie sie im Nahen Osten
Ublich ist. Und stellen Sie sich nun einmal vor, wie heutzutage viele aus
jener Region stammende Amerikaner allein aufgrund dieser AuBerlich-
keit beurteilt beziehungsweise abgeurteilt werden.

Ich erinnere College-Studenten oft, dass das Leben nicht immer fair ist
und dass sie leider auch nach ihrem &uBeren Auftreten beurteilt wer-
den. Daher sollten sie sorgfaltig liber die Wahl ihrer Kleidung und die
damit verbundenen Botschaften nachdenken.
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auch der Aussage, die andere in sie hineininterpretieren kon-
nten. Bedenken Sie auch Folgendes: Selbst wenn Sie Ihre
Kleidung bewusst nutzen wollen, um einer bestimmten Person
oder einer Gruppe von Menschen zu einem bestimmten Zeit-
punkt an einem bestimmten Ort eine bestimmte Botschaft zu
vermitteln, werden Thnen vielleicht auch eine Menge Menschen
begegnen, bei denen Ihre Botschaft nicht ankommt!

Kasten 25

DER SCHEIN KANN TRUGEN

Wir missen uns davor hiten, Menschen nur anhand ihrer Kleidung zu
beurteilen, da dies manchmal zu falschen Schlussfolgerungen fiihren
kann. Ich war letztes Jahr zu Gast in London in einem sehr vornehmen
Hotel nur wenige StraBen vom Buckingham Palace entfernt, in dem das
gesamte Personal, einschlieBlich der Dienstmadchen, Armani-Kleidung
trug. Ware ich den Angestellten im Zug auf dem Weg zur Arbeit
begegnet, ich hatte mich bezlglich ihres sozialen Status leicht irren
kénnen. Vergessen Sie also nicht: Weil sie zum einen stark kulturell ge-
pragt ist und uns zum anderen leicht manipulieren kann, sollte Kleidung
immer nur als ein Aspekt des nonverbalen Gesamtbilds aufgefasst wer-
den. Wir sollten eine Aufmachung héchstens danach bewerten, ob je-
mand damit eine Botschaft aussenden will, aber wir sollten sie auch
nicht Gberbewerten.

In Seminaren stelle ich oft die Frage: »Wer von Thnen ist heute
von seiner Mutter angezogen worden?« Natiirlich lachen alle
und niemand hebt die Hand. Dann fahre ich fort: »Nun, dann
haben Sie — alle — die bewusste Wahl getroffen, sich so zu
kleiden, wie Sie es tun.« Daraufhin blicken sich alle um und be-
merken vielleicht zum ersten Mal, dass sie sich mehr Mithe dam-
it geben konnten, wie sie sich anziehen und nach auBen présen-
tieren. Wenn sich zwei Menschen zum ersten Mal begegnen, sind
schlieflich das duBere Erscheinungsbild und andere nonverbale
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Ausdrucksformen die ersten Informationen, die sie voneinander
erhalten. Vielleicht sollten auch Sie sich einmal fragen, wie an-
dere Sie wahrnehmen.

Korperpflege

Wenn es uns korperlich und seelisch gut geht, achten wir auf un-
ser Erscheinungsbild und pflegen uns entsprechend sorgfaltig.
Menschen sind in dieser Hinsicht nicht anders als Vogel und
Saugetiere, die vergleichbare Verhaltensweisen zeigen. Wenn wir
korperlich oder seelisch jedoch nicht auf dem Damm sind, kann
die Haltung von Rumpf und Schultern sowie unser allgemeines
Erscheinungsbild sehr schnell Riickschliisse auf eine schlechte
Gesundheitsverfassung zulassen (American Psychiatric Associ-
ation, 2000, 304—307, 350—352). Viele Obdachlose leiden an
Schizophrenie und kiimmern sich kaum um ihr AuBeres. Sie hiil-
len sich oft in schmutzige und fleckige Sachen und wehren sich
teilweise sogar gegen andere, die ihnen helfen wollen, sich zu
waschen oder saubere Kleidung zu tragen. Ein depressiver
Mensch geht oder steht oft vorniiber gebeugt, als driicke die gan-
ze Welt ihn nieder.

Dieses Phanomen der schlechten Pflege in Krankheits- und
Trauerphasen wurde schon iiberall auf der Welt von Anthropolo-
gen, Sozialarbeitern und Gesundheitsdiensten festgestellt. Wenn
wir betriibt oder krank sind, werden Korperpflege und duBeres
Erscheinungsbild schnell vernachlassigt (Darwin 1872, Kap. 3,
passim). Patienten zum Beispiel, die vor Kurzem operiert wur-
den, schlurfen oft mit zerzausten Haaren und OP-Hemd, das
kaum ihr GesdB bedeckt, den Krankenhausflur entlang. Wer
nicht auf dem Posten ist, verbringt viel Zeit im Bett und sieht un-
gepflegter aus als sonst. Wenn jemand wirklich krank oder
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traumatisiert ist, setzt das Gehirn bestimmte Priorititen, zu den-
en Korperpflege nicht gehort. Daher konnen wir — kontextab-
héngig — umgekehrt auch aus dem Mangel an allgemeiner per-
sonlicher Hygiene und/oder Korperpflege auf den Geistes- oder
Gesundheitszustand einer Person schlieBen.

Haltung bewahren

Wenn man sich auf ein Sofa oder einen Stuhl flizt, ist das nor-
malerweise ein Zeichen dafiir, dass man sich wohlfiihlt. Sobald
es jedoch darum geht, ernste Themen zu besprechen, ist diese
Sitzhaltung eine Zurschaustellung territorialer Besitzanspriiche
oder von Macht (siehe Abbildung 35). Vor allem Teenager liim-
meln sich oft auf einem Stuhl oder einer Bank, um auf non-
verbale Weise ihre Umgebung zu dominieren, wenn ihnen ihre
Eltern eine Standpauke halten. Dieses Verhalten ist respektlos
und stellt eine gewisse Gleichgiiltigkeit gegeniiber denjenigen
zur Schau, die das Wort haben. Es ist eine Form von Territorial-
verhalten, das nicht ermutigt oder geduldet werden sollte.

Falls Sie ein Kind haben, das dieses Verhalten jedes Mal zeigt,
wenn es etwas ausgefressen hat, miissen Sie sofort eingreifen, in-
dem Sie Thren Spross auffordern, sich aufrecht hinzusetzen und,
falls das nichts bringt, indem Sie seine Individualdistanz unters-
chreiten (und ihm also auf den Leib riicken).
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Abbildung 35: Wenn sich jemand derart
auf einen Stuhl flézt, demons-triert er
damit seinen Territorialanspruch. Das
mag, je nach Situation, in den eigenen
vier Wénden angebracht sein, nicht aber
im Job oder gar einem
Bewerbungsgespréch.

Auf Letzteres wird Thr Kind sehr schnell reagieren und sich
aufrecht hinsetzen. Wenn Sie es ihm durchgehen lassen, bei
Meinungsverschiedenheiten die FiiBe auf den Tisch zu legen,
diirfen Sie sich nicht wundern, wenn es mit der Zeit den Respekt
vor Thnen verliert. Warum sollte es auch anders sein? Indem Sie
solche Anwandlungen durchgehen lassen, sagen Sie im Grunde:
»Es ist schon okay, mich nicht zu respektieren.« Wenn diese
Kinder heranwachsen, setzen sie ihr Verhalten moglicherweise
fort und zeigen es auch am Arbeitsplatz, was einer Festanstel-
lung nicht gerade forderlich ist, da es auch ohne Worte die deut-
liche Botschaft iibermittelt, dass sie die Autoritit des Arbeitge-
bers nicht anerkennen.
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Sich aufplustern

Menschen, wie viele andere Geschopfe auch (etwa Eidechsen,
Vogel, Hunde und unsere Verwandten, die Primaten), ver-
groBern kiinstlich ihre Brust, wenn sie versuchen, territoriale
Dominanz zum Ausdruck zu bringen (Givens, 1998—2007). Beo-
bachten Sie einmal zwei Menschen, die wiitend aufeinander
sind; sie strecken ihre Brust heraus wie Silberriickengorillas. Ob-
wohl es unfreiwillig komisch aussieht, sollte das Aufplustern der
Brust nicht auf die leichte Schulter genommen werden, weil die
Erfahrung zeigt, dass Menschen eine solche Haltung vor allem
unmittelbar vor einer korperlichen Auseinandersetzung einneh-
men. Man sieht sie auf dem Schulhof, wenn Kinder kurz vor ein-
er Priigelei stehen. Man sieht sie auch bei Profiboxern, wenn sie
sich vor einem groBeren Kampf verbal provozieren — sie werfen
sich in die Brust, lehnen sich nach vorne und verkiinden, dass sie
gewinnen werden. Bei den Presseterminen vor seinen Kdmpfen
zeigte der groBe Muhammad Ali dieses Verhalten eindrucks-
voller als jeder andere. Er konnte aber nicht nur bedrohlich, son-
dern auch humorvoll sein — das alles war Teil einer grandiosen
Inszenierung, die den Ticketverkauf enorm ankurbelte.

Viel nackte Haut

Manchmal sieht man bei StraBenschligereien, wie Menschen,
die kurz davor stehen, aufeinander loszugehen, sich eines
Kleidungsstiicks entledigen. Niemand kann genau sagen, ob
dieses Verhalten dazu dient, die Muskeln zu strecken, die
Kleidung zu schonen oder dem Gegner moglichst keine Hal-
temoglichkeit zu bieten. In jedem Fall gilt: Falls Sie jemals in
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eine Auseinandersetzung geraten sollten, bei der Ihr Kontrahent
Hut, Hemd oder ein anderes Kleidungsstiick auszieht, steht
hochst wahrscheinlich ein Kampf unmittelbar bevor (siehe
Kasten 26).

Kasten 26

GEFAHR IM VERZU

Vor Jahren beobachtete ich einmal, wie sich zwei Nachbarn in die Haare
bekamen und beschimpften, weil der Rasensprenger des einen verse-
hentlich den frisch gewachsten Wagen des anderen mit Wasser be-
spritzt hatte. Als sich die Situation zuspitzte, fing einer der Manner an,
sein Hemd aufzuknépfen. In diesem Augenblick wusste ich, dass gleich
die Fauste fliegen wiirden. Das Hemd wurde auch tatsachlich ausgezo-
gen und die beiden Streithdhne fingen an, sich gegenseitig mit der
Brust anzurempeln. Das war das Vorspiel zu der Schlagerei, die selb-
stversténdlich auf dem FuBe folgte. Es scheint unglaublich, dass sich er-
wachsene Manner wegen ein paar Wasserflecken auf einem Auto tat-
sachlich prigeln. Aber das fir mich wirklich Erstaunliche war das Anre-
mpeln mit der Brust - sie verhielten sich haargenau wie Gorillas. Es war
im Grunde sehr peinlich, sie bei einem solch lacherlichen Dominanzver-
halten zu beobachten. So etwas sollte einfach nicht passieren.

Die Atmung

Wenn jemand unter Stress steht, werden Sie beobachten
konnen, wie sich sein Brustkorb hebt und senkt beziehungsweise
sich in schneller Folge weitet und zusammenzieht. Sobald das
limbische System eine Erregung wahrnimmt und sich fiir die
Flucht oder den Kampf bereit macht, versucht der Kérper, mog-
lichst viel Sauerstoff aufzunehmen, indem er entweder tiefer ein-
atmet oder hechelt. Die Brust hebt und senkt sich in der
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Anspannung, weil das limbische Gehirn dem Organismus mit-
teilt: »Mogliches Problem in Sicht — Sauerstoffverbrauch fiir so-
fortige Flucht oder Angriff erh6hen!« Wenn Sie eine starke At-
mung bei einem ansonsten gesunden Menschen bemerken, soll-
ten Sie sich fragen, warum die betreffende Person so unter Stress
steht.

Mit den Schultern zucken

Je nach Kontext kann ein leichtes oder auch heftiges Schul-
terzucken eine Menge aussagen. Wenn der Vorgesetzte seinen
Angestellten fragt: »Wissen Sie etwas iiber die Kunden-
beschwerde?«, und der Angestellte mit Nein antwortet und
dabei nur leicht mit den Schultern zuckt, ist es sehr wahrschein-
lich, dass er gerade nicht ganz ehrlich war. Eine aufrichtige Ant-
wort fithrt namlich dazu, dass beide Schultern gleichmaBig und
weit nach oben gehen. Sie konnen damit rechnen, dass
Menschen stark mit den Schultern zucken, wenn sie voll und
ganz hinter dem stehen, was sie sagen. Die Worte »Davon weil3
ich nichts!« sind an sich nicht verdéchtig, sofern dabei beide
Schultern nach oben zu den Ohren gehen. Auch hier handelt es
sich um ein Verhalten, bei dem der Schwerkraft entgegengewirkt
wird. Ein solches zeigt normalerweise, wie bereits erwéahnt, dass
sich eine Person wohlfiihlt und mit ihren Handlungen voll im
Reinen ist. Wenn Sie allerdings sehen, dass die Schultern nur
teilweise nach oben gehen oder sich nur eine Schulter hebt, dann
ist es sehr wahrscheinlich, dass jemand versucht, auszuweichen
— oder sogar sein Gegeniiber zu tduschen (siehe Abbildungen 36
und 37).
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Abbildung 37: Wir zucken mit den
Schultern, um Unkenntnis oder

Abbildung 36: Wenn die Schultern Zweifel anzudeuten. Achten Sie da-
nur teilweise angehoben werden, rauf, ob sich beide Schultern heben;
weist das auf mangelnde Uberzeu- wenn sich nur eine Schulter hebt, ist
gung oder Unsicherheit hin. die Botschaft zweifelhaft.

Geduckte Haltung

Apropos Schultern: Achten Sie besonders auf Personen, die im
Gesprich oder als Reaktion auf ein negatives Ereignis die Schul-
tern langsam in Richtung Ohren bewegen, sodass der Eindruck
entsteht, der Hals wiirde verschwinden (siehe Abbildung 38). Im
Vordergrund steht hier das langsame Schulterheben. Die Person
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versucht, quasi wie eine Schildkréte den Kopf einzuziehen. Sol-
che Zeitgenossen haben nur wenig Selbstvertrauen und fiihlen
sich unwohl. Man sieht dieses Verhalten immer wieder in
Geschiftsbesprechungen, wenn der Vorgesetzte hereinkommt
und fordert: »In Ordnung, ich mochte von jedem horen, was er
ausgearbeitet hat.« Wihrend die fleiBigen Kollegen stolz iiber
ihre Leistungen berichten, werden andere immer unscheinbarer
und sinken in sich zusammen, wihrend sich ihre Schultern im-
mer weiter heben in dem unbewussten Versuch, den Kopf zu
verstecken und sich ganz zu verkriechen.

Dieses Verhalten trifft man auch in Situationen in der Familie
an, wenn etwa der Vater bedauert: »Es hat mich sehr gekréankt,
dass jemand meine Leselampe zerbrochen hat, ohne mich
dariiber zu informieren.« Wenn er dann seine Kinder nachein-
ander ansieht, wird aller Voraussicht nach eins davon zu Boden
blicken und die Schultern in Richtung Ohren ziehen. Dasselbe
gilt fiir die bereits erwdhnte FuBballmannschaft, die nach einer
Niederlage in die Umkleide zuriickkehrt. Die Kopfe der Spieler
hingen traurig zwischen den Schultern herab.
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Abbildung 38: Schultern, die in Richtung
Ohren gezogen werden - man spricht
auch vom Schildkréteneffekt. Die Person
strahlt Schwéche, Unsicherheit und neg-
ative Gefiihle aus. Denken Sie an
Sportler, die nach einer Niederlage vom
Platz schleichen.

Noch eine letzte Bemerkung: Rumpf und
Schultern
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Es gibt eine Menge Biicher iiber nonverbales Verhalten, die
leider iiberhaupt nicht auf den Rumpf und die Schultern einge-
hen. Das ist bedauerlich, weil gerade diese Regionen des Korpers
eine Menge wertvoller Informationen liefern konnen. Sollten Sie
es also bisher versaumt haben, hier nach nonverbalen Hinweisen
zu suchen, hoffe ich, dass die Informationen in diesem Kapitel
Sie liberzeugt haben, Thre Aufmerksamkeit auch einmal auf die
so bedeutsame Korpermitte zu richten — die ganz besondere
Aussagekraft hat. Gerade Reaktionen des Rumpfes sind beson-
ders aufrichtig, denn dort befinden sich viele unserer
lebenswichtigen Organe, die das limbische Gehirn instinktiv zu
schiitzen versucht.



5. Greifbares Wissen -
Die nonverbale Sprache der
Arme

Wenn wir nonverbales Verhalten zu deuten versuchen, richten
wir unser Augenmerk normalerweise hauptséchlich auf Gesicht
und Hinde. Die Arme hingegen werden meist stiefmiitterlich
vernachléssigt. Suchen wir allerdings gezielt nach Zeichen fiir
Behagen, Unbehagen, Zuversicht und andere Gefiihlszusténde,
dann sind die Arme iiberaus zuverlassige Auskunftgeber.

Seit unsere urzeitlichen Vorfahren begannen, sich aufrecht
fortzubewegen, sind die Arme frei, um sie auf vielféltige Weise
zu nutzen. Sie konnen Lasten tragen, Schliage austeilen, Gegen-
stdnde greifen und uns helfen, vom Boden aufzustehen. Sie sind
stromlinienformig »designt«, duBerst beweglich und reagieren
erstaunlich schnell auf jede von auBen kommende Bedrohung,
vor allem im Zusammenspiel mit den unteren GliedmaBen.
Wenn jemand etwas nach uns wirft, heben sich unsere Arme in-
stinktiv und zielgenau, um den Gegenstand abzuwehren. Unsere
Arme, ebenso wie unsere Fiie und Beine, sind also reak-
tionsschnell und darauf ausgerichtet, uns zu verteidigen. Und sie
tun das teilweise sogar entgegen jeder Logik. Wahrend meiner
Arbeit beim FBI habe ich beispielsweise Menschen gesehen, die
sich Schussverletzungen am Arm zuzogen, weil sie versuchten,
sich mit den Armen vor Pistolenkugeln zu schiitzen. Unser lo-
gisch »denkender« Neocortex kime niemals auf die Idee, dass so
etwas funktionieren konnte, aber das limbische Gehirn sorgt
trotzdem dafiir, dass wir instinktiv unsere Arme heben, um das
Geschoss abzuwehren, das mit iiber 270 Metern pro Sekunde auf
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uns zujagt. In der forensischen Wissenschaft werden solche Ver-
letzungen als Abwehrverletzungen bezeichnet.

Jedes Mal, wenn Sie sich den Arm stof3en — vor allem wenn Sie
an einer scharfen Kante hingen bleiben —, sollten Sie daran den-
ken, dass dies soeben ihren Rumpf vor einem moglicherweise
todlichen Schlag bewahrt hat. Einmal hielt ich wihrend eines
Unwetters in Florida einen Regenschirm iiber dem Kopf, als mir
die Wagentiir unvermittelt entgegenschlug und mich seitlich am
Korper traf, wodurch ich mir eine Rippe brach, die durch den ge-
hobenen Arm ungeschiitzt war. Dies fiihrte mir iiberdeutlich vor
Augen, dass ich dankbar fiir meine Arme und ihre Schutzfunk-
tion sein sollte.

Weil unsere Arme — ebenso wie unsere Fiile — so wichtig fiir
unser Uberleben sind, kann man sich auch auf sie verlassen,
wenn es darum geht, aufrichtige Gefiihle und Absichten zu
erkennen. Instinktive Reaktionen, verursacht vom limbischen
System, geben dariiber Auskunft. Im Gegensatz zur flexibleren
und oftmals triigerischen Mimik liefern unsere oberen Glied-
maBen also handfeste nonverbale Hinweise. In diesem Kapitel
werden wir einige der hiufigsten Armhaltungen und ihre Bedeu-
tung genauer unter die Lupe nehmen.

Nonverbale Kommunikation der Arme -
die wichtigsten Gesten
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Armbewegungen entgegen der Schwerkraft

Schon die Intensitdt unserer Armbewegungen ist ein wichtiger
und zuverlassiger Indikator fiir unsere inneren Einstellungen
und Gefiihle. Dabei reicht das Spektrum von dezent (zuriickhal-
tend und eingeschrinkt) bis ausladend (uneingeschrankt und
weit ausholend). Wenn wir gliicklich und zufrieden sind, bewe-
gen sich unsere Arme frei und ausgelassen. Kinder etwa merken
gar nicht, dass ihre Arme den ganzen Tag iiber in Bewegung
sind, wahrend sie ins Spiel vertieft oft stundenlang deuten,
gestikulieren, Dinge hochheben und in die Luft werfen oder sich
gegenseitig herzen und zuwinken.

Wenn wir uns freuen, gut gelaunt und gliicklich sind, lassen
wir unseren Armbewegungen freien Lauf; es ist sogar ein natiir-
liches Verhalten von uns Menschen, die Arme iiber den Kopf zu
heben und so zu gestikulieren (siehe Kasten 27). Wie bereits er-
wahnt, driickt ein solches der Schwerkraft entgegengesetztes
Verhalten positive Gefiihle aus. Wenn sich jemand gut fithlt und

Kasten 27

»HANDE HOCH!«

Man braucht keine Waffe, um jemanden dazu zu bringen, seine Arme in
die Luft zu werfen. Wenn man SpaB hat, tut man das von ganz allein.
Tatsachlich dirfte ein Uberfall der einzige Anlass sein, bei dem
Menschen ihre Arme nicht aus Freude gen Himmel strecken. Denken Sie
nur einmal an Sportler, die sich mit High fives abklatschen, oder an der-
en Fans, die ebenfalls jeden Treffer mit erhobenen Armen bejubeln.
Gesten wie diese, die der Schwerkraft trotzen, sind typische Reaktionen
auf ein freudiges und angenehmes Ereignis. Egal, ob in Brasilien, Belize,
Belgien oder Botswana - Uberall auf der Welt gelten in die Hohe gewor-
fene, winkende Arme als Ausdruck purer Lebensfreude.
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voller Zuversicht ist, schwingen zum Beispiel seine Arme beim
Gehen heiter mit. Nur unsichere Zeitgenossen sind offenbar
nicht in der Lage, die Arme zu heben, und schrinken die natiir-
liche Bewegung unbewusst ein. Wenn man einen Kollegen un-
umwunden darauf aufmerksam macht, dass ihm gerade ein
drastischer, kostenaufwiandiger Fehler unterlaufen ist, kann man
zusehen, wie seine Schultern und Arme mutlos nach unten
sinken. Haben Sie jemals das Gefiihl gehabt, dass Sie etwas
geradezu korperlich »herunterzieht«? Dabei handelt es sich um
eine vom limbischen System gesteuerte Reaktion auf ein uner-
freuliches Ereignis und die damit verbundenen negativen Emo-
tionen. Armbewegungen sind ein authentischer Ausdruck unser-
er Gefiihle, sie folgen ohne zeitliche Verzogerung auf das aus-
l6sende Ereignis. Sobald ein Tor fiir unsere Mannschaft fillt,
springen wir auf und werfen unsere Arme in die Luft und in dem
Moment, in dem der Schiedsrichter eine Entscheidung zu Un-
gunsten unserer Mannschaft trifft, sinken unsere Arme herab.
Diese Bewegungen sind duBerst zuverldssige Indikatoren.
Dariiber hinaus kann ein solches Verhalten ansteckend sein und
dazu fiihren, dass andere es spiegeln — egal, ob im Kreis guter
Freunde, im FuBballstadion oder auf einem Rockkonzert.

Zuriickziehen der Arme

In Situationen, in denen wir entweder aufgebracht oder &ngst-
lich sind, ziehen wir normalerweise unsere Arme zuriick. Sind
wir verletzt oder besorgt oder fiihlen wir uns bedroht und
schlecht behandelt, dann halten wir unsere Arme eng an den
Seiten oder verschréinken sie vor der Brust. Dabei handelt es sich
um eine Uberlebenstaktik, die immer dann eingesetzt wird,
wenn eine echte oder scheinbare Bedrohung wahrgenommen
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wird. Nehmen Sie zum Beispiel die Mutter, die sich Sorgen um
ihren Sohn macht, der mit einigen groBeren Kindern spielt, die
ein bisschen grob mit ihm umgehen. Am liebsten mdchte sie
dazwischengehen, doch sie entscheidet sich, dem Treiben nur
zuzuschauen und sich zuriickzuhalten. Allerdings kann man gut
beobachten, wie sie ihre Arme hiufig verschrankt und vor dem
Bauch hilt in der Hoffnung, dass ihr Sohn das Spiel ohne
Blessuren iibersteht.

Wenn zwei Menschen sich streiten, kann es passieren, dass
beide die Arme zuriickziehen. Sie wollen sich so schiitzen, mog-
licherweise ohne dass sie sich dessen iiberhaupt bewusst sind.
Vor Urzeiten war diese Geste dazu da, unser Uberleben zu sich-
ern, sie schiitzt einerseits den Korper, wihrend sie andererseits
unbedrohlich wirkt. SchlieBlich kénnten ausgestreckte Arme als
Versuch des Angriffs und der Verletzung des Gegeniibers gewer-
tet werden und einen Kampf erst provozieren.

Auch wenn es uns korperlich nicht gut geht, erkennt man dies
an unseren Armbewegungen. Verletzungen oder Schmerzen an
Oberkorper und den Armen haben zur Folge, dass wir unsere
Gesten stark einschrianken. Und nicht selten spenden wir uns
selbst mit den Armen Trost. Wer jemals unter starken Magen-
Darm-Beschwerden gelitten hat, hielt vermutlich die Arme ber-
uhigend auf dem Bauch. In solchen Momenten unterdriickt das
limbische System jede andere Bewegung der Arme, weil sie fiir
die Befriedigung ganz unmittelbarer Bediirfnisse benotigt
werden.

Stocksteife Arme

Das Einstellen jeglicher Armbewegungen und eine starre Hal-
tung konnen vor allem bei Kindern zu schlimmen
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Verdachtsmomenten fithren. Bei der Untersuchung von Kindes-
misshandlungen habe ich die Erfahrung gemacht, dass Kinder in
der Anwesenheit des misshandelnden Elternteils oder Erwach-
senen ihre Armbewegungen stark reduzieren. Das macht als
Uberlebensstrategie auch Sinn, da alle Tiere, vor allem Riuber,
sich an Bewegungen orientieren. Instinktiv weil das misshan-
delte Kind, dass es mit jeder Bewegung Aufmerksamkeit auf sich
zieht und somit die Wahrscheinlichkeit erhoht, dass der Tater es
attackiert. Also greift das limbische Gehirn des Kindes instinktiv
ein und drosselt die Bewegung der Arme. Stocksteife Arme
konnen demnach fiirsorglichen Erwachsenen als Hinweis darauf
dienen, dass ihr Kind das Opfer von Misshandlungen durch ein-
en Lehrer, Nachbarn, Verwandten oder Freund geworden ist
(siehe Kasten 28).

Kasten 28

ALLZEIT WACHSAM

In meiner Freizeit ziehe ich regelm&Big meine Bahnen in einem nahe
gelegenen Schwimmbad. Mir fiel ein junges Madchen auf, das normaler-
weise ausgelassen und frohlich war, aber jedes Mal plétzlich ihre Arm-
bewegungen einschrénkte, sobald sich seine Mutter in der Nahe auf-
hielt. Dieses Verhalten fiel mir an mehreren Tagen auf. AuBerdem be-
merkte ich, dass die Mutter das junge Madchen haufig zurechtwies und
dabei strenge, sarkastische oder erniedrigende Bemerkungen machte.
In den korperlichen Interaktionen, die ich beobachtete, ging sie eher
grob als liebevoll mit ihrer Tochter um, was zwar beunruhigend war,
aber noch lange keinen Straftatbestand erfiillte. Dann fielen mir eines
Tages auf der Arminnenseite einige blaue Flecken knapp oberhalb des
Ellbogens auf. Von da an konnte ich meinen Verdacht nicht mehr fir
mich behalten.

Ich verstandigte das Schwimmbadpersonal, dass ich den Verdacht einer
Kindesmisshandlung hegte, und bat darum, das kleine Madchen im
Auge zu behalten. Ein Angestellter meinte, dass das Kind die Flecken
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moglicherweise durch seine eigene Ungeschicklichkeit verursacht habe.
Ich hatte den Eindruck, dass man mein Anliegen nicht ernst nahm, und
wandte mich daher an den Leiter der Einrichtung, dem ich meine
Bedenken mitteilte. Ich erklarte, dass Abwehrverletzungen von Stiirzen
nicht an der Innenseite der Oberarme auftreten, sondern auBen an den
Ellbogen. Ich wusste auch, dass es kein Zufall war, dass das Kind jedes
Mal wie ferngesteuert wirkte, wenn seine Mutter in der Néhe war. Ich
war erleichtert, als ich erfuhr, dass die Angelegenheit an die ents-
prechenden Behdrden weitergeleitet wurde, nachdem auch andere Be-
sucher des Schwimmbads @hnliche Beobachtungen gemeldet hatten.
Lassen Sie mich einen wichtigen Punkt klarstellen: Wenn Sie ein Eltern-
teil, ein Lehrer, Jugendfreizeitorganisator oder eine andere Vertrauen-
sperson sind und sehen, dass Kinder ihr Armverhalten erheblich ver-
andern oder reduzieren, sobald sich ihre Eltern oder andere Erwachsene
in der Nahe aufhalten, sollte das zumindest Ihr Interesse wecken und
weitere Beobachtungen veranlassen. Wenn Armbewegungen abrupt
eingestellt werden, kann das eine Variante der Schockstarre sein, die
das limbische System auslost. Fir das missbrauchte Kind kann dieses
adaptive Verhalten Uberlebenswichtig sein.

Mein Beruf ist mir einfach in Fleisch und Blut iibergegangen.
Immer wenn ich Kinder auf dem Spielplatz sehe, kann ich nicht
anders, als einen unauffilligen Blick auf ihre Arme zu werfen
und diese nach Verletzungen oder Quetschungen abzusuchen.
Leider ist Kindesmisshandlung ein sehr hiufiges Delikt und so
lernte ich wahrend meiner Ausbildung, gezielt Ausschau nach
Zeichen der Verwahrlosung und Gewaltanwendung bei Kindern
und anderen schutzbediirftigen Personen zu halten. Nicht nur
als Ergebnis meiner beruflichen Laufbahn in der Strafverfol-
gung, sondern auch aus meiner eigenen Erfahrung als Vater
weiB ich, wie und wo Prellungen entstehen, wenn ein Kind verse-
hentlich fallt oder sich st68t. Das geschulte Auge erkennt also
daran, wo sich die Verletzung befindet und wie sie aussieht, ob
es sich um einen harmlosen Sturz oder um einen Missbrauchs-
fall handelt.
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Wie gesagt: Es ist eine vorhersehbare Reaktion des limbischen
Gehirns, dass Menschen ihre Arme benutzen, um sich zu
schiitzen. Weil auch Kinder Gefahren zuerst mit den Armen ab-
wehren (wenn jemand beispielsweise etwas nach ihnen wirft), ist
ein hochgehaltener Arm oft das erste Korperteil, das ein gewalt-
tatiger Erwachsener zu fassen bekommt. Eltern, die auf diese ag-
gressive Weise nach ihren Kindern greifen, hinterlassen auf der
ventralen (inneren) Seite der Arme Druckstellen. Vor allem
wenn der Elternteil das Kind schiittelt, nachdem er es dort ge-
packt hat, werden die Abdriicke eine relativ dunkle Farbe anneh-
men (hervorgerufen durch den Druck der Finger) und aufgrund
ihrer GroBe wird man eindeutige Schliisse ziehen konnen.

Wiihrend Arzte und Polizeibeamte solche Druckstellen bei jun-
gen Opfern oder Patienten routinemiBig zu sehen bekommen,
sind sich viele von uns der Verbreitung oder Bedeutung dieser
Male bis heute nicht bewusst. Wenn wir aber lernen, Kinder
sorgfiltiger zu beobachten und auf sichtbare Zeichen von Miss-
brauch zu achten, konnen wir alle dazu beitragen, sie besser zu
schiitzen. Ich mochte Sie nicht verunsichern oder iibertrieben
argwohnisch machen, sondern nur zur Wachsamkeit anhalten.
Je mehr man als fiirsorglicher Erwachsener iiber das Erschein-
ungsbild von Abwehr- und Missbrauchsverletzungen bei
Kindern weifl und danach Ausschau halt, umso sicherer werden
unsere Kinder sein. Wir méchten schlieBlich, dass sie gliicklich
sind und ihre Arme vor Freude in die Luft schwingen — und
nicht dngstlich und verschiichtert an den Korper pressen.

Kasten 29

VERRATERISCHES VERHALTEN
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Eine meiner frihesten Beobachtungen, was dieses Verhalten angeht,
liegt Gber 35 Jahre zuriick. Damals war ich in einer Buchhandlung als
Ladendetektiv tatig und sollte Diebe Uberfiihren. Von einer erhdhten
Position oberhalb der Verkaufsflache aus lernte ich schnell, diese
Kleinkriminellen auszumachen. Als ich erst einmal die typische Korper-
sprache von Ladendieben verstanden hatte, konnte ich sie auf Anhieb
erkennen - Uberraschenderweise bereits in dem Moment, in dem sie
das Geschéft betraten, also noch bevor sie tUberhaupt etwas gestohlen
hatten. Zuerst einmal tendierten diese Menschen dazu, sich besonders
haufig umzusehen. Zweitens neigten sie dazu, weniger Armbewegungen
zu machen als herkdmmliche Kunden. Es schien, als wirden sie ver-
suchen, eine moglichst kleine Angriffsflache zu bieten, wéhrend sie im
Laden umherschlenderten. Ihre sparsamen Armbewegungen fiihrten je-
doch dazu, dass sie mir nur umso mehr auffielen und ich sie auf frischer
Tat ertappen konnte.

Unterdriickte Armbewegungen sind allerdings nicht auf
Kinder beschriankt. Man sieht dieses Verhalten auch bei Erwach-
senen — aus einer Vielzahl von Griinden (siehe zum Beispiel
Kasten 29).

Ein Freund von mir, ein Zollfahnder in Yuma, Arizona,
erzéhlte mir einmal, dass er immer darauf achte, wie jemand
seine Handtasche oder Geldborse halte, wenn er in den Bun-
desstaat einreise. Wer sich Sorgen um den Inhalt seiner Tasche
macht — etwa weil dieser besonders wertvoll und/oder illegal ist
—, halt sie grundsatzlich fester umklammert, vor allem wenn er
sich dem Zollschalter nahert. Wir schiitzen unbewusst also nicht
nur besonders wichtige Dinge mit den Armen, sondern auch sol-
che, die unbemerkt bleiben sollen.

Arme als Stimmungs- oder
Gefiihlsbarometer



163/332

Wenn man iiber einen lingeren Zeitraum das Armverhalten ein-
er Zielperson beobachtet und daraus ein angemessenes Aus-
gangs- oder Basisverhalten ableiten kann, ldsst sich anhand der
Armbewegungen ermitteln, in welcher Gefiihlslage sich die Per-
son befindet. Nehmen wir zum Beispiel jemanden, der gerade
von der Arbeit nach Hause kommt. Wenn diese Person einen an-
strengenden Tag hatte oder deprimiert oder traurig ist, werden
ihre Schultern und Arme am Korper herabhéngen. Wenn Sie das
erkennen, konnen Sie versuchen, diese Person zu trosten, und
ihr helfen, sich zu erholen. Im Gegensatz dazu sollten Sie einmal
Menschen beobachten, die sich nach einer langen Trennung
wiedersehen. Sie breiten ihre Arme aus in einer Geste, die
bedeuten soll: »Komm her, ich will dich umarmen!« Dieser
herzerwirmende Anblick erinnert an die Zeit, als unsere Eltern
liebevoll ihre Arme o6ffneten und wir entsprechend darauf re-
agierten. Wir liefen auf sie zu, streckten unsere Arme ebenfalls
weit aus und bewiesen authentisch unsere positiven Gefiihle, in-
dem wir unseren gesamten Korper darboten.

Doch wie bewegen wir die Arme, wenn unsere Gefiihle nicht
ganz so positiv sind? Vor Jahren, als meine Tochter noch klein
war, nahmen wir an einem Familientreffen teil. Als eine Ver-
wandte an mich herantrat, begriifite ich sie — nicht mit weit
geOffneten, sondern mit angewinkelten, eng am Korper anlie-
genden Armen. Interessanterweise nahm meine Tochter genau
dieselbe Haltung ein, als sie an die Reihe war, die Verwandte zu
umarmen. Unbewusst hatte ich ihr die Botschaft tibermittelt,
dass diese Person zwar willkommen war, ich aber keine iiber-
schwingliche Begeisterung emfand, sie zu sehen. Meine Tochter
reagierte auf dieselbe Weise und sagte mir zudem spater, dass
sie der Verwandten auch nicht sonderlich zugetan sei. Es lasst
sich zwar nicht feststellen, ob ihre Einstellung durch meine
Reaktion hervorgerufen wurde oder nicht, aber wir hatten beide
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unbewusst mit der zuriickhaltenden BegriiBungsgeste unsere
wahren Gefiihle zum Ausdruck gebracht.

Mit den Armen lassen sich auch ganz alltdgliche Botschaften
vermitteln wie »Hallo«, »Bis dann«, »Komm her«, »Weil}
nicht«, »Hier driiben«, »Hier unten«, »Da oben«, »Stopps,
»Komm zurlick«, »Geh mir aus den Augen« und »Ich kann’s
nicht fassen!«. Viele dieser Gesten sind international giiltig und
werden oft auch als erste NotbehelfsmaBnahmen eingesetzt, um
Sprachbarrieren zu iiberwinden. Auch zahlreiche obszone
Gesten werden mit den Armen ausgefiihrt. Manche sind typisch
fiir eine bestimmte Kultur, andere wiederum werden iiberall auf
der Welt verstanden.

Abwehrende, isolierende Gesten

Bestimmte Gesten der Arme vermitteln die Botschaft: »Bleib mir
bloB vom Leib; fass mich nicht an!« Beobachten Sie zum Beispiel
Universititsprofessoren, Arzte oder Anwilte, die den Flur
entlangschreiten, oder die Konigin von England mit ihrem
Ehemann Prinz Philip. Wenn Menschen ihre Arme hinter dem
Riicken verschrinken, geben sie damit zu verstehen: »Ich habe
einen hoheren Status.« Und sie machen unmissverstiandlich
klar: »Fass mich bitte nicht an; ich darf nicht beriihrt werden.«
Dieses Verhalten wird oft als griiblerische Denkerpose missver-
standen, das trifft es aber nicht — es sei denn, man sieht zum
Beispiel jemanden, der in dieser Haltung ein Gemélde in einem
Museum betrachtet. Die Arme hinter dem Riicken zu vers-
chrénken ist ein klares Signal, dass man in der betreffenden
Situation keinen Kontakt zu anderen wiinscht, vor allem keinen
korperlichen (siehe Abbildung 39). Erwachsene vermitteln diese
Botschaft hauptsachlich anderen Erwachsenen oder Kindern —



165/332

aber auch einige Haustiere reagieren auf solche Gesten (siehe
Kasten 30). Stellen Sie sich vor, wie trostlos es fiir ein Kind sein
muss, wenn seine Mutter jedes Mal, wenn es in die Arme genom-
men werden will, diese hinter ihrem Riicken versteckt. Solche
nonverbalen Botschaften sind leider sehr prigend und werden
spater, wie so viele andere Formen der Vernachldssigung und
Misshandlung, iibernommen und an die nichste Generation
weitergegeben.

Abbildung 39: Manchmal auch die
»konigliche Haltung« genannt, bedeuten
hinter dem Riicken verschrénkte Arme,
dass andere uns nicht zu nahe kommen
sollen. Herrscher verhalten sich oft so,
um Menschen auf Abstand zu halten.
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Kasten 30

EIN ARGERNIS FUR DEN VIERBEINER

Tiertrainer haben mir bestéatigt, dass Hunde es nicht mégen, wenn ihr
Herrchen von ihnen wegsieht und seine Arme verbirgt. Dieses Verhalten
vermittelt dem Hund die Botschaft: »Ich mag dich nicht anfassen.« Falls
Sie selbst einen Hund haben, sollten Sie einmal folgendes Experiment
ausprobieren: Stellen Sie sich mit ausgestreckten Armen und H&nden
vor Ihren Vierbeiner, aber fassen Sie ihn nicht an. Fiihren Sie Ihre Arme
dann hinter den Riicken und beobachten Sie, was passiert. Ich bin mir
ziemlich sicher, Sie werden feststellen, dass Ihr Hund negativ darauf
reagiert.

Menschen mogen es ebenfalls nicht, wenn man ihnen das Gefiihl
vermittelt, sie seien es nicht wert, beriihrt zu werden. Wenn ein
Paar gemeinsam spazieren geht und ein Partner die Arme hinter
dem Riicken verschrankt, dann ist das ein Zeichen von Reser-
viertheit; Ndhe oder Intimitit wird dadurch jedenfalls nicht ver-
mittelt. Sicher kennen Sie das Gefiihl, wenn Sie jemandem die
Hand zur BegriiBung geben und dieser sie nicht annimmt. Wenn
wir physischen Kontakt suchen und dieses Bediirfnis nicht be-
friedigt wird, fiihlen wir uns zuriickgewiesen und unwohl.
Zahlreiche wissenschaftliche Untersuchungen legen den
Schluss nahe, dass korperliche Berithrungen fiir das Wohlerge-
hen des Menschen sehr wichtig sind. Demnach werden Gesund-
heit, Stimmung, geistige Entwicklung und selbst das Lebensalter
dadurch beeinflusst, wie oft wir in physischen Kontakt mit an-
deren treten und positive Beriihrungen erleben (Knapp & Hall,
2002, 290—301). Es gibt sehr bekannte Studien, denen zufolge
das bloBe Streicheln eines Hundes eine beruhigende Wirkung
hat und den Herzschlag verlangsamen kann. Vielleicht liegt das
daran, dass uns Haustiere bedingungslos lieben und wir uns
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daher keine Sorgen dariiber machen miissen, ob sie unsere Ge-
fiihle erwidern.

Als Spezies haben wir gelernt, mit Beriihrungen unsere Ge-
filhle auszudriicken. Wir greifen bereitwillig nach Dingen, die
wir mogen, aber halten unangenehme Dinge mdglichst auf
Distanz. Wenn Sie jemandem eine schmutzige Windel reichen
mit der Bitte, diese zu entsorgen, sollten Sie einmal darauf acht-
en, wie die betreffende Person automatisch mit spitzen Fingern
und ausgestrecktem Arm danach greift. Dieses Verhalten ist
nicht erlernt und dennoch reagieren wir alle gleich — weil das
limbische Gehirn dafiir sorgt, dass wir den Kontakt mit Objekten
meiden, die unangenehm, ungesund oder gefihrlich fiir uns
sind.

Dieses Distanzverhalten tritt nicht nur auf, wenn wir es mit
Gegenstidnden zu tun haben, die wir nicht berithren mégen, son-
dern auch, wenn wir uns unter Menschen aufhalten, die uns
nicht behagen. Mit unseren Armen schirmen wir uns ab oder
errichten eine Blockade (wie der Runningback im American
Football, der mit ausgestrecktem Arm einen potenziellen Angre-
ifer abwehrt), um uns zu schiitzen und/oder zu distanzieren.
Man kann eine Menge dariiber erfahren, welche Meinung je-
mand {iiber eine Person (oder Sache) hat, wenn man nur darauf
achtet, ob derjenige gegeniiber dem betreffenden Menschen
(oder Objekt) eher einladende oder abwehrende Armbewegun-
gen macht. Beobachten Sie einmal, wie sich Menschen am
Flughafen oder in einer belebten FuBgingerzone bewegen, und
achten Sie darauf, wie sie ihre Arme einsetzen, um sich selbst zu
schiitzen oder andere davon abzuhalten, ihnen zu nahe zu kom-
men. Nehmen Sie bewusst wahr, wie Menschen, mit denen Sie
interagieren, Sie in privaten und geschiftlichen Situationen be-
griien. Ich denke, Sie werden mir zustimmen, dass die Re-
dewendung »sich jemanden vom Leib halten« durchaus
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sprichwortlich aufzufassen ist und ganz praktische Konsequen-
zen hat.

Territorialverhalten

Wir nutzen unsere Arme nicht nur, um uns zu schiitzen und an-
dere auf Distanz zu halten, sondern auch dazu, unser Revier zu
markieren. Wihrend ich diesen Absatz schreibe, befinde ich
mich auf einem Air-Canada-Flug nach Calgary und mein beleib-
ter Sitznachbar und ich tragen schon den ganzen Flug iiber einen
heimlichen Kampf um die Armlehne aus. Im Moment scheine
ich zu verlieren; mir gehort nur noch ein kleines Eckchen der
Lehne, wahrend er iiber den Rest sowie meine ganze linke
Korperseite dominiert. Mir bleibt nichts anderes iibrig, als mich
in Richtung Fenster zu lehnen. Schliefllich entscheide ich, den
Revierkampf einzustellen, also hat er gewonnen und ich ver-
loren. Aber wenigstens habe ich ein schones Beispiel fiir Territ-
orialverhalten gefunden, das ich fiir dieses Buch nutzen kann.
Solche Dinge passieren uns tagtiglich in Aufziigen, Tiireingan-
gen und Seminarrdumen. Wenn es kein Entgegenkommen oder
keinen Kompromiss gibt, geht immer einer als »Verlierer« aus
einer solchen Situation hervor — und niemand fiihlt sich gern
unterlegen.

Man sieht auch territoriale Verhaltensweisen in Konferenz-
und Tagungsraumen, wenn beispielsweise eine Person ihre Un-
terlagen vor sich ausbreitet und ihre Ellbogen einsetzt, um auf
Kosten anderer einen moglichst groBen Teil des Konferenztischs
zu erobern. Laut Edward Hall ist Territorium mit Macht
gleichzusetzen (Hall, 1969; Knapp & Hall, 2002, 158-164).
Wenn jemand ein Revier fiir sich beansprucht, hat das eigentlich
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immer Konsequenzen — sowohl lang- als auch kurzfristige — und
je nach Situation kann es zu unterschiedlich groBen Ausein-
andersetzungen kommen. Territoriale Streitigkeiten reichen von
einem leichten Anrempeln in der {iberfiillten U-Bahn bis hin zu
einem bewaffneten Konflikt zweier Lander, wie etwa der Falk-
landkrieg zwischen Argentinien und Grofbritannien (Knapp &
Hall, 2002, 157-159). Hier sitze ich nun also, Monate nach dem
Flug nach Calgary, und wihrend ich dieses Kapitel iiberarbeite,
spiire ich immer noch dasselbe Unbehagen wie damals, als mein
Sitznachbar praktisch die gesamte Armlehne in Beschlag genom-
men hatte. Territoriale Gesten sind im Alltag sehr wichtig fiir
uns und wir nutzen unsere Arme, um unsere Dominanz anderen
gegeniiber zum Ausdruck zu bringen, die uns unseren Raum
streitig machen.

Achten Sie einmal darauf: Sehr souveréne, sozial angesehene
Personen beanspruchen allein mit ihren Armen ein groBeres
Territorium als weniger selbstbewusste Mitmenschen mit
geringerem sozialem Status. Ein dominanter Mann zum Beispiel
legt seinen Arm um den Stuhl neben sich, um jeden wissen zu
lassen, dass dieser Bereich ihm gehort. Entsprechend konnte er
seinen Arm auch selbstbewusst um die Schultern einer Frau le-
gen, mit der er verabredet ist, um ihre Zugehorigkeit zu signalis-
ieren. Fiir das Verhalten an Tischen ist festzustellen, dass
hohergestellte Menschen unmittelbar nach dem Platznehmen
normalerweise relativ viel Territorium beanspruchen und hierzu
ihre Arme oder Gegenstiande (Aktentasche, Geldborse, Unterla-
gen) ausbreiten. Wenn Sie eine neue Arbeitsstelle antreten, soll-
ten Sie nach Kollegen Ausschau halten, die sich derartig verhal-
ten. Speziell am Konferenztisch wird Raum mit Macht und
Status gleichgesetzt. Beobachten Sie genau und lassen Sie sich
diese nonverbalen Verhaltensmuster nicht entgehen; nutzen Sie
dieses Wissen, um den wahren — oder wahrgenommenen —



170/332

Status eines Menschen zu bewerten. Dasselbe gilt natiirlich auch
fiir das exakt gegenteilige Verhalten. Eine Person, die am Kon-
ferenztisch mit angelegten Armen und den Handen im Schof auf
ihrem Stuhl sitzt, sendet klar und deutlich die Botschaft aus,
dass sie sich schwach und unsicher fiihlt.

In die Hiiften gestemmte Arme

Ein haufiges Revierverhalten, das den Eindruck von Autoritit
vermittelt, sind in die Hiiften gestemmte Arme. Die Ellbogen
bilden dabei jeweils ein V und die Héande stiitzen sich auf den
Hiiftknochen ab (die Daumen zeigen dabei nach hinten). Beo-
bachten Sie einmal Polizeibeamte oder uniformierte Soldaten,
wenn sie sich miteinander unterhalten. Sie nehmen fast immer
diese Pose ein. In der Ausbildung lernen sie, dass man mit dieser
Haltung Autoritat ausstrahlt — im privaten Bereich kommt das
betont autoritire Auftreten allerdings meist nicht so gut an.
Ehemalige Armeeangehorige, die in der Geschiftswelt FuBl zu
fassen versuchen, titen also gut daran, dieses Verhalten (siehe
Abbildung 40), das Zivilisten oft als etwas beunruhigend em-
pfinden, einzustellen oder zumindest seltener an den Tag zu le-
gen (siehe Kasten 31).

Fiir Frauen kann diese Haltung jedoch ganz niitzlich sein. Ich
habe schon mehrfach weiblichen Fithrungskréften beigebracht,
dass dies eine eindrucksvolle nonverbale Machtdemonstration
ist, die sie einsetzen konnen, wenn sie mannliche Kollegen im
Vorstandszimmer zur Rede stellen miissen. Mit dieser Haltung
konnen sie sehr wirkungsvoll zum Ausdruck bringen, dass frau
ihren Standpunkt selbstbewusst vertritt und sich nicht schik-
anieren lasst. Nur allzu oft werden junge Frauen, die eine
Arbeitsstelle neu antreten, von Mannern auf nonverbale Weise
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gegingelt, indem diese im Gesprach eine derartige dominante
Haltung einnehmen, um moglichst viel Raum zu beanspruchen
(siehe Abbildung 41). Wenn sie dieses Verhalten nachahmen
oder — noch besser — von vornherein einsetzen, dann kann es
gerade solchen Frauen einen beruflichen Vorteil verschaffen, die
vielleicht davor zuriickschrecken,

Abbildung 40: In die Hiiften gestemmte
Arme sind ein eindeutiges Zeichen des
Revieranspruchs. So demonstriert man
Uberlegenheit oder macht deutlich, dass
es ein Problem gibt.
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Abbildung 41: Frauen stemmen die
H&nde weniger oft in die Hiiften als
Ménner. Achten Sie auf die unter-
schiedlichen Daumenpositionen, die
hier dargestellt werden.

Abbildung 42: Auf diesem Foto sind
die Hande ebenfalls in die Hiiften
gestemmt, aber diesmal zeigen die
Daumen nach vorne. Diese Haltung
signalisiert Neugierde und weniger
Autoritét, als dies bei der in Ab-
bildung 41 dargestellten Kérpergeste
der Fall ist.

Kasten 31

DER LANGE ARM DES GESETZES

Menschen, die bezweifeln, dass nonverbale Kommunikation das Verhal-
ten anderer beeinflusst, sollten einmal Gberlegen, was passiert, wenn
Polizeibeamte im falschen Moment die Hande in die Hiften stemmen. Es
gibt Situationen, in denen diese Haltung nicht nur der Absicht des
Beamten zuwiderlduft, sondern sogar sein Leben geféhrden kann.

Unbewusst ist diese Haltung ein starker Ausdruck von Autoritdt und
Dominanz sowie auch des Revieranspruchs. Wenn in einem Fall haus-
licher Gewalt ein Polizeibeamter herbeigerufen wird und dieser vor Ort
eine solche Haltung einnimmt, kann dies leicht dazu fihren, dass die
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Reizbarkeit der Hausbewohner sogar noch zunimmt und die Situation
moglicherweise eskaliert. Das gilt vor allem dann, wenn der Polizist sich
mit aufgestiitzten Handen in den Tirbereich stellt und den Ausgang ver-
sperrt. Solche Revieranspriiche sind hier besonders problematisch, denn
das »Haus eines Mannes« wird nicht umsonst als »sein Konigreich«
bezeichnet, natiirlich mdchte er nicht, dass jemand anders hier ir-
gendwelche Anspriiche erhebt.

Auch junge Beamte, die verdeckt ermitteln, sollten um diese Haltung
und ihre Wirkung wissen. Wenn Neulinge zum ersten Mal undercover
beispielsweise eine Bar betreten, die sie zu observieren versuchen,
kann es leicht vorkommen, dass sie die Hande in die Hlften stemmen.
Sie sind es gewohnt, diese Haltung einzunehmen, haben sich jedoch in
der Halb- oder Unterwelt noch nicht das Recht verdient, sich derart
autoritér zu prasentieren und anderen den Raum streitig zu machen.
Sie geben sich damit unabsichtlich als Polizisten zu erkennen. Verhére
von zahlreichen Kriminellen haben ergeben, dass sie verdeckte Ermittler
anhand solcher Gesten identifizieren kénnen. Die wenigsten Zivilisten
nehmen eine solche Pose ein, es sei denn Manner in Fihrungsposition-
en. Ich erinnere Polizeiausbilder und Vorgesetzte also immer daran,
sicherzustellen, dass verdeckte Ermittler sich diese Haltung
abgewohnen, damit sie nicht auffliegen und so ihr Leben aufs Spiel
setzen.

sich auf andere Weise durchzusetzen. Die Hiande in die Hiiften
zu stemmen ist eine geeignete Art, um mitzuteilen, dass es Prob-
leme gibt, dass Arger ins Haus steht oder dass man gewillt ist,
seinen Standpunkt zu verteidigen (Morris, 1985, 195).

Eine Variante dieser Korperhaltung (bei der normalerweise die
Daumen nach hinten zeigen) ist es, die Hinde umgekehrt in die
Hiiften zu stemmen, sodass die Daumen nach vorne zeigen
(siehe Abbildung 42). Man sieht dies oft bei Menschen, die neu-
gierig sind, sich zugleich aber Sorgen machen. Sie néhern sich
einer Situation in dieser modifizierten Haltung (Hande auf den
Hiiften, Ellbogen nach aufBen, Daumen nach vorne), um ein-
zuschitzen, was gerade vor sich geht, und drehen ihre Hande
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(Daumen zeigen nun nach hinten), sobald es nétig ist, eine dom-
inantere Haltung einzunehmen.

Der Kobra-Effekt

Ein anderes, sehr #hnliches Revierverhalten sieht man oft
wiahrend geschéftlicher Besprechungen und anderer sozialer
Begegnungen, die im Sitzen stattfinden. Und zwar wenn sich je-
mand zuriicklehnt und seine Hinde hinter dem Kopf vers-
chrankt (siehe Abbildung 43). Ich unterhielt mich einmal mit
einem Kulturanthropologen iiber dieses Verhalten und wir ka-
men zu dem Schluss, dass diese Geste der Art dhnelt, in der eine
Kobra ihr Nackenschild spreizt, um andere Tiere vor ihrer
Macht und Stirke zu warnen. Dieser Effekt ldsst uns groBer er-
scheinen, als wir wirklich sind, und vermittelt
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Abbildung 43: Hinter dem Kopf vers-
chrénkte Hénde sind ein Anzeichen fiir
ein entspanntes und dominantes Verhal-
ten. Normalerweise zeigen Vorgesetzte
eine solche Geste, beispielsweise in
Besprechungen.

anderen: »Hier bin ich der Chef!« Bei dieser und anderen Dom-
inanzgesten kommt es freilich auch auf die Rangordnung an.
Wenn zum Beispiel der Abteilungsleiter mit seinem Team auf
den Beginn einer Besprechung wartet, kann es passieren, dass er
die Hande hinterm Kopf verschrankt. Dieses Revierverhalten
stellt er jedoch unmittelbar ein, sobald sein Vorgesetzter den
Raum betritt. Territorium fiir sich zu beanspruchen ist nur jenen
vorbehalten, die einen hohen Status oder eine Fiithrungsrolle
bekleiden. Von allen anderen wird erwartet, dass sie die Hande
auf den Tisch legen, um ihre Unterlegenheit zu demonstrieren.
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Dominante Pose

Oft machen Menschen mit einer Geste der Arme einen Stand-
punkt deutlich und beanspruchen gleichzeitig ihr Revier. Man
sieht das vor allem bei Meinungsverschiedenheiten. Ich erinnere
mich in diesem Zusammenhang an ein Ereignis bei einem Zwis-
chenaufenthalt in einem New Yorker Hotel: Ein Gast trat an den
Rezeptionsschalter heran und bat den Angestellten um einen Ge-
fallen. Seine Arme hielt er eng am Korper. Als ihm sein Wunsch
abgeschlagen wurde, formulierte der Gast seine Bitte als Forder-
ung — dazu gestikulierte er heftig und stiitzte sich schlieflich auf
dem Rezeptionstresen ab. Im Lauf der immer hitziger wer-
denden Debatte breitete er seine Arme zunehmend aus und
nahm dadurch immer mehr Raum auf dem Tisch ein. Dieses
ausladende Abstiitzen ist ein starkes Signal und eine Reaktion
des limbischen Systems, die Dominanz zeigen und den eigenen
Standpunkt verdeutlichen soll (siehe Abbildung 44). Als goldene
Regel gilt, dass schiichterne Menschen eher zuriickhaltend mit
Armbewegungen sind, wihrend starke, michtige oder emporte
Personen mehr Raum beanspruchen (siehe Kasten 32).

In Geschiftsbesprechungen wird ein Redner, der moglichst
viel Raum einnimmt (und das auf Dauer), wahrscheinlich sehr
von dem iiberzeugt sein, was er erzihlt (sieche Abbildung 45).
Weit ausgebreitete Arme sind ein sehr zuverlédssiger nonverbaler
Hinweis (des limbischen Systems); sie bringen groBes Selbstver-
trauen zum Ausdruck. Umgekehrt sollten Sie einmal darauf
achten, wie schnell jemand, der mit einer ausladenden Armhal-
tung mehrere Stithle in Beschlag nimmt, seine Arme zuriick-
zieht, wenn man ihm eine unangenehme Frage stellt (siehe
Kasten 33).
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Abbildung 44: Gespreizte Finger, mit
denen man sich ausladend abstiitzt,
sind ein deutliches Revierverhalten,
das Souverénitdt und Dominanz zum
Ausdruck bringt.

Abbildung 45: Ein Arm, den man auf
einer Riickenlehne ablegt, vermittelt,
dass man sich entspannt und
souverdan fiihlt.

Kasten 32

DEUTLICHE WARNSIGNALE

Vor etlichen Jahren beriet ich einmal das Sicherheitspersonal einer
ausléndischen American-Airlines-Niederlassung. Im Gesprach wies mich
jemand darauf hin, dass die Angestellten am Ticketschalter potenziell
problematische Passagiere daran erkannten, wie breit sie ihre Arme auf
dem Tresen abstitzten. Seit diesem Tag achte ich auf dieses Verhalten
und habe es seither zahllose Male in hitzigen Debatten erleben kénnen.

Bei einer anderen Gelegenheit horte ich, wie ein Fluggast dariiber in
Kenntnis gesetzt wurde, dass er aufgrund einer neuen Regelung fiir sein
Ubergepack extra zahlen miisse. Wie auf Knopfdruck stiitzte sich der
Mann daraufhin mit seinen Armen so breit auf dem Schalter ab, dass er
sich nach vorne beugen musste. Im Verlauf der Diskussion trat der
Angestellte der Fluggesellschaft zurlck, kreuzte seine Arme vor der
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Brust und lieB den Passagier wissen, dass er nicht mitfliegen durfe,
wenn er sich nicht sofort beruhige und kooperiere. Man sieht nicht alle
Tage in einer Konfrontation zwei so deutliche Armgesten aufeinander-
prallen, auch auf diese Weise kann man im Streit miteinander ringen.

Kasten 33

PLOTZLICHE UNSICHERHEIT

Vor einigen Jahren war ich an der Vorbereitung eines Sondereinsatzes
beteiligt, der in Lakeland, Florida, stattfinden sollte. Der Einsatzleiter,
der den Ablauf der Operation skizzierte, schien alle Eventualitdten be-
dacht zu haben. Seine Arme ruhten entspannt auf den Rickenlehnen
der Stiihle links und rechts von ihm, wahrend er seinen detaillierten Zu-
griffsplan durchging. Pl6tzlich fragte jemand: »Was ist mit den San-
itdtern in Lakeland, wissen die schon Bescheid?« Sofort zog der Ein-
satzplaner seine Arme zurlick und legte sie mit gefalteten Handen in
den SchoB. Hier vollzog sich eine entscheidende Veranderung seines
Territorialverhaltens. Zuerst dominierte er den Raum, dann machte er
sich so klein wie moglich — weil er nicht alle nétigen Vorbereitungen
getroffen hatte. Sein Optimismus war schlagartig verflogen. Dies ist ein
deutliches Beispiel dafiir, wie schnell sich unsere Verhaltensweisen je
nach Stimmungslage, Souveranitat oder Gedanken verdandern konnen.
Korpersprache lauft unwillkiirlich ab und liefert unmittelbar Information-
en Uber das Innenleben einer Person. Wenn wir uns wohlfiihlen, breiten
wir uns aus, fiihlen wir uns jedoch weniger souveran, dann ziehen wir
uns zuriick.

Aus Liebe

In Liebesbeziehungen und bei der Partnerwahl legt der Mann oft
seinen Arm um die Frau, vor allem wenn die Moglichkeit be-
steht, dass Konkurrenten versuchen, ihm die Herzensdame ab-
spenstig zu machen. Oder er legt seinen Arm um sie und wendet
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sich ihr zu, um sein Territorium »abzusichern«. Es kann sehr
aufschlussreich und unterhaltsam sein, bei den Ritualen der
Partnerwerbung zuzusehen — vor allem wenn man Méanner beo-
bachtet, die unbewusst ihr Territorium abstecken und Ans-
priiche auf die betreffende Dame anmelden. Die innige Verbund-
enheit zweier Menschen lasst sich auch daran ablesen, wie nah
ein Paar die Arme nebeneinander ablegt (oder auch nicht), wenn
es gemeinsam am Tisch sitzt. Unsere Arme verfiigen iiber eine
grofe Anzahl an Sinnesrezeptoren und eine Beriihrung kann
sinnlich sehr anregend sein. Selbst ein sachtes Streichen {iber die
feinen Harchen der Arme oder das Beriihren durch Kleidung
hindurch kann die Nervenenden stimulieren. Wenn wir also un-
sere Arme dicht in der Néhe einer anderen Person ablegen, sig-
nalisiert das limbische Gehirn offenkundig, dass wir uns sehr
wohlfiihlen und koérperlicher Kontakt erlaubt ist. Wenn wir un-
sere Arme von denen unseres Sitznachbarn wegziehen, bedeutet
das umgekehrt, dass es mit der Beziehung zu unserem Neben-
mann nicht zum Besten bestellt ist oder dass wir uns in seiner
Gegenwart unwohl fiihlen (egal, ob es sich dabei um eine Ver-
abredung handelt oder um eine fremde Person).

Schmuck, Tatowierungen und andere Merkmale

Uberall auf der Welt wird Wohlstand zur Schau gestellt, indem
man wertvolle Gegenstdnde und Schmuck an den Armen tragt.
In vielen Teilen des Nahen Ostens haben Frauen immer noch die
Gewohnheit, ihren Wohlstand und gesellschaftlichen Status in
Form goldener Ringe oder Armreifen zu demonstrieren. Ménner
tragen zu demselben Zweck meist teure Armbanduhren. In den
1980-Jahren waren Méanner in Miami ganz versessen darauf,
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Rolex-Uhren zu tragen; sie waren ein angesagtes Statussymbol
und sowohl bei Drogendealern als auch Neureichen sehr beliebt.

An den Armen finden sich aber oft noch weitere Hinweise auf
den jeweiligen personlichen oder beruflichen Stand einer Per-
son. Bauarbeiter, Sportler und Soldaten haben dort manchmal
Narben, die sie sich im Rahmen ihrer beruflichen Laufbahn
zugezogen haben. Rangabzeichen sind bei Uniformen oft an den
AuBenseiten der Oberarme angebracht. Wie am Rumpf tragen
wir auch an den Armen Embleme, die bestimmte Aspekte unser-
er Personlichkeit nach auBen kommunizieren. Denken Sie nur
einmal an die Vielzahl von Titowierungen, die sich so manch
einer auf den Arm hat stechen lassen. Und viele Kraftsportler
betonen ihre durchtrainierten Muskeln noch zusétzlich, indem
sie enge Oberteile tragen.

Dem aufmerksamen Beobachter kann der genaue Blick auf die
Arme eines Menschen viel iiber dessen Lebensstil verraten. Die
glatten, gepflegten Ellbogen verwohnter Wohlstandsmenschen
unterscheiden sich deutlich von jenen, die von der téglichen
Arbeit gekennzeichnet, sonnengegerbt oder gar vernarbt sind.
Ehemalige Armeeangehorige oder Gefiangnisinsassen tragen
nicht selten Spuren ihrer Vergangenheit auf den Armen, unter
anderem ebenfalls Narben und Tatowierungen. Menschen mit
einer feindseligen Haltung gegeniiber einer anderen gesellschaft-
lichen Gruppe lassen ihre Einstellung oft in Form tidtowierter
Schriftziige auf den Armen verewigen. Konsumenten harter Dro-
gen weisen moglicherweise Einstichstellen an den Armvenen
auf. Menschen, die an Depression oder dem Borderline-Syn-
drom leiden, haben an ihren Armen eventuell kleine vernarbte
Schnittwunden, die sie sich selbst zugefiigt haben (American
Psychological Association, 2000, 706—707).

Téatowierungen haben in den letzten knapp zwei Jahrzehnten
massiv an Popularitit gewonnen, vor allem in den
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Industrielindern. Diese Form des Korperschmucks, die auf der
ganzen Welt verbreitet ist, gibt es jedoch seit mindestens 13.000
Jahren. Da die Wirkung von Tattoos auf unsere Mitmenschen in
unserer heutigen Kultur nicht unerheblich ist, mochte ich kurz
darauf eingehen. Ich fungierte einmal als Berater bei einer Befra-
gung potenzieller Geschworener. Im Mittelpunkt stand die
Frage, wie ein Zeuge oder Angeklagter wahrgenommen wird,
wenn er titowiert ist. Es wurden unterschiedliche gemischte
Gruppen von Méannern und Frauen mehrmals befragt. Das
schlussendliche Fazit war, dass Tatowierungen von den
Geschworenen ganz allgemein als Ausdruck eines niedrigen
sozialen Status und/oder Hinweis auf alte Jugendsiinden wahr-
genommen wurden. Thr Urteil fiel entsprechend negativ aus.

Ich weise meine Kursteilnehmer stets darauf hin, dass sie ihre
Tétowierungen, so sie denn welche haben, verbergen sollten. Vor
allem wenn sie sich um eine Stelle bewerben — und unbedingt
dann, wenn sie in der Lebensmittelindustrie oder im medizinis-
chen Sektor arbeiten wollen. Prominente erleben vielleicht keine
sozialen Nachteile durch ihre Tattoos, aber selbst sie miissen sie
oft wegschminken, wenn sie beispielsweise einen Film drehen.
Umfragen haben ergeben, dass die meisten Menschen keine
hohe Meinung von Titowierungen haben. Das wird sich eines
Tages vielleicht dndern, aber bis dahin gilt: Wenn Sie jemanden
fiir sich gewinnen wollen, sollten Sie Tattoos zunichst
verbergen.

Armgesten der Zuneigung

Kinder miissen einen liebevollen Korperkontakt erfahren, damit
sie mit dem Gefiihl aufwachsen, behiitet und umsorgt zu sein.
Aber auch Erwachsene konnen hin und wieder eine Umarmung
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vertragen. Ich umarme meine Mitmenschen sehr gerne, weil
diese Geste viel wirksamer Fiirsorge und Zuneigung vermittelt,
als Worte dies konnen. All jene, die nichts von Umarmungen
halten, tun mir leid; ihnen entgeht so einiges im Leben.

So wirkungsvoll eine Umarmung auch sein kann, um ein posit-
ives zwischenmenschliches Klima zu schaffen, manche
Menschen fithlen sich dadurch eher bedringt. In dem
prozesssiichtigen Zeitalter, in dem wir heute leben — und in dem
eine wohlwollende Umarmung nur allzu rasch als sexueller
Ubergriff fehlgedeutet wird —, muss man leider sehr gut
aufpassen, wen man mit dieser Form der Sympathiebekundung
bedenkt. Wie immer gilt auch hier: Die sorgfiltige Beobachtung
und Deutung des Verhaltens unserer Mitmenschen ist in jeder
Lebenslage der beste Ratgeber.

Abgesehen von Umarmungen gibt es aber auch noch andere
Methoden, um mit den Armen Sympathie zum Ausdruck zu
bringen — und dabei gleichzeitig einen positiven Eindruck von
sich selbst zu vermitteln. Wenn Sie einer Person zum allerersten
Mal begegnen, sollten Sie IThr Wohlwollen zeigen, indem Sie die
Arme entspannt halten, sie am besten leicht nach aufen drehen
und dabei, wenn moglich, die Hiande so 6ffnen, dass die Innen-
flichen gut sichtbar sind. Auf diese Weise vermittelt man dem
limbischen System des Gegeniibers, dass man nichts Bdses im
Schilde fiihrt. Das nimmt sehr wirkungsvoll die Spannung aus
der Situation, lasst keine Nervositiat aufkommen und erleichtert
das Kennenlernen.

In Siidamerika gehort der Abrazo (eine kurze Umarmung) zu
den Umgangsformen, die Méanner untereinander auszutauschen
pflegen. Auf diese Weise bekundet man seinen Respekt fiir den
anderen. Beim Abrazo beriihrt man sich an der Brust und um-
fasst den Riicken des anderen mit seinen Armen. Leider kenne
ich viele Menschen, die davor zuriickschrecken und/oder sich
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dabei sehr unwohl fiihlen. Ich habe schon US-amerikanische
Geschiftsleute in Siidamerika gesehen, die den Abrazo verwei-
gert oder sich so unbeholfen dabei angestellt haben, dass es aus-
sah, als wiirden sie mit ihrer Grofmutter tanzen. Grundsatzlich
empfehle ich aber, sich darauf einzulassen, da in jeder Kultur
solche kleinen Hoflichkeitsgesten enorm wichtig sind. Die sii-
damerikanische Form der BegriiBung erlernt man genauso
schnell wie den in unserem Kulturkreis iiblichen Handschlag;
wichtig ist vor allem, dass man sich dabei wohlfiihlt. Wenn Sie
als Geschdftsmann in Siidamerika tétig sind, wird man Sie fiir
gefiihlskalt und unnahbar halten, wenn Sie diese freundschaft-
liche Art der BegriiBung ablehnen. Das wire jedoch vollig un-
notig und Sie sollten die Gelegenheit nutzen, wenn eine derart
einfache Geste Thren guten Willen zum Ausdruck bringen und
Sie sympathisch machen kann (siehe Kasten 34).

AbschlieBende Bemerkungen:
die nonverbale Sprache der Arme

Unsere Arme liefern eine Menge Informationen, wenn es darum
geht, die Absichten und Gefiihle anderer zu entschliisseln.
Umgekehrt kann man meines Erachtens aber auch sehr schnell
den sprichwortlichen guten Draht zu einem Mitmenschen her-
stellen, indem man ihn am Oberarm zwischen Ellbogen und
Schulter beriihrt. Natiirlich ist es immer ratsam, die person-
lichen und kulturellen Eigenheiten eines Menschen zu kennen,
bevor man dies tut. Grundsitzlich aber ist die eben beschriebene
kurze Beriihrung eine gute und unverfiangliche Moglichkeit, um
Kontakt herzustellen und den anderen
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Kasten 34

SICH UMARMEN LASSEN

Vor Jahren forderte mich einmal ein Strafverteidiger bei einem Spion-
ageverfahren in Tampa, Florida, heraus, als er versuchte, mich bloBzus-
tellen oder in Verruf zu bringen, indem er mir die Frage stellte: »Mr.
Navarro, trifft es zu, dass Sie meinen Klienten bei jedem Treffen
umarmt haben?« Ich entgegnete daraufhin: »Das war keine Umar-
mung, sondern ein Abrazo - ein kleiner, aber feiner Unterschied.« Ich
legte eine Kunstpause ein und ergénzte: »Und es war fur mich auch
eine gute Moglichkeit, zu Uberpriifen, ob der Angeklagte bewaffnet war;
schlieBlich hat er ja schon einmal eine Bank ausgeraubt.« Verblufft
stellte der Verteidiger daraufhin seine provokanten Fragen ein. Ihm war
namlich nicht bekannt gewesen, dass sein Klient zuvor einen be-
waffneten Bankiberfall begangen hatte.

Seltsamerweise ging die Abrazo-Geschichte damals durch die gesamte
Lokalpresse, so als hatten die Einwohner von Tampa und Ybor City
(beides Stadte mit einem hohen hispanischen Bevélkerungsanteil) noch
nie etwas von einem Abrazo gehort. Spater sind der betreffende Anwalt
und ich Ubrigens enge Freunde geworden. Er ist mittlerweile zum Bun-
desrichter aufgestiegen und inzwischen lachen wir schon seit fast 20
Jahren gemeinsam uber den »Abrazo-Vorfall«.

wissen zu lassen, dass man ihm wohlgesinnt ist. In den Mittel-
meerlidndern, Siidamerika und dem arabischen Kulturkreis gel-
ten Berithrungen als wichtiger Bestandteil der Kommunikation
und sozialen Harmonie. Reagieren Sie also bitte nicht schockiert,
verbliifft oder gar verédrgert, wenn Ihnen auf Reisen Menschen
begegnen, die Thren Arm beriihren (vorausgesetzt, sie tun dies
auf die eben beschriebene angemessene Weise). Dies ist namlich
ein nonverbales Signal, das sagen soll: »Wir verstehen und ver-
tragen uns.« Nachdem menschliche Berithrungen so eng mit
Kommunikation verkniipft sind, sollte man sich eigentlich viel-
mehr wundern — und es auch durchaus einmal hinterfragen —,
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wenn bei einer Begegnung keine Beriihrungen ausgetauscht
werden.



6. Alles eine Fingeriibung -
Wie Hande und Finger zu uns
sprechen

Unsere Héande sind anatomische Wunderwerke, die in der ges-
amten Natur einzigartig sind — und zwar nicht nur deshalb, weil
wir so viele Dinge mit ihnen tun kénnen, sondern auch wegen
ihrer enormen Ausdruckskraft. Menschliche Hande sind in der
Lage, die Fresken der Sixtinischen Kapelle zu malen, Gitarre zu
spielen, komplizierte Operationen durchzufiihren, eine Skulptur
wie Michelangelos David aus Stein zu meifieln, Stahl zu
schmieden und Gedichte zu Papier zu bringen. Mit ihrer Hilfe
konnen wir die Welt um uns herum greifen, kratzen, schlagen,
stoBen, betasten, halten und formen. Und wie gesagt: Unsere
Hinde sind enorm ausdrucksstark; sie konnen Horgeschiadigten
Informationen vermitteln, eine erzéhlte Geschichte mit Gesten
untermalen oder unsere innersten Gedanken offenbaren. Keine
andere Spezies auBer uns hat derart flexible und leistungsfihige
Korperglieder.

Weil unsere Hinde in der Lage sind, selbst feinste Bewegun-
gen auszufiithren, konnen sie unseren Gedanken sehr nuanciert
Ausdruck verleihen. Fiir die Entschliisselung von Korpersprache
ist die Gestik der Héande essenziell, denn jede Bewegung ist vom
Gehirn (bewusst oder unbewusst) gesteuert. Obwohl im Lauf der
Jahrmillionen die menschliche Evolution weit vorangeschritten
ist und unter anderem auch die Sprache hervorgebracht hat,
sind unsere Gehirne immer noch darauf programmiert, auch un-
sere Hande »sprechen« zu lassen, wenn es darum geht, unsere
Gefiihle, Gedanken und Meinungen mitzuteilen. Ganz gleich, ob
Menschen sich nun verbal duBern oder nicht — Handgesten
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haben unsere Aufmerksamkeit mehr als verdient, weil sie ein
Fillhorn nonverbaler Verhaltensweisen sind, die uns dabei
helfen konnen, andere zu verstehen.

Handgesten in der
zwischenmenschlichen Wahrnehmung

Hinde vermitteln uns nicht nur wichtige Informationen iiber an-
dere, umgekehrt beeinflussen auch unsere eigenen Handbewe-
gungen, wie unsere Umwelt uns wahrnimmt. Also tragen sowohl
die Art, wie wir unsere Hande einsetzen, als auch das Wissen um
die Gesten anderer dazu bei, dass wir im zwischenmenschlichen
Bereich wirkungsvoll interagieren kénnen. Untersuchen wir also
zunichst, welche Rolle unsere Hinde dabei spielen, wie andere
uns sehen.

Effektive Gesten erhdhen unsere Glaubwiirdigkeit
und Uberzeugungskraft

Das menschliche Gehirn ist darauf programmiert, auch die
kleinste Bewegung der Hande und Finger wahrzunehmen. Tat-
sdchlich schenkt es den Handgelenken, Handflachen, Fingern
und Hénden weit mehr Aufmerksamkeit als anderen Korper-
teilen (Givens, 2005, 31, 76; Ratey, 2001, 162—165). Von einem
entwicklungsgeschichtlichen Standpunkt aus ist das auch sin-
nvoll. Als unsere Spezies den aufrechten Gang entdeckte und un-
ser Gehirn wuchs, spezialisierte sich das Kénnen unserer Hande.
Mit ihnen konnte der Mensch sich ausdriicken, aber er konnte
anderen auch damit gefahrlich werden. Fiir unsere Vorfahren
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war es deshalb iiberlebenswichtig, bei Begegnungen maglichst
schnell die Hénde des jeweils anderen in Augenschein zu neh-
men, um zu sehen, was er im Schilde fiihrte (ob er also zum Beis-
piel eine Waffe in Hianden hielt). Den Umstand, dass das
menschliche Gehirn bis heute automatisch dazu neigt, zuerst auf
die Hinde zu achten, machen sich erfolgreiche Unterhalter,
Zauberer und Redner gern zunutze, um ihre Darbietungen in-
teressanter zu gestalten oder uns abzulenken (siehe Kasten 35).

Wir Menschen reagieren grundsitzlich positiv auf aus-
drucksstarke Handbewegungen. Wenn Sie also Ihre Uberzeu-
gungskraft als Redner erhohen wollen — zu Hause, beruflich oder
auch im Freundeskreis —, dann sollten Sie versuchen, Ihre
Gesten effektiver zu gestalten. Manchen Menschen fillt die
wirkungsvolle Verstindigung mit den Hénden leicht; sie haben
ein Talent dafiir und miissen nicht viel dariiber nachdenken oder
sich diese erst mithsam

Kasten 35

RHETORISCHE FAHIGKEITEN EISERN

EINSTUDIERT

Die meisten erfolgreichen Redner zeichnen sich durch energische
Handgesten aus. Ein - leider — besonders gutes Beispiel hierfiir ist Adolf
Hitler, der beharrlich an seiner Gestik gefeilt hat, um seine rhetorischen
Fahigkeiten zu verbessern. Vor beziehungsweise wahrend des Ersten
Weltkriegs war er Maler von Postkartenbildern und einfacher Gefreiter
von schmachtigem Wuchs, dem samtliche Qualitdten fehlten, die man
normalerweise von einem talentierten, Uberzeugenden Redner erwartet.
Also fing Hitler an, seine Reden vor dem heimischen Spiegel zu tben.
Spater filmte er sich selbst beim Einstudieren von Gesten, die seine
Zuhorer maglichst mitreiBen sollten. Der Rest ist allseits bekannt. Durch
seine rhetorischen Fahigkeiten gelang es dem Mann, der spater Million-
en Menschen in den Tod schickte, sich an die Spitze des Dritten Reichs
zu setzen. Es existieren immer noch einige Archivaufnahmen von Hitler
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beim Eintiben seiner Arm- und Handbewegungen. Sie legen Zeugnis ab
von seiner Entwicklung hin zu einem Redner, der seine Hande gezielt
einsetzte, um sein Publikum zu fesseln und zu manipulieren.

aneignen. Andere jedoch miissen sich die »Sprache der Hénde«
hart erarbeiten. Ob Thnen eine ausdrucksstarke Gestik nun in die
Wiege gelegt wurde oder nicht — es ist eine Tatsache, dass wir
unsere Ideen wirkungsvoller vermitteln konnen, wenn wir dabei
unsere Hiande benutzen.

Zeigen Sie Ihre Hande!

Aus den oben genannten Griinden wirkt man auf seine Mit-
menschen suspekt, wenn man seine Hdnde beim Reden ver-
steckt. Deshalb sollten Sie im direkten Gesprach mit anderen
immer darauf achten, dass Ihre Hiande sichtbar bleiben. Haben
Sie sich jemals mit jemandem unterhalten, der seine Hinde
unter dem Tisch verborgen hielt? Dann hat Sie sicher schnell das
Gefiihl beschlichen, dass irgendetwas nicht stimmte (siehe
Kasten 36). Wenn wir personlich mit jemandem interagieren, er-
warten wir, dass wir freie Sicht auf seine Hinde haben, weil das
Gehirn auf sie als wichtigen Bestandteil im Kommunikation-
sprozess angewiesen ist. Sind die Hénde jedoch aufler Sichtweite
oder bewegen sich nicht, beeintrichtigt dies die wahrgenom-
mene Qualitit und Authentizitit der iibermittelten
Informationen.

I <2Sten 36
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JEDER HAT ES SELBST IN DER HAND,
WIE ER RUBERKOMMT

Vor Jahren fihrte ich in dreien meiner Kurse eine inoffizielle Studie
durch. Ich bat die Studenten darum, sich gegenseitig zu befragen, und
wies die Halfte der Klasse an, ihre Hande wahrend des Gesprachs unter
dem Tisch zu verbergen, wéhrend die andere Halfte die Hande lber der
Tischplatte behalten sollte. Nach dem fiinfzehnminitigen Gesprach
stellten wir fest, dass die Probanden, die ihre Hande unter dem Tisch
gehalten hatten, grundsatzlich den Eindruck erzeugten, angespannt,
verschlossen (introvertiert) und hinterhéltig zu sein oder sogar zu lu-
gen. Jene Testpersonen, deren Hande sichtbar gewesen waren, wurden
als extrovertierter und umganglicher wahrgenommen und niemandem
in dieser Vergleichsgruppe wurde unterstellt, die Unwahrheit zu sagen.
Kein wissenschaftlich besonders fundiertes Experiment, aber dennoch
sehr aufschlussreich.

Bei Umfragen unter Geschworenen féllt auf, dass sie es ganz und gar
nicht mégen, wenn sich die Anwalte hinter dem Rednerpult verstecken.
Die Geschworenen wollen ihre Hénde sehen, damit sie die vorgebracht-
en Argumente und Standpunkte besser bewerten kénnen. Geschworene
mogen es Ubrigens auch nicht, wenn Zeugen ihre Hande verbergen; sie
nehmen dieses Verhalten als negativ wahr und vermuten, dass der
Zeuge etwas verschweigt oder nicht die Wahrheit sagt. Diese Verhal-
tensweisen missen zwar nicht per se eine vorsatzliche Tauschung an-
zeigen; aber die Wahrnehmung der Geschworenen ist durchaus ernst zu
nehmen. Nicht nur fir den Ausgang eines Prozesses, sondern auch, weil
sie uns daran erinnert, dass man es grundsatzlich vermeiden sollte,
seine Hande zu verbergen.

Die Macht des Handschlags

Ein Handeschiitteln ist normalerweise der erste — und maglich-
erweise einzige — Korperkontakt, den wir mit anderen Personen
haben. Dauer und Intensitat der BegriiBungsgeste beeinflussen
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wesentlich, wie wir auf jemanden wirken, dem wir die Hand
geben. Jeder von uns erinnert sich sicher an den einen oder an-
deren Zeitgenossen, dem wir die Hand reichten und der daraufh-
in ein merkwiirdiges Gefiihl bei uns hinterlieB — oder vielleicht
erschien uns sogar die gesamte Situation in einem etwas selt-
samen Licht. Unterschitzen Sie also nicht den Einfluss des
Handschlags auf den Gesamteindruck eines Menschen. Er spielt
eine enorm wichtige Rolle.

Uberall auf der Welt ist es iiblich, die Hinde zu benutzen, um
andere zu begriiBen, obwohl es kulturspezifische Unterschiede
gibt — also wie lang oder fest beispielsweise ein Hédndedruck sein
sollte. Als ich nach Utah zog, um an der Brigham Young
Universitdt zu studieren, zeigten mir meine Mitstudenten den
sogenannten »Mormonen-Handschlag«. Dabei handelt es sich
um ein sehr langes und festes Hdndeschiitteln, das nicht nur
ausgiebig von Universititsstudenten praktiziert wird, sondern
auch von den Mitgliedern der Kirche Jesu Christi der Heiligen
der letzten Tage (Mormonen). In meiner Zeit dort bemerkte ich,
wie vor allem ausldndische Studenten iiber diesen eher energisch
ausgefiihrten Handschlag staunten, weil in vielen Kulturen, vor
allem in Siidamerika, dieser eher sachte ausgefiihrt wird (wie
bereits erwahnt, ziehen manche Stidamerikaner den Abrazo vor).

Da beim Handschlag zwei Menschen normalerweise zum er-
sten Mal in Korperkontakt miteinander treten, kann dies ein
entscheidender Augenblick in ihrer Beziehung sein. Fiir manche
ist der Handschlag nicht nur eine Form der BegriiBung, sondern
auch eine Moglichkeit, dem Gegeniiber zu verstehen zu geben,
dass sie in der Situation im wahrsten Sinne des Wortes die Uber-
hand haben. In den 1980er-Jahren wurde viel dariiber ges-
chrieben, wie man den Handschlag einsetzen kann, um Kon-
trolle und Dominanz auszuiiben — etwa indem man die Hand des
anderen in diese oder jene Richtung lenkt und immer darauf
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achtet, dass die eigene Hand oben liegt. Was fiir eine
Energieverschwendung!

Der Handschlag ist kein Wettbewerb im Armdriicken, mit dem
man seine Uberlegenheit zum Ausdruck bringt. Vielmehr sollte
man versuchen, beim Gegeniiber einen positiven Eindruck zu
hinterlassen. Wenn Sie schon das Bediirfnis haben, Dominanz zu
demonstrieren, dann bitte nicht auf diese Weise. Es gibt andere,
weitaus wirkungsvollere und subtilere Methoden, um dieses Ziel
zu erreichen. Beispielsweise die Unterschreitung der Individu-
aldistanz oder anhaltender Augenkontakt.

Ich habe schon mehrfach Menschen die Hand geben miissen,
die versuchten, durch Handeschiitteln ihre Macht zu demonstri-
eren. Solche Begegnungen haben bei mir stets einen negativen
Eindruck hinterlassen, allerdings ohne dass sich die gewiinscht-
en Unterlegenheitsgefiihle eingestellt hitten. Die Folge war
hochstens eine gewisse Verargerung. Es gibt auch Leute, die
beim Hindeschiitteln ihr Gegeniiber mit dem Zeigefinger an der
inneren (ventralen) Seite des Handgelenks beriihren. Falls Thnen
das auch schon passiert sein sollte und Sie sich dabei unwohl
fiihlten, dann muss Sie das nicht weiter verwundern, denn so ge-
ht es den meisten Menschen.

Ahnlich werden Sie sich normalerweise unwohl fiithlen, wenn
jemand Sie mit einem »Politiker-Handschlag« empfingt, bei
dem man die linke Hand auf die beiden sich schiittelnden Hande
legt. Politiker denken vermutlich, dass sie mit dieser beidhandi-
gen Geste umginglicher wirken, merken aber nicht, dass viele
Menschen es ganz und gar nicht mégen, auf diese Weise begriiBt
zu werden. Ich kenne einige Menschen (iiberwiegend Méanner),
die darauf bestehen, einem die Hand auf diese Weise zu geben,
damit aber eher einen negativen Eindruck hinterlassen. Sie soll-
ten daher darauf verzichten, andere so zu begriiBen — es sei
denn, Sie wollen jemanden bewusst irritieren.
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So fremdartig es Europaern und Amerikanern auch erscheinen
mag, in vielen Kulturen halten Manner Handchen. Dieses
Phéinomen ist im islamischen Kulturkreis wie auch in Asien, vor
allem in Vietnam und Laos, sehr verbreitet. Manner in den
Vereinigten Staaten fiihlen sich oft hochst unwohl dabei, wenn
sie mit einem anderen Mann Hiandchen halten miissen, weil dies
in unserer Kultur uniiblich ist — von der Kindheit oder vielleicht
von bestimmten kirchlichen Brauchen einmal abgesehen. Wenn
ich in der FBI-Akademie angehende Agenten darum bitte, sich
die Hand zu geben, haben sie in der Regel kein Problem damit;
selbst dann nicht, wenn ich sie darum bitte, den Handschlag
langer als tiblich zu halten. Wenn ich sie jedoch dazu auffordere,
sich nebeneinander aufzustellen und sich an die Hand zu neh-
men, hagelt es sofort himische Bemerkungen und Einwinde; sie
zucken schon allein bei dem Gedanken daran zusammen und
kommen meiner Aufforderung nur hochst widerwillig nach.
Dann erinnere ich die angehenden Agenten daran, dass wir im
Rahmen unserer Arbeit mit vielen Kulturen in Kontakt kommen
und dass manche dieser Menschen ihr Wohlgefiihl moglicher-
weise dadurch zum Ausdruck bringen mochten, indem sie un-
sere Hand halten. Wir miissen lernen, das zu akzeptieren; dies
gilt vor allem im Umgang mit auslédndischen Informanten. (siche
Kasten 37).

In vielen Kulturen verwenden Manner Beriihrungen, um un-
tereinander positive Gefithle und Vertrautheit auszudriicken;
eine Praktik, die in den USA allerdings alles andere als weit ver-
breitet ist. Die Geschichte des bulgarischen Herrn zeigt nicht nur
kulturelle Unterschiede auf, sondern illustriert
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Kasten 37

HAND IN HAND

Wahrend meiner Zeit in der FBI-Niederlassung in Manhattan hatte ich
einmal mit einem bulgarischen Informanten zu tun, der zu uns
Ubergelaufen war. Es handelte sich um einen alteren Herrn, mit dem ich
mich im Lauf der Zeit anfreundete. Ich erinnere mich, dass ich eines
Nachmittags bei ihm zu Hause war und Tee trank, den er gegen Abend
zu sich zu nehmen pflegte. Wir saBen auf dem Sofa, und wéahrend er
mir Geschichten Uber seine Arbeit und sein Leben hinter dem Eisernen
Vorhang erzéhlte, nahm er meine linke Hand und hielt sie etwa eine
halbe Stunde lang fest. Er redete unaufhérlich von seinem Leben unter
dem sowjetischen Joch und mir wurde allmahlich klar, dass dieses Ge-
sprach eher einen therapeutischen Nutzen hatte als einen beruflichen.
Es war eindeutig erkennbar, dass dieser Herr groBe Freude daran hatte
und es ihn offenbar beruhigte, die Hand einer anderen Person zu halten.
Ganz offensichtlich war dieses Verhalten ein Ausdruck des Vertrauens,
das er mir entgegenbrachte; und so war auch fir mich diese Unterhal-
tung weit mehr als eine routinemé&Bige Abschlussbesprechung mit
einem ehemaligen Mitarbeiter. Weil ich ihm gestattete, meine Hand zu
halten, taute er schlieBlich derart auf, dass er mir noch einige zusatz-
liche, Uberaus wertvolle Informationen lieferte. Ich frage mich bis
heute, was mir alles entgangen wére, hétte ich meine Hand weggezo-
gen aus Angst, einen anderen Mann zu beriihren oder seine Hand zu
halten.

auch die Bedeutung, die der Korperkontakt fiir uns Menschen
hat. Im zwischenmenschlichen Bereich — ob nun zwischen Man-
nern und Frauen, Eltern und Kindern, unter Liebenden oder
Freunden — dient sowohl die Praxis als auch die Bewertung
korperlichen Kontakts dazu, die Qualitdt einer Beziehung zu
beurteilen. Ein Zeichen dafiir, dass sich eine Beziehung ver-
schlechtert hat oder gefihrdet ist, ist die pl6tzliche Verringerung
von Korperkontakten. Wenn Vertrauen besteht, dann beriihrt
man sich haufiger.
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Wenn Sie zurzeit im Ausland sind oder demnéchst verreisen
wollen, sollten Sie die kulturellen Gepflogenheiten TIhres
Gastlandes kennen. Das gilt vor allem fiir BegriiBungen. Bekom-
men Sie es mit jemandem zu tun, der einen weichen Héndedruck
hat, sollten Sie es tunlichst unterlassen, Thr Gesicht zu verziehen.
Wenn jemand Sie am Arm nimmt, sollten Sie nicht zuriicks-
chrecken. Falls Sie in den Nahen Osten reisen und jemand Ihre
Hand halten will, dann erfiillen Sie der betreffenden Person den
Wunsch. Wenn Sie als Mann in Russland sind, sollten Sie auBer-
dem darauf gefasst sein, dass Ihr ménnlicher Gastgeber Ihre
Wange kiisst, statt Thre Hand zu schiitteln. Alle diese GriiBe sind
genauso natiirliche und unverfangliche Gefiihlsbezeugungen wie
der in den USA und Europa iibliche Handschlag. Ich fithle mich
geehrt, wenn ein Araber oder Asiat meine Hand halten will, weil
ich weiB, dass dies ein Zeichen der Wertschiatzung und des Ver-
trauens ist. Diese kulturellen Unterschiede anzuerkennen ist der
erste Schritt, um kulturelle Vielfalt besser zu verstehen und
schitzen zu lernen.

Vermeiden Sie Gesten, die andere anstoBig finden
konnten

In vielen Landern auf der ganzen Welt zahlt das Zeigen mit dem
Finger zu den anst6Bigsten Gesten iiberhaupt. Zahlreiche Studi-
en belegen, dass die meisten Menschen es nicht mégen, wenn je-
mand mit dem Finger auf sie deutet (siehe Abbildung 46). Auf
Schul- wie auch auf Gefangnishofen ist dieses Handzeichen oft
der Ausloser fiir eine handfeste Schligerei. Wenn Eltern ihre
Kinder ins Gebet nehmen, sollten sie es ebenfalls tunlichst ver-
meiden, bei AuBerungen wie »Ich weiB, dass du es warst« mit
dem Finger auf sie zu deuten. Denn dies bewirkt einzig und
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allein, dass das Kind aufhort, auf die elterlichen Worte zu acht-
en, weil es vollauf damit beschiftigt ist, die feindselige Botschaft
dieser Geste zu verarbeiten (siehe Kasten 38).

Mit dem Finger zu zeigen ist nur eine von vielen anst6Bigen
Gesten, die man mit seinen Hénden oder Fingern vollfithren
kann. Manche davon sind

Abbildung 46: Eine der anstdBigsten
Gesten ist das Zeigen mit dem Finger
auf jemanden. Sie kommt nirgendwo
auf der Welt gut an.

Kasten 38

KEIN GUTER FINGERZEIG




197/332

Entsprechende Umfragen haben ergeben, dass ein Staatsanwalt sich
davor haten sollte, wahrend seines Eréffnungspladoyers mit dem
Zeigefinger auf den Angeklagten zu deuten. Geschworene sehen dieses
Verhalten nicht gerne, weil aus ihrer Sicht der Staatsanwalt kein Recht
hat, auf jemanden zu deuten, bis er den Fall gewonnen beziehungs-
weise den ausschlaggebenden Beweis erbracht hat. Es ist auf jeden Fall
besser, mit der offenen Hand (die Handflache zeigt nach oben) auf den
Angeklagten zu deuten als mit dem Finger. Wenn der entscheidende
Beweis erbracht wurde, kann der Staatsanwalt im Schlusspladoyer
gegebenenfalls mit dem Finger zeigen. Das mag vielleicht trivial er-
scheinen. Aber Dutzende von Befragungen haben gezeigt, dass
Geschworene es bei diesem Punkt besonders genau nehmen. Also rate
ich Anwalten, im Gerichtssaal nicht mit dem Finger zu zeigen. Was den
Rest von uns angeht: Niemand von uns sollte auf seinen Partner oder
seine Kinder mit dem Finger deuten. Auch bei Kollegen sollte man dies
tunlichst unterlassen. So etwas gehoért sich einfach nicht.

so bekannt, dass man sie nicht néher besprechen muss, wie zum
Beispiel der »Stinkefinger«. Es gilt auch als unhoéflich, jeman-
dem ins Gesicht zu schnippen; man sollte also niemals ver-
suchen, die Aufmerksambkeit einer Person auf sich zu ziehen, in-
dem man sie wie einen Hund zu sich herbeordert. Im Verfahren
gegen Michael Jackson im Jahr 2005 machte sich die Mutter
eines mutmaBlichen Opfers bei den Geschworenen dadurch un-
beliebt, dass sie mit den Fingern in ihre Richtung schnippte;
dieses Verhalten hatte einen tiberaus negativen Effekt. All jenen,
die sich fiir die vielen Handgesten interessieren, die es auf der
Welt gibt, empfehle ich das Buch Bodytalk: Korpersprache,
Gesten und Gebidrden von Desmond Morris sowie Reden mit
Hinden und FiiBen. Korpersprache in aller Welt von Roger E.
Axtell. Diese beiden hervorragenden Biicher bieten einen guten
Uberblick dariiber, wie viele verschiedene Gesten es auf der Welt
gibt und wie beredt die Hinde sind, wenn es darum geht,
menschliche Gefiihle auszudriicken.
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Vermeiden Sie es, an sich herumzuzupfen

Normalerweise setzen wir unsere Hinde ein, um unsere
Kleidung, unsere Haare und unseren Korper in Ordnung zu brin-
gen und zu pflegen. Besonders wihrend der Liebeswerbung sind
wir um unsere Korperpflege bemiiht — und pflegen dabei nicht
nur uns selbst, sondern auch unseren Partner beziehungsweise
unsere Partnerin. Intimitdt gestattet es einer Frau beispiels-
weise, eine Fluse vom Armel ihres Partners zu entfernen,
wihrend dieser behutsam einen SoBenfleck von ihrem Mund-
winkel abtupft. Solche Verhaltensweisen sieht man auch bei
Mutter und Kind — und nicht nur bei Menschen, sondern auch
bei anderen Saugetieren und Vogeln; sie sind ein Zeichen der
Fiirsorge und einer engen Beziehung. In einer Liebesbeziehung
ist die Intensitat der Pflege, die Partner einander angedeihen
lassen, ein guter Anhaltspunkt fiir den Grad der gegenseitigen
Ubereinstimmung und der gebilligten Intimitit.

Solches Verhalten kann je nach Situation allerdings auch als
negativ wahrgenommen werden. Es ist zum Beispiel unhoflich
und respektlos, wenn eine Person selbstvergessen und sein Ge-
geniiber missachtend an sich herumzupft, wihrend er oder sie
eigentlich gerade dem anderen zuhdren sollte (siehe Abbildung
47). Daneben gibt es einige Verhaltensweisen, die sozial an-
erkannter sind als andere. So ist es etwa in Ordnung, wenn man
sich im Bus eine Fluse vom Pullover entfernt; sich die Fingerna-
gel in der Offentlichkeit zu schneiden gilt jedoch als anstoBig.
AuBerdem kann sozial annehmbares Pflegeverhalten auch von
einem Kulturkreis zum néchsten variieren. Es ist ferner un-
angemessen, wenn eine Person die andere mit solchen Gesten
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Abbildung 47: Sich mit dem eigenen
Aussehen zu beschéftigen, ist nur
akzeptabel, solange man nicht mit an-
deren redet. Alles andere ist ein Zeichen
von Respektlosigkeit.

bedenkt, obwohl die beiden noch nicht den Grad an Intimitét er-
reicht haben, der ein solches Verhalten rechtfertigt.

Was das Erscheinungsbild Ihrer Hiande verrat

Wenn man sich die Hande von Menschen ansieht, ist es manch-
mal moglich, zu erraten, welchen beruflichen Tatigkeiten oder
anderen Beschiftigungen sie nachgehen. Die Hénde eines
Menschen, der korperliche Arbeit verrichtet, sehen hiufig rau
aus, haben Schwielen und Hornhaut. Eventuelle Narben konnen
auf die Arbeit in einem landwirtschaftlichen Betrieb oder auf
Sportverletzungen hinweisen. Jemand, der seine Hénde (oder
geballten Fauste) in die Hiiften stemmt, hat vielleicht frither
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einmal beim Militar gedient. Und Gitarristen weisen zum Beis-
piel an den Fingerkuppen der linken Hand Hornhaut auf.

Dariiber hinaus kann man von den Handen auch ablesen, wie
sehr wir uns um uns selbst kiimmern und was wir von sozialen
Konventionen halten. Hédnde konnen gepflegt oder ungepflegt
sein. Fingerndgel konnen manikiirt sein oder abgekaut. Lange
Nigel wirken bei Ménnern eigenartig oder weiblich und Na-
gelkauen wird typischerweise als Zeichen von Nervositdt oder
Unsicherheit gedeutet (siehe Abbildung 48). Weil unser Gehirn
sich so sehr auf die Hande konzentriert, sollte man besondere
Sorgfalt bei ihrer Pflege walten lassen, denn andere achten mit
Sicherheit darauf.

Abbildung 48: Ndgelkauen wird nor-
malerweise als Zeichen von Unsicherheit
oder Nervositdt gewertet.
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Mit SchweiB kein Preis

Die wenigsten finden Gefallen daran, eine verschwitzte Hand zu
schiitteln, und deswegen empfehle ich Menschen, die zu Hand-
schweiB neigen, ihre Hande zu trocknen, bevor sie jemanden be-
griifen (vor allem wichtige Personen wie potenzielle Arbeitge-
ber, kiinftige Schwiegereltern oder Leute, die man um einen Ge-
fallen bitten mochte). Manche Menschen schwitzen nur an den
Hénden, wenn es besonders warm ist, andere auch, weil sie
nervos sind oder unter Stress stehen (da Erregung die Schwei3-
produktion ankurbelt). Helfen Sie solchen Menschen, sich
wieder zu beruhigen. So sammeln Sie auf zwischenmenschlicher
Ebene Pluspunkte. Fassen Sie die Gelegenheit beim Schopf, eine
ehrlichere, effektivere —und erfolgreichere Interaktion
sicherzustellen.

Es gibt immer noch Menschen, die falschlicherweise anneh-
men, dass nur Liigner Schweifhdnde bekommen. Wenn man
dieser Theorie anhingt, ist man allerdings auf dem Holzweg.
Derselbe Teil des Nervensystems, der in einer Stressreaktion
aktiviert wird (das sympathische Nervensystem), steuert auch
unsere Schweifdriisen. Bereits das harmlose Kennenlernen einer
fremden Person kann SchweiBhinde auslosen, deshalb darf
dieses Phidnomen auf keinen Fall als Zeichen vorsitzlicher
Tauschung gedeutet werden. Etwa 5 Prozent der Bevilkerung
schwitzen von Natur aus stark und diese iiberméBige Schweil3-
produktion bewirkt, dass die Handflichen sehr nass werden
konnen (ein Zustand, der als Hyperhidrose bekannt ist) (Collett,
2003, 11). SchweiBnasse Hande sind also kein Hinweis darauf,
dass jemand liigt. Sie zeigen nur an, dass die betreffende Person
unter Stress steht oder in manchen Fillen an einem Gendefekt
leidet. Seien Sie also auf der Hut, wenn Sie die Ursachen fiir
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SchweiBhénde zu ergriinden versuchen. Es ist schlichtweg falsch,
zu behaupten, dass eine Person unehrlich ist, wenn ihre Hand-
flichen feucht sind, obwohl manche Veroffentlichungen diese
Schlussfolgerung nahelegen.

Nicht von der Hand zu weisen -
nonverbale Signale

Bisher haben wir untersucht, wie die Gestik und das Erschein-
ungsbild unserer Hande unseren Eindruck auf andere beein-
flussen. Lassen Sie uns jetzt einige nonverbale Signale der
Hénde untersuchen, die uns helfen, zu verstehen, was andere
Menschen denken und fiihlen. Ich fange mit einigen allgemeinen
Bemerkungen dariiber an, wie unsere Hande Informationen ver-
mitteln, und wende mich dann einigen Gesten zu, die auf
geringes oder groBes Selbstvertrauen hinweisen.

Nervose Hande

Die Muskeln, die unsere Hande und Finger steuern, konnen sehr
prazise und feine Bewegungen ausiiben. Sobald wir angespannt
und nervos sind und das limbische Gehirn aktiviert wird, kommt
es allerdings zur Ausschiittung von Neurotransmittern und Hor-
monen wie Adrenalin (Epinephrin) und damit zu unkontrollier-
tem Handezittern. Unsere Héande zittern auch dann, wenn wir
etwas sehen, horen oder denken, das negative Konsequenzen hat
beziehungsweise haben konnte. Jeder Gegenstand, den man
dann in Handen halt, scheint dieses Zittern sowie die Botschaft
»Ich stehe unter Stress« sogar noch zu verstirken (siehe Kasten
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39). Besonders auffillig wird das Zittern, wenn die betreffende
Person ein lingliches Objekt wie einen Bleistift oder eine Zigar-
ette hélt oder einen ldngeren und leichten Gegenstand, zum
Beispiel ein Blatt Papier. Wenn unter Stress die Hande zu zittern
beginnen, fingt auch der Gegenstand an, zu beben und zu
flattern.

Doch nicht nur negative, sondern auch positive Emotionen
konnen dazu fithren, dass unsere Hande zittern — etwa wenn wir
ein Lotterielos mit sechs Richtigen in der Hand halten oder beim
Poker ein Gewinnerblatt zugeteilt bekommen. In Momenten un-
gekiinstelter Freude kann es passieren, dass unsere Hénde spon-
tan anfangen zu zittern — manchmal sogar vollig unkontrolli-
erbar. Auch fiir diese Reaktion ist das limbische Gehirn verant-
wortlich. Wenn Eltern, der Ehepartner oder Familienmitglieder
am Flughafen darauf warten, dass ein Verwandter von einem
Auslandseinsatz zuriickkehrt, zittern ihre Hande oft vor Aufre-
gung. Manchmal versuchen sie dann, die Fassung zu bewahren,
indem sie die Hiande einer anderen Person ergreifen, die Arme
verschrianken oder die Hande vor der Brust halten, als wiirden
sie beten. Alte Filmaufnahmen vom ersten Besuch der Beatles in
den USA zeigen Scharen junger Médchen, die diese Haltung ein-
genommen hatten, um das Zittern zu bekdmpfen, das mit ihrer
extremen Aufregung einherging.

Kasten 39

KEIN FEUER OHNE RAUCH

Im Rahmen der Ermittlungen in einem gréBeren Spionagefall befragte
ich einen Mann, der potenziell verdéchtig war. In meiner Anwesenheit
ziindete er sich eine Zigarette an und fing an zu rauchen. Das Dumme
war: Ich hatte keinerlei Anhaltspunkte, die ihn mit dem Fall in Ver-
bindung brachten; es gab keine Zeugen, die das Verbrechen beobachtet
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hatten, keine eindeutigen Spuren und nur eine vage Vorstellung davon,
wer beteiligt gewesen sein konnte. In meiner Befragung erwdhnte ich
viele Namen von Menschen, die fiir das FBI und in diesem Fall auch fir
die Armee von Interesse waren. Immer wenn ich den Namen Conrad er-
wahnte, zitterte urplétzlich die Zigarette in der Hand des Mannes - fast
unmerklich wie die Nadel eines Lugendetektors. Um festzustellen, ob es
sich dabei um einen bloBen Zufall handelte, erwéahnte ich weitere Na-
men, um seine Reaktion zu testen; es gab keine Verhaltensauffal-
ligkeiten. Also lieB ich den Namen Conrad in vier verschiedenen Zusam-
menhéngen fallen und jedes Mal bebte die Zigarette in seiner Hand aufs
Neue. Fir mich reichte dies aus, um sicher zu sein, dass die Beziehung
zwischen dem Befragten und Conrad tiefer ging, als wir bisher hatten
feststellen kénnen. Das Zittern war zweifelsohne auf eine Reaktion des
limbischen Systems zuriickzufiihren, die mir zeigte, dass der Befragte
sich allein durch die Nennung dieses Namens bedroht fiihlte; wahr-
scheinlich wusste er etwas Kompromittierendes oder war direkt in das
Verbrechen involviert.

Wahrend der Eingangsbefragung des Verdachtigen war uns keineswegs
klar gewesen, ob er etwas mit dem Verbrechen zu tun hatte oder nicht,
weil wir schlichtweg keinerlei Indizien gegen ihn hatten. Einzig die Tat-
sache, dass er mit einem kleinen Zittern auf einen Namen reagiert
hatte, veranlasste uns dazu, dieser Spur zu folgen und weitere Befra-
gungen zu unternehmen. Hatte er dieses Verhalten nicht gezeigt, ware
er uns vielleicht entkommen. Nach vielen weiteren Verhoren, die sich
Uber ein ganzes Jahr hinzogen, gab er schlieBlich zu, mit Conrad in Spi-
onageaktivitaten verwickelt gewesen zu sein, und legte ein umfan-
greiches Gestandnis ab.

Selbstverstandlich muss man also zuerst bestimmen, ob die
Hénde eines Menschen vor Furcht oder Freude zittern, indem
man das beobachtete Verhalten in den richtigen Kontext setzt.
Falls man auch Beruhigungsgesten ausmachen kann, wie das
Beriihren des Halses oder das Zusammenpressen der Lippen,
wiirde ich eher annehmen, dass das Zittern stressbedingt ist
(also eine negative Begleiterscheinung) und nicht auf etwas Pos-
itives zuriickzufiihren ist.
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Auch sollte man erwédhnen, dass zitternde Hénde als non-
verbales Kommunikationsmittel nur dann relevant sind, wenn
sie eine Abweichung vom Nomalverhalten einer Person darstel-
len. Wenn die Hiande einer Person stindig zittern, weil er oder
sie zum Beispiel viel Kaffee trinkt oder drogen- beziehungsweise
alkoholabhiingig ist, ist der Tremor, wenngleich sehr aufschluss-
reich, nichts anderes als ein Teil des normalen, nonverbalen Ver-
haltensrepertoires dieser Person. Genauso muss bei Menschen,
die an bestimmten neurologischen Stérungen (zum Beispiel Par-
kinson) leiden, Héandezittern kein Indiz fiir einen bestimmten
emotionalen Zustand sein. Es verhilt sich hier vielmehr
umgekehrt: Wenn solche Menschen plotzlich einen Augenblick
aufthéren zu zittern, kann das auf den verzweifelten Versuch
hindeuten, sich auf ein bestimmtes Thema zu konzentrieren, das
in diesem Moment angesprochen wird (Murray, 2007). Ver-
gessen Sie nicht: Es sind die Verdnderungen im Verhalten, die
am aussagekriftigsten sind.

Als allgemeiner Grundsatz gilt, dass jedes Zittern, das abrupt
beginnt oder endet oder in irgendeiner Weise vom Ausgangsver-
halten abweicht, naher untersucht werden sollte. Selbstverstand-
lich gilt es aber stets, den jeweiligen Kontext, den genauen Zeit-
punkt der Beobachtung sowie alle anderen Hinweise, die zu ein-
er konkreten und nachvollziehbaren Interpretation beitragen
konnen, miteinzubeziehen.

Handgesten, die von groBBem
Selbstvertrauen zeugen

Gesten und Verhaltensweisen, die groBes Selbstvertrauen signal-
isieren, weisen normalerweise zuverldssig darauf hin, dass eine
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Person entspannt, zufrieden und/oder selbstsicher ist.
Zahlreiche Bewegungen der Hénde signalisieren, ob sich die Per-
son in der gegenwartigen Situation wohlfiihlt.

Das Dach

Zu den stirksten Anzeichen von Souverinitdt und Selbstver-
trauen zahlt, wenn man die gespreizten Finger beider Hénde zu
einem Dach formt (siehe Abbildung 49) — eine Geste, die
»betenden Héanden« sehr dhnelt, wenngleich die Finger nicht
verschrankt sind und die Handfldchen sich nicht zwingend

Abbildung 49: Die Finger sind gespreizt
und bilden ein Dach, wobei die Finger-
spitzen einander beriihren. Eine der
stérksten Ausdrucksformen von Selb-
stvertrauen und Souverénitdt, zu denen
wir féhig sind.

beriihren. In den Vereinigten Staaten halten Frauen ihre Hénde
héufig so auf Taillenhohe, wodurch es manchmal schwierig ist,
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dieses Verhalten iiberhaupt zu bemerken. Méanner hingegen nei-
gen dazu, diese Geste auf Brusthohe zu vollfiihren, wodurch sie
besser sichtbar ist und energischer wirkt.

Mit dieser Haltung der Hiande deutet man an, dass man von
seinen Gedanken oder seiner Position vollends iiberzeugt ist. Die
Geste offenbart, welche Einstellung man hinsichtlich einer
bestimmten Sache hat und wie sehr man hinter seinem Stand-
punkt steht (siehe Kasten 40). Sozial hochgestellte Menschen
(Anwilte, Richter, Arzte) halten ihre Hinde oft so, weil sie iib-
licherweise viel Vertrauen in sich und ihren Status haben. Jeder
von uns hat diese Geste schon das eine oder andere Mal verwen-
det, aber wir tun dies in verschiedenen Abstufungen, sowohl was
die Haufigkeit als auch was die Ausfithrung angeht. Manche set-
zen sie stiandig ein, andere nur selten. Und es gibt auch Vari-
anten — wie beispielsweise die Angewohnheit, nur Zeigefinger-
und Daumenspitzen L-formig aneinanderzulegen, wihrend die
anderen Finger verschrinkt sind. Einige Menschen fiihren die
Geste unter dem Tisch aus, andere vor dem Kérper, manche sog-
ar iiber dem Kopf.

Menschen, die sich der starken nonverbalen Bedeutung dieser
Geste nicht bewusst sind, verharren oft auch ldngere Zeit in
dieser Pose, vor allem wenn ihre positive Stimmung anhailt.
Selbst wenn jemand weiB, dass diese Fingerhaltung
Riickschliisse auf seine Gemiitsverfassung zulésst, wird er even-
tuell Schwierigkeiten damit haben, sie nicht einzunehmen. Das
limbische Gehirn reagiert automatisch, sodass diese Gebarde
nur schwer zu kontrollieren ist.
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Kasten 40

LEGITIME EINFLUSSNAHME

Die Bedeutung nonverbalen Verhaltens zeigt sich, wenn man die
Wirkung untersucht, die beispielsweise das Dach in verschiedenen
sozialen Umgebungen hat. Vor Gericht ist diese Geste besonders niitz-
lich; haufig sieht man sie bei Gutachtern, wahrend sie befragt werden.
Ebenso konnen Zeugen diese Geste einsetzen, um einen bestimmten
Aspekt zu betonen oder ihr hohes Selbstvertrauen in die eigene Aus-
sage zu untermauern. Sie wirken dadurch den Geschworenen ge-
genliber glaubhafter, als wenn sie ihre Hande in den SchoB legen oder
die Finger verschrénken. Halt der Anklager seine Hande so, wahrend
sein Zeuge aussagt, erzeugt er den Eindruck, er habe absolutes Ver-
trauen in dessen Ausfiihrungen. Wenn Zeugen ihre Finger verschrénken
oder ihre Hande miteinander ringen, neigen die Geschworenen hinge-
gen dazu, dieses Verhalten als Zeichen von Nervositdt zu werten oder
dem Zeugen sogar zu unterstellen, er sage die Unwahrheit. Dabei ist es
in Wirklichkeit so, dass sowohl ehrliche als auch unehrliche Menschen
diese Verhaltensweisen duBern und dass man sie demzufolge auch nicht
automatisch als Hinweis auf eine Luge interpretieren darf. Wer vor
Gericht aussagen muss, sollte also entweder mit den gespreizten
Fingern ein Dach formen oder die Hénde so ineinanderlegen, dass die
Finger nicht verschrénkt sind. So erscheint man autoritéarer, souveraner
und aufrichtiger.

Vor allem wenn man aufgeregt ist, vergisst man schnell, sein
Verhalten zu tiberpriifen und diese Geste zu unterdriicken.

Doch Umstdnde konnen sich schnell dndern. Und dann
konnen wir im Bruchteil einer Sekunde von der oben geschilder-
ten, iiberaus souverdnen Geste zu einer deutlich unsicheren
wechseln. Falls unser Selbstbewusstsein unvermittelt einen
Kratzer abbekommt oder sich Zweifel einschleichen, vers-
chranken wir unsere gespreizten Finger so, dass der Eindruck
entsteht, wir wiirden beten (siehe Abbildung 50). Diese Verin-
derung vollzieht sich iiblicherweise sehr schnell und reflektiert
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daher unsere unmittelbare Reaktion auf die jeweiligen Ereign-
isse sehr prézise. Oft findet im Lauf eines Gesprichs ein perman-
enter Wechsel zwischen mehreren Handhaltungen statt: Vom
Dach (das Souverénitit ausstrahlt) zu einer Position mit vers-
chrinkten Fingern, als wiirden wir beten (was Unsicherheit sig-
nalisiert) — wund wieder zuriick zu der (souverdnen)
Ausgangshaltung.

Sie konnen Thre Hénde auch bewusst einsetzen, um einen pos-
itiven Eindruck auf andere zu machen. Das Dach kann ein so
maéchtiger Ausdruck von

Abbildung 50: Handeringen ist eine uni-
versaler Ausdruck dafiir, dass wir unter
Stress stehen oder besorgt sind.

Souveranitit sein, dass es unter Umstdnden schwerfallt, je-
manden infrage zu stellen, der dieses nonverbale Signal aussen-
det. Es ist eine sehr niitzliche Geste; nicht nur fiir Prasentatoren
und Verkiufer, sondern fiir alle, die ihre Argumente mdglichst
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iiberzeugend vorbringen mochten. Selbstbewusste Gesten sind
in vielen Situationen sehr hilfreich — bei einem Vorstellungsge-
sprich, bei einer geschiftlichen Prisentation oder einfach nur
bei einer Diskussion unter Freunden. Also praktisch {iberall dort,
wo Sie Thren Standpunkt vermitteln wollen.

Gerade im Business-Umfeld sehe ich viel zu oft, dass Frauen
die Dach-Geste zwar verwenden — sie die Hande jedoch weit un-
ten vor dem Korper oder sogar unter dem Tisch halten. Obwohl
diese Frauen meist iiber viel Selbstvertrauen verfiigen, kénnen
sie es auf diese Weise nicht ausdriicklich genug vermitteln. Ich
hoffe, dass immer mehr Frauen sich mit dieser Geste anfreunden
und sie auch iiber dem Tisch zeigen, wenn sie erst einmal erkan-
nt haben, dass sie damit noch mehr Selbstbewusstsein, Kompet-
enz und Souver#nitit ausstrahlen — Eigenschaften, die wir doch
alle gerne verkorpern mochten.

Daumenspiele

Es ist interessant, zu sehen, wie selbstverstindlich einige Ele-
mente der Korpersprache inzwischen fiir uns sind. Wenn in ein-
er Fernsehzeitung ein Film mit einem Daumen nach oben bew-
ertet wird, dann heiBt das, dass die Redaktion von der Qualitat
des Streifens liberzeugt ist. Den Daumen nach oben zu halten ist
fast immer ein nonverbales Signal fiir Zuversicht und groBes
Selbstvertrauen. Interessanterweise wird es aber auch mit einem
hohen sozialen Status in Verbindung gebracht. Betrachten Sie
nur einmal Fotos von John F. Kennedy und achten Sie dabei da-
rauf, wie oft er seine Hande in der Jackentasche hat, wahrend
die Daumen hervorlugen (siehe Abbildung 51). Sein Bruder
Bobby  tat es ihm iibrigens gleich. Anwilte,
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Universititsprofessoren und Arzte beobachtet man oft dabei, wie
sie sich mit beiden Handen ans Revers greifen, wobei die Dau-
men nach oben zeigen. Ebenso gibt es in den USA eine landes-
weite Modekette, die Frauen ausnahmslos in Posen darstellt, bei
der sie sich mit mindestens einer Hand an den Kragen fassen —
auch hier zeigt der Daumen nach oben. Scheinbar hat das Mar-
ketingteam dieser Firma erkannt, dass diese Geste Ausdruck von
groBer Souverinitit oder hohem Status ist.

Abbildung 51: Den Daumen, der aus der
Jackentasche lugt, sieht man oft bei
Menschen, die einen hohen sozialen
Status genieBen, er weist auf groBes
Selbstvertrauen hin.

Daumen hoch - und Souveranitit zeigen

Wenn Menschen ihren Daumen hoch erhoben tragen, ist dies ein
Zeichen dafiir, dass sie eine hohe Meinung von sich selbst haben
und/oder sich unter den gegenwiartigen Umstdnden sehr
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souverdn fiihlen. Auch hierbei handelt es sich um eine Geste, die
entgegen der Schwerkraft ausgefiihrt wird — ganz allgemein ein
Zeichen dafiir, dass sich jemand wohlfiihlt und ein hohes Selb-
stvertrauen hat. Ublicherweise weist das Verschrinken der
Finger auf Unsicherheit hin — allerdings nicht, wenn zugleich die
Daumen nach oben zeigen (siehe Abbildungen 52 und 53).
Manche Experten behaupten auch, dass Menschen, die haufig
ihre Daumen heben, grundsitzlich dazu neigen, sich ihres Um-
felds bewusster zu sein, scharfsinniger zu denken und bessere
Beobachter zu sein. Sie konnen das ja selbst einmal bei
Menschen in Threm Umfeld iiberpriifen. Fest steht, dass die
meisten Menschen ihre Daumen eher selten aufrichten. Wenn
sie es trotzdem tun, kann man ziemlich sicher sein, dass dies ein
aussagekriftiger Hinweis auf eine positive Grundhaltung ist.
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Verborgene Daumen lassen auf Unsicherheit und
einen niedrigen Status schlieBen

Geringes Selbstvertrauen kann man daran erkennen, dass eine
Person (normalerweise ménnlichen Geschlechts) ihre Daumen
in die Hosentasche steckt, wihrend die anderen Finger seitlich
heraushéngen (siehe Abbildung 54). Vor allem im beruflichen
Umfeld sendet man damit die Botschaft aus, dass man sich extr-
em unsicher fiihlt. Fiihrungskréfte zeigen dieses Verhalten
praktisch nie wihrend der Arbeit, also wenn sie mit anderen
Personen interagieren oder etwas prasentieren. Eine Person mit
hohem soziookonomischen Status mag fiir kurze Zeit in einer
Phase der Entspannung die Daumen in den Taschen verbergen,
aber niemals, wenn sie »im Dienst« ist. Denn es handelt sich
dabei fast immer um einen Ausdruck von Unsicherheit oder
niedrigem Status.

Wie wir unsere Daumen halten, lisst sehr zuverlissige
Schliisse zu, ob wir uns in unserer Haut wohlfithlen oder nicht.
Ich habe schon hoch qualifizierte Méanner gesehen, die einen
iiberzeugenden Vortrag hielten, der durch gespreizte,
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Abbildung 54: Daumen in der
Hosentasche weisen auf einen
niedrigen Status und Unsicherheit
hin. Autoritdtspersonen sollten diese
Geste vermeiden, weil sie ein
falsches Signal sendet.

aufgestellte Finger akzentuiert wurde, doch sobald ein Zuhorer
auf einen Fehler in der Rede hinwies, verschwanden die Daumen
in den Hosentaschen. Diese Verhaltensweisen erinnern an ein
Kind, das beschiamt vor seiner enttduschten Mutter steht, und
vermitteln auch in einem beruflichen Umfeld unweigerlich den
Eindruck, dass jemand sehr schnell sein ganzes Selbstvertrauen
verloren hat (siehe Kasten 41).
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Kasten 41

IRGENDETWAS STIMMT HIER NICHT

Wé&hrend eines Aufenthalts in einem weltbekannten Hotel in Bogot3,
Kolumbien, berichtete mir der Hoteldirektor, dass er kirzlich neues
Sicherheitspersonal eingestellt habe; und obwohl er nicht genau sagen
konnte, woran es lag, hatten die Wachméanner etwas an sich, das ihn
storte. Er wusste, dass ich fur das FBI gearbeitet hatte, und fragte
mich, ob ich mir die neuen Mitarbeiter einmal ansehen kénnte. Wir gin-
gen also nach drauBen und betrachteten sie kurz. Erneut bemangelte
der Direktor, dass irgendetwas mit ihnen nicht stimme, obwohl sie ei-
gens neue Uniformen bekommen hatten und ihre Stiefel auf Hochglanz
poliert waren. Ich stimmte ihm zu, dass die Uniformen sehr profession-
ell aussahen, wies ihn aber zugleich darauf hin, dass die Wachen ihre
Daumen in den Taschen trugen, wodurch sie schwach und unbeteiligt
wirkten. Zuerst schien der Manager nicht zu verstehen, worauf ich
hinaus wollte, bis ich ihn dazu brachte, selbst einmal diese Haltung ein-
zunehmen. Sofort sagte er: »Sie haben recht. Sie sehen aus wie kleine
Kinder, die darauf warten, dass ihre Mutter ihnen sagt, was sie tun sol-
len.« Gleich am néchsten Tag wurde dem neuen Sicherheitspersonal
beigebracht, eine autoritdrere Haltung einzunehmen, ohne auf die
Gaste einschiichternd zu wirken (indem sie die Hande hinter dem Ruck-
en verschrénkten und das Kinn oben hielten). Manchmal erzielen schon
kleine Anderungen eine groBe Wirkung. In diesem Fall erweckten die
versteckten Daumen stark den Eindruck von Unsicherheit, dabei sollte
man vom Wachpersonal - gerade in Kolumbien - anderes erwarten.
Versuchen Sie dieses Experiment einmal selbst. Stellen Sie sich mit den
Daumen in den Hosentaschen vor Ihre Mitmenschen und erkundigen Sie
sich, welchen Eindruck Sie erwecken. Sie werden sehen: Die Komment-
are, die Sie ernten, werden die wenig schmeichelhafte, schwache Hal-
tung bestatigen - wahrscheinlich werden Sie es auch selbst spuren,
dass Sie so nicht besonders souveran erscheinen. Deshalb sieht man
auch niemals einen Prasidentschaftskandidaten oder ein Staatsober-
haupt mit den Daumen in den Hosentaschen. Dieses Verhalten kommt
bei selbstbewussten Menschen einfach nicht vor (siehe Abbildung 55).
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Abbildung 55: In die Taschen gesteckte
Daumen geben zu verstehen, dass man
sich unsicher oder in der Situation un-
wohl fihlt, weshalb diese Geste ver-
mieden werden sollte.

Eingerahmt: des Mannes bestes Stiick

Minner haken manchmal unbewusst ihre Daumen in den
Hosenbund oder in zwei Giirtelschlaufen und ziehen entweder
ihre Hose hoch oder lassen die Daumen dort, wahrend ihre her-
unterhédngenden Finger ihre Genitalien quast einrahmen (siehe
Abbildung 56). Hierbei handelt es sich um ein gut sichtbares
Dominanzverhalten. Es sagt im Grunde so viel wie: »Seht her,
ich bin ein vor Potenz strotzendes Mannchen!«

Kurz nachdem ich angefangen hatte, mein Buch zu schreiben,
besprach ich dieses nonverbale Verhalten im Rahmen eines
Kurses in der FBI-Zentrale in Quantico. Die Studenten amiisier-
ten sich dariiber und behaupteten, dass kein Mann, nicht einmal



217/332

unbewusst, seine Sexualitdt derart plump zur Schau stellen
wiirde. Am néchsten Tag erzihlte einer der Kursteilnehmer, dass
er einen anderen Studenten in der Umkleide dabei beobachtet
habe, wie dieser sich, vor dem Spiegel stehend, zurechtmachte,
seine Sonnenbrille aufsetzte und fiir einen kurzen Augenblick
genau diese Haltung einnahm, bevor er aus der Umkleide
stolzierte. Ich bin mir ziemlich sicher, dass der Kerl nicht wusste,
was er da tat. Aber diese Geste ist tatsdchlich haufiger zu sehen,
als wir denken, und zwar nicht nur in Wildweststreifen!

Abbildung 56: Man sieht oft, wie junge
Ménner und Frauen wéhrend und nach
der Pubertéat die Hénde so halten, dass
diese den Genitalbereich quasi einrah-
men. Es handelt sich hierbei um ein
Dominanzverhalten.

Handgesten, die von geringem
Selbstvertrauen oder Stress zeugen
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Neben den »positiven« Gesten gibt es auf der anderen Seite Ver-
haltensweisen, die geringes Selbstvertrauen ausdriicken. Sie
spiegeln nervose Anspannung, Unsicherheit und Selbstzweifel
wider und konnen ein Hinweis auf negative Gefiihle sein, die
durch eine unangenehme Situation oder auch durch Gedanken
der jeweiligen Person ausgelost werden.

Erstarrte Hande

Die Forschung sagt uns, dass Liigner in der Regel weniger
Gesten, Berithrungen und Bewegungen der Arme und Beine voll-
fiihren als jemand, der die Wahrheit sagt (Vrij, 2003, 65). Eine
Reaktion, die das limbische System auslost. Denn angesichts ein-
er Bedrohung (in diesem Fall der Aufdeckung einer Liige) bewe-
gen wir uns weniger beziehungsweise erstarren génzlich, um
nicht aufzufallen. Wahrend eines lingeren Gesprichs erkennt
man die Abweichung vom Normalverhalten besonders deutlich
— macht die Person eine unwahre Aussage, wird sie ihre Arme
erheblich weniger bewegen, als wenn sie nicht schwindelt. Weil
solche Verinderungen hauptsichlich vom limbischen System
gesteuert werden, geben sie sehr verlédsslich Auskunft tiber das,
was im Inneren des Sprechers gerade vor sich geht (siehe Kasten
42). Achten Sie also auf Arm- und Handbewegungen, die plotz-
lich ins Stocken geraten, und interpretieren sie diese vor dem
Hintergrund des Gesagten.
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Handeringen

Wenn Menschen mit ihren Hénden ringen oder ihre Finger vers-
chrinken, vor allem als Reaktion auf eine wichtige AuBerung
oder ein Ereignis in ihrer Umgebung, deutet dies normalerweise
auf Stress oder Unsicherheit hin (siehe Abbildung 50 auf Seite
164). Diese weltweit verbreitete Beruhigungsgeste erzeugt ein
wenig den Eindruck, als wiirde der Betreffende gerade beten —

Kasten 42

EIN NICHT GERADE BEWEGENDES

ERLEBNIS

Die Tatsache, dass Ligner dazu neigen, ihre Armbewegungen einzus-
chrénken, war der Hauptgrund dafiir, dass ich die Aussage einer jungen
Frau anzweifelte, die den Polizeibeamten erzahlt hatte, ihr sechs Monate
alter Sohn sei von einem Supermarktparkplatz in Tampa, Florida, ent-
fihrt worden. Wahrend die Frau ihre Geschichte zum Besten gab, beo-
bachtete ich sie unbemerkt vom Nachbarraum aus. Nachdem ich ihr
Verhalten analysiert hatte, teilte ich den Ermittlern mit, dass mir die
ganze Sache zweifelhaft vorkam. Jemand, der die Wahrheit sagt, un-
ternimmt normalerweise alles, um sicherzugehen, dass er verstanden
wird. Eine solche Person gestikuliert wild mit den Armen, verzieht ihr
Gesicht und ist auch sonst moéglichst ausdrucksstark. Solches Verhalten
lieB die Verdachtige ganzlich vermissen. Wenn eine verzweifelte Mutter
sich an die Entfihrung ihres Kindes in allen Einzelheiten zu erinnern
versucht, wird die Rekapitulation der Ereignisse von vielen auffélligen,
lebhaften nonverbalen Signalen begleitet. Ihr stark abweichendes Ver-
halten lieB unsere Alarmglocken lauten. SchlieBlich gestand die Frau,
dass sie ihr Kind mit einer Plastiktiite erstickt hatte. Die Entfiihrungs-
geschichte erwies sich also als Liigenmarchen. Die natirliche Reaktion
ihres limbischen Systems hatte sie verraten.

und vielleicht tut er das ja auch bewusst oder unbewusst. Nimmt
die Intensitit des Handeringens zu, kann sich auch die Farbe der
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Finger verdndern, weil an manchen Stellen die Durchblutung
gestort wird. Hénderingen ist also ein starkes Anzeichen dafiir,
dass sich die Dinge zum Negativen verdndern.

Handereiben

Jemand, der Zweifel hat (eine leichte Form von angeschlagenem
Selbstvertrauen) oder unter geringem Stress steht, wird seine
Hinde nur leicht gegeneinander reiben (siehe Abbildung 57).
Sollte der Stress im Verlauf der Situation zunehmen oder das
Selbstvertrauen beziehungsweise die Zuversicht der Person weit-
er sinken, konnen Sie beobachten, wie aus einer sanften
Beriihrung

N
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der Finger ein intensiveres Reiben wird, wobei die Finger vers-
chrénkt sind (siehe Abbildung 58). Das Verschrinken der Finger
ist ein sehr genauer Indikator fiir groBen Stress — ein Verhalten,
das ich schon mehrfach in besonders brenzligen Befragungssitu-
ationen beobachten konnte, sowohl wiahrend meiner Arbeit fiir
das FBI als auch bei Menschen, die vor dem Kongress aussagen
mussten. Sobald ein extrem heikles Thema angesprochen wird,
stellen sich die Finger auf und verschrinken sich, wobei die
Hinde auf und ab reiben. Ich nehme an, dass der intensive
Druck, den die Hénde aufeinander ausiiben, sich beruhigend auf
das Gehirn auswirkt.

Das Beriihren des Halses

Ich bespreche das Berithren des Halses noch einmal in diesem
Kapitel, denn immerhin greifen wir uns ja mit unseren Handen
an den Hals. Menschen, die beim Reden ihren Hals anfassen
(egal wo), signalisieren damit Unsicherheit oder tun dies infolge
von akutem Stress. Den Nackenbereich, Hals und/oder die Dros-
selgrube in Stresssituationen zu bedecken ist ein universeller,
starker Indikator dafiir, dass das Gehirn gerade aktiv etwas ver-
arbeitet, das als bedrohlich, storend, irritierend, verunsichernd
oder aufwiihlend empfunden wird. Dieses Verhalten hat also per
se nichts mit vorsétzlicher Tduschung zu tun, obwohl Menschen,
die etwas vortduschen, natiirlich ebenfalls unter Stress stehen
und daraufhin dieselbe Reaktion zeigen konnen.

Ich kann Thnen nicht sagen, wie viele tausend Mal ich dieses
Verhalten schon gesehen habe, und dennoch sind sich die
meisten Menschen seiner Bedeutung nicht bewusst (siehe
Kasten 43).
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Kasten 43

WENN DAS HERZ NICHT BIS ZUM

HALSE SCHLAGT

Manchmal kann es auch sehr aufschlussreich sein, wenn jemand seinen
Hals gerade nicht bedeckt. Je nach Situation kann ein solches Verhalten
bedeuten, dass etwas nicht in Ordnung ist. Ich griff einmal einer Pol-
izeibehorde bei einem Fall unter die Arme, in dem es um eine mutmaB-
liche Vergewaltigung ging. Die Frau, die den Vorfall gemeldet hatte,
hatte in einem Zeitraum von fiinf Jahren bereits drei Vergewaltigungen
angezeigt, was statistisch gesehen eher unwahrscheinlich ist. Als ich
ihre auf Videoband aufgenommene Befragung sah, bemerkte ich, dass
sie an den Stellen, an denen sie dartiber sprach, wie verangstigt sie war
und wie schlecht es ihr ging, extrem passiv wirkte und kein einziges Mal
ihre Drosselgrube bedeckte. Mir kam ihr Verhalten irgendwie »mangel-
haft« vor und ich wies die Ermittler darauf hin. Die Frau zeigte einfach
keines der klassischen Stresssymptome. Ich hatte auch schon in ander-
en Vergewaltigungsféllen ermittelt und bei der Wiedergabe des Tather-
gangs kam es fast immer vor, dass die Frauen ihre Drosselgrube be-
deckten, selbst wenn die Tat bereits Jahrzehnte zuriicklag. Nach weiter-
en Ermittlungen erwiesen sich die Anschuldigungen der Frau, die bei der
Befragung so teilnahmslos gewirkt hatte, als unhaltbar. Schlussendlich
kamen wir dahinter, dass sie alles frei erfunden hatte - was die Stadt
Tausende von Dollar gekostet hatte —, weil sie die Aufmerksamkeit gen-
oss, die ihr durch die Polizeibeamten, Kriminalermittler und Opferbeau-
ftragten zuteil wurde, die ihr urspringlich geglaubt hatten und ihr
helfen wollten.

Erst kiirzlich plauderte ich mit einem Freund vor einem Be-
sprechungsraum, als eine Kollegin herauskam, die mit einer
Hand ihre Drosselgrube bedeckte und mit der anderen ihr
Handy hielt. Mein Freund fuhr mit dem Gesprach fort, als sei
nichts geschehen. Als die Frau das Telefongesprich beendet
hatte, sagte ich: »Wir sollten mal nachsehen, ob es ihr gut geht.
Irgendetwas ist passiert.« Und so war es auch: Eines ihrer
Kinder hatte in der Schule hohes Fieber bekommen und musste
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so schnell wie moglich abgeholt werden. Das Beriihren des
Halses ist eine jener Verhaltensweisen, die so zuverldssig und
genau sind, dass sie wirklich unsere volle Aufmerksamkeit
verdienen.

Fast unmerkliche Mikrogesten

Wenn eine Person versucht, eine normale Reaktion auf einen
negativen Reiz zu unterdriicken, kann man manchmal nur ganz
kurze, nonverbale Mikrogesten beobachten (Ekman, 2003, 15).
Und zwar gilt in diesem Zusammenhang: Je reflexhafter und
kurzlebiger eine Reaktion ist, umso ehrlicher ist sie in der Regel.
Stellen wir uns zum Beispiel vor, ein Vorgesetzter eroffnet einem
seiner Mitarbeiter, er miisse am Wochenende eine Sonder-
schicht einlegen, weil ein Kollege krank geworden sei. Sobald der
Angestellte diese Nachricht hort, kriuselt sich seine Nase oder es
zeichnet sich kurz ein verzerrtes Grinsen auf seinem Gesicht ab.
Diese Mikrogesten offenbaren sehr genau das Missfallen, das die
Person in diesem Moment tatsdchlich fiihlt. Ahnlich kénnen
auch unsere Hénde fast unmerkliche Bewegungen vollfiihren,
die Sie vielleicht iiberraschen werden (siehe Kasten 44).

Kasten 44

JEMANDEM DEN STINKEFINGER ZEIGEN

In seinem herausragenden Buch Ich weiB, dass du ligst beschreibt Dr.
Paul Ekman seine Forschung, bei der er Hochgeschwindigkeitskameras
eingesetzt hat, um Mikrogesten aufzunehmen, die unbewusst das Miss-
fallen beziehungsweise die aufrichtigen Geflihle einer Person zum
Vorschein bringen. Eine der Mikrogesten, die Dr. Ekman festhielt, ist der
»Stinkefinger«. In einem Fall von nationalem Interesse, in den ich als
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Beobachter eingebunden war, fiel auf, dass ein Verdachtiger wiederholt
seinen Mittelfinger verwendete, um seine Brille nach oben zu schieben.
Allerdings immer nur dann, wenn der leitende Ermittler der Justizbe-
hérde (gegen den er offenbar eine Abneigung hatte) ihm eine Frage
stellte. Bei keinem der anderen Fragesteller war dieses Verhalten fests-
tellbar - nur eben bei dem einen, den der Verdachtige nicht mochte.
Zuerst konnten wir kaum glauben, dass wir eine so offensichtliche,
wenngleich fllichtige Geste vor uns sahen, die sich eindeutig auf eine
bestimmte Person bezog. Zum Gliick hatte der Verdachtige einem Ver-
fahren nach der Kronzeugenregelung zugestimmt und deshalb wurden
seine Befragungen auf Video aufgenommen, sodass wir das Band
mehrmals abspielen konnten, um uns zu vergewissern, dass wir uns
nicht geirrt hatten.

Mindestens ebenso interessant war allerdings, dass der leitende Ermit-
tler den Stinkefinger selbst gar nicht bemerkte. Als wir ihm davon
erzahlten, weigerte er sich zu akzeptieren, dass dies ein Zeichen der
Abneigung des Befragten sein sollte. Als jedoch alles vorbei war, gab
der Befragte unverhohlen zu, wie sehr er den betreffenden Beamten
verabscheute. Und genau aus diesem Grund hatte er derart offensicht-
lich versucht, die Befragung aus dem Ruder laufen zu lassen.
Mikrogesten sind sehr vielfaltig: Man kann etwa mit den Handen an den
Oberschenkeln entlangreiben und blitzschnell den Mittelfinger heben,
sobald die Handflachen die Knie erreichen. Dieses Verhalten wurde so-
wohl bei Mannern als auch bei Frauen beobachtet. Mikrogesten werden
sehr schnell ausgefiihrt und sind leicht zu Gbersehen, weil zumeist auch
andere Handlungen parallel ablaufen. Halten Sie nach diesen kleinen
Gesten Ausschau und ignorieren Sie sie nicht. Mikrogesten sollten, je
nach Kontext, zumindest als Ausdruck von Feindseligkeit, Missfallen,
Verachtung oder Abscheu in Betracht gezogen werden.

Veranderungen im Verhalten

Wie bei allen nonverbalen Verhaltensweisen suggerieren plotz-
lich verinderte Bewegungen und Haltungen einen abrupten
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Wandel der Gedanken und Gefiihle einer Person. Zieht ein
Liebespaar wihrend einer Mahlzeit ruckartig seine Hénde
voneinander weg, ist dies ein Zeichen dafiir, dass etwas Negat-
ives vorgefallen ist. Das Zuriickzucken einer Hand dauert nur
Sekundenbruchteile, aber es ist ein sehr genauer, unmittelbarer
Indikator fiir die wahren Gefiihle einer Person.

Auch das allméhliche Zuriickziehen der Hénde ist beacht-
enswert. Vor einer Weile war ich bei einem Ehepaar zum
Abendessen eingeladen, mit dem ich schon seit dem Studium be-
freundet bin. Wir plauderten bei Tisch und kamen gegen Ende
des Essens auf das Thema Finanzen zu sprechen. Meine Freunde
erzéhlten mir von ihren Geldsorgen. Als die Frau dariiber klagte,
wie es sein konne, dass das Geld nur so zu verschwinden
scheine, verschwanden die Hande ihres Mannes wie auf Kom-
mando, wenn auch langsam, von der Tischplatte. Kurz nachdem
sie die Worte geduBert hatte, sah ich, wie er vorsichtig seine
Hinde zu sich heranzog, bis sie schlieBlich auf seinem SchoB la-
gen. Diese Distanzierung kann ebenfalls als eine Form der
Flucht gedeutet werden, die Teil des limbischen Uberlebens-
mechanismus ist und die wir antreten, wenn wir uns bedroht
fiihlen. Dieses Verhalten sagte mir, dass mein Freund etwas
verbarg. Wie sich herausstellte, hatte er Geld vom ehelichen Ge-
meinschaftskonto abgebucht, um seine Spielsucht zu finanzier-
en. Ein Laster, das ihn letztlich seine Ehe kostete. Sein Schuldbe-
wusstsein erklirte, warum er seine Hande vom Tisch entfernt
hatte. Obwohl die Bewegung keine abrupte Verhaltensinderung
darstellte, reichte sie schon aus, um mich stutzig zu machen.

Eine der wichtigsten Beobachtungen, die Sie beziiglich der
Hénde machen konnen, ist der Umstand, dass diese sich plotz-
lich nicht mehr bewegen. Wenn jemand mitten im Gespréach auf-
hort, einen erzidhlten Sachverhalt mit den Handen zu illustrieren
und zu untermalen, ist das normalerweise ein Hinweis auf eine
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veranderte Gehirnaktivitdit (mutmaBlich aufgrund fehlender
Uberzeugung) und sollte zu gréBerer Aufmerksamkeit und Vor-
sicht bei der Beurteilung des Gesagten mahnen. Obwohl eine
eingeschrinkte Aktivitit der Hiande darauf hinweisen kann, dass
das Gesagte nur vorgetduscht ist, sollte man nicht voreilig zu
diesem Schluss kommen. Sie kénnen sich aber sicher sein, dass
das Gehirn in diesem Augenblick zu einer anderen Empfindung
oder einem anderen Gedanken gesprungen ist. Die wahrgenom-
mene Verinderung kann auch einfach fehlende Uberzeugung
widerspiegeln und die Griinde dafiir konnen sehr vielfiltig sein.
Vergessen Sie nicht: Jede Abweichung vom normalen Hand-
verhalten — ob es sich nun dabei um eine Zunahme, Abnahme
oder einfach um etwas Ungewdohnliches handelt — sollte ganz
grundsétzlich Ihr Interesse wecken.

Es liegt auf der Hand: abschlieBende
Worte

Viele von uns verbringen eine Menge Zeit damit, die Gesichter
unserer Mitmenschen zu erforschen, sodass wir all jene Informa-
tionen striflich vernachléssigen, die uns zeitgleich ihre Hénde
liefern. Unsere Héande erfithlen und erspiiren nicht nur die Welt
um uns herum, sie spiegeln auch unsere Reaktionen auf diese
Welt wider. Zitternd sitzen wir vor einem Bankangestellten und
fragen uns, ob unser Kreditantrag angenommen wird, wihrend
wir unsere Hande mit verschrankten Fingern (gebetsartig) vor
uns halten, um unsere innere Anspannung und Nervositit zu
verbergen. Oder wir bilden in einer geschéftlichen Besprechung
mit unseren gespreizten Fingern ein Dach und lassen somit die
anderen wissen, dass wir uns unserer Sache sicher sind. Unsere
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Hinde kdnnen zu zittern beginnen, wenn der Name einer Person
fallt, die uns in der Vergangenheit iibel mitgespielt hat. Kurzum:
Hinde und Finger sprechen gewissermafen eine eigene Sprache.
Allerdings miissen wir genau beobachten und bei der Deutung
unbedingt den jeweiligen Kontext beriicksichtigen.

Oft reicht eine einzige Beriihrung aus, um festzustellen, wie je-
mand Thnen gegeniiber eingestellt ist. Finger und Hande geben
unseren emotionalen Zustand sehr prazise und unmittelbar
wieder. Beziehen Sie sie also unbedingt in Ihre eigene non-
verbale Kommunikation ein und verlassen Sie sich auf sie, wenn
es darum geht, wertvolle nonverbale Informationen iiber Ihre
Mitmenschen zu erlangen.



7. Der Spiegel der Seele -

Was uns die Mimik sagt

Man konnte das menschliche Gesicht auch als Spiegel der Seele
bezeichnen. Nahezu all unsere Gefiihle spiegeln sich dort hochst
prignant wider — in einem Licheln, einem finsteren Blick oder
im nuancenreichen Mienenspiel, das unendlich viele Gefiihle
ausdriicken kann. Das menschliche Gesicht hat sich in einz-
igartiger Weise entwickelt, es unterscheidet uns von allen ander-
en Spezies und macht uns zu den ausdrucksstiarksten Lebewesen
der Welt.

Unsere Mimik {ibernimmt die Rolle einer Universalsprache
oder kulturiibergreifenden Lingua franca; ganz gleich, ob Sie
sich nun in Amerika, Europa oder Asien aufhalten, sie konnen in
den Gesichtern lesen. Seit Anbeginn der Menschheit dient dieser
internationale mimische Code als praktisches Kommunika-
tionsmittel, um Verstandigungsprobleme zwischen Menschen zu
iiberbriicken, die sonst iiber keine gemeinsame Sprache
verfiigen.

Wenn wir jemanden beobachten, kénnen wir in den meisten
Fillen recht schnell beurteilen, ob er iiberrascht, interessiert,
gelangweilt, miide, angespannt oder frustriert ist. In den
Gesichtern unserer Freunde erkennen wir auf den ersten Blick,
ob sie unzufrieden, zweifelnd, zufrieden, beklommen,
enttduscht, skeptisch oder besorgt sind. Die Mimik von Kindern
zeigt uns sogar noch deutlicher, ob sie traurig, aufgeregt, perplex
oder nervos sind. Dabei hat uns nie jemand beigebracht, wie
man etwas mit dem Gesicht ausdriickt oder in anderen
Gesichtern liest. Und dennoch sind wir alle Meister darin und
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bedienen uns unserer Mimik tagtdglich, deuten sie und kom-
munizieren durch sie.

Dank einer Vielzahl verschiedener Muskeln, die Mund, Lippen,
Augen, Nase, Stirn und Kiefer prézise steuern, ist das mensch-
liche Gesicht in der Lage, ein umfangreiches und hochkomplexes
Mienenspiel zu produzieren. Man geht davon aus, dass der
Mensch zu mehr als 10.000 mimischen Ausdrucksformen féhig
ist (Ekman,2003, 14—15).

Diese Vielseitigkeit macht die nonverbalen Verhaltensweisen
des Gesichts sehr effektiv, tiberaus effizient und, wenn sie nicht
bewusst manipuliert werden, obendrein auch ziemlich authen-
tisch. Freude, Trauer, Arger, Abscheu, Ausgelassenheit, Wut,
Scham, Schmerz und Neugier sind Gesichtsausdriicke, die uni-
versal verstandlich sind (Ekman, 2003, 1—37). Unbehagen, das
einem Baby, Halbwiichsigen, Erwachsenen oder Senioren ins
Gesicht geschrieben steht, kann iiberall auf der Welt als solches
wahrgenommen werden; und ebenso verhilt es sich umgekehrt
mit jenen Ausdrucksformen, welche die Zufriedenheit einer Per-
son signalisieren.

Unsere Gesichter konnen unsere Gefiihle zwar sehr authen-
tisch wiedergeben, sind aber zugleich auch sehr geschickt darin,
diese zu verbergen. Und zwar weil wir bis zu einem gewissen
Grad unsere Mimik bewusst steuern und daher bestimmte
Gemiitsverfassungen vortduschen konnen. Schon in jungen
Jahren bringen uns unsere Eltern bei, das Gesicht nicht zu
verziehen, wenn uns das Essen nicht schmeckt, das uns vorge-
setzt wird, oder ein falsches Léicheln aufzusetzen, wenn wir je-
manden begriiien, den wir eigentlich nicht leiden mogen. Kur-
zum, man bringt uns bei, mit dem Gesicht zu liigen, und so
lernen wir mit der Zeit unsere wahren Gefiihle mimisch zu ver-
bergen, auch wenn dies nicht immer gelingt.



230/332

Das Liigen mit dem Gesicht bezeichnet man oft auch als
»Schauspielern«; denn gute Schauspieler konnen eine Vielzahl
an Gesichtsausdriicken abrufen, um sie auf der Bithne sehr
iiberzeugend darzustellen. Leider sind auch viele andere
Menschen hierzu in der Lage, vor allem Trickbetriiger bedienen
sich dieser Methode. Aber auch andere Zeitgenossen, die uns in
einer bestimmten Situation iibervorteilen wollen. Es ist ndmlich
relativ leicht, die Wahrnehmung anderer durch ein aufgesetztes
Lacheln, Krokodilstranen oder tauschende Blicke zu
beeinflussen.

Die Mimik eines Menschen kann aber dennoch wichtige Ein-
blicke in seine Gedanken- und Gefiihlswelt bieten. Wir miissen
uns einfach stiarker der Tatsache bewusst sein, dass diese Signale
vorgetduscht sein konnen, weshalb der Wahrheitsgehalt von
mimisch geduBerten Gefiihlen idealerweise anhand anderer
Gesten iiberpriift werden sollte (Verhaltenscluster). Indem wir
Gesichtsregungen im Kontext untersuchen und sie mit anderen
nonverbalen Verhaltensweisen abgleichen, kénnen wir dahinter-
kommen, was Menschen denken, fiihlen und/oder zu tun beab-
sichtigen. Der gesamte Korperbereich oberhalb der Schultern di-
ent dazu, Gefiihle auszudriicken. Ich bezeichne diesen Bereich,
inklusive Hals, als dffentliches Gesicht.

Negative sowie positive Emotionen
stehen uns ins Gesicht geschrieben

Negative Gefiihle — wie Unbehagen, Ekel, Abneigung, Angst und
Wut — bewirken eine innere Anspannung. Diese spiegelt sich auf
vielfaltige Weise in und am Korper wider. Im Gesicht kénnen
sich gleich mehrere Hinweise auf einmal manifestieren, die auf
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einen solchen Zustand hindeuten: das Anspannen der Kiefer-
muskulatur, das Beben der Nasenfliigel, Augenblinzeln oder das
Zittern beziehungsweise feste Zusammenpressen der Lippen
(wobei sie zu verschwinden scheinen). Bei néherer Betrachtung
stellen Sie moglicherweise auch fest, dass der Blick einer Person
starr und der Nacken steif ist, wihrend der Kopf auffillig gerade
gehalten wird. Natiirlich wird die betreffende Person kein Wort
dartiber verlieren, dass sie angespannt ist, aber wenn diese An-
zeichen vorhanden sind, besteht kein Zweifel, dass sie
aufgewdihlt ist und ihr Gehirn einen negativen emotionalen Im-
puls verarbeitet. Diese mimischen Reaktionen auf negative Ge-
fiihle werden {iiberall auf der Welt in dhnlicher Form gezeigt, we-
shalb es sich wirklich lohnt, genauer auf sie zu achten.

Wenn jemand emotional aus dem Gleichgewicht geraten ist
oder sich miserabel fiihlt, sind entweder alle oder zumindest ein-
ige dieser Verhaltensweisen erkennbar. Manchmal sind es nur
leichte Anzeichen, die kurz aufblitzen, in anderen Situationen
konnen die Signale sehr pragnant und nachhaltig sein und bis zu
mehreren Minuten oder langer anhalten. Erinnern Sie sich noch
an Clint Eastwood in den alten Italo-Western, der mit zusam-
mengekniffenen Augen seine Gegner taxierte, bevor es zum tod-
lichen Schusswechsel kam? Dieser Blick sagte alles. Natiirlich
haben Schauspieler gelernt, moglichst deutliche mimische Sig-
nale auszusenden. In der Realitdt sind diese nonverbalen Hin-
weise allerdings oft wesentlich schwerer zu erkennen, entweder
weil sie sehr subtil
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Abbildung 59: Wenn jemand die Augen
zusammenkneift, die Stirn in Falten
wirft und seine Gesichtsziige verzerrt
sind, deutet das auf Stress oder Unbe-
hagen hin.

sind, bewusst verschleiert oder schlichtweg {ibersehen werden
(siehe Abbildung 59).

Nehmen wir zum Beispiel das Anspannen des Kiefers als
Stresssignal. Nach einer Besprechung sagt vielleicht ein
Geschiftsmann zu seinem Kollegen: »Hast du gesehen, wie sich
Bills Kiefer anspannten, als ich ihm das Angebot unterbreitete?«
Woraufhin sein Partner antwortet: »Nein, das ist mir nicht
aufgefallen.« (Siehe Kasten 45.) Haufig entgehen uns Gesichtsre-
gungen, weil uns beigebracht wurde, andere nicht anzustarren,
und/oder weil wir uns mehr darauf konzentrieren, was gesagt
wird, als darauf, wie es gesagt wird.
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Kasten 45

EIN BLICK, DER BANDE SPRICHT

Ich staune immer wieder, wie oft Menschen positive Dinge sagen,
wahrend ihre Mimik negative Gefilihle offenbart, die ihrer verbalen
AuBerung eindeutig widersprechen. Bei einer Party neulich bemerkte ein
Gast, wie sehr es ihn freue, dass seine Kinder beruflich so erfolgreich
seien. Er sagte dies mit einem gequdlten Lacheln und angespannten
Kiefermuskeln, wahrend die Umstehenden ihn beglickwiinschten.
Spéter vertraute mir seine Frau unter vier Augen an, dass genau das
Gegenteil der Fall war. Sie erzahlte, ihr Mann sei sogar sehr aufgebracht
darliber, dass ihre Kinder sich mit kleinen Jobs Uber Wasser hielten und
keine Karriere machten. Seine Worte sagten das eine, sein Gesicht ver-
riet jedoch etwas vollig anderes.

Bedenken Sie, dass sich manche Menschen sehr bemiihen, ihre
Gefiihle zu verbergen, weshalb ein unaufmerksamer Beobachter
die entsprechenden Zeichen leicht iibersieht. AuBerdem kénnen
mimische Ausdrucksformen sehr fliichtig sein — Mikrogesten
also —, sodass es schwierig ist, sie iiberhaupt wahrzunehmen. In
einer zwanglosen Unterhaltung sind diese subtilen Verhaltens-
weisen vielleicht von keiner groBen Bedeutung, in einer wichti-
gen zwischenmenschlichen Begegnung aber (zwischen einem
Liebespaar, Eltern und Kindern, Geschiftspartnern oder in
einem Vorstellungsgesprach) konnen scheinbar kleine An-
zeichen innerer Anspannung einen tiefen emotionalen Konflikt
widerspiegeln. Da das »denkende« Gehirn vielleicht versucht,
Emotionen zu verschleiern, ist es entscheidend, jedes noch so
kleine Mienenspiel zu registrieren, welches das wahre Gesicht
einer Person — ihre wahren Gedanken und Absichten -
offenbart.

Obwohl viele mimische Ausdrucksformen von Freude leicht
und universell erkannt werden, konnen diese nonverbalen Tells
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auch aus einer Vielzahl von Griinden unterdriickt oder verbor-
gen werden, wodurch es umso schwieriger wird, ihnen auf die
Spur zu kommen. Selbstverstdndlich mochten wir es lieber fiir
uns behalten, wenn wir in einer Pokerrunde eine starke Hand er-
halten haben, oder wir wollen vielleicht nicht, dass unsere Kolle-
gen erfahren, dass uns eine hohere Gratifikation zuteilgeworden
ist als ihnen. Im Lauf unseres Lebens lernen wir, unsere Freude
oder Aufregung aus taktischen Griinden zu verbergen. Doch hier
verhélt es sich ebenso wie bei den negativen Gefiihlen: Genaue
Beobachtung und das Einbeziehen weiterer korpersprachlicher
Gesten konnen den entscheidenden Hinweis auf subtile oder un-
terdriickte positive Gefiihle liefern. Auf dem Gesicht kann sich
zum Beispiel nur ein leichter Anflug von Aufregung abzeichnen,
der fiir sich genommen vermutlich nicht ausreichen wiirde, um
einen aufmerksamen Beobachter davon zu iiberzeugen, dass je-
mand wirklich gliicklich ist. Die FiiBe jedoch liefern moglicher-
weise zusitzliche Beweise dafiir, dass die positive Emotion au-
thentisch und die Person tatsichlich ganz aus dem Héauschen ist
(siehe Kasten 46).

Ein aufrichtiger und unverhohlener Ausdruck der Freude
macht sich vor allem im Gesicht und am Hals bemerkbar. Posit-
ive Emotionen duBern sich darin, dass die Stirn nicht in Falten
geworfen ist, volle Lippen zu sehen sind (also weder zusam-
mengepresst noch schmal) und die Augenpartie

M

Vor nicht allzu langer Zeit wartete ich in Baltimore auf einen Flug, als
der Mann am Schalter neben mir die frohe Botschaft erhielt, dass er in
der ersten Klasse mitfliegen dirfe. Als er sich setzte, versuchte er, sich
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ein Lacheln zu verkneifen, da ihm eine unverhohlene Freude angesichts
der anderen Fluggaste, die ebenfalls auf ein Upgrade hofften, offenbar
unhoflich erschien. An seinem Gesicht war kaum abzulesen, dass er in-
nerlich ein Fest feierte. Dann jedoch horte ich zufallig, wie er mit seiner
Frau telefonierte, um ihr von seinem Gliick zu berichten, und obwohl er
so leise wie moglich sprach, damit seine Sitznachbarn ihn nicht horen
konnten, wippte er mit den FiiBen wie ein kleiner Junge, der es kaum
abwarten kann, seine Geburtstagsgeschenke auszupacken. Sein Her-
umzappeln bestatigte seine positive Gefiihlslage. Vergessen Sie also
niemals, nach Verhaltensclustern Ausschau zu halten, die ihre Beobach-
tungen auf ein solides Fundament stellen.

entspannt wirkt. Wenn wir wirklich in uns ruhen und uns
wohlfiihlen, entspannen sich auch die Gesichtsmuskeln und wir
neigen den Kopf zur Seite, wodurch wir unsere empfindlichste
Stelle entbl6Ben: den Hals (siehe Abbildung 60). Dies ist ein
Ausdruck von groBem Wohlbefinden — man sieht ihn oft bei flir-
tenden Menschen. Derartige Mimik ist fast unmoglich nachzuah-
men, wenn man sich unwohl, angespannt, skeptisch oder bedro-
ht fiihlt (siehe Kasten 47).

Kasten 47

ABSOLUTE ENTSPANNUNG LASST SICH

NICHT VORTAUSCHEN

Versuchen Sie einmal, den Kopf zur Seite geneigt zu halten, wéhrend
Sie in einem Fahrstuhl voller fremder Menschen fahren. Den meisten
von uns fallt dies enorm schwer, weil ein solches Verhalten eigentlich
nur in Situationen vorkommt, in denen man sich wirklich wohl und sich-
er fuhlt — und der Aufenthalt in einem Aufzug voller Menschen, die man
nicht kennt, gehort sicherlich nicht dazu. Versuchen Sie, den Kopf zu
neigen und dabei jemandem in die Augen zu blicken. Sie werden fests-
tellen, dass das noch viel schwerer, wenn nicht gar unmaglich ist.
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Abbildung 60: Wer den Kopf neigt,
driickt auf eindrucksvolle Weise aus:
»Ich fiihle mich wohl, ich bin empféng-
lich, ich bin wohlgesinnt.« Es ist schwi-
erig, dieses Verhalten in Anwesenheit
von Menschen zu imitieren, die wir nicht
mdgen.

Augen auf! Achten Sie auf nonverbale
Signale der Augen

Die Augen galten schon immer als Fenster zur Seele und deshalb
scheint es mehr als angebracht, sie etwas eingehender zu be-
trachten, wenn es darum geht, Gefiihlen und Gedanken auf den
Grund zu kommen. Es wird zwar in zahlreichen Liebesliedern
behauptet, dass Augen liigen konnen, aber tatsdchlich erzihlen
sie eine Menge iiber uns. Sie konnen sogar sehr genau Auskunft
geben, wie es gefiihlsméaBig um uns bestellt ist, weil wir bis zu
einem gewissen Punkt nur sehr wenig Kontrolle {iber sie haben.
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Im Gegensatz zu anderen Bereichen des Gesichts, deren Bewe-
gungen weitaus weniger reflexhaft sind, hat die Evolution die
Muskeln in und um die Augen so angepasst, dass sie uns vor Ge-
fahren schiitzen. Bei iibermiBigem Lichteinfall beispielsweise
bewahren die Muskeln unseres Augapfels die empfindlichen
Rezeptoren durch die Kontraktion der Pupille vor zu groBer Hel-
ligkeit. In dhnlicher Weise ziehen sich die Muskeln um das Auge
sofort zusammen, sobald sich ein gefihrliches Objekt nihert.
Diese Automatismen sind es auch, welche die Bewegungen der
Augen so authentisch machen. Wir sollten sie daher genau in
Augenschein nehmen, wenn wir Einblicke in das Denken und
Handeln unserer Mitmenschen gewinnen mochten.

Die Augen weit aufeiBen - oder zusammenkneifen

Die Forschung hat bewiesen, dass unsere Pupillen sich nach
einem ersten Uberraschungsmoment weiten, wenn wir einer
Sache gewahr werden, die uns zusagt; wenn uns etwas nicht ge-
fallt, verengen sie sich hingegen (siehe Abbildung 61) (Hess,
1975a; Hess 1975b). Wir konnen unsere Pupillen nicht bewusst
steuern; sie reagieren im Bruchteil einer Sekunde sowohl auf ex-
terne wie auch auf interne Stimuli (zum Beispiel auf Verdnder-
ungen der Lichtverhiltnisse oder auch auf Gedanken). Weil die
Pupillen klein und vor allem bei dunklen Augen schwer erken-
nbar sind und weil sich ihre GroB8e schnell andern kann, lassen
sich diese Reaktionen nur schwer ausmachen. Obwohl das Wis-
sen um dieses Verhalten sehr niitzlich ist, achten die meisten
Menschen oft nicht darauf, ignorieren es oder unterschétzen
seine Niitzlichkeit bei der Bewertung der Vorlieben und Abnei-
gungen eines Menschen.
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Wenn wir erregt, iiberrascht oder plotzlich mit etwas konfron-
tiert sind, 6ffnen sich unsere Augen — sie weiten sich nicht nur,
auch die Pupillen vergroBern sich schnell, um moglichst viel
Licht einzulassen, damit das Gehirn die groBtmogliche Menge an
visuellen Informationen aufnehmen kann. Offenbar hat uns
diese Reaktion im Lauf der Jahrtausende gute Dienste geleistet.
Wenn wir jedoch einen Augenblick Zeit haben, die Information-
en zu verarbeiten, und diese als negativ bewerten, verengen sich
die Pupillen urplétzlich (Ekman, 2003, 151) (sieche Kasten 48).
Auf diese Weise fokussieren wir das, worauf es ankommt, um es
klar und genau zu sehen und um uns zu verteidigen oder rasch
zu fliechen (Nolte, 1999, 431—432). Diese Reaktion dhnelt der
Funktionsweise einer Kamerablende (Offnung): Je kleiner die
Blende,

( \

Abbildung 61: Hier sieht man verengte und geweitete Pupillen. Von Geburt an
sprechen uns groBe Pupillen an, vor allem bei den Menschen, denen wir uns
emotional verbunden fiihlen.

Kasten 48

EIN BLICK VERRAT ALLES

1989 war ich beim FBI und arbeitete an einem Fall, der die nationale
Sicherheit betraf. Wir verhérten mehrfach einen Spion, der zwar koop-
erativ war, aber dennoch davor zurtickscheute, seine Mitverschworer zu
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nennen. Samtliche Versuche, an seinen Patriotismus zu appellieren und
in ihm die Sorge um Millionen von Menschenleben zu wecken, die er
aufs Spiel setzte, fihrten zu nichts; die Situation schien absolut festge-
fahren. Die Mittater des Mannes mussten dringend identifiziert werden;
sie waren immer noch auf freiem FuB und stellten eine ernste Bedro-
hung fiir die Vereinigten Staaten dar. Da uns keine Alternativen blieben,
schlug Marc Reeser, ein Freund und brillanter Geheimdienstexperte
beim FBI, vor, unsere Kenntnis der Kérpersprache zu nutzen, um an die
benétigten Informationen zu gelangen.

Wir legten dem Spion 32 Karteikarten vor, die Marc vorbereitet hatte.
Auf jeder Karte stand der Name einer Person, mit der der T&ter in der
Vergangenheit mindestens einmal zusammengearbeitet hatte und die
ihm vielleicht auch diesmal geholfen haben kénnte. Wéahrend der Mann
die Karten nacheinander betrachtete, wurde er dazu aufgefordert, allge-
meine Angaben uber die jeweilige Person zu machen. Seine Antworten
waren fur uns nicht von Belang, weil deren Wahrheitsgehalt ohnehin
kaum zu Uberprifen war; viel interessanter fiir uns war sein Gesicht.
Bei zwei Namen zeigte sich eine Reaktion. Als er sie las und erkannte,
weitete sich sein Blick zuerst, dann verengten sich seine Pupillen sofort
und er kniff seine Augen leicht zusammen. Unbewusst gab er uns damit
zu verstehen, dass es ihm nicht gefiel, diese Namen zu sehen, und dass
er sich dadurch bedroht fiihlte. Offenbar schien es ihm besonders
wichtig, gerade diese Personen nicht zu verraten. Seine kaum merk-
lichen Regungen waren unsere einzigen Hinweise auf die Identitat der
Mitverschworer. Er war sich dieser nonverbalen Signale nicht bewusst
und wir wiesen ihn auch nicht darauf hin. Wenn wir jedoch nicht auf
seine Augen geachtet hatten, hatten wir diese beiden Personen niemals
ausmachen kénnen. Sie wurden ausfindig gemacht und befragt, bis sie
schlieBlich ihre Mittaterschaft gestanden. Bis heute weiB der in dem Ge-
spréch befragte Mann nicht, wie es uns gelang, ihm und den anderen
auf die Schliche zu kommen.

desto groBer die Schirfentiefe und desto schirfer das Bild — egal,
wie weit ein Objekt von uns entfernt ist. Wenn Sie iibrigens ein-
mal im Notfall eine Lesebrille bendtigen und keine zur Hand
haben, dann konnen Sie alternativ dazu ein kleines Loch in ein
Blatt Papier schneiden und dieses vor Ihr Auge halten; durch die
kleine Offnung werden Sie das, was Sie lesen wollen, erheblich
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schérfer sehen. Ebenso verhilt es sich mit dem Zusammen-
kneifen der Augen. Falls die maximale Pupillenverengung ein-
mal nicht ausreicht, kneifen wir die Augen weiter zusammen, um
die Offnung noch kleiner zu machen — gleichzeitig schiitzen wir
so das Auge (siehe Abbildung 62).

Als ich vor einigen Jahren einmal mit meiner Tochter spazier-
en ging, begegneten wir einem anderen Madchen, das sie kannte.
Sie kniff die Augen leicht zusammen, wihrend sie ihm wenig
begeistert zuwinkte. Ich vermutete, dass etwas Negatives zwis-
chen den beiden vorgefallen war, weshalb ich meine Tochter
fragte, ob sie das Madchen kenne. Sie erwiderte, dass es eine
ehemalige Schulkameradin gewesen sei, mit der sie sich einmal
gestritten habe. Der Gruf als solcher war eine Geste reiner Hof-
lichkeit; der verkniffene Blick jedoch war ein ehrlicher und un-
verhohlener Ausdruck negativer Gefiihle und Antipathie (die
sich {iber sieben Jahre hinweg aufgestaut hatten). Meine Tochter
war sich nicht bewusst, dass ihre Augen ihre wahren Gefiihle of-
fenbart hatten, obwohl diese fiir mich als AuBenstehenden ganz
offensichtlich gewesen waren (siehe Abbildung 63).
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Abbildung 62: Wir kneifen unsere Abbildung 63: Das Zusammen-
Augen zusammen, um Licht oder kneifen der Augen kann sehr schnell
Dinge auszublenden, die uns nicht erfolgen - in nur einer Ach- )
zusagen. Wir zeigen dieses Verhalten ~ télsekunde - und stellt eine unmit-
aber auch, wenn wir wiitend sind telbare Reaktion auf negative

oder Stimmen, Gerdusche oder Gedanken oder Gefiihle dar.
Musikstiicke héren, die uns

missfallen.

Dasselbe Phanomen kann man auch in der Geschéaftswelt beo-
bachten. Wenn Kunden oder Klienten bei der Durchsicht eines
Vertrags plotzlich die Augen zusammenkneifen, dann spiegelt
dieses Verhalten ein Unbehagen oder einen Zweifel wider, der
sie an einer bestimmten Stelle im Text tiberkommt. Wahrschein-
lich ist den Geschéftsleuten gar nicht bewusst, dass sie auf diese
Weise eine derart deutliche Botschaft des Widerwillens oder des
Zweifels aussenden.
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Manche Menschen kneifen nicht nur ihre Augen zusammen,
sondern senken auch ihre Augenbrauen, wenn sie etwas Irritier-
endes in ihrer Umgebung wahrnehmen. Hochstehende Augen-
brauen weisen auf groBes Selbstvertrauen und positive Gefiihle
hin (auch hierbei handelt es sich wieder um eine Bewegung, die
der Schwerkraft zuwiderlduft), wihrend gesenkte Augenbrauen
normalerweise ein Zeichen von geringem Selbstvertrauen und
negativen Gefiihlen sind und daher auf Schwéche und Unsicher-
heit der Person schlieBen lassen (siehe Kasten 49).

Kasten 49
AUGENBRAUEN

Nach unten gezogene Augenbrauen kdnnen viele Bedeutungen haben.
Man muss vor allem bewerten, wie stark die Bewegung ist, und wie im-
mer den allgemeinen Kontext der Situation in die Deutung miteinbez-
iehen. Manchmal senken wir unsere Augenbrauen - und ziehen sie sog-
ar richtiggehend zusammen -, wenn wir aggressiv und auf Streit aus
sind. Aber wir senken sie ebenfalls angesichts einer echten oder ver-
meintlichen Gefahr beziehungsweise Bedrohung. Dasselbe Verhalten
zeigen wir, wenn wir verargert sind, Unmut verspiren oder witend
sind. Hier gilt es also zu differenzieren. Ein extrem tiefes Herabsenken
der Augenbrauen, so wie man es bei einem schmollenden Kind hin und
wieder sieht, ist ein universelles Zeichen fiir Schwache und Unsicher-
heit. Es ist ein Verhalten, das Unterwirfigkeit, Kleinmut und Ergeben-
heit verrat — vergleichbar mit dem Kotau, dem Niederknien oder ander-
en Unterlegenheitsgesten. Verbrecher oder Psychopathen nutzen solche
augenscheinlichen Schwachen gerne aus. Es gibt Studien, in denen
Haftlinge berichtet haben, dass sie neue Insassen auf solche Verhal-
tensweisen hin Uberprifen, um herauszufinden, wer von ihnen sich am
leichtesten in eine Opferrolle dréngen l&sst. Es lohnt sich aber auch, bei
gesellschaftlichen und geschéftlichen Begegnungen nach solchen Re-
gungen Ausschau zu halten, man wird immer wieder Menschen finden,
die auf diese Weise Schwéache oder Unsicherheit signalisieren.




243/332

Blickvermeidung — oder wie das Gehirn sich selbst
schiitzt

Unsere Augen sind unsere wichtigsten Sinnesorgane und ganz
zentral fiir die Informationsaufnahme aus unserer Umwelt. Par-
allel versuchen wir, den eingehenden Datenstrom zu selektieren
und gegebenenfalls zu zensieren, wobei wieder das limbische
System zum Einsatz kommt. Die sogenannte Blickvermeidung
hat sich entwickelt, um das Gehirn davor zu schiitzen, unerwiin-
schte Dinge zu »sehen«. Jede Verringerung der Augengrof3e, ob
nun durch Zusammenkneifen oder Pupillenverengung hervor-
gerufen, ist eine Form des unbewussten Abwehrverhaltens. Beo-
bachtet man Blickvermeidung, kann man auf Besorgnis, Abnei-
gung, Dissens oder die Wahrnehmung einer potenziellen Gefahr,
die vom Gegeniiber ausgehen konnte, schliefen.

Die vielen Varianten der Blickvermeidung sind ein so normaler
und natiirlicher Bestandteil unseres nonverbalen Verhaltensrep-
ertoires, dass die meisten Menschen sie entweder vollig liberse-
hen oder ihre Bedeutung weitestgehend ignorieren (siehe Ab-
bildungen 64—67). Denken Sie zum Beispiel an eine Situation
zuriick, in der Thnen jemand eine schlechte Nachricht {iber-
bracht hat. Vielleicht haben Sie selbst es in diesem Augenblick
nicht einmal gemerkt, aber sehr wahrscheinlich schlossen sich
Thre Augenlider erst einmal fiir einige Sekunden, bevor Sie sie
wieder 6ffneten. Diese Form des Ausblendens ist entwicklungs-
geschichtlich sehr alt und tief in unserem Gehirn verwurzelt;
selbst Ungeborene, die im Mutterleib lauten Gerduschen ausge-
setzt sind, wenden sich ab. Noch erstaunlicher ist die Tatsache,
dass selbst Kinder, die blind geboren wurden, auf eine negative
Nachricht reagieren, indem sie ihre Augen bedecken (Knapp &
Hall, 2002, 42—52). Unser ganzes Leben lang wenden wir dieses
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vom limbischen Gehirn gesteuerte Verhalten immer dann an,
wenn wir eine Hiobsbotschaft erhalten — obwohl wir natiirlich
weiterhin alles horen und auch unsere Gedanken dadurch nicht
ausschalten konnen. Vielleicht erfiillt das SchlieBen der Augen
den Zweck, dem Gehirn eine kurze Verschnaufpause zu verschaf-
fen, oder es dient tatsdchlich dazu, anderen unsere starken Emo-
tionen zu offenbaren. Aber was immer der wahre Grund dafiir
sein mag — das Gehirn steuert dieses Verhalten weitgehend un-
abhéngig von unserem bewussten Willen.

Die Blickvermeidung nimmt vielerlei Gestalt an und kann bei
jedem tragischen Ereignis beobachtet werden, ob nun die Medi-
en iiber eine Katastrophe berichten oder ob uns am eigenen Leib
etwas Schlimmes widerfahrt.

Abbildung 64: Wer mit den Hdnden
die Augen bedeckt, verdeutlicht:
»Mir geféllt nicht, was ich gerade ge-
hért, gesehen oder erlebt habe.«

Abbildung 65: Eine kurze Beriihrung
der Augen wéhrend eines Gespréchs
kann Ihnen einen Hinweis darauf
liefern, dass Ihr Gegeniber soeben
etwas negativ aufgefasst hat.
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Abbildung 67: Wenn die Lider fest
zusammengepresst werden wie auf
diesem Foto, versucht die betref-
fende Person, extrem schlechte Na-
chrichten oder ein unerfreuliches
Ereignis auszublenden.

Abbildung 66: Offnet jemand seine
Augenlider erst mit einer kleinen
Verzégerung nach einer bestimmten
AuBerung oder hélt er sie linger
geschlossen, deutet das negative
Gefiihle oder Unbehagen an.

Die einen bedecken mit einer Hand beide Augen, die anderen
verwenden dazu beide Hidnde und spreizen die Finger und
wieder andere verbergen ihr gesamtes Gesicht hinter einem Ob-
jekt wie einer Zeitung oder einem Buch. Selbst Gedanken
konnen diese Reaktion bewirken. Jemand, der sich plétzlich
daran erinnert, dass er etwas Wichtiges vergessen hat, wird
eventuell kurz die Augen schlieBen und tief durchatmen,
wihrend ihm die Folgen seines Fehlers durch den Kopf gehen.

Wenn sie im Kontext gedeutet werden, konnen die vielfaltigen
Auspragungen der Blickvermeidung deutliche Indikatoren fiir
die Gedanken und Gefiihle einer Person sein. Dieses Distanzver-
halten findet unmittelbar statt, sobald eine Information als neg-
ativ wahrgenommen wurde. Im Rahmen eines Gesprachs zahlt
es zu den besten Signalen, um uns wissen zu lassen, dass eine
AuBerung unser Gegeniiber schwer getroffen hat.
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Auch bei meiner Arbeit fiir das FBI diente mir die Blickver-
meidung wiederholt als Indiz. Der »Eispickel-Mord« und der
Hotelbrand in Puerto Rico, die ich beide bereits erwiahnt habe,
sind nur zwei von unzéhligen Féllen, in denen ich Zeuge der
Bedeutung dieses Verhaltens geworden bin. Ich halte auch heute
noch tiglich danach Ausschau, um die Gefiihle und Gedanken
anderer besser einschétzen zu konnen.

Die Blickvermeidung wird normalerweise mit negativen Na-
chrichten in Verbindung gesetzt, die man sieht oder hort und die
uns Unbehagen bereiten, aber sie kann auch ein Hinweis auf
Unsicherheit sein. Wie bei den meisten anderen Tells ist diese
Reaktion tiberaus zuverldssig und wertvoll, wenn sie unmittelbar
nach einem wichtigen, erkennbaren Ereignis zu beobachten ist.
Wenn Thr Gegeniiber seinen Blick abwendet, unmittelbar
nachdem Sie ihm etwas mitgeteilt oder ihm ein Angebot unter-
breitet haben, sollten Sie davon ausgehen, dass etwas nicht stim-
mt und die betreffende Person beunruhigt ist. In dieser Situation
ist es sinnvoll, Thr weiteres Vorgehen zu iiberdenken, sofern Sie
an einer positiven Entwicklung der zwischenmenschlichen Bez-
iehung zu dieser Person interessiert sind.

GrofB3e Augen machen

Die Augen konnen auf vielfaltige Weise positive Gefithle zum
Ausdruck bringen. Bereits in einem sehr zarten Alter spiegelt
sich in unseren Augen Behagen wider, wenn wir unsere Mutter
sehen. Ein Baby verfolgt binnen 72 Stunden nach seiner Geburt
das Gesicht seiner Mutter und seine Augen weiten sich, sobald
sie das Zimmer betritt, womit es sowohl Zufriedenheit als auch
Interesse zum Ausdruck bringt. Auch die Mutter wird ihre Augen
entsprechend 6ffnen und das Baby wird sie bewusst fixieren.



247/332

Geweitete Augen sind ein positives Zeichen; sie deuten an, dass
jemand etwas beobachtet, das ihm oder ihr positive Gefiihle
verschafft.

Im Gegensatz zur Pupillenverengung geht die Pupillenweitung
mit Zufriedenheit und Wohlgefiihl einher. Das Gehirn teilt uns
mit: »Mit gefallt, was ich sehe, ich will mehr davon!« Wenn je-
mand mit dem zufrieden ist, was er sieht, weiten sich nicht nur
seine Pupillen, auch seine Brauen heben sich, wodurch sich die
gesamte Augenpartie dehnt und uns die Augen groBer erschein-
en (siehe Abbildungen 68, 69, 70) (Knapp & Hall, 2002, 62—64).
Manche Menschen 6ffnen ihre Augen so weit wie moglich, so-
dass sie besonders groB erscheinen; sie reifen mit anderen
Worten die Augen auf. Ein solcher Blick wird iiblicherweise mit
Uberraschung oder einem freudigen Ereignis in Verbindung geb-
racht (siehe Kasten 50). Auch hierbei handelt es sich um eine
Form von Verhalten, das entgegen der Schwerkraft ausgerichtet
ist und das normalerweise mit positiven Gefiihlen assoziiert
wird.
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Abbildung 70: Wir reiBen unsere Augen
weit auf, wenn wir erfreut sind, je-
manden zu sehen, oder unsere Freude
Uber etwas kaum béndigen kénnen.

Kasten 50

FUHREN SIE SICH VOR Al

Wenn wir jemanden sehen, den wir mégen oder den wir nach langer
Funkstille zufallig wiedertreffen, 6ffnen wir normalerweise unsere Augen
besonders weit, um sie so groB wie moglich zu machen, wahrend sich
zugleich unsere Pupillen weiten. In Ihrem beruflichen Umfeld kénnen
Sie davon ausgehen, dass Ihr Vorgesetzter Sie wirklich mag oder dass
Sie etwas auBerordentlich gut gemacht haben, wenn er Sie mit einem
derartigen Blick begrifBt.

Dieses affirmative Verhalten zu beobachten ist immer hilfreich, um zu
bestimmen, ob Ihr Umgang mit einer bestimmten Person gut ankommt.
Das gilt fur das Privat- und Liebesleben gleichermaBen wie fir den
Umgang mit Geschéftspartnern. Denken Sie zum Beispiel an die ver-
trdumten Augen eines verliebten Madchens, das seinen Schwarm
verzilickt anschmachtet. Kurzum, achten Sie auf die Augen - je gréBer
sie werden, desto besser stehen die Aktien! Wenn Sie andererseits fest-
stellen, dass sich die Augen verkleinern (Zusammenkneifen, Senken der
Augenbrauen oder Pupillenverengung), dann sollten Sie Ihre Verhal-
tensstrategien vielleicht noch einmal berdenken.
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Eine Warnung sei an dieser Stelle ausgesprochen: Pupillenweitung und
- verengung koénnen auch durch Faktoren verursacht werden, die in
keinem Zusammenhang mit Geflihlen oder Ereignissen stehen, wie etwa
durch den Wechsel der Lichtverhéltnisse oder bestimmte Krankheiten
und Drogen. Ziehen Sie diese Faktoren ebenfalls in Betracht, denn sonst
konnten Sie in die Irre geflihrt werden.

Blitzartiges Augenaufrei3en

Eine weitere Variante ist das besonders starke Anheben der Au-
genbrauen beziehungsweise das blitzartige Aufreiffen der Au-
gen, das sich wihrend eines positiven emotionalen Erlebnisses
sehr schnell, wenn nicht gar stakkatoartig, vollzieht. Dieses Ver-
halten gilt nicht nur als universeller Ausdruck fiir eine als an-
genehm empfundene Uberraschung (stellen Sie sich vor, wie je-
mand in eine Uberraschungsparty platzt), es wird auch zur
Akzentuierung sprachlicher AuBerungen genutzt, um deren In-
tensitdt zu betonen. Nicht selten ruft die Person dann zeitgleich
»Wowl!l« oder »Wahnsinn!« aus, wihrend sie sprichwortlich
groBe Augen macht. Dies ist eine sehr authentische positive Ge-
fiihlsbezeugung. Auch wenn jemand im Rahmen einer
Geschichte, die er erzihlt, einen Aspekt hervorheben will oder
gerade besonders aufgeregt ist, sollte das Heben der Augen-
brauen zu sehen sein. Es spiegelt die aufrichtige Stimmung der
Person wider — und andere wissen sofort, woran sie sind.
Aussagekriftig ist es auch, wenn jemand mit angehoben Au-
genbrauen beispielsweise eine Geschichte erzdhlt und die
Brauen dann urplétzlich (oder allmihlich) herabsinken. Wenn
wir emotional nicht hinter dem stehen, was wir von uns geben,
zeigt sich das sehr deutlich an unseren Augen. Man kann quasi
dabei zusehen, wie der Enthusiasmus schwindet; ein solches
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Verhalten offenbart entweder geringes Interesse oder mangelnde
Aufrichtigkeit. Zu entscheiden, was tatsdchlich den Ausschlag
gegeben hat, ist schwierig; letztlich bleibt nichts anderes {ibrig,
als genau zu beobachten, wann das Verhalten umschlagt. Damit
lasst sich aber hiufig nur feststellen, dass sich etwas verdndert
hat. Nicht was. Es ist erstaunlich, zu sehen, wie sich das Mienen-
spiel beziehungsweise die Augenpartie eines Menschen ver-
andert, wenn er zu dem, was er sagt oder tut, plotzlich den Bezug
verliert.

Blickverhalten

Es ist allgemein bekannt, dass wir Personen, die wir direkt anse-
hen, entweder mogen, sie besser kennenlernen oder woméglich
sogar bedrohen wollen. Liebespaare blicken einander sehr haufig
an, ebenso Mutter und Kind; aber auch Gewaltverbrecher und
Psychopathen nutzen den direkten Blick, um ihr Gegeniiber ein-
zuschiichtern oder ihm zu drohen (denken Sie nur an den star-
ren Blick eines Charles Manson oder Ted Bundy). Mit anderen
Worten: Um so unterschiedliche Emotionen wie Liebe, Interesse
oder Hass zu kommunizieren, nehmen wir einen &hnlich intens-
iven Blickkontakt zu unserem Gegeniiber auf. Deshalb miissen
wir weitere mimische Ausdrucksformen hinzuziehen, um zu
bestimmen, ob dieser Blick Sympathie (ein entspanntes Lacheln)
oder Antipathie (angespannte Kiefer, zusammengepresste Lip-
pen) zum Ausdruck bringt.

Umgekehrt gilt: Wenn wir wihrend eines Gespriachs wegsehen,
tun wir das in der Regel, um einen Gedanken genauer zu fassen,
ohne durch den Anblick unseres Gespréachspartners abgelenkt zu
werden. Dieses Verhalten wird oft als Unhoflichkeit oder person-
liche Abneigung interpretiert, womit es aber rein gar nichts zu
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tun hat. Auch zeugt es weder von Tauschung noch von Desin-
teresse; es ist vielmehr ein Zeichen von Wohlbefinden (Vrij,
2003, 88—89). Wenn wir zum Beispiel mit Freunden reden, se-
hen wir beim Reden regelmaBig weg — und zwar gerade weil wir
uns wohl genug fiihlen; denn das limbische Gehirn nimmt keine
Bedrohung war. Wir sollten also nicht annehmen, dass jemand
unaufrichtig, desinteressiert oder verstimmt ist, nur weil er oder
sie hin und wieder wegsieht. Denn den Blick schweifen zu lassen
hilft oft beim Nachdenken.

Es gibt viele andere Griinde, weshalb man sein Gegeniiber
nicht die ganze Zeit fokussiert. Ein nach unten gerichteter Blick
kann wahlweise bedeuten, dass wir einen duBeren Eindruck oder
ein Gefiihl verarbeiten, einen inneren Monolog fiihren — oder
aber vielleicht Unterwiirfigkeit demonstrieren. In vielen Kul-
turen wird ein gesenkter Blick oder eine andere Form des abge-
wandten Blicks erwartet, wenn eine Autoritit oder eine angese-
hene Person anwesend ist. Oft bringt man Kindern bei, scham-
voll zu Boden zu sehen, wenn sie von einem Elternteil oder
einem anderen Erwachsenen gescholten werden (Johnson,
2007, 277-290). In peinlichen Situationen in der Offentlichkeit
kann es auch passieren, dass Passanten ihren Blick aus Hoflich-
keit abwenden. Nehmen Sie niemals an, dass jemand, der seinen
Blick nach unten richtet, Sie tauschen will.

Die Wissenschaft hat bestétigt, dass in allen untersuchten Kul-
turen maéchtige Personen grofere Freiheiten genieBen, wenn es
darum geht, ihre Blicke schweifen zu lassen. Es steht ihnen
sozusagen zu, jederzeit dorthin zu blicken, wohin sie eben gerade
blicken mochten. Rangniedere Menschen hingegen unterliegen
groBeren Einschriankungen. Die Tradition schreibt vor, in der
Anwesenheit eines Herrschers, ebenso wie in der Kirche, den
Blick zu senken. AuBerdem gilt grundsatzlich, dass dominante
Menschen dazu neigen, rangniedere zu ignorieren, wihrend es
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fiir Letztere typisch ist, Erstere aus gebithrendem Abstand zu
beobachten. Personen mit einem hohen Status kdnnen also ihre
Untergebenen sprichwortlich {ibersehen, wihrend diese mit ihr-
em Blick permanent aufmerksam bleiben miissen. Dem Konig
steht es frei, jeden nach Belieben anzublicken, wéahrend seine
Untergebenen ihre Augen einzig und allein auf ihn zu richten
haben, auch wihrend sie sich aus dem Saal entfernen.

Viele Personalleiter haben mir gegeniiber geduBert, dass es
ihnen missféllt, wenn wihrend eines Bewerbungsgesprichs die
Augen des Bewerbers das Zimmer durchstreifen, »als wiirde ihm
der Raum gehoren«. Der umherschweifende Blick hinterlasst
einen schlechten Eindruck, weil der Betreffende desinteressiert
erscheint oder so, als fiihle er sich iiberlegen. Mit dem neuen Job
wird es also voraussichtlich nichts werden, wenn Thre Augen sich
nicht auf die Person konzentrieren, die im Bewerbungsgesprich
die Fragen stellt.

Augenblinzeln beziehungsweise Lidflattern

Unsere Blinzelfrequenz erhoht sich, wenn wir erregt, besorgt,
nervos oder betroffen sind. Ist die Anspannung voriiber, stellt
sich wieder der Normalzustand ein. Dementsprechend kann
héaufiges, schnelles Blinzeln auf einen inneren Konflikt hindeu-
ten. Schon wenn jemand zum Beispiel etwas sagt, das uns miss-
fallt, kann das dazu fithren, dass wir anfangen, mit den Augen-
lidern zu flattern. Dasselbe gilt, wenn wir in einem Gesprich
Probleme damit haben, uns auszudriicken, und um Worte ringen
(siehe Kasten 51). Das Flattern der Augenlider weist deutlich auf
eine Missstimmung hin, entweder weil wir mit unserer Leistung
unzufrieden sind oder mit der tatséchlichen oder vermeintlichen
Meinung eines anderen. Besonders schon zu beobachten ist ein
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solches Verhalten bei dem englischen Schauspieler Hugh Grant,
der seine flatternden Augenlider als Stilmittel einsetzt, um aus-
zudriicken, dass er verwirrt, verbliifft, entgeistert oder irritiert
ist.

Kasten 51

DIE BLINZELFREQUENZ SAGT ETWAS

UBER DAS WOHLBEFINDEN AUS

Das Flattern der Augenlider zu beobachten ist sehr nitzlich, wenn es
Ihnen darum geht, im geselligen Umgang mit anderen den Gesprachs-
partnern ein gutes Geflihl zu geben. Bei sozialen oder geschéftlichen
Zusammenkiinften jeder Art ist es fir den Fortgeschrittenen sehr hil-
freich, auf die Augenlider zu achten, denn sie verraten viel dariiber, ob
die Anwesenden sich in einer Situation wohlftihlen oder nicht. Jemand,
der bestandig blinzelt, fihlt sich eher unwohl. Dieses nonverbale
Zeichen ist sehr zuverldssig und folgt bei den meisten Menschen unmit-
telbar auf ein wahrgenommenes Problem. Nimmt das Flattern der Au-
genlider im Lauf eines Gespréachs zum Beispiel zu, weist dies darauf hin,
dass das Thema als zunehmend kontrovers oder unangenehm empfun-
den wird und es hochste Zeit fir einen Themenwechsel ist. Das pl6tz-
liche Auftreten dieses nonverbalen Signals ist sehr signifikant und sollte
nicht ignoriert werden, wenn Sie mochten, dass sich Ihre Gaste
wohlfiihlen. Da jeder Mensch unterschiedlich h&ufig blinzelt — vor allem
wenn er sich gerade an neue Kontaktlinsen gewo6hnt -, sollten Sie vor
allem auf Veranderungen in der Blinzelfrequenz achten, zum Beispiel
auf ein jahes Aussetzen oder eine deutliche Zunahme.

Menschen, die ich in nonverbaler Kommunikation unterrichte,
fallt oft auf, wie die Lidbewegungen von Président Richard Nix-
on zunahmen, wihrend er seine »Ich bin kein Schurke«-Rede
hielt. Dabei darf man allerdings nicht vergessen, dass das Blin-
zeln voraussichtlich bei jedem zunimmt, der unter Stress steht —
ob er nun liigt oder nicht. Ich habe einmal interessehalber die
Blinzelhdufigkeit von Président Bill Clinton wéhrend seines
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Amtsenthebungsverfahrens untersucht und festgestellt, dass
diese stressbedingt fiinfmal hoher war als tiblich. Auch wenn die
Schlussfolgerung sehr verlockend ist, hiite ich mich davor, je-
manden als Liigner abzustempeln, dessen Blinzelfrequenz zun-
immt, da jede Form von Stress, einschlieSlich der Beantwortung
von (unangenehmen) Fragen in der Offentlichkeit, ausreicht, um
jene zu erhohen.

Der schiefe Blick

Wenn man andere schief ansieht, hédlt man den Kopf geneigt
oder gekippt, wihrend die Geste von einem Seitenblick oder
einem kurzen Augenrollen begleitet wird (siehe Abbildung 71).
Der schiefe Blick tritt immer dann auf,
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o

Abbildung 71: Wir blicken andere schief
an, so wie auf diesem Foto, wenn wir
misstrauisch sind oder Zweifel hegen.

enn wir anderen gegeniiber argwohnisch sind oder den
Wahrheitsgehalt einer AuBerung infrage stellen. Manchmal
vollzieht sich dieser Gesichtsausdruck sehr schnell; bei anderen
Gelegenheiten ist er fast sarkastisch iibertrieben und hilt das
gesamte Gesprich liber an. Dieses Verhalten hat weniger mit
Respektlosigkeit zu tun als mit Neugier oder Skepsis, es ldsst
sich leicht ausmachen und bedeutet so viel wie: »Ich hore dir zu,
bin aber nicht wirklich iiberzeugt — zumindest noch nicht.«
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Nicht auf den Mund gefallen -
nonverbale Signale des Mundes
zielsicher ausmachen

Ebenso wie die Augen liefert auch der Mund eine Vielzahl ver-
gleichsweise zuverldssiger und bemerkenswerter Tells, die Thnen
helfen konnen, Thren Umgang mit anderen zu verbessern.
Mimische Ausdrucksformen des Mundes konnen allerdings
ebenfalls bewusst manipuliert werden, weshalb man bei der In-
terpretation hochste Vorsicht walten lassen sollte. Hinsichtlich
der nonverbalen Sprache des Mundes gibt es einige wichtige
Punkte, auf die es sich besonders zu achten lohnt.

Ein falsches von einem echten Lacheln
unterscheiden

Forschern ist hinldnglich bekannt, dass wir Menschen nicht nur
zu einem echten, sondern auch zu einem falschen Lécheln fahig
sind (Ekman, 2003, 205-207). Das falsche Lacheln wird als
soziale Geste der Hoflichkeit all jenen gegeniiber verwendet, die
uns nicht nahestehen, wihrend das echte Lécheln jenen
Menschen und Ereignissen vorbehalten ist, die uns wirklich et-
was bedeuten (siehe Kasten 52).

Kasten 52




257/332

EIN LACHELN SAGT OFT MEHR ALS
TAUSEND WORTE

Mit etwas Ubung wird es Ihnen schon bald leichtfallen, zwischen einem
falschen und einem echten L&cheln zu unterscheiden. Der Lernprozess
lasst sich beschleunigen, indem man Freunde oder Bekannte bei deren
BegriiBungsritualen beobachtet; denn dies liefert mit Sicherheit Hin-
weise darauf, ob sich die beiden Parteien sympathisch sind oder nicht.
Wenn Sie zum Beispiel wissen, dass Ihr Kollege einen guten Draht zu
Person A hat, gegen Person B aber eine Abneigung hegt und beide zu
einer von ihm organisierten Biroparty eingeladen sind, dann sollten Sie
sein Gesicht genau beobachten, wenn er die Gaste nacheinander be-
gruBt. Sie werden sehr schnell in der Lage sein, die beiden Formen des
Lachelns auseinanderzuhalten!

Wenn Sie erst einmal zwischen einem echten und einem falschen
Lacheln unterscheiden kénnen, hilft Ihnen dieses Know-how auch dabei,
zu erkennen, welche Einstellung man Ihnen entgegenbringt, sodass Sie
entsprechend darauf reagieren kdnnen. Die verschiedenen Arten des
Lachelns lassen sich im beruflichen wie im privaten Umfeld auch als
MaBstab dafiir verwenden, wie man zu Ihren Ideen und Vorschlagen
steht. Ideen, die mit einem aufrichtigen Lacheln quittiert werden, lohnt
es, ndher zu besprechen. Sie sollten sie auf der Prioritdtenliste ganz
nach oben stellen. Vorschlage, denen man hingegen mit einem falschen
Lacheln begegnet, kénnen Sie neu lberdenken beziehungsweise getrost
hintanstellen.

Was Sie Uber das Lacheln wissen, lasst sich auf Freunde, Ehepartner,
Arbeitskollegen und selbst den Vorgesetzten anwenden und liefert in al-
len Formen und Phasen zwischenmenschlicher Interaktion Aufschluss
Uber die wahren Gefiihle der Beteiligten.

Ein echtes Lécheln entsteht vor allem durch die aktive
Mitwirkung zweier Muskeln: des Zygomaticus major, der sich
vom Mundwinkel bis zum Wangenknochen erstreckt, und des
Orbicularis oculi, der das Auge umgibt. Gemeinsam ziehen sie
die Mundwinkel nach oben und werfen die duferen Riander der
Augen in Falten, wodurch bei einem aufrichtigen, herzlichen
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Lacheln die typischen Lachfiltchen (oder »Krihenfiilie«) sicht-
bar werden (siehe Abbildung 72).

Wenn wir ein falsches Lacheln, also eine soziale Maske, aufset-
zen, zieht der Risorius-Muskel die Mundwinkel auf beiden
Seiten nach auBen in Richtung Ohr, aber nicht wie bei einem
aufrichtigen Lécheln nach oben (siehe Abbildung 73). Interess-
anterweise schenken wenige Wochen alte Babys allein ihrer Mut-
ter das echte »zygomatische« Léacheln, wiahrend sie allen ander-
en Personen lediglich das »Risorus-Licheln« entgegenbringen.
Wenn Sie ungliicklich sind, werden Sie wahrscheinlich kaum
willentlich in der Lage sein, aufrichtig zu licheln. Ein echtes
Lécheln lasst sich nur schwer vortauschen, wenn wir nicht die
entsprechenden Gefiihle empfinden.

Abbildung 72: Bei einem aufrichtigen  Apbildung 73: Dies ist ein falsches

L&cheln gehen die Mundwinkel nach oder »héfliches« Licheln: Die Mund-

oben - in Richtung der Augen. winkel bewegen sich in Richtung der
Ohren, die Augenpartie bewegt sich
hingegen kaum.
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Was man anderen von den Lippen ablesen kann

Wenn Sie sich Bilder von Menschen ansehen, die vor dem US-
Kongress aussagen, und Sie der Eindruck beschleicht, diese
Herrschaften besidfien allesamt keine Lippen, dann hat das ver-
mutlich etwas mit dem Stress zu tun, unter dem die Personen in
der Situation standen. Man kann es fast mit Gewissheit sagen,
unter Stress neigen wir unbewusst dazu, unsere Lippen kurzer-
hand verschwinden zu lassen.

Wenn wir den Mund zusammenpressen (siehe Abbildung 74),
ist das so, als wollten wir die Schotten dicht machen, um zu ver-
hindern, dass irgendetwas in unseren Korper eindringt, da wir in
diesem Moment mit anderen, ernsten Problemen zu kdmpfen
haben. Lippenkompression ist ein sehr bezeichnender Hinweis
fiir echte negative Gefiihle, der sich sehr lebhaft und
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Abbildung 74: Wenn die Lippen ver-
schwinden, sind normalerweise Stress
oder Nervositét die Ursache.

rasch manifestiert (siehe Kasten 53). Ein klares Anzeichen dafiir,
dass ein Problem besteht und/oder etwas nicht stimmt. Nur ex-
trem selten, wenn iiberhaupt, hat dieses Verhalten eine positive
Konnotation. Das bedeutet nicht, dass die betreffende Person
versucht, andere zu tauschen, sondern lediglich, dass sie im Au-
genblick Stress ausgesetzt ist.

Auf den folgenden Fotos (siehe Abbildungen 75 bis 78) fiihre
ich vor, wie es aussieht, wenn die Lippen zunichst voll sind
(alles in Ordnung), allméhlich verschwinden und schlieflich
zusammengepresst werden (es steht nicht zum Besten). Beacht-
en Sie vor allem, wie auf dem letzten Foto (Abbildung 78) die
Mundwinkel nach unten zeigen — der Mund sieht dadurch wie
ein umgedrehtes U aus. Dieses Verhalten deutet groBen Stress
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(Unbehagen) an. Ein eindeutiger Hinweis darauf, dass die Per-
son unter extremem Druck steht.

In meinen Kursen (Sie konnen das auch mit Freunden aus-
probieren) fordere ich die Studenten immer auf, die Lippen ver-
schwinden zu lassen oder zusammenzupressen und sich dann
gegenseitig anzusehen. Wenn ich sie darauf hinweise, erkennen
sie bald, dass sie ihre Lippen zwar verschwinden lassen konnen,
der Mund aber immer noch eine diinne, gerade Linie bildet. Die
meisten Kursteilnehmer schaffen es nicht, die Mundwinkel zu
einem umgedrehten U zu verziehen. Und zwar weil dies eine
Reaktion des limbischen

Kasten 53

EIN LACHELN SAGT OFT MEHR ALS

TAUSEND WORTE

In Gesprachen oder Vernehmungen halte ich oft danach Ausschau, ob
der Befragte die Lippen zusammenpresst oder verschwinden lasst. Es
handelt sich dabei um einen enorm zuverlassigen Hinweis, weil diese
Verhaltensweisen genau dann zu beobachten sind, wenn das Gespréach
an einen kritischen Punkt kommt. Es bedeutet aber nicht zwangslaufig,
dass die Person ligt, sondern nur, dass eine sehr konkrete Frage als
negativer Reiz aufgefasst wird und die Person aus der Ruhe bringt.
Wenn ich zum Beispiel von jemandem wissen will, ob er mir etwas ver-
heimlicht, und er daraufhin die Lippen zusammenpresst, dann verbirgt
er etwas. Dieses Indiz ist vor allem dann zuverldssig, wenn es im ges-
amten Gesprachsverlauf nur ein einziges Mal vorkommt - fiir mich ist
das dann das Signal, dieser Person noch eingehender auf den Zahn zu
fihlen.
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Abbildung 75: Wenn die Lippen gut Abbildung 76: Angespannte, lang-
sichtbar sind, ist die Person nor- sam verschwindende Lippen deuten
malerweise zufrieden. Stress an.

Abbildung 77: Das Zusammen- 3 L X
pressen der Lippen, das Stress oder ~ Abbildung 78: Wenn die Lippen nicht
Nervositit widerspiegelt, kann so mehr zu sehen sind und die Mund-
weit gehen, dass die Lippen quasi winkel nach unten zeigen, befinden
verschwinden - wie auf diesem Bild. ~ Sich Stimmung und Selbstbewusst-
sein auf einem Tiefpunkt, wéhrend
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Systems ist, die schwer nachzuahmen ist, wenn man nicht wirk-
lich unter Stress steht oder trauert. Vergessen Sie aber nicht,
dass manche Menschen schlichtweg immer heruntergezogene
Mundwinkel haben und diese bei ihnen demzufolge kein
eindeutiges Signal fiir Stress sein miissen. Bei den meisten von
uns handelt es sich jedoch um einen sehr zuverldssigen Tell, der
auf negative Gedanken oder Gefiihle hinweist.

Geschiirzte Lippen

Achten Sie auf Menschen, die ihre Lippen schiirzen, wihrend je-
mand anders spricht (siehe Abbildung 79). Dieses Verhalten
bedeutet normalerweise, dass der- oder diejenige dem Gesagten
nicht zustimmt oder eine alternative Vorstellung oder Idee in Er-
wagung zieht. Dies zu wissen kann hilfreich sein, wenn es darum
geht, einen Fall darzulegen, ein Angebot anzupassen oder len-
kend in ein Gesprich einzugreifen. Um herauszufinden, ob die
geschiirzten Lippen auf einen Dissens hinweisen oder vielmehr
darauf, dass
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Abbildung 79: Wir schiirzen unsere Lip-
pen oder verziehen sie, wenn wir mit
einer Person oder einem Standpunkt
nicht ibereinstimmen oder wenn wir
eine mégliche Alternative iberdenken.

Thr Gegeniiber einen alternativen Standpunkt in Erwigung zieht,
sollten Sie die Konversation so lange weiterverfolgen, bis Sie
zusitzliche Anhaltspunkte erhalten.

Geschiirzte Lippen sieht man in Gerichtsverfahren oft wiahrend
des Schlussplddoyers. Wiahrend ein Anwalt spricht, verleiht der
gegnerische Rechtsbeistand seiner gegenteiligen Meinung nicht
selten auf diese Weise demonstrativ Ausdruck. Auch Richter zei-
gen dieses Verhalten, wenn sie die Anwilte zu sich rufen, weil sie
deren Betrachtung des Falls nicht zustimmen. Beim gemein-
samen Durchgehen von Vertrigen konnen Anwilte, wenn sie
genau beobachten, die Bedenken oder Probleme der Gegenseite
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identifizieren. In Polizeiverhoren schiirzen Beschuldigte ihre
Lippen dann, wenn sie mit unzutreffenden Fakten konfrontiert
werden. Der Verdichtige kann damit zu verstehen geben, dass er
den tatsdchlichen Tathintergrund beziehungsweise — hergang
kennt und deshalb nicht mit dem Gesagten iibereinstimmt. Auch
in der Geschiftswelt liefert uns dieses Verhalten wertvolle Hin-
weise. Wenn zum Beispiel ein Vertragspunkt vorgelesen wird,
werden jene, die mit einem bestimmten Passus oder Satz nicht
einverstanden sind, ihre Lippen in genau dem Moment
schiirzen, in dem dieser erwahnt wird. Auch Menschen, die nicht
davon begeistert sind, dass eine bestimmte Person fiir eine Be-
forderung vorgeschlagen wird, schiirzen im Moment der
Verkiindigung die Lippen.

Geschiirzte Lippen sollten nicht missachtet werden, sie geben
sehr prizise Auskunft und sind ein zuverlassiger Indikator dafiir,
dass jemand nach einer Alternative sucht oder das Gesagte vollig
ablehnt.

Das abfdllige Grinsen

Das abfillige Grinsen ist, dhnlich wie das Augenrollen, ein uni-
verseller Ausdruck von Verachtung. Es zeugt von einem dras-
tischen Mangel an Respekt und Mitgefiihl. Dabei ziehen die
Wangenmuskeln die Mundwinkel seitlich in Richtung Ohren,
wodurch sich Griibchen auf den Wangen bilden. Dieser Aus-
druck ist unverwechselbar und sehr aussagekriftig, selbst dann,
wenn er nur kurz aufblitzt (siehe Abbildung 80). Ein abfalliges
Grinsen kann sehr aufschlussreich sein, wenn man wissen will,
was in jemandem vorgeht (siehe Kasten 54).
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Abbildung 80: Ein abfélliges Grinsen
driickt Respektlosigkeit und Verachtung
aus. Es sagt: »Du und deine Gefiihle
sind mir gleichgliltig. «

Kasten 54

A GIBT ES NICHTS ZU SPOTTEL

John Gottman von der Universitdat von Washington entdeckte im Rah-
men seiner Paartherapieforschung, dass abfélliges Grinsen (eines oder
beider Partner) ein »signifikantes Signal« ist und in der Regel bedeutet,
dass eine Trennung sehr wahrscheinlich zu erwarten ist. Wenn Gering-
schatzung oder Verachtung erst einmal in die Psyche eingedrungen
sind, und das abféllige Grinsen weist darauf hin, dann ist die Beziehung
problembelastet oder steht sogar kurz vor dem Aus. Ich habe bei FBI-
Ermittlungen immer wieder festgestellt, dass Beschuldigte wahrend der
Befragung dieses Verhalten immer dann zeigen, wenn sie glauben,
mehr zu wissen als der Vernehmende, oder wenn sie den Eindruck
haben, der Beamte kénne sich kein konkretes Bild tber das tatsachliche
Geschehen machen. In beiden Fallen ist ein abfélliges Grinsen ein
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eindeutiges Zeichen flur Respektlosigkeit oder Verachtung gegentiber
einer anderen Person.

Zungenspiele

Auch das Spiel der Zunge gibt uns wertvolle Einblicke in die
Gedanken oder Stimmungslage einer Person. Wenn wir unter
Stress stehen, trocknet unser Mund oft aus, weshalb wir in-
stinktiv die Lippen lecken, um sie zu befeuchten. In unangeneh-
men Situationen neigen wir auch dazu, unsere Zunge immer
wieder leicht zwischen unseren Lippen hervorzustrecken, um
uns zu beruhigen und zu entspannen. Wenn wir uns intensiv auf
eine Aufgabe konzentrieren, strecken wie die Zunge manchmal
seitlich heraus (der Basketballstar Michael Jordan beispielsweise
zeigte dieses Verhalten, wenn er zu einem Dunking ansetzte).
Und wir strecken die Zunge heraus, um eine uns unsympathis-
che Person zu provozieren oder um unseren Abscheu zu zeigen
(bei Kindern, die Spinat essen sollen, gut zu beobachten).

Auch wenn jemand auf den Lippen kaut, den Mund mit der
Hand beriihrt, die Lippen leckt oder auf irgendwelchen Gegen-
stinden herumbeifit, kann der wachsame Beobachter darauf
schliefen, dass diese Person sich unsicher fiihlt (siche Abbildung
81). Gleiches gilt, wenn sie (fiir langere Zeit) die Lippen beriihrt
und/oder leckt, wiahrend sie {iber ihre Handlungsmaglichkeiten
nachdenkt.

Das Hervorblitzen der Zunge ist eine Geste, die man bei
Menschen beobachten kann, die glauben, soeben mit etwas dav-
ongekommen oder auf frischer Tat ertappt worden zu sein. Ich
habe dieses Verhalten sowohl auf amerikanischen wie auch auf
russischen Flohmirkten gesehen, bei StraBenverkidufern in
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Manbhattan, an Pokertischen in Las Vegas, bei FBI-Verhoren und
geschiftlichen Besprechungen. Uberall dieselbe Geste — die
Zunge blitzt zwischen den Zihnen hervor, ohne dabei die Lippen
zu beriihren. Und zwar begleitet sie jedes Mal den Abschluss ein-
er Art von Handel oder beschlieSt eine Situation (sieche Ab-
bildung 82). Das Verhalten scheint unbewusst am Ende sozialer
Interaktionen aufzutreten und besitzt eine Vielzahl von Bedeu-
tungen, die alle kontextspezifisch betrachtet werden miissen.
Das Hervorlugen der Zunge sagt unter anderem Folgendes aus:
Ich wurde erwischt, ich bin schadenfroh, ich bin mit etwas dav-
ongekommen, ich habe etwas Dummes angestellt oder — ich bin
unartig.

Erst heute habe ich diese Geste wieder beobachten konnen, als
die Angestellte der Universitétscafeteria dem Studenten, der vor
mir anstand, das falsche Gemdiise auf den Teller legte. Als dieser
die Thekenkraft auf ihren Fehler aufmerksam machte, streckte
sie kurz die Zunge zwischen ihren Zihnen hervor und hob die
Schultern, als wollte sie sagen: »Hoppla, mein Fehler!«

In privaten wie in geschiftlichen Besprechungen tritt ein Her-
vorblitzen der Zunge normalerweise am Ende des
(Verhandlungs)Gesprichs auf, wenn jemand das Gefiihl hat, mit
etwas davongekommen zu sein, das seinem Gegeniiber entgan-
gen ist. Wenn Sie dieses Verhalten an jemandem feststellen, soll-
ten Sie innehalten und sich fragen, was gerade vorgefallen ist.
Uberlegen
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Abbildung 81: Lippenlecken ist eine
Beruhigungsgeste, mit der wir uns
zu entspannen versuchen. Man sieht
sie auch im Unterricht unmittelbar
vor einer Priifung.

Abbildung 82: Ein Hervorblitzen der
Zunge sieht man bei Menschen, die
bei etwas erwischt werden, einen
Fehler machen oder mit etwas dav-
onkommen. Diese Geste ist von nur
sehr kurzer Dauer.

Sie, ob man Sie soeben zum Narren gehalten oder tiber den Tisch
gezogen hat. Eventuell ist Thnen — oder jemand anderem aus
Ihrem Team — gerade ein Fehler unterlaufen. Uberpriifen Sie, ob
Sie vielleicht iibervorteilt werden sollen.



270/332

Den Tatsachen ins Gesicht sehen -
weitere nonverbale Verhaltensweisen

Stirnrunzeln

Wir runzeln normalerweise dann die Stirn — ziehen Stirn (und
Brauen) zusammen —, wenn wir auf etwas konzentriert, nervos,
traurig, besorgt, befremdet oder wiitend sind (siehe Abbildung
83). Ein Stirnrunzeln muss jeweils im Kontext betrachtet wer-
den, um seine tatsichliche Bedeutung zu bestimmen. Ich habe
zum Beispiel einmal eine Kassiererin im Supermarkt bei der
abendlichen Abrechnung ihrer Kasse beobachtet. Wahrend sie
das darin enthaltene Bargeld nachzihlte, runzelte sie die Stirn.
Dies war natiirlich der Konzentration geschuldet, die sie auf ihre
Aufgabe verwendete. Dieselbe Mimik kann man aber auch bei
Menschen beobachten, die nach ihrer Verhaftung an Reportern
vorbeigefiihrt werden. Stirnrunzeln sieht man normalerweise
immer auch dann, wenn jemand sich in einer unangenehmen
Situation befindet, der er nicht entkommen kann; weshalb dieser
Gesichtsausdruck oft auf Fotos einer Verbrecherkartei zu sehen
ist.

Die Stirn in Falten zu werfen ist eine so urspriingliche und
unter Sduge-tieren derart verbreitete Reaktion, dass selbst
Hunde es merken, wenn man sie mit gerunzelter Stirn ansieht.
Auch die Vierbeiner zeigen ein dhnliches Verhalten, wenn sie un-
ruhig oder bedriickt sind oder wenn sie sich konzentrieren. Eine
weitere interessante Tatsache in diesem Zusammenhang ist,
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dass mit zunehmendem Alter und wachsender Lebenserfahrung
die Furchen auf der Stirn immer tiefer werden und schlieflich
dauerhafte Falten bilden. So wie sich durch positive Mimik
(haufiges Lachen) permanente Lachfalten entwickeln konnen
und auf ein gliickliches Leben hinweisen, deutet eine zerfurchte
Stirn auf ein hartes Dasein hin, in dem die betreffende Person
ihre Stirn oft sorgenvoll gerunzelt hat.

Abbildung 83: Unbehagen oder Nervos-
itét duBern sich in einer gerunzelten
Stirn. Wenn wir gliicklich und zufrieden
sind, tritt dieses Verhalten praktisch
nicht auf.

Beben der Nasenfliigel

Wie bereits besprochen weist das Beben der Nasenfliigel darauf
hin, dass jemand erregt ist. Wenn sich Liebespaare umeinander
bewegen, sieht man ihre Nasenfliigel oft in freudiger Erregung
leicht zittern. Wahrscheinlich zeigen sie dieses unbewusste
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Verhalten auch, weil sie in diesem Moment die sexuellen Lock-
stoffe ihres Partners aufnehmen, die gemeinhin als Pheromone
bekannt sind (Givens, 2005, 191-208). Bebende Nasenfliigel
sind auch ein deutliches Anzeichen dafiir, dass jemand korper-
lich aktiv wird. Dies muss nicht unbedingt etwas mit Sexualitit
zu tun haben; man zeigt dieses Verhalten beispielsweise auch
dann, wenn man sich darauf vorbereitet, eine steile Treppe zu
erklimmen oder ein schweres Regal zu verschieben. Wenn je-
mand sich zu einer Sache aufrafft, holt er tief Luft und weitet
dabei die Nasenfliigel.

Wenn mir eine Person auf der StraBe begegnet, die zu Boden
blickt, ihre Fiife in Bereitschafts- oder Angriffsstellung hélt und
deren Nasenfliigel beben, dann vermute ich, dass sie sich mog-
licherweise bereit macht, eines von drei Dingen zu tun: einen
Streit anzuzetteln, eine Attacke zu starten oder davonzulaufen.
Die Nasenfliigel konnen dann den entscheidenden Hinweis
geben. Kinder reagieren iibrigens sehr sensibel darauf, sie neh-
men viel schneller wahr, wenn von jemandem Gefahr ausgeht,
vor allem in der Schule oder auf dem Spielplatz.

Ndgelkauen und verwandte Anzeichen von Stress

Wenn Sie einen Manager dabei beobachten, wie er im Lauf von
Vertragsverhandlungen an seinen Nigeln kaut, wird er IThnen
wahrscheinlich nicht besonders souverdn erscheinen. Na-
gelkauen weist auf Stress, Unsicherheit oder Unbehagen hin.
Wenn Sie dieses Verhalten bei jemandem sehen, mit dem Sie
gerade ein Geschift oder einen Kauf verhandeln, auch wenn es
nur kurz aufblitzt, konnen Sie sich mehr als sicher sein, dass sich
die betreffende Person unsicher fiihlt und/oder aus einer
schwachen Position heraus agiert. Jobanwirter vor einem
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Vorstellungsgesprach oder junge Ménner, die auf ihre Verabre-
dung warten, sollten dieses Verhalten tunlichst vermeiden —
nicht nur aus dsthetischen Griinden, sondern auch, weil es tiber-
deutlich zu verstehen gibt, dass sie mehr als nur aufgeregt sind.
Wir kauen Négel nicht zur Korperpflege, sondern weil es uns
beruhigt.

Erroten und Erblassen

Manchmal werden wir je nach Gemiitsverfassung ganz rot oder
verlieren alle Farbe. Um diese Reaktion in meinen Seminaren zu
verdeutlichen, fordere ich einen Studenten dazu auf, sich vor die
anderen Kursteilnehmer zu stellen. Daraufhin nihere ich mich
ihm von hinten und komme sehr nah an seinen Nacken heran.
Normalerweise reicht diese Verletzung seiner Individualdistanz
bereits aus, um eine Reaktion des limbischen Gehirns zu pro-
vozieren: Er errdtet. Vor allem bei Menschen mit hellem Teint
kann das sehr auffillig sein. Manche bekommen aber auch einen
roten Kopf, wenn sie bei etwas ertappt werden, von dem sie wis-
sen, dass es falsch ist. Und viele werden rot, wenn sie Zuneigung
fiir eine bestimmte Person empfinden, aber nicht mochten, dass
diese etwas davon erfahrt. Teenager, die heimlich verliebt sind,
erroten oft, wenn sich ihr Schwarm ihnen n#hert. Hierbei han-
delt es sich um eine echte, unwillkiirliche korperliche Reaktion,
die durch das limbische System gesteuert wird und relativ leicht
erkennbar ist.

Wenn wir im Gegensatz dazu erblassen, ist das gemeinhin auf
einen Schock — ebenfalls eine Reaktion des limbischen Systems
— zurlickzufithren. Ich habe schon zahllose Menschen fahl wer-
den sehen, nachdem sie einen Verkehrsunfall erlitten oder mit
iiberwiltigenden Beweisen ihrer Schuld konfrontiert wurden.
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Zum Erblassen kommt es, wenn das nicht bewusst steuerbare
Nervensystem allen oberflichlichen Blutgefien das Blut ent-
zieht, um es den groBeren Skelettmuskeln zuzufithren und uns
somit auf eine Flucht- oder Kampfreaktion vorzubereiten. Ich
kenne mindestens einen Fall, in dem ein Mann so iiberrascht
war, verhaftet zu werden, dass er plotzlich erblasste und einen
todlichen Herzanfall erlitt. Reaktionen der Haut kénnen auf
groBen Stress hindeuten und je nach Umstinden bestimmte
Schlussfolgerungen zulassen.

Ausdruck von Missbilligung

Ausdrucksformen von Missbilligung sind iiberall auf der Welt
verschieden und spiegeln die sozialen Normen der jeweiligen
ortsiiblichen Kultur wider. In Russland blickten mir Menschen
schon bose nach, nur weil ich pfeifend den Flur eines Kunstmu-
seums durchschritt. Pfeifen in geschlossenen Raumen scheint in
Russland verpont zu sein. In Montevideo befand ich mich in ein-
er Gruppe, der man zuerst bose nachschaute und die man an-
schlieBend mit Nichtachtung strafte. Offenbar redeten und lacht-
en wir zu laut, wovon die einheimische Bevolkerung nicht allzu
viel hielt. Weil die Vereinigten Staaten so groB und vielfiltig
sind, trifft man in den unterschiedlichen Regionen auch ver-
schiedene Formen der Missbilligung an; womit man im Mittler-
en Westen sein Missfallen kundtut, unterscheidet sich deutlich
davon, was in Neuengland oder New York iiblich ist.
Missbilligung zeichnet sich meist im Gesicht ab und z&hlt zu
den ersten Botschaften, die wir in Interaktion mit unseren Eltern
und Geschwistern zu deuten lernen. Diejenigen, die sich um uns
sorgen und fiir uns verantwortlich sind, blicken uns beispiels-
weise bose an, um uns zu zeigen, dass wir etwas falsch gemacht
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haben oder aus der Reihe tanzen. Mein Vater, eine iiberaus stois-
che Person, beherrschte den »bosen Blick« in Vollendung; er
musste mich nur streng ansehen, um mich zur Ordnung zu
rufen. Es war ein Blick, der durch und durch ging und den selbst
meine Freunde fiirchteten. Ich habe selten erlebt, dass er uns
verbal tadelte, es reichte schon véllig aus, uns seinen unverwech-
selbaren Blick zuzuwerfen.

Wir sind in der Regel recht gut darin, Gesten der Missbilligung
zu verstehen, auch wenn sie manchmal sehr subtil sein konnen
(siehe Kasten 55). Tadel zu erkennen ist wichtig, da wir so
lernen, die ungeschriebenen Gesetze und Gepflogenheiten eines
Landes, einer Region oder Gesellschaft zu beachten und uns de-
mentsprechend anzupassen. Diese Signale weisen uns zielsicher
darauf hin, wenn wir uns unangemessen verhalten oder sogar
unhoflich sind. Ungerechtfertigte oder unangemessene Zeichen
der Missbilligung und des Tadels sind jedoch ebenso unhoéflich.
In Amerika wird beispielsweise oft mit den Augen gerollt. Dies
ist ein Zeichen von Respektlosigkeit und darf keinesfalls un-
widersprochen toleriert werden, schon gar nicht von Un-
tergebenen, Angestellten oder Kindern. Mimische Ausdrucksfor-
men fiir Abscheu oder Missfallen sind sehr ehrlich und spiegeln
zuverldssig das wider, was im Gehirn der jeweiligen Person
gerade ablduft. Wenn wir Abscheu empfinden, ist es uns wahr-
scheinlich deshalb so deutlich ins Gesicht geschrieben, weil un-
sere Vorfahren bereits vor Jahrmillionen darauf angewiesen
waren,
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Kasten 55

EIN VERKAUFSGESPRACH, DAS

SPRICHWORTLICH INS WASSER FIEL

Vor nicht allzu langer Zeit sprach mich eine junge Dame an, die fir eine
groBe Fitnessstudiokette in Florida warb. Sie wollte mich unbedingt
dazu bringen, ein Anmeldeformular auszufiillen, und behauptete, die
Mitgliedschaft wiirde mich fiir den Rest des Jahres nur einen Dollar pro
Tag kosten. Als sie merkte, dass ich ihr zuhorte, wurde sie immer
lebhafter, da sie dachte, sie hatte mich schon als Kunden gewonnen.
Als ich sie fragte, ob das Fitnessstudio auch Uber ein Schwimmbad ver-
flige, verneinte sie und wandte ein, dass es dafir viele andere Vorziige
hatte. Ich erwéhnte daraufhin, dass ich 22 Dollar im Monat fir die Mit-
gliedschaft in einem Studio bezahle, das ein 50-Meter-Becken besitzt.
Wahrend ich sprach, blickte sie auf ihre FiiBe und setzte fur kurze Zeit
ein Gesicht auf, das ihr Missfallen verriet (ihre Nase und der linke
Mundwinkel hoben sich leicht) (siehe Abbildung 84). Es war nur ein kur-
zer und flichtiger Ausdruck, der, wéare er von langerer Dauer gewesen,
aber wie ein Knurren ausgesehen hatte. Mir wurde sofort klar, dass ihr
nicht unbedingt gefiel, was ich gesagt hatte, und nur wenige Sekunden
spéater erfand sie eine Ausrede, um mich stehen zu lassen und sich ein
neues Opfer zu suchen. Verkaufsgesprach beendet.

Das war weder das erste noch das letzte Mal, dass ich ein solches Ver-
halten beobachten durfte. Ich habe es sogar schon oft bei geschaft-
lichen Verhandlungen ganz anderer GréBenordnung gesehen, wenn ein
Angebot unterbreitet wurde, das einem der Teilnehmer gar nicht gefiel,
woraufhin dieser plétzlich und véllig unbewusst fiir einen kurzen Mo-
ment das Gesicht verzog. Wenn Sie allerdings in Siidamerika eine
dargebotene Speise ablehnen, ist es keineswegs uniblich, dass man Ihr
Verhalten mit einem solchen Ausdruck quittiert. Der Gastgeber schittelt
dabei gleichzeitig wortlos mit dem Kopf. Was also in einem Umfeld oder
Land als unhéflich gilt, kann interessanterweise andernorts voéllig
akzeptabel sein. Der Schlissel fur eine gelungene Reise liegt deshalb
unter anderem auch darin, sich im Voraus mit den Gepflogenheiten vor
Ort vertraut zu machen, damit man weiB, was man zu tun und zu er-
warten hat.
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sich {iber Mimik zu verstdndigen. Zum Beispiel, wenn es darum
ging, verdorbene Nahrung oder andere potenziell schidliche
Dinge abzulehnen. Die Ausdrucksformen konnen subtil, aber
auch iiberdeutlich sein, die Aussage ist jedoch immer dhnlich:
»Ich mag das nicht, geh weg damit.« Ganz gleich, wie unschein-
bar die Grimasse oder der angewiderte beziehungsweise ver-
drieBliche Blick auch ist, wir konnen uns sicher sein, dass der
Ausdruck authentisch ist, weil er vom limbischen Gehirn
gesteuert wird (siehe Kasten 56).
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Abbildung 84: Das Kréuseln der Nase
signalisiert Abneigung oder Abscheu.
Das ist zwar ein sehr zuverléssiger,
manchmal aber auch extrem fliichtiger
Tell. In manchen Kulturen ist dieser
Gesichtsausdruck besonders
ausgeprégt.

Kasten 56

EIN SUBTILER GESICHTSAUSDRUCK

KANN VIEL UBER UNSERE WAHREN
GEFUHLE VERRATEN

Wie zuverlassig ist ein Ausdruck von Abneigung, wenn es darum geht,
unsere innersten Gedanken und Absichten zu offenbaren? Hier ein
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Beispiel aus eigener Erfahrung: Als ich einen Freund und seine Verlobte
besuchte, berichtete er mir tber ihre bevorstehende Hochzeit und ihre
Plane fir die Flitterwochen. Mir fiel auf, wie beim Wort »Hochzeit« ein
kaum wahrzunehmender Ausdruck im Gesicht der Verlobten meines
Freundes aufblitzte, der fur mich eindeutig Ablehnung signalisierte - an-
scheinend ohne dass dieser es registrierte. Es war ein extrem fliichtiger
Ausdruck, der mir seltsam vorkam, da das Thema Heirat fiir beide
schlieBlich mit positiven Gefiihlen in Verbindung stehen sollte. Einige
Monate spéter rief mich mein Freund an und teilte mir mit, dass seine
Verlobte es sich anders Uberlegt habe. Angesichts meiner Beobachtung
kam diese Nachricht fiir mich keineswegs iberraschend.

»Kopf hoch!«

Mit dieser alten Redewendung trosten wir jemanden, dem ein
Missgeschick oder ein Ungliick widerfahren ist (siehe Abbildun-
gen 85 und 86). Und tatsichlich bezieht sich dieser feststehende
Ausdruck ziemlich genau auf die Reaktion unseres limbischen
Gehirns auf Kummer und Traurigkeit. Ein gesenkter Kopf wird
praktisch immer mit mangelndem Selbstvertrauen und
Niedergeschlagenheit assoziiert, wihrend man jemandem, der
mit selbstbewusst erhobenem Kinn durch die Welt geht, eine
positive Geisteshaltung unterstellt. Die Kopfhaltung wird dabei
nicht nur durch das Kinn bestimmt, sondern auch durch die
Nase. Eine nach oben (entgegen der Schwerkraft) gerichtete
Nase ist ein nonverbaler Ausdruck von groBem Selbstvertrauen,
wiahrend eine nach unten weisende Nase das Gegenteil zum Aus-
druck bringt. Bei Stress oder emotionaler Erregung ist in der Re-
gel eher Letzteres der Fall. Das Kinn einzuziehen ist eine Form
von Riickzug oder Distanzierung und kann ein sehr genauer Hin-
weis darauf sein, dass jemand gerade Triibsal blast.
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Abbildung 85: Bei geringem Selb- Abbildung 86: Bei einer positiven

stvertrauen oder Sorge wird das Grundhaltung wird das Kinn nach

Kinn zur Brust gezogen, wodurch vorn gestreckt und die Nase hoch er-

sich die Nase senkt. hoben getragen. Beide Zeichen weis-
en auf Wohlbefinden und Selbstver-
trauen hin.

Vor allem in Europa trifft man haufig sprichwortlich »hoch-
nisige« Zeitgenossen an, die auf sozial unterprivilegierte Mit-
menschen herabblicken oder auf diese Weise jemanden zurecht-
weisen. Als ich einmal im Ausland unterwegs war, verfolgte ich
ein franzosisches Fernsehprogramm und bemerkte, wie ein
Politiker, dem eine ihm unwiirdig erscheinende Frage gestellt
wurde, seine Nase hob, auf den Reporter herabblickte und ihm
ein »Darauf antworte ich nicht« entgegenschmetterte. Hoch-
nisig kommunizierte der Politiker seinen Status und seine
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verachtliche Haltung gegeniiber dem Journalisten. Charles de
Gaulle, der frithere Préasident Frankreichs, war eine sehr kom-
plexe Personlichkeit und iibrigens berithmt fiir diese iiberheb-
liche Geste.

Gemischte Gefiihle

Manchmal sagt man etwas anderes, als man in Wahrheit denkt,
aber das Gesicht verriat die eigentlichen Gedanken. Wenn je-
mand zum Beispiel wiederholt auf seine Uhr blickt oder auf den
nichsten Ausgang, bringt er damit zum Ausdruck, dass ihm en-
tweder langsam die Zeit ausgeht, er eine andere, wichtigere Ver-
abredung hat — oder ganz grundsétzlich lieber woanders wire.
Ein solcher Blick ist ein Hinweis auf die wirkliche Absicht der
Person.

Um die Interpretation von Gefithlen und/oder Worten zu er-
leichtern, mochte ich eine allgemeingiiltige Regel aufstellen.
Wenn das Gesicht zweideutige Signale sendet (etwa zur Schau
gestellte Freude gemischt mit Nervositat oder Missfallen) oder
wenn sich die verbalen und die nonverbalen mimischen
Botschaften nicht decken, sollte man grundsitzlich immer davon
ausgehen, dass die negativen Signale die ehrlicheren sind. Wenn
jemand zum Beispiel einen Satz wie »Schon, dich zu sehen«
auBert und dabei seine Kiefermuskulatur anspannt, ist die Aus-
sage mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit falsch. Die
Anspannung im Gesicht bringt das wahre Gefiihl zum Ausdruck.
In der Regel ist unsere erste Reaktion auf eine unangenehme
Situation unverfilscht; erst danach realisieren wir, dass andere
uns vielleicht beobachten, und setzen schnell ein Gesicht auf, das
als sozial akzeptabel gilt. Wenn man also mit beiden — sprich
gemischten — Gefithlen beziehungsweise widerspriichlicher
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Mimik konfrontiert wird, sollte man sich immer fiir die zuerst
beobachtete entscheiden, vor allem wenn es sich dabei um eine
negative Emotion handelt.

AbschlieBende Gedanken zur Mimik

Weil das Gesicht so viele verschiedene Regungen zeigen kann
und weil uns schon in sehr jungen Jahren beigebracht wird, un-
sere Mimik zu kontrollieren, sollte jedes Mienenspiel mit Vor-
sicht betrachtet werden. Beziehen Sie weitere nonverbale bez-
iehungsweise korpersprachliche Verhaltensweisen in Thre Deu-
tung mit ein. Da Gesichtsausdriicke so komplex sind, kann es
auBlerdem schwierig sein, zu deuten, ob sie Behagen oder Unbe-
hagen widerspiegeln. Wenn Sie angesichts der Bedeutung eines
Gesichtsausdrucks unsicher sind, sollten Sie diesen vielleicht
selbst einmal ausprobieren. Horen Sie dabei in sich hinein und
versuchen Sie herauszufinden, wie Sie sich dabei fithlen. Sie wer-
den feststellen, dass Sie mit diesem kleinen Trick viel besser
einschitzen konnen, was Sie gerade beobachtet haben. Das
Gesicht kann eine Menge Informationen preisgeben, aber uns
auch vollig in die Irre fithren. Halten Sie daher nach Verhal-
tensclustern Ausschau, beriicksichtigen Sie stets den Kontext
und achten Sie darauf, ob die Mimik mit anderen korpersprach-
lichen Signalen iibereinstimmt oder von ihnen abweicht. Nur
wenn Sie all diese Beobachtungen anstellen, konnen Sie sich Thr-
er Beurteilung der Gefiihle und Absichten einer Person sicher
sein.



8. Der Tauschung auf der
Spur -

Bitte sorgfaltig lesen!

Im Verlauf dieses Buches habe ich Thnen zahlreiche Beispiele fiir
nonverbales Verhalten vorgestellt. Ich hoffe, Sie inzwischen dav-
on iiberzeugt zu haben, dass man mithilfe von Kdrpersignalen
darauf schlieBen kann, was in einem Menschen vorgeht — und
zwar in jedem Menschen und unabhéngig von der Umgebung, in
der man sich gerade befindet. Es gibt jedoch eine Form von
menschlichem Verhalten, die nur schwer zu ergriinden ist. Und
das ist die vorsétzliche Tduschung. Man konnte annehmen, dass
es einem erfahrenen FBI-Ermittler wie mir, der zuweilen auch
schon als »menschlicher Liigendetektor« bezeichnet wurde, re-
lativ leichtfallen sollte, eine Tauschung als solche zu entlarven.
Vielleicht erwarten Sie auch, dass ich Thnen im Schnellverfahren
beibringen kann, wie Sie sich zu einem ebensolchen Liigendetek-
tor mausern. Aber so einfach ist das nicht, ganz im Gegenteil! In
Wirklichkeit ist es extrem schwer, eine Tduschung oder Liige als
solche zu durchschauen — viel schwerer, als die authentischen
Verhaltensweisen zu deuten, die wir in diesem Buch besprochen
haben.

Ich habe meine gesamte berufliche Laufbahn dem Aufdecken
von Liigen gewidmet. Und gerade aufgrund meiner Erfahrungen
als FBI-Agent mit dem Schwerpunkt Verhaltensanalyse weil ich,
wie schwer es ist, TAuschung, Betrug und falsche Aussagen zu
erkennen. Nicht zuletzt aus diesem Grund habe ich beschlossen,
dieses Buch mit einem Kapitel zu beenden, das sich ausschlieB3-
lich damit beschéftigt, wie man mithilfe der Korpersprache zu
einer realistischen Einschitzung kommt, ob jemand die
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Unwahrheit sagt oder nicht. Es gibt zu diesem Thema schon un-
zéhlige Biicher und alle erwecken den Eindruck, es sei selbst fiir
einen Anfinger kein Problem, jemanden der Liige zu {iber-
filhren. Ich kann Ihnen jedoch versichern, dass dem ganz und
gar nicht so ist.

Ich glaube, dies ist das erste Mal, dass ein ehemaliger FBI-
Agent und Spionageabwehrexperte, der dariiber hinaus den Be-
horden und anderen Organisationen nach wie vor als Lehrer und
Berater zur Verfiigung steht, die folgende Mahnung derart deut-
lich ausspricht: Die meisten Menschen — sowohl Laien als auch
Fachleute — sind nicht besonders gut darin, Liigen als solche zu
entlarven. Leider habe ich iiber die Jahre hinweg viel zu viele
Ermittler erlebt, die nonverbale Verhaltensweisen voreilig oder
falsch gedeutet haben, mit der Folge, dass unschuldige
Menschen sich unnétig unter Druck gesetzt oder sogar schuldig
gefiihlt haben. Immer wieder kommt es vor, dass haltlose An-
schuldigungen — von Laien ebenso wie von Experten — das
Leben ganzer Familien ruinieren. Es sind schon zu viele
Menschen im Gefingnis gelandet, die nur deshalb falsche
Gestindnisse abgelegt haben, weil ein Beamter eine Stressreak-
tion als Liige fehlinterpretiert hat. Die Zeitungen sind voll von
solchen Berichten. Nehmen wir etwa den in den USA bekannt
gewordenen Fall eines Joggers im New Yorker Central Park,
dessen Stressverhalten von der Polizei als Anzeichen fiir ein
Tduschungsmanover gedeutet wurde und der daraufhin unter
Druck ein Gestandnis ablegte (Kassin, 2004, 172—194; Kassin,
2006, 207—227). Ich hoffe, dass Sie sich als Leser dieses Buches
ein realistischeres und ehrlicheres Bild dariiber machen, was mit
der Interpretation von Korpersprache moglich beziehungsweise
nicht moglich ist — und ausgestattet mit diesem Wissen logisch
und vorsichtig vorgehen, wenn Sie herauszufinden versuchen, ob
jemand die Wahrheit sagt.
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Tauschung: ein wichtiges Thema

Wir alle haben ein Interesse an der Wahrheit. Unsere gesamte
Gesellschaft basiert auf der Annahme, dass die Menschen zu ihr-
em Wort stehen — dass die Wahrheit iiber die Liige siegt. Und in
der Regel ist dies auch der Fall. Wenn nicht, dann wiren unsere
vielfaltigen Beziehungen nur von kurzer Dauer, der Handel
kidme zum Erliegen und unser Familienleben wire von tiefem
Misstrauen gepréagt. Jeder von uns verlésst sich auf die Ehrlich-
keit des anderen, denn wenn es keine Wahrheit gibt, dann leiden
nicht nur wir, sondern die gesamte Gesellschaft. Als Adolf Hitler
Neville Chamberlain anlog, war der Frieden dahin und iiber 50
Millionen Menschen bezahlten das mit ihrem Leben. Als Richard
Nixon das Land anlog, fiigte er dem Amt des Priasidenten, dem
die Amerikaner zuvor mit groBem Respekt begegnet waren,
enormen Schaden zu. Als der Energiekonzern Enron seine
Angestellten anlog, ruinierte er damit iiber Nacht das Leben von
Tausenden. Wir verlassen uns darauf, dass unsere Regierung
und Handelsorganisationen ehrlich und aufrichtig sind. Wir
brauchen ehrliche Freunde und Familienangehorige und wir re-
spektieren sie dafiir. Die Wahrheit ist fiir jede Art zwischen-
menschlicher Beziehung von groSter Bedeutung, ob nun auf per-
sonlicher, beruflicher oder staatsbiirgerlicher Ebene.
Gliicklicherweise sind die allermeisten Menschen ehrlich. Die
héufigsten Liigen, die wir tiglich zu horen bekommen, sind
soziale oder kleine Notliigen, die uns vor der unverbliimten Ant-
wort auf Fragen wie »Sehe ich in diesem Kleid zu dick aus?« be-
wahren sollen. Wenn es um ernstere Themen geht, ist es aber
ohne Zweifel in unserem eigenen Interesse, den Wahrheitsgehalt
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von AuBerungen zu bewerten und so weit wie méglich zu bestim-
men. Das ist allerdings nicht ganz einfach. Uber Tausende von
Jahren haben die Menschen Wahrsager bemiiht und andere
fragwiirdige Praktiken angewandt — etwa eine heife Klinge auf
die Zunge eines Delinquenten gedriickt —, um Liigner und
Betriiger zu enttarnen. Selbst heute nutzen einige Organisation-
en Handschriftproben, Stimmanalysen oder Liigendetektoren,
um der Unwahrheit auf die Schliche zu kommen. Allerdings
liefert keines dieser Hilfsmittel wirklich eindeutige Ergebnisse.
Es gibt keine Methode, keine Maschine, keinen Test, keinen
Fachmann, die eine Tauschung mit hundertprozentiger
Genauigkeit entlarven konnten. Selbst der viel gepriesene Lii-
gendetektor kommt nur auf eine Genauigkeitsquote von héch-
stens 60 bis 80 Prozent — und selbst die héngt von der Person
ab, die das Gerét bedient (Ford, 1996, 230—-232; Cumming,
2007).

Ein erreichbares Ziel

Verschiedene Studien seit den 1980er-Jahren haben immer
wieder gezeigt, dass nur die wenigsten von uns es iiberhaupt
schaffen, einer Liige auf die Spur zu kommen. Und selbst bei
diesen wenigen stehen die Erfolgschancen bei mageren 50
Prozent (Ford, 1996, 217; Ekman, 1991, 162). Das Erschreckende
daran ist, dass dies ausdriicklich auch Richter, Anwilte, Arzte,
Polizeibeamte, FBI-Agenten, Politiker, Lehrer, Miitter, Viter
und Ehepartner mit einschlieft. Beunruhigend, aber wahr. Ob
jemand, und dazu zihle ich auch Profis, einer Unwahrheit auf
die Schliche kommt oder nicht, ist also reine Gliickssache (Ek-
man & O’Sullivan, 1991, 913—920). Selbst diejenigen, die wirk-
lich begabt darin sind (und dazu zihlen wahrscheinlich weniger
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als 1 Prozent der Gesamtbevolkerung), haben selten in mehr als
60 Prozent aller Fille recht. Denken Sie nur einmal an die
zahlreichen Geschworenen, die auf der Grundlage dessen, was
sie als ein Tauschungsmanover oder eine Liige interpretieren,
iiber Ehrlichkeit und Unehrlichkeit, Schuld oder Unschuld eines
Menschen entscheiden miissen. Leider werden einige Verhal-
tensweisen oft falschlicherweise als Unehrlichkeit gedeutet, die
in Wirklichkeit auf Stress zuriickzufithren sind (Ekman, 1991,
187-188). Deshalb gehe ich personlich auch grundsétzlich davon
aus, dass es kein Verhalten gibt, das eindeutig und absolut
zweifelsfrei auf eine vorsétzliche Tauschung hinweist — nicht ein
einziges (Ekman, 1991, 162—-189).

Das bedeutet natiirlich nicht, dass wir uns ab sofort nicht mehr
mit dem Thema Tauschung zu befassen und nach ents-
prechenden Verhaltensweisen Ausschau zu halten brauchen, die
je nach Kontext moglicherweise darauf hindeuten, dass jemand
die Unwahrheit sagt. Aber ich empfehle doch sehr, sich ein real-
istisches Ziel zu setzen: Die Hauptsache fiir Sie sollte sein, non-
verbale Verhaltensweisen jedweder Art eindeutig und zuver-
ldssig identifizieren und deuten zu kénnen, um zu erfahren, was
Ihr Gegeniiber denkt, fiihlt und beabsichtigt. Dies ist in jedem
Fall ein verniinftiges und erreichbares Ziel, das Ihnen
schlussendlich nicht nur dabei helfen wird, Thre Mitmenschen
besser zu verstehen, sondern Thnen — quasi ganz nebenbei —
auch den einen oder anderen entscheidenden Hinweis auf ein
Tauschungsmanover liefern wird.

Warum sind Tauschungen so schwer zu entlarven?

Falls Sie sich wundern, warum es so schwer ist, Liigen auf die
Schliche zu kommen, sollten Sie sich die alte Redewendung
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»Ubung macht den Meister« ins Gedichtnis rufen. Wir lernen
bereits in jungen Jahren zu flunkern — und tun dies allzu haufig
—, sodass wir irgendwann sehr versiert darin sind, Unwahrheiten
iiberzeugend zu vermitteln. Uberlegen Sie nur einmal, wie oft Sie
schon Sitze gehort haben wie »Sag ihnen, wir sind nicht zu
Hause« oder »Setz ein frohlicheres Gesicht auf« oder »Sag
deinem Vater bloB nicht, was passiert ist«. Weil wir soziale
Wesen sind, liigen wir nicht nur, um uns einen eigenen Vorteil
zu verschaffen, sondern auch, um andere zu schiitzen (Vrij,
2003, 3—11). Eine Liige kann dazu dienen, eine ausfiihrliche
Erklarung zu vermeiden, einer Strafe zu entgehen, einen
falschen Doktortitel zu erlangen — oder sie erfolgt einfach aus
Hoflichkeit. Selbst Make-up und Schulterpolster dienen letzten
Endes zu nichts anderem als dazu, andere zu tduschen. Kurzum:
Liigen sind fiir uns Menschen wichtig, um in unserem sozialen
Umfeld bestehen zu kénnen (St-Yves, 2007).

Ein neuer Ansatz

Wihrend meines letzten Dienstjahres beim FBI fasste ich in
schriftlicher Form meine Forschungsergebnisse und Erkenntn-
isse zum Thema Tauschung zusammen und erstellte einen um-
fassenden Uberblick iiber die Literatur, die in den vergangenen
40 Jahren zu diesem Thema erschienen war. Dies fiihrte zur Ver-
offentlichung eines Artikels mit dem Titel »A Four-Domain
Model of Detecting Deception: An Alternative Paradigm for In-
terviewing« (Navarro, 2003, 19—24). Dieser Aufsatz stellt eine
neue Methode vor, mit deren Hilfe man Unehrlichkeit auf die
Spur kommen kann, indem man die Funktionsweise des limbis-
chen Gehirns sowie die entsprechenden Signale fiir Behagen und
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Unbehagen beriicksichtigt. Dieses Modell spiegelt meine Ansicht
wider, dass wir uns grundsitzlich wohler fiihlen, wenn wir die
Wahrheit sagen und uns kein schlechtes Gewissen plagt. Und es
zeigt auBerdem auf, dass unsere Korpersprache umso ausge-
prégter ist, je ehrlicher und ausgeglichener wir sind. Das Modell
wird zurzeit iiberall auf der Welt zur Schulung von Polizei-
beamten eingesetzt. Aber es ldsst sich im Grunde auch in jeder
anderen Situation anwenden. Ich werde Thnen meinen Ansatz im
Folgenden vorstellen und das Schone daran ist, dass Sie es auf
Anhieb verstehen werden, weil Sie in den vorigen Kapiteln
bereits alles gelernt haben, was Sie wissen miissen.

Haben Liigen doch kurze Beine? Was Behagen und
Unbehagen verraten

Wer liigt oder Schuld auf sich geladen hat, ist sich dessen natiir-
lich permanent bewusst und wird es dementsprechend schwer
finden, sich wohlzufiihlen. Fiir jemanden, der versucht, eine
Schuld zu verbergen oder eine andere Person zu beliigen, ist das
eine nicht zu unterschitzende intellektuelle Leistung. Denn
wiahrend eine ehrliche Person eine gestellte Frage ganz natiirlich
beantworten kann, muss sich der Liigner die passenden Ant-
worten erst zurechtlegen. Dies erzeugt Anspannung und Nervos-
itdt — Gefiihlsregungen, die sich beobachten lassen (DePaulo et
al., 1985, 323—370).

Je wohler sich jemand in einer Gesprachssituation insgesamt
fiihlt, desto einfacher wird es sein, die wichtigen nonverbalen
Zeichen fiir Unbehagen zu erkennen, die mit einem plotzlichen
Tauschungsmanover iiblicherweise einhergehen. IThr Ziel sollte
also sein, zu Beginn einer jeden Interaktion eine entspannte At-
mosphére zu schaffen, in der sich die betreffende Person wohl
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und nicht bedroht fiihlt. Dies wird Thnen dabei helfen, das Aus-
gangsverhalten der Person zu bestimmen.

Wiegen Sie Ihr Gegeniiber in Sicherheit, bevor Sie
seine Liige entlarven

Bevor Sie eine Tauschung entlarven konnen, muss Thnen klar
sein, dass Thr Verhalten das Verhalten Thres Gegeniibers beein-
flusst (Ekman, 1991, 170—173). Wie Sie Fragen stellen (ankla-
gend), wie Sie dasitzen (zu nah), wie Sie die Person ansehen
(argwohnisch), kann entweder zum Wohlbefinden des anderen
beitragen oder das genaue Gegenteil bewirken. Es ist eine bekan-
nte Tatsache, dass es negative Auswirkungen auf die Befragung
beziehungsweise das Verhor hat, wenn der Fragensteller die In-
dividualdistanz des Befragten unterschreitet, ihn schief ansieht,
misstrauisch wirkt oder seine Fragen in forschem Ton vorbringt.
Nicht der Wahrheitsgehalt einer AuBerung soll explizit infrage
gestellt werden, sondern es geht vielmehr darum, einen ver-
meintlichen Liigner fachgerecht zu beobachten und zu befragen.
Und dann geht es natiirlich um das Sammeln nonverbaler In-
formationen. Je mehr Verhaltenscluster Sie entdecken, umso
aussagekriftiger sind Ihre Beobachtungen und umso hoher
stehen Thre Chancen, eine Unwahrheit aufzudecken.

Selbst wenn Sie auf der Hut sind und eine Liige vermuten, soll-
ten Sie eine moglichst neutrale, also nicht argwohnende Haltung
einnehmen. Vergessen Sie nicht, dass Sie in dem Moment, in
dem Sie misstrauisch werden, direkten Einfluss auf die Reaktion
Thres Gegeniibers nehmen. Wenn Sie ihn der Liige bezichtigen
oder auch nur zweifelnd anschauen, kann dies das Verhalten der
betreffenden Person erheblich beeinflussen (Vrij, 2003, 67). Am
besten versucht man, die Details zu ergriinden, indem man
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einfache, eher allgemeine Fragen stellt wie »Das verstehe ich
nicht« oder »Konnen Sie mir noch einmal erklaren, wie es dazu
kam?«. Um den entscheidenden Hinweis zu erhalten und eine
Unwahrheit aufzuspiiren, reicht es oftmals vollig aus, wenn je-
mand seine Aussagen umformulieren und etwas ausfiihrlicher
Rede und Antwort stehen muss. Ob Sie nun versuchen, in einem
Bewerbungsgesprach die Richtigkeit eines Empfehlungss-
chreibens zu iiberpriifen, einen Diebstahl am Arbeitsplatz
aufzukldren, oder ob Sie ein ernstes Gesprich iiber Ihre privaten
Finanzen oder die mogliche Untreue Thres Partners fithren — es
ist extrem wichtig, dass Sie stets einen kiihlen Kopf bewahren.
Denn dadurch wird verhindert, dass die Person, mit der Sie re-
den, in die Defensive geht und/oder sich weigert, die erforder-
lichen Informationen preiszugeben.

Anzeichen fiir Wohlbefinden

Im Gesprach mit Familie und Freunden ist leicht erkennbar, ob
sich jemand wohlfiihlt, da wir normalerweise spiiren, wenn je-
mand entspannt ist oder unter Stress steht. Am Tisch sitzende
Menschen, die sich in der Gegenwart ihres Gegeniibers wohlfiih-
len, rdumen in der Regel vor sich liegende Gegensténde beiseite,
damit einem ungehinderten Kontakt nichts im Weg steht. Mit
der Zeit riicken sie vielleicht ndher zusammen, um nicht so laut
reden zu miissen. Jemand, der sich wohlfiihlt, zeigt offene
Gesten, prasentiert die Vorderseite des Rumpfs wie auch die
Innenseiten der Arme und Beine stirker (bietet also seine em-
pfindliche, ventrale Seite dar). In der Anwesenheit von Fremden
sind die meisten Menschen erst einmal nicht so entspannt, noch
weniger in einer Situation wie einer 6ffentlichen Anhorung oder
bei einer eidesstattlichen Aussage. Deshalb ist es so wichtig, alles
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daranzusetzen, dem anderen gleich zu Beginn des Gesprichs ein
gutes Gefiihl zu vermitteln.

Wenn wir uns mit einer anderen Person gut verstehen, driickt
sich dies haufig auch darin aus, dass wir nonverbales Verhalten
spiegeln (Synchronie). Selbst der Atemrhythmus zweier
Menschen, die sich in der Gegenwart des jeweils anderen
wobhlfiihlen, gleicht sich an — ebenso wie ihr Tonfall, die Tonlage
ihrer Stimmen und ihr grundsitzliches Verhalten. Denken Sie
nur an ein Paar, das in einem Café zusammenriickt und vollig
entspannt dasitzt. Beugt sich einer von beiden vor, tut es ihm der
andere gleich. Wenn eine Person im Stehen mit uns redet, sich
zur Seite lehnt, die Hénde in den Hosentaschen vergrébt und die
FiiBe gekreuzt hilt, werden wir uns vermutlich &hnlich hinstel-
len (siehe Abbildung 87). Indem wir das Verhalten unseres Ge-
geniibers spiegeln, vermitteln wir ihm unterschwellig die
Botschaft: »Ich fithle mich in deiner Gegenwart wohl. «

In einem Vorstellungsgesprich, einer Anhoérung oder jeder an-
deren Situation, in der ein schwieriges Thema zur Sprache kom-
mt, sollte sich mit der Zeit die gegenseitige Spiegelung der Ge-
sprachspartner einstellen (Cialdini, 1993, 167—207). Fehlt es an
Harmonie, bleibt auch die Spiegelung aus. Die Gesprachspartner
nehmen vielleicht unterschiedliche Sitzhaltungen ein, ver-
wenden einen jeweils anderen Sprachstil und Duktus oder zeigen
zumindest eine Mimik, die einander nicht entspricht. Asyn-
chronie ist fiir eine effektive Kommunikation wenig forderlich.
Ein solcher Umstand kann eine Befragung oder Diskussion sogar
ganz erheblich behindern.

Wenn Sie in einer Unterredung oder Befragung entspannt sind
und sich souverdn fiihlen, wihrend Ihr Gespriachspartner
standig auf die Uhr blickt oder eine angespannte, iiberaus starre
Sitzhaltung einnimmt, liegt die Vermutung nahe, dass er sich
unwohl fiihlt, obwohl ein Laie vielleicht annehmen konnte, alles
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sei in Ordnung (Knapp & Hall, 2002, 321; Schafer & Navarro,
2004, 66). Versucht er, das Gesprach zu unterbrechen, oder setzt
sogar mehrfach dazu an, es zu beenden, weist sein Verhalten
ebenfalls darauf hin, dass ihm die Situation nicht angenehm ist.

Zeichen des Wohlbefindens zeigen sich verstindlicherweise
hiufiger bei Menschen, die wahrheitsgeméBe Aussagen machen,
da sie weder Stress noch ein schlechtes Gewissen iiberspielen
miissen (Ekman, 1991, 185). Um einer moglichen Tauschung auf
die Spur zu kommen, sollten Sie also nach
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Abbildung 87: Beide Personen spiegeln
ihr Verhalten und lehnen sich in Rich-
tung des jeweils anderen, ein klares
Indiz dafiir, dass sie sich sehr
wohlfiihlen.

Zeichen des Unbehagens Ausschau halten — machen Sie sich
zusitzlich auch den Zeitpunkt, an dem diese auftreten, und den
jeweiligen Zusammenhang bewusst.
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Signale fiir Unbehagen

Wir duBern Unbehagen, wenn uns nicht gefallt, was mit uns
geschieht, was wir sehen oder horen, oder wenn wir gezwungen
sind, iiber Dinge zu reden, die wir lieber fiir uns behalten
wiirden. Das limbische Gehirn ist dafiir verantwortlich, dass sich
dieses Unbehagen auch physiologisch duBert. Der Herzschlag
steigt, unsere Haare stellen sich auf, wir schwitzen stiarker und
atmen schneller. Abgesehen von diesen korperlichen Reaktion-
en, die automatisch ablaufen und keinerlei Denkleistung er-
fordern, manifestiert der menschliche Kérper Unbehagen aber
auch auf andere nonverbale Weise. Wenn wir Angst haben,
nervos sind oder starkes Unbehagen verspiiren, neigen wir dazu,
uns zu bewegen, und zwar in dem Versuch, einen unangeneh-
men Reiz abzuwehren beziehungsweise auf Distanz zu gehen;
wir dndern unsere Sitzhaltung, wippen mit den Fiiflen, fuchteln
mit den Handen, rutschen unruhig hin und her oder trommeln
mit den Fingern (de Becker, 1997, 133). Wir alle haben schon
einmal solches Verhalten bei anderen beobachtet — ob in einem
Vorstellungsgesprach, bei einer Verabredung oder wenn auf der
Arbeit oder zu Hause ernste Themen anstanden. Vergessen Sie
nicht, dass diese Handlungen nicht automatisch auf eine
Tduschungsabsicht hinweisen; sie deuten jedoch an, dass sich
die betreffende Person (aus einer Vielzahl moglicher Griinde) in
ihrer gegenwirtigen Situation unwohl fiihlt.

Wenn Sie herauszufinden versuchen, ob sich jemand unwohl
fiihlt, weil er liigt, sollte die Beobachtung oder Befragung ideal-
erweise an einem Ort erfolgen, an dem keine Gegenstinde (wie
Mobel, Tische oder Stiihle) vorhanden sind, die Ihren Blick ver-
stellen konnten. Da wir eingangs festgestellt haben, dass Beine
und Fiife eine Menge iiber das Befinden eines Menschen
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verraten konnen, sollten Sie versuchen, eine an einem Tisch
sitzende Person von diesem wegzulocken. Achten Sie darauf, ob
Thr Gegeniiber Hindernisse oder Gegenstinde einsetzt (ein Kis-
sen, ein Glas oder einen Stuhl), um sie wie ein Schutzschild vor
sich zu halten (siehe Kasten 57). Das ist ein sicheres Zeichen
dafiir, dass die betreffende Person das Bediirfnis verspiirt, sich
abzuschotten und zu distanzieren, um sich so gewissermaBen
symbolisch gegen ein weiteres, womoglich unangenehmes
Vordringen des Fragenden zu schiitzen. Derartiges Verhalten
kann einen Hinweis darauf geben, dass etwas vorgetduscht oder
verheimlicht werden soll.

Wenn es um Verhore oder andere Gespréchssituationen geht,
in denen Sie den Wahrheitsgehalt bestimmter AuBerungen iiber-
priifen mochten, ist das nonverbale Verhalten, das Sie im Stehen
beobachten kénnen, moglicherweise aussagekriftiger; im Sitzen
entgehen Thnen womoglich wichtige Hinweise. Eine ldngere Zeit
zu stehen kann allerdings unter bestimmten Umsténden,

Kasten 57

WENN JEMAND MAUERT

Vor Jahren, als ich noch beim FBI war, fihrte ich gemeinsam mit einem
Kollegen von einer anderen Strafverfolgungsbehorde ein Verhér durch.
Im Verlauf des Gesprachs errichtete der Beschuldigte, ein Uberaus
nervoser und offensichtlich unehrlicher Bursche, aus Getrankedosen,
Bleistifthaltern und verschiedenen anderen Gegensténden, die auf dem
Schreibtisch meines Kollegen lagen, nach und nach eine Barriere. Am
Schluss stellte er sogar seinen Rucksack auf dem Tisch ab, um sich dah-
inter zu verschanzen. Stiick fiir Stiick — beinahe unmerklich - baute er
eine Mauer zwischen sich und uns auf, sodass wir erst im Nachhinein
auf dem Verhérvideo darauf aufmerksam wurden. Wie nicht anders zu
erwarten, lieferte er uns praktisch keine verwertbaren Informationen
und log die meiste Zeit tber.
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zum Beispiel in einem Bewerbungsgesprach, unpraktisch sein
oder seltsam anmuten. Doch es gibt auch unabhingig davon
geniigend andere Gelegenheiten, bei denen man seine Mit-
menschen im Stehen beobachten kann, etwa bei der BegriiBung
oder beim Small Talk im Eingangsbereich eines Restaurants,
wahrend man darauf wartet, vom Empfangspersonal einen Tisch
zugewiesen zu bekommen.

Wenn wir uns in Gegenwart bestimmter Menschen unwohl
fiihlen, halten wir tiblicherweise eine gewisse Distanz zu ihnen.
Das trifft auch und vor allem auf jene Menschen zu, die ver-
suchen, uns zu iibervorteilen. Selbst wenn wir direkt neben je-
mandem sitzen, der uns unsympathisch ist, lehnen beziehungs-
weise drehen wir uns mit dem Oberkorper oder den Fiien von
ihm weg, eventuell in Richtung Ausgang. Diese Verhaltensweis-
en konnen sich auch im Lauf eines Gesprichs zeigen — entweder
wegen der schwierigen, angespannten oder schlechten Bez-
iehung zwischen betroffenen Parteien oder wegen des zur De-
batte stehenden Themas.

Andere eindeutige Zeichen von Unbehagen, die in schwierigen
oder problematischen Gesprichssituationen auftreten konnen,
sind das Reiben der Stirn in der Nahe des Schlafenbereichs, das
Kneten des Gesichts, das Reiben des Nackens oder das Streichen
iiber den Hinterkopf. Einige Menschen duflern ihr Missfallen
auch, indem sie genervt mit den Augen rollen, Flusen von ihrer
Kleidung entfernen oder den Fragesteller herablassend behan-
deln - sie setzen dariiber hinaus einsilbige Antworten, Dickkop-
figkeit, Feindseligkeit, Sarkasmus oder sogar Mikrogesten wie
den »Stinkefinger« ein (Ekman, 1991, 101-103). Stellen Sie sich
einen trotzigen, impertinenten Halbwiichsigen vor, der von sein-
er Mutter zu einem teuren Pullover befragt wird, der im Einkauf-
szentrum gestohlen wurde, und Sie haben eine ziemlich genaue



298/332

Vorstellung von den Defensivtaktiken, die derjenige zum Einsatz
bringt, der sich unwohl in seiner Haut fiihlt.

Jemand, der Thnen die Unwahrheit sagt oder etwas verheim-
licht, wird zudem versuchen, Korperkontakt zu vermeiden.
Wihrend meiner beruflichen Laufbahn konnte ich immer wieder
beobachten, dass dies besonders auf Informanten zutraf, die
iibergelaufen waren und nun gegen Bezahlung falsche Informa-
tionen lieferten. Da aufrichtige Personen ihre Mitmenschen gele-
gentlich beriihren, um ihre AuBerungen zu akzentuieren, ist
dieses Dis-tanzverhalten ein iiberaus niitzlicher Hinweis darauf,
dass eine Person nervds ist. Bemerkt man wihrend eines Ge-
sprichs, dass jemand seine Bewegungen immer weiter reduziert
oder womoglich génzlich einstellt — vor allem sobald ihm
wichtige Fragen gestellt werden, die er beantworten muss —,
kann dies auf ein Tduschungsmanéver hindeuten (Lieberman,
1998, 24). Wenn Sie einen Freund oder Familienangehorigen zu
einer ernsten Angelegenheit befragen miissen und die Situation
es zuldsst, sollten Sie in Erwigung ziehen, sich dicht neben die
betreffende Person zu setzen und, falls moglich, sogar ihre Hand
zu halten. Auf diese Weise konnen Sie im Verlauf des Gesprichs
leichter feststellen, ob sie Berithrungen auszuweichen versucht.

Ein Mangel an Beriihrungen bedeutet freilich nicht automat-
isch, dass jemand eine tduschende Absicht verfolgt, immerhin ist
korperlicher Kontakt in manchen zwischenmenschlichen Bez-
iehungen auch nicht unbedingt angemessen. AuBerdem kann es
sein, dass jemand einer Beriihrung ausweicht, weil er Sie nicht
mag — denn wir berithren grundsitzlich Menschen nicht gern,
die wir nicht mogen oder respektieren. Kurzum: Art und Dauer
der Beziehung zur jeweiligen Person spielen bei der Beurteilung
eines distanzierenden Verhaltens ebenfalls eine wichtige Rolle.
Konzentriert man sich auf das Gesicht, sollte man nach subtilen
Verhaltensweisen Ausschau halten, etwa nach einer Grimasse
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oder einem verachtlichen Blick (Ekman, 1991, 158—169). Beo-
bachten Sie auch, ob in einem ernsten Gesprich der Mund einer
Person zittert oder sich vor Unbehagen verzieht. Jeder Gesicht-
sausdruck, der zu lange anhalt oder auffallend haufig wiederholt
wird, ist generell beachtenswert — ob es sich nun um ein
Lécheln, ein Stirnrunzeln oder einen iiberraschten Blick handelt.
Ein solches gekiinsteltes Verhalten wéhrend eines Gespriachs
oder einer Befragung zielt darauf ab, Meinungen zu beein-
flussen, und wirkt eher unglaubwiirdig. Wenn Menschen bei
einem Fehler oder einer Liige ertappt werden, hilt ihr Licheln
oft eine halbe Ewigkeit an. Dieses falsche Lacheln ist kein posit-
ives Signal, sondern vielmehr ein Ausdruck von Unbehagen.

Wenn wir etwas horen, das uns nicht gefillt, schlieBen wir oft
unsere Augen, um es auszublenden. Die verschiedenen Formen
der Blickvermeidung sind insofern genauso aussagekraftig wie
ablehnende Gesten — etwa das Verschrinken der Arme vor der
Brust oder das Abwenden des Oberkorpers, wenn jemand etwas
sagt oder tut, mit dem wir nicht {ibereinstimmen. Diese Vari-
anten des Vermeidungsverhaltens werden unbewusst ausge-
fiihrt, kommen vor allem in 6ffentlichen Frage- oder Verhorsitu-
ationen vor und stehen normalerweise in Bezug zu einem
bestimmten Thema. In solchen Situationen lésst sich gelegent-
lich auch ein Flattern der Augenlider beobachten (Navarro &
Schafer, 2001, 10).

An den Augen kann man sehr gut erkennen, wie jemand
bestimmte Informationen aufnimmt und welche ihm gegebenen-
falls unangenehm sind, dennoch diirfen wir von solchen Sig-
nalen nicht unmittelbar auf Tduschung oder Liige schlieBen.
Ganz deutlich: Ein Ausweichen oder ein Vermeiden von Augen-
kontakt deutet nicht auf Tduschung hin (Vrij, 2003, 38—39). Es
ware blanker Unfug, so etwas zu behaupten — und zwar aus den
Griinden, die wir bereits im vorigen Kapitel besprochen haben.
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Tatsache ist, dass etwa Trickbetriiger und andere Verbrecher
sogar haufiger Augenkontakt suchen als die meisten anderen
Menschen; sie fixieren ihr Opfer regelrecht mit ihrem Blick. Die
Forschung beweist eindeutig, dass Menschen, die es gewohnt
sind, riicksichtslos Macht auf andere auszuiiben (wie Psychopa-
then, Hiftlinge und Gewohnbheitsliigner), beim Liigen und Vor-
spiegeln falscher Tatsachen den Augenkontakt sogar noch ver-
starken (Ekman, 1991, 141—142). Vielleicht verhalten sich diese
SpieBgesellen deshalb so, weil oft (und filschlicherweise) angen-
ommen wird, dass direkter Augenkontakt ein Zeichen von Au-
frichtigkeit ist.

Sie sollten sich auBerdem bewusst sein, dass es in Sachen Au-
genkontakt und Blickverhalten kulturelle Unterschiede zu ber-
iicksichtigen gilt. Ange-horigen bestimmter ethnischer Gruppen
— wie etwa Afroamerikanern oder Lateinamerikanern — wurde
vielleicht in der Kindheit beigebracht, zu Boden zu blicken, wenn
sie ihren Eltern Rede und Antwort stehen mussten oder sie
zurechtgewiesen wurden (Johnson, 2007, 280—281).

Achten Sie auch auf die Kopfbewegungen Ihres Gesprachspart-
ners. Wenn jemand zeitgleich und synchron zu seiner AuBerung
mit dem Kopf nickt oder diesen schiittelt, kann man davon aus-
gehen, dass die AuBerung wahrheitsgemiB ist. Lauft die Kopfbe-
wegung jedoch verzogert ab oder setzt sie erst nach dem
Sprechen ein, ist die Behauptung eventuell konstruiert und ents-
pricht nicht der Wahrheit. Jemand versucht vielleicht, das
Gesagte nachtriglich durch die Bewegung zu unterstreichen; das
entspricht jedoch nicht dem natiirlichen Kommunikationsver-
halten. Eine aufrichtige Kopfbewegung erkennt man daran, dass
sie synchron zu dem gesprochenen Wort erfolgt und somit das
Gesagte bestatigt. Die Abweichung von verbalen und non-
verbalen Signalen kommt ofter vor, als man denkt; Aussagen
werden dabei eher von verhaltenen statt ausladenden
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Kopfbewegungen begleitet. Wenn jemand zum Beispiel eine Tat
bestreitet, dabei aber sachte nickt, besteht Anlass zu der An-
nahme, dass er die Unwahrheit sagt.

In unangenehmen Situationen iibernimmt das limbische Ge-
hirn die Kontrolle und bewirkt, dass man entweder errétet oder
erblasst. In schwierigen Gesprachen beginnt man auBerdem,
stark zu schwitzen oder unruhig zu atmen; achten Sie also da-
rauf, ob Ihr Gesprichspartner sich Schweifl von der Stirn wischt
oder versucht, seine Atmung bewusst flach zu halten, um nach
auBen hin gefasst zu wirken. Jedes Zittern des Korpers, etwa der
Hinde, Finger oder Lippen, sowie jeder Versuch, Hénde oder
Lippen zu verstecken oder ruhig zu halten, kann ein Hinweis auf
Unbehagen und/oder ein Tduschungsmanover sein — vor allem
wenn dieses Verhalten auftritt, nachdem sich die normale Ner-
vositdt am Anfang eines Gesprichs gelegt haben sollte.

Wenn jemand die Unwahrheit sagt, kann seine Stimme
brechen oder ins Stocken geraten; das Schlucken féllt schwer, da
die Kehle stressbedingt ausgetrocknet ist. Achten Sie also darauf,
ob Thr Gegeniiber Schwierigkeiten beim Schlucken hat. Dies
duBert sich durch ein plotzliches Aufsteigen oder Hiipfen des
Adamsapfels, das vielleicht von (wiederholtem) Rauspern beg-
leitet wird — ebenfalls Anzeichen dafiir, dass sich die Person in
der betreffenden Situation unwohl fiihlt. Vergessen Sie nicht,
dass diese Verhaltensweisen lediglich auf Stress und nicht un-
bedingt auf Taduschung hinweisen. Ich habe grundanstindige
Menschen gesehen, die vor Gericht aussagen mussten und allein
aus Nervositét solche nonverbalen Signale aussendeten. Selbst
nach zahlreichen Zeugenaussagen vor Bundes- und Landes-
gerichten, die ich im Lauf der Jahre gemacht habe, werde ich
heute noch nervos, sobald ich im Zeugenstand bin. Zeichen von
Anspannung und Stress sollten also stets im Kontext betrachtet
werden.
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Beruhigungsgesten und Tauschung

Als ich in meiner Zeit beim FBI Verdichtige verhorte, hielt ich
immer auch nach Beruhigungsgesten Ausschau, um einen An-
haltspunkt fiir meine weitere Befragung zu bekommen und
zugleich herauszufinden, welche Fragen beziehungsweise The-
men beim Befragten besonderen Stress auslosten. Obwohl Ber-
uhigungsgesten fiir sich genommen kein Beweis fiir eine
tduschende Absicht sind (da sie sich auch bei unschuldigen
Menschen, die einfach nur nervos sind, manifestieren konnen),
konnen sie dennoch wertvolle Hinweise darauf liefern, was eine
Person wirklich denkt und fiihlt.

Nachfolgend eine Liste von zwolf Aspekten, auf die ich achte,
wenn ich nonverbale Beruhigungsgesten ermitteln will. Anhand
dieser Punkte konnen Sie sich eine dhnliche Strategie zurechtle-
gen, wenn Sie das nichste Mal eine andere Person befragen oder
mit ihr reden, sei es im Rahmen einer Anhérung, einer fa-
milidren Aussprache oder einer geschéftlichen Verhandlung.

1. Verschaffen Sie sich freie Sicht. Wenn ich jemanden be-
frage, ein Bewerbungsgesprich oder eine wichtige Un-
terredung fithre, dann achte ich darauf, dass nichts
meinen Blick auf die Person verstellt, da ich keine ein-
zige ihrer Beruhigungsgesten verpassen mochte. Wenn
sich mein Gegeniiber beispielsweise die Héande an den
Oberschenkeln abwischt, mdchte ich das sehen konnen.
Personalverantwortliche sollten wissen, dass man Vor-
stellungsgespréache am besten in Raumlichkeiten fiihrt,
in denen sich die Bewerber nicht hinter Tischen oder
anderen Mobelstiicken verschanzen konnen.

2. Rechnen Sie mit einigen Beruhigungsgesten. In der all-
taglichen Korpersprache ist eine gewisse Anzahl von
Beruhigungsgesten voéllig normal. Als meine Tochter
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zum Beispiel noch klein war, spielte sie beim Einsch-
lafen mit ihrem Haar, wickelte dabei einige Strahnen
um die Finger und schien die Welt um sich herum zu
vergessen. So wie ich erwarte, dass jeder Mensch atmet,
erwarte ich auch, dass er im Lauf eines jeden Tages
situationsabhingig mal mehr, mal weniger Beruhi-
gungsgesten ausfiihrt.

Rechnen Sie zu Beginn mit Nervositdt. Anfiangliche
Nervositidt in einem Vorstellungsgesprich oder einer
ernsten Konversation ist normal, vor allem wenn die
Begleitumstinde aufreibend sind. Dabei kommt es
natiirlich auf den Kontext an. Wenn sich ein Vater bei
seinem Sohn nach dessen Hausaufgaben erkundigt, {ibt
das natiirlich weit weniger Druck aus, als wenn er
Auskunft dariiber verlangt, warum dieser vom Schulun-
terricht ausgeschlossen wurde.

Helfen Sie Threm Gespréchspartner dabei, sich zu
entspannen. Im Lauf des Vorstellungsgesprichs, der
wichtigen Besprechung oder der entscheidenden
Diskussion werden sich die Beteiligten beruhigen und
sich wohler fiihlen. Ein guter Interviewer oder Ge-
sprachspartner wird dies beriicksichtigen, indem er
sich die Zeit nimmt, damit sein Gegeniiber sich
entspannen kann, bevor er Fragen stellt oder Themen
anschneidet, die belastend sein konnten.

Bestimmen Sie das anfingliche Normalverhalten,
nachdem die erste Nervositit verflogen ist. Dieses Ver-
halten sollte als Grundlage fiir die Beurteilung des weit-
eren Verhaltens dienen.

Achten Sie auf die Zunahme von Beruhigungsgesten.
Registrieren Sie, ob im Lauf der Befragung oder Kon-
versation derartige Gesten auftreten beziehungsweise
ob diese sich hidufen (einen Hohepunkt erreichen), vor
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allem wenn sie eine Reaktion auf eine bestimmte Frage
oder Information darstellen. Eine solche Zunahme ist
ein Hinweis darauf, dass die Frage oder Information die
Person beunruhigt und dass dieses Thema nidherer
Aufmerksamkeit bedarf. Es ist wichtig, den konkreten
Ausloser der Beruhigungsgeste auszumachen (eine
Frage, Information oder ein Ereignis); andernfalls zieht
man vielleicht die falschen Schliisse oder lenkt die
Diskussion in die verkehrte Richtung. Wenn zum Beis-
piel in einem Vorstellungsgesprich der Bewerber be-
ginnt, seinen Hemdkragen zu richten (eine Beruhi-
gungsgeste), nachdem ihm einer Frage zu einem
friiheren Arbeitsverhiltnis gestellt worden ist, dann ist
das ein wertvolles Indiz. Wahrscheinlich lohnt es sich,
das Thema weiter zu vertiefen. Das Verhalten des Bew-
erbers bedeutet allerdings nicht zwingend, dass er den
Personalverantwortlichen hinters Licht zu fiithren ver-
sucht, sondern lediglich, dass das Thema bei ihm Stress
auslost.

Stellen Sie Thre Frage, machen Sie eine Pause und beo-
bachten Sie. Geschickte Fragesteller, ebenso wie gute
Gesprichsfiihrer, bedrangen ihr Gegeniiber nicht. Es
wird Thnen schwerfallen, Thr Gegeniiber der Tauschung
zu iberfithren, wenn Thre Ungeduld oder Forschheit
den anderen verschreckt. Stellen Sie eine Frage und
warten Sie ab, um die Reaktionen darauf zu beobacht-
en. Geben Sie Threm Gespriachspartner Zeit zum Nach-
denken und Reagieren und nutzen Sie die Pausen, um
sein Verhalten zu studieren. Um genauer zwischen
Wahrheit und Liige unterscheiden zu konnen, sollten
Sie Thre Fragen so stellen, dass sie konkret beantwortet
werden miissen. Je praziser die Frage formuliert ist,
umso wahrscheinlicher wird sie eine bestimmte
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nonverbale Reaktion hervorrufen; da Sie nun die
Bedeutung unbewusster Korpersprache besser ver-
stehen, konnen Sie das Verhalten auch genauer bewer-
ten. In der Vergangenheit fiihrten die Strafverfolgungs-
behorden Verhore durch, die durch anhaltendes,
stakkatoartiges Fragen gekennzeichnet waren, das beim
Befragten hohen Stress erzeugte und nonverbale Hin-
weise vernebelte. Auf diese Weise sind leider viele
falsche Gestdndnisse zustande gekommen. Wir wissen
mittlerweile, dass selbst unschuldige Menschen Ver-
brechen gestehen und sogar schriftliche Stellungnah-
men abgeben, nur um einer aufreibenden Verhorsitu-
ation zu entkommen, in der sie psychischem Druck aus-
gesetzt sind (Kassin, 2006, 207—228). Dasselbe trifft
auf Sohne, Tochter, Ehepartner, Freunde und Anges-
tellte zu, wenn sie von einem iibereifrigen Elternteil,
Ehe-, Geschéftspartner oder Vorgesetzten in die Mangel
genommen werden.

Sorgen Sie dafiir, dass die befragte Person konzentriert
bleibt. Thnen als Interviewer sollte klar sein, dass Sie
weitaus aussagekriftigere korpersprachliche Hinweise
erhalten, wenn Sie das Gesprach bewusst steuern.
Lassen Sie Ihr Gegeniiber hingegen seine Version der
Geschichte erzihlen, werden Sie weitaus weniger prag-
nante Signale zu Gesicht bekommen. Gezieltes Fragen
ruft Verhaltensweisen hervor, die niitzlich sind, um die
Aufrichtigkeit einer Person zu bewerten.

Geschwitz ist nicht gleich Wahrheit. Sowohl uner-
fahrene als auch erfahrene Interviewer machen haufig
den Fehler und setzen Gesprachigkeit mit Wahrheit
gleich. Antwortet eine befragte Person auf eine Frage
mit einem Redeschwall, neigen wir dazu, ihr zu
glauben; wenn die befragte Person eher reserviert ist
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10.

11.

und nur zogerlich antwortet, nehmen wir an, dass sie
liigt. Aus einem unerfindlichen Grund wirken offenbar
Menschen, die eine {iberwiltigende Menge an Informa-
tionen und Details iiber ein Ereignis oder eine Situation
liefern konnen, glaubhafter als eher zuriickhaltende.
Allerdings konnen Sie so auch einem Liigner auf den
Leim gehen, der versucht, die Fakten zu verschleiern
oder das Gesprich in eine andere Richtung zu lenken.
Die Wahrheit offenbart sich nicht im Wortumfang, son-
dern durch die Verifizierung der Fakten. Bis die In-
formationen bestatigt sind, gelten sie als subjektive und
moglicherweise bedeutungslose Angaben (siehe Kasten
58).

Nach jahrelangem Studium des Verhaltens von be-
fragten Verddchtigen bin ich zu dem Schluss gekom-
men, dass jemand mit einem schlechten Gewissen zwei
typische Verhaltensweisen in Folge zeigt, sobald ihm
eine schwierige Frage wie »Haben Sie jemals das Haus
von Mr. Jones betreten?« gestellt wird. Zunichst ein-
mal kommt es zu einer Stressreaktion des limbischen
Systems, sobald die Frage wahrgenommen wird. Der
Befragte wird dabei unbewusst mit Distanzverhalten re-
agieren und beispielsweise seinen FuB zuriickziehen,
vom Befrager wegriicken, sich zur Seite lehnen und
eventuell weitere Stressreaktionen zeigen, wie etwa das
Anspannen von Kiefer und Lippen. Unmittelbar darauf
folgen Beruhigungsgesten, die den Stress lindern sollen.
Manche greifen sich an den Hals, reiben sich den
Nasenriicken oder massieren den Nacken, wahrend sie
dariiber nachdenken, wie sie am besten auf die Frage
antworten sollen.

Grenzen Sie die Ursache fiir den Stress ein. Stressreak-
tionen gefolgt von Beruhigungsgesten sind friiher
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falschlicherweise automatisch mit einer tduschenden
Absicht in Verbindung gebracht worden. Anzeichen von
Stress bedeuten aber nicht zwangslaufig, dass jemand
die Unwahrheit sagt, obwohl diese Maglichkeit natiir-
lich besteht. Hin und wieder

Kasten 58
ALLES NUR GELOGEN

Ich erinnere mich an einen Fall, in dem ich eine Frau in Macon, im Bun-
desstaat Georgia, verhorte. Drei Tage lang lieferte sie uns auf rein
freiwilliger Basis Unmengen an Informationen. Als das Verhér zum Ab-
schluss kam, hatte ich wirklich das Gefiihl, ein gutes Stiick vor-
angekommen zu sein. Im Anschluss an die Befragung ging es darum,
die AuBerungen der Frau durch Fakten zu untermauern. Ein Jahr lang
untersuchten wir ihre Behauptungen (sowohl in den USA als auch in
Europa), doch schlussendlich kamen wir dahinter, dass alles, was sie
gesagt hatte, erfunden und erlogen war - allerdings erst nachdem wir
Unmengen an Energie und Geld in die Untersuchung investiert hatten.
Sie hatte uns unzahlige glaubwiirdige Liigen aufgetischt und dabei
selbst ihren unschuldigen Ehemann in Verdacht gebracht. Hatte ich mir
ins Gedachtnis gerufen, dass die Bereitschaft zur Kooperation nicht
bedeutet, dass jemand die Wahrheit sagt, und die Dame nur etwas
genauer unter die Lupe genommen, dann hatten wir uns eine Menge
Zeit und Geld gespart. Die Informationen, die diese Frau geliefert hatte,
klangen wirklich gut und plausibel, sie hatte uns damit aber einfach nur
einen machtigen Baren aufgebunden. Ich wollte, ich kénnte behaupten,
dieser Vorfall hatte sich ganz am Anfang meiner Karriere ereignet, aber
leider ist dem nicht so. Ich bin weder der erste noch der letzte Ver-
horexperte, der einem vermeintlich kooperativen Informanten auf den
Leim gegangen ist. Obwohl manche Menschen von Natur aus mehr re-
den als andere, sollte man vor Quasselstrippen immer auf der Hut sein.

11. hore ich AuBerungen wie: »Wenn jemand beim Reden
seine Nase beriihrt, dann liigt er.« Es kann durchaus
sein, dass unaufrichtige Menschen dieses Verhalten
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zeigen, aber das trifft auch auf ehrliche Leute zu, die
einfach nur unter Stress stehen. Das Beriihren der Nase
ist eine Beruhigungsgeste, die dazu dient, eine innere
Anspannung abzubauen — unabhéngig davon, wodurch
der Stress ausgelost wurde. Selbst ein ehemaliger FBI-
Agent, der eine Geschwindigkeitsiiberschreitung began-
gen hat, fasst sich an die Nase, wenn die Polizei ihn an-
hélt (den Strafzettel habe ich iibrigens bezahlt). Was ich
damit sagen will: Nehmen Sie niemals voreilig an, je-
mand wolle Sie tduschen, nur weil er sich an die Nase
fasst. Fiir jeden Liigner, der diese Geste duBert, finden
sich mit Sicherheit hundert grundehrliche Menschen,
die dieselbe Reaktion einfach aus Gewohnheit oder
Stress zeigen.

12. Beruhigungsgesten sind sehr aussagekriftig. Indem sie
uns aufzeigen, wann jemand unter Stress steht, helfen
sie uns dabei, die Probleme/Themenstellungen zu iden-
tifizieren, die einer genaueren Betrachtung und
Aufmerksamkeit bediirfen. Durch gezieltes Fragen
kénnen wir Beruhigungsgesten sowohl hervorrufen als
auch identifizieren — und das gilt fiir jede zwischen-
menschliche Interaktion. Auf diese Weise erhalten wir
ein besseres Bild dariiber, was in einem Menschen
vorgeht.

Noch ein paar gute Hinweise

Um Korpersignale auszumachen, die moglicherweise auf
Tauschung hindeuten, sollten Sie darauf achten, ob Gesten syn-
chron oder asynchron verlaufen und wie sie das Gesagte betonen
(Emphase).
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Synchronie

Bereits zu Beginn dieses Kapitels habe ich darauf hingewiesen,
dass Synchronie ein guter Indikator dafiir ist, wie entspannt eine
zwischenmenschliche Interaktion verlduft. Synchronie kann aber
auch dabei helfen, eine moglicherweise tauschende Absicht zu
enttarnen. Hierbei kommt es auf die Synchronie zwischen
verbalen und nonverbalen Signalen sowie zwischen Anlass und
AuBerung beziehungsweise emotionaler Verfassung an. Even-
tuell sogar auf die Synchronie von Ereignis, Ort und Zeit.

Wenn jemand eine Frage bejaht, dann sollte er zeitgleich auch
eine Kopfbewegung ausfiihren, die seine verbale Aussage unter-
streicht; diese Bewegung sollte nicht verzogert erfolgen. Wenn er
»Ich war es nicht« behauptet und dabei bestitigend mit dem
Kopf nickt, dann ist das nicht synchron. Ebenso wenig wirkt es
aufrichtig, wenn die Person auf die Frage »Wiirden Sie dies-
beziiglich liigen?« leicht nickt und gleichzeitig mit Nein antwor-
tet. Wer sich bei einem solch verriterischen Verhalten ertappt,
wird iiblicherweise im Bemiihen um Schadensbegrenzung ver-
suchen, seine Kopfbewegungen zu korrigieren. Asynchrones Ver-
halten wirkt oft gekiinstelt und unecht. Haufig sieht man, wie auf
eine falsche Behauptung (»Ich war es nicht«) ein deutlich
verzogertes und ausdrucksschwaches Kopfschiitteln folgt. Ein
solches Verhalten ist nicht synchron und weist daher méglicher-
weise auf eine Tduschung hin, nicht zuletzt, weil es Unbehagen
zum Ausdruck bringt.

Es sollte auch zwischen Anlass und AuBerung Synchronie
herrschen. Wenn zum Beispiel Eltern die mutmaBliche Ent-
fiihrung ihres Babys melden, sollten ihre Emotionen den Anlass
(die Entfiihrung) angemessen widerspiegeln. Aufgewiihlte El-
tern, die der Raub ihres Kindes schwer mitnimmt, wiirden
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lautstark nach der Polizei rufen, jedes noch so kleine Detail her-
vorheben, aufgebracht sein, ihre Hilfe anbieten und bereit sein,
die Geschichte immer wieder zu erzidhlen, selbst wenn es ithnen
dabei sehr schlecht geht. Wer in einer solchen Situation seelen-
ruhig ist, sich mehr Gedanken dariiber macht, dass eine bestim-
mte Version der Geschichte nach auBen gelangt, innerlich kaum
aufgewiihlt erscheint oder sich mehr Sorgen um sein eigenes
Wohlergehen und sein Auftreten macht, der verhilt sich vollig
asynchron zum Anlass. Dies legt die Vermutung nahe, dass seine
AuBerungen nicht der Wahrheit entsprechen.

SchlieBlich sollte auch zwischen Ereignissen, Ort und Zeit Syn-
chronie herrschen. Wer es unterldsst, ein wichtiges Geschehnis
zeitnah zu melden, wie das Ertrinken eines Freundes, Ehepart-
ners oder Kindes, oder wer erst in einen anderen Bezirk fahrt,
um den Vorfall zu Protokoll zu geben, sollte zu Recht verdéchtig
erscheinen. Jemand, der die Erlebnisse aus einer Perspektive
schildert, die er gar nicht kennen kann, macht sich ebenfalls ver-
ddchtig. Menschen, die liigen, denken oft nicht daran, ihre Aus-
sagen mit den nachpriifbaren Fakten in Einklang zu bringen —
mit der Folge, dass sie sich frither oder spater durch Gesten oder
AuBerungen verraten.

Emphase

Wenn wir sprechen, nutzen wir automatisch verschiedene Teile
unseres Korpers — Augenbrauen, Kopf, Hinde, Arme, Rumpf,
Beine und Fiile —, um bestimmte Aspekte hervorzuheben, die
uns wichtig sind oder uns emotional beriihren. Auf solche
Betonungen oder Emphasen zu achten ist wichtig, weil sie im
Grunde universell sind — sofern jemand die Wahrheit sagt. Es
handelt sich dabei um einen Beitrag des limbischen Gehirns, der
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die zwischenmenschliche Kommunikation bereichert und
Auskunft iiber unsere Gefiihle gibt. Wenn das limbische System
unsere Aussage nicht durch Gesten bekriftigt, ist unsere Korper-
sprache wesentlich ausdrucksdrmer oder gar ausdruckslos.
Neben mir haben auch schon andere Ermittler die Beobachtung
gemacht, dass Liigner ihre Aussagen sehr oft nicht mit non-
verbalen Gesten betonen (Lieberman, 1998, 37). Jemand, der die
Unwahrheit sagt, aktiviert sein kognitives Gehirn, um zu
entscheiden, was er sagen soll und wie er sein Gegeniiber
tauschen kann, er denkt aber selten dariiber nach, wie er seine
Liige nach auBlen hin darstellt. Den meisten Menschen ist gar
nicht bewusst, wie wichtig die Emphase oder nonverbale
Betonung in Alltagsgesprachen ist. Wenn Liigner versuchen, sich
eine Antwort auszudenken, wirken Gestik und Mimik unnatiir-
lich oder verzogert; sie betonen das Gesagte nicht an der Stelle,
an der es angebracht erscheint, oder sie heben nur vergleichs-
weise unwichtige Dinge hervor.

Wir betonen sowohl verbal als auch nonverbal. Dabei kénnen
Stimmlage, Hohe, Tonfall oder Wiederholungen eine wichtige
Rolle spielen. Die Betonung mittels Korpersprache ist aber
manchmal noch genauer und aussagekriftiger, wenn es darum
geht, in einem Gesprich oder Verhor der Wahrheit (beziehungs-
weise Unwahrheit) auf die Spur zu kommen. Menschen, die ihre
Hinde beim Reden einzusetzen pflegen, um ihren AuBerungen
Ausdruck zu verleihen, schlagen gelegentlich sogar mit der Faust
auf den Tisch, wenn sie einen bestimmten Punkt betonen wollen.
Andere wiederum gehen sachter vor und verwenden ihre Finger-
spitzen, um bestimmte Bewegungen auszufiihren oder Dinge zu
berlihren. Handgesten bestétigen sehr hiufig aufrichtige Aus-
sagen, Gedanken und Gefiihle (Knapp & Hall, 2002, 277-284).
Aber natiirlich lasst sich auch durch das Heben der Augenbrauen
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und das Aufreifen der Augen ein bestimmter Gesichtspunkt eff-
izient betonen (Morris, 1985; Knapp & Hall, 2002, 68).

Eine Form der Emphase ist zum Beispiel, wenn sich eine Per-
son nach vorne lehnt und dadurch ihr Interesse zeigt. Oder wir
wippen fiir einen kurzen Moment auf den Zehenspitzen nach
oben, wenn wir eine wichtige oder emotional aufgeladene Aus-
sage treffen. Im Sitzen betonen Menschen, indem sie die Knie
(stakkatoartig) heben, wihrend sie wichtige Punkte her-
vorheben; eine zusitzliche Emphase ist das Klopfen beziehungs-
weise Schlagen auf die wippenden Knie — eine Geste, die eine
starke emotionale Bindung zum Ausdruck bringt. Bei vielen
dieser Verhaltensweisen bewegen wir uns wieder entgegen der
Schwerkraft — wir zeigen echte Gefiihle, die Liigner selten
aufbringen.

Wer hingegen hinter vorgehaltener Hand spricht oder eine
deutliche Mimik vermissen lasst, erweckt schnell den Eindruck,
dass er von seiner eigenen AuBerung nicht sehr iiberzeugt ist.
Wenn jemand nicht voll hinter dem steht, was er sagt, wird er
zudem seine Mimik und seine Bewegungen einschrianken bez-
iehungsweise sich zurilickziehen (Knapp & Hall, 2002, 320;
Lieberman, 1998, 37). Menschen, die eine tduschende Absicht
verfolgen, zeigen oft bewusst nachdenkliche Posen, indem sie et-
wa mit den Fingern das Kinn stiitzen oder sich iiber die Wangen
streichen, als miissten sie erst noch iiber ihre Antwort nachden-
ken; ein solches Verhalten steht in krassem Gegensatz zu dem
ehrlicher Menschen, die einen bestimmten Aspekt notfalls mit
energischen Hand- und FuBbewegungen zu verdeutlichen ver-
suchen. Liigner hingegen iiberlegen sich erst reiflich, was sie
sagen und wie ihre AuBerung wohl von ihrem Gegeniiber aufgen-
ommen wird.
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Nonverbale Verhaltensweisen, die eine
Tauschung anzeigen kénnen

Nachfolgend einige konkrete Tipps, die Thnen dabei helfen
konnen, Tduschungen zu enttarnen. Dabei ist die Emphase ein
wichtiger Aspekt.

Gesten, die eine Emphase vermissen lassen

Laut Aldert Vrij und anderen Experten deutet ein Ausbleiben
von Armbewegungen und somit fehlende Akzentuierung des
Gesagten auf eine Tauschung hin. Das Problem ist, dass es keine
Moglichkeit gibt, dies zu messen, schon gar nicht in einem 6f-
fentlichen oder gesellschaftlichen Umfeld. Dennoch sollten Sie
festhalten, wann und in welchem Zusammenhang dieses Verhal-
ten auftritt, insbesondere wenn es mit einem wichtigen Thema,
das zur Sprache gebracht wird, korreliert (Vrij, 2003, 25-27).
Jede plétzliche Anderung im Bewegungsverhalten spiegelt eine
bestimmte Gehirnaktivitat wider. Wenn die Arme einer Person
zuerst lebhaft sind und dann plétzlich eine starre Haltung ein-
nehmen, dann muss es einen Grund dafiir geben; dabei kann es
sich um einen plotzlichen Stimmungswechsel, aber auch (mog-
licherweise) um eine Tduschung handeln.
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Abbildung 88: Wenn jemand léngere
Zeit derart angespannt auf einem Stuhl
sitzt, weist das auf groBen Stress und
Unbehagen hin.

Aus eigener Erfahrung kann ich sagen, dass Liigner nur relativ
selten mit ihren gespreizten Fingern ein Dach formen. Ich halte
auch nach weilen Fingerknocheln Ausschau, die darauf zuriick-
zufiihren sind, dass jemand die Armlehnen seines Stuhls so fest
umklammert halt, als sdBe er auf einem Schleudersitz. Leider
konnen sich diese angespannt wirkenden Zeitgenossen nicht wie
gewlinscht aus dem Gespréch hinauskatapultieren. Viele polizei-
liche Ermittler haben auBerdem die Beobachtung gemacht, dass
Menschen, die liigen, ihren Kopf oder ihre GliedmaBen
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moglichst starr halten und sich mit ihren Hédnden am Stuhl
festhalten; dabei handelt es sich aber keinesfalls um eine allge-
meingiiltige, bestitigte Feststellung (Schafer & Navarro, 2003,
66).

Wenn jemand die Unwahrheit sagt, vermeidet er nicht nur den
Korperkontakt zu anderen Menschen, sondern unterlédsst es
auch, Gegenstinde wie ein Podium oder einen Tisch zu ber-
ithren. Ich habe noch nie gesehen oder gehort, dass jemand log:
»Ich war es nicht«, und dabei zur Bestétigung mit der Faust auf
den Tisch schlug. Normalerweise hort man eher schwache, aus-
druckslose Aussagen, die von nicht minder unscheinbaren
Gesten begleitet werden. Eine Person, die vorsétzlich die Un-
wahrheit sagt, ist von ihren AuBerungen in der Regel nur wenig
iiberzeugt; daher fehlt es ihr an Hingabe und Uberzeugung-
skraft. Obwohl ihr »denkendes« Gehirn (Neocortex) dariiber
entscheidet, was gesagt werden soll, um zum Beispiel einen
Ermittler in die Irre zu fiihren, spielt das »emotionale« Gehirn
(das limbische System — also der Teil des Gehirns, der ehrlich
Auskunft iber Emotionen gibt) bei der Scharade nicht mit. Dah-
er werden die Aussagen nicht mittels einer entsprechenden
Mimik und Gestik betont. Gefilhle sind nur schwer
vorzutduschen. Versuchen Sie einmal, jemanden aufrichtig an-
zuldcheln, den Sie nicht mogen. Das wird Thnen mit Sicherheit
extrem schwerfallen. Wie das falsche Licheln gehen auch
Falschaussagen mit ausdruckslosen oder passiven — auf jeden
Fall wenig iiberzeugenden — nonverbalen Verhaltensweisen
einher.
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Die bittende Position

Hilt jemand seine ausgebreiteten Arme vor den Korper, wobei
die Handfldchen nach oben zeigen, bezeichne ich dies als bit-
tende (oder auch »betende«) Geste (siehe Abbildung 89).
Betende Menschen drehen ihre Handfldachen nach oben, um got-
tlichen Beistand zu erflehen. In dhnlicher Weise richten Soldaten
ihre Handfldchen nach vorne, wenn sie sich in Gefangenschaft
begeben. Dieses Verhalten kommt auch bei Menschen vor, die
ihrem Gegeniiber etwas glaubhaft machen wollen. Beobachten
Sie in einem Gespriach einmal griindlich die Person, mit der Sie
reden. Sobald diese zu einer Behauptung ansetzt, achten Sie da-
rauf, ob ihre Handfldchen nach oben oder nach unten zeigen. In
normalen Gesprichssituationen, in denen Gedanken ausget-
auscht werden und keine Partei einen bestimmten Aspekt beson-
ders energisch vertritt, kann beides vorkommen, das heiBt also,
bei einigen Menschen zeigen die Handflachen nach oben, bei an-
deren nach unten.
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Abbildung 90: Aussagen, die mit
nach unten gedrehten Handfldchen
getroffen werden, sind prégnanter
und souveréner als Aussagen, bei
denen die Handfldchen nach oben
Abbildung 89: Wenn eine Person die zeigen.

Handfldchen nach oben dreht, deutet

das normalerweise an, dass sie

mdchte, dass man ihr glaubt oder sie

akzeptiert. Es handelt sich dabei

nicht um eine dominante, souveréne

Geste.

Wenn jemand aber eine leidenschaftliche und dringliche
Erklarung abgibt, wie »Sie miissen mir glauben, ich habe sie
nicht ermordet«, dann sollten seine Handflichen nach unten
zeigen (siehe Abbildung 90). Zeigen sie nach oben und sollte die
betreffende Person regelrecht darum flehen, ihr Glauben zu
schenken, sollte Thnen dies hochst suspekt vorkommen. Obwohl
man natiirlich keine Regel daraus ableiten kann, wiirde ich jede
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AuBerung infrage stellen, die auf diese oder dhnliche Weise
gemacht wird. Eine solche Position ist nicht sehr affirmativ und
gibt zu verstehen, dass hier Uberzeugungsarbeit geleistet werden
soll. Wer sich nichts vorzuwerfen hat, hat ein solches Verhalten
nicht notig; er macht seine Aussage und belisst es dabei.

Territorialverhalten und Tauschung

Wenn wir uns selbstbewusst und sehr gut fithlen, breiten wir uns
aus. Wenn wir uns hingegen unsicher fithlen, neigen wir dazu,
uns moglichst kleinzumachen. In Extremsituationen schlingen
unter Stress stehende Menschen Arme und Beine um ihren
Korper und nehmen dabei fast eine embryonale, kauernde Hal-
tung ein. Unangenehme Gespriche und Verhore konnen eine
Vielzahl von reservierten Posen hervorrufen: Arme, die wie ein
Brezel verschlungen sind, und/oder Sprunggelenke, die sich
manchmal so kompliziert verschrinken, dass allein der Anblick
schmerzhaft ist. Halten Sie vor allem nach deutlichen Ander-
ungen in der Korperhaltung Ausschau, die auf eine Tauschung
hinweisen konnen, vor allem wenn sie synchron zu einem
bestimmten Themenwechsel eintreten.

Wenn wir von dem {iiberzeugt sind, was wir glauben oder
sagen, ziehen wir normalerweise die Schultern nach hinten, hal-
ten den Riicken gerade und nehmen dadurch eine aufrechte Sitz-
position ein, die Sicherheit ausstrahlt. Wenn Menschen flunkern
oder liigen, beugen sie sich unbewusst nach vorne oder sacken in
ihrem Stuhl zusammen, als wollten sie ihrer eigenen Aussage aus
dem Weg gehen. Wer sich unsicher fiihlt oder Zweifel gegeniiber
sich selbst, seinen Gedanken und Uberzeugungen hegt, spiegelt
dies wahrscheinlich auch in seiner Haltung wider — normaler-
weise indem er sich nur leicht nach vorne beugt, manchmal aber
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auch indem er den Kopf ein- und die Schultern nach oben zieht.
Achten Sie darauf: Der Schildkroteneffekt tritt immer dann auf,
wenn sich Menschen unwohl fiihlen und versuchen, sich mog-
lichst kleinzumachen. Dieses Verhalten ist auf jeden Fall ein
Ausdruck von Unsicherheit und Unbehagen.

Schulterzucken

Wihrend jeder von uns hin und wieder mit den Schultern zuckt,
wenn wir uns unsicher fiihlen oder etwas nicht genau wissen,
zeigen Liigner ein etwas modifiziertes Schulterzucken. Dieses ist
insofern auBergewohnlich, als es entweder kiirzer ist oder
gewisse Abweichungen zum »normalen« Schulterzucken auf-
weist, weil die Person, die dieses Verhalten duBert, nicht voll
hinter dem steht, was sie sagt. Wenn sie nur eine Schulter hebt
oder beide Schultern iibertrieben weit nach oben zieht und ihr
Kopf dabei zu verschwinden scheint, deutet dies ganz offensicht-
lich auf Unbehagen hin. Man sieht dieses Verhalten manchmal
bei Menschen, die sich gerade darauf vorbereiten, eine Frage
vorsatzlich falsch zu beantworten.

AbschlieBende Bemerkungen zum
Thema Tauschung

Wie ich bereits zu Beginn des Kapitels erwéahnt habe, zeigt die
Forschung der letzten 20 Jahre ein eindeutiges Bild: Es gibt
keine nonverbalen Verhaltensweisen, die an und fiir sich Aus-
druck einer Tauschung oder Liige wiaren (Ekman, 1991, 98; Ford,
1996, 217). Oder wie es Dr. Mark G. Frank, ein Wissenschaftler
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und Freund von mir, gern formuliert: »Joe, leider gibt es keinen
Pinocchio-Effekt, der einem sagt, wann jemand liigt.« (Frank,
2006) Dem stimme ich uneingeschrinkt zu. Um die Wahrheit
von der Liige zu unterscheiden, konnen wir uns nur an drei Din-
gen orientieren: am Behagen beziehungsweise Unbehagen, das
eine Person in der jeweiligen Situation duBert, an der Synchronie
ihrer Verhaltensmuster und an der gezeigten Emphase. Diese
drei Punkte dienen jedoch lediglich als Anhaltspunkt oder
Modell — mehr aber auch nicht.

Jemand, der sich unwohl fiihlt, eine ausdrucksstarke Mimik
oder Gestik vermissen ldsst und dessen AuBerungen sich nicht
mit seiner Korpersprache decken, kommuniziert im besten Fall
schlecht. Im schlimmsten Fall liigt er. Unbehagen kann auf ver-
schiedene Ursachen zuriickzufithren sein, zum Beispiel auf die
Abneigung den Gespréachspartnern gegeniiber, das Umfeld, in
dem die Diskussion stattfindet, und schlieflich auf die Nervos-
itdt, die sich vielleicht zwangslaufig einstellt. Dasselbe Unbeha-
gen kann natiirlich auch das Ergebnis von Schuldgefiihlen,
einem schlechten Gewissen, der Verheimlichung von Informa-
tionen oder schlichtweg einer Liige sein. All dies ist denkbar und
moglich, aber da Sie nun wissen, wie Sie Ihre Fragen am besten
formulieren, Zeichen des Unbehagens erkennen und Ihnen
iiberdies die Notwendigkeit bewusst ist, dass Sie diese Verhal-
tensweisen jeweils im Kontext betrachten sollten, haben Sie ein-
en soliden Ausgangspunkt. Nur beharrliches Nachfragen, Beo-
bachten und Verifizieren korpersprachlicher Signale fiilhren ans
Ziel. Es gibt keine Moglichkeit, jemanden davon abzuhalten, uns
anzuliigen, aber wir konnen zumindest gewappnet sein, wenn
man versucht, uns hinters Licht zu fithren.

Zum Schluss noch ein Hinweis: Seien Sie vorsichtig und hiiten
Sie sich davor, jemanden als Liigner abzustempeln, wenn IThnen
nicht geniigend Informationen vorliegen oder Sie sich
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womoglich sogar nur auf eine einzige Beobachtung stiitzen
konnen. Viele gute Beziehungen sind auf diese Weise schon in
die Briiche gegangen. Vergessen Sie nicht: Wenn es darum geht,
eine Tauschung als solche zu entlarven, sind selbst erfahrene
Fachleute wie ich nicht vor Fehlinterpretationen gefeit. Denken
Sie immer daran: Die Wahrscheinlichkeit, jemandem eine Liige
einzig und allein mithilfe nonverbaler Signale nachzuweisen, be-
trigt gerade einmal 50 Prozent. Und das ist einfach zu wenig fiir
eine derart schwerwiegende Anschuldigung.



0. Zu guter Letzt noch ein
paar Gedanken mit auf
den Weg

Eine Freundin erzahlte mir neulich eine Geschichte, die das
Thema dieses Buches aufgreift und gleichzeitig jeden vor einer
groBen Verlegenheit bewahren kann, der jemals in Coral Gables,
Florida, nach einer bestimmten Strafe sucht. Diese Freundin
fuhr ihre Tochter zu einem Foto-Shooting in die besagte Stadt,
die mehrere Autostunden von ihrem Wohnort Tampa entfernt
liegt. Weil sie noch nie zuvor in Coral Gables gewesen war, zog
sie eine Karte zu Rate und ermittelte so die beste Route dorthin.
Alles verlief nach Plan, bis sie in der Stadt eintraf und anfing,
nach StraBenschildern Ausschau zu halten. Es gab aber keine.
Sie fuhr 20 Minuten lang iiber namenlose Kreuzungen, doch
weit und breit war kein Schild in Sicht. SchlieBlich hielt sie verz-
weifelt an einer Tankstelle und fragte, wie um Himmels willen
sich irgendjemand in dieser Stadt zurechtfinden sollte. »Sie sind
nicht die Erste, die das fragt«, nickte der Tankwart mitfiihlend.
»An der Kreuzung miissen Sie nach unten sehen, nicht nach
oben. Die StraBenschilder sind kleine verwitterte Steinquader,
auf welche die StraBennamen aufgemalt sind. Sie befinden sich
auf dem Boden, gleich neben dem Gehweg.« Meine Freundin
hielt sich an den Rat und fand kurz darauf ihr Ziel. »Kein Wun-
der«, bemerkte sie, »ich hatte die ganze Zeit auf etwa zwei
Metern Hohe nach StraBenschildern Ausschau gehalten — und
nicht knapp iiber dem Boden. Am erstaunlichsten aber war,
fligte sie hinzu, »dass die Zeichen im Grunde klar und deutlich
erkennbar waren. Als ich erst einmal wusste, wonach und vor
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allem wo ich suchen musste, hatte ich keine Probleme mehr
damit, den Weg zu finden.«

In diesem Buch geht es ebenfalls um Zeichen. Wenn es um
menschliches Verhalten geht, gibt es grundsétzlich zwei Arten
davon, verbale und nonverbale. Jeder von uns hat gelernt, die
verbalen Zeichen zu verstehen und zu deuten. Analog zum Beis-
piel von eben also jene Zeichen, die fiir jeden klar verstdndlich
sind und anhand deren wir uns gewohnheitsmiBig orientieren.
Dann gibt es noch die nonverbalen Zeichen, die zwar schon im-
mer da waren, aber die viele von uns bis heute nicht zu sehen
gelernt haben, weil niemand ihnen je gesagt hat, wo sie danach
suchen sollen. Wenn wir aber erst einmal gelernt haben, non-
verbale Zeichen zu erkennen und zu lesen, entsprechen unsere
Reaktionen ziemlich exakt denen meiner Freundin: »Als ich erst
einmal wusste, wonach und vor allem wo ich suchen musste,
hatte ich keine Probleme mehr damit, den Weg zu finden. «

Ich hoffe, dass Sie mithilfe dieses Buches ein besseres Ver-
sténdnis fiir nonverbales Verhalten entwickeln und dadurch eine
tiefere, profundere Einsicht in die Welt erlangen, die Sie umgibt.
Und dass Sie nun in der Lage sind, zwei Sprachen zu sehen und
zu horen — eine gesprochene und eine lautlose. Beide Sprachen
zusammengenommen ergeben ein umfassendes, farbenfrohes
Gesamtbild menschlichen Lebens. Dieses Ziel zu verfolgen lohnt
sich auf jeden Fall und mit etwas Miihe lésst es sich auch gewiss
erreichen. Sie verfiigen nun iiber ein Wissen, das Ihre zwischen-
menschlichen Beziehungen fiir den Rest Thres Lebens bereichern
wird. GenieBen Sie das gute Gefiihl, zu wissen, was Korper-
sprache bedeutet, denn dieser Aufgabe habe ich nicht nur dieses
Buch, sondern mein ganzes Leben gewidmet.

Joe Navarro
Tampa, Florida
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