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die bösen Absichten? Was lässt unser Gegenüber erahnen, dass wir doch den 
ein oder anderen Pfeil im Köcher haben?

Da ist zunächst der ŒKnochenbrecher•-Händedruck. Das schönste Lä-
cheln, die freundlichsten Worte werden vom Schmerzenslaut übertönt, wenn 
uns jemand die Hand fast zerquetscht. Die Person beweist dadurch nicht nur 
Stärke, sondern auch mangelndes Feingefühl: So ein Handschlag wird als An-
griff, als Verletzung aufgefasst … und ist es auch tatsächlich, wenn wir Minuten 
später noch immer den Druck verspüren und kaum fähig sind, unser Glas zu 
halten. Dieses Machtgehabe erstickt ein Gespräch oft schon im Keim. Man 
versucht, den ŒKraftprotz• so schnell wie möglich wieder loszuwerden. 

Das Gegenteil des ŒKnochenbrechers• ist der Œkalte Fisch•: Die Hand des 
anderen verweilt sekundenlang ohne jede Regung und Anzeichen von Leben 
in der unseren. Wir schließen dabei auf völliges Desinteresse des anderen. Wir 
sind ihm keine Gefühlsäußerung wert, er möchte uns nicht spüren, nicht 
 näher mit uns in Kontakt kommen. Wenn dieser Händedruck in Verbindung 
mit dem vorhin beschriebenen krampfhaften Lächeln auftritt, ist die Hürde 
zu einem offenen Gespräch schon fast unüberwindbar. 

Behält ein Mann beim Händeschütteln die linke Hand in der Hosen-
tasche, gilt das nicht umsonst als unhöflich … der so Begrüßte fühlt sich ver-
unsichert. Handelt es sich hier nur um eine Geste der Unhöflichkeit oder 
versteckt der andere gar eine Waffe im Hosensack? Oder möchte er mir nur 
signalisieren, dass er einfach ein zwangloses, kameradschaftliches Gespräch 
sucht? Dann nämlich bedeutet die Hand in der Tasche entspannte Lässigkeit: 
ŒIch greife dich sicher nicht an, meine Hand ist ja nicht einmal bereit, mich 
gegen dich zu verteidigen.•

Eine weitere Möglichkeit, schon bei der Begrüßung die Fronten klar ab-
zustecken und dem eigentlichen Sinn des Willkommensrituals zu wider-
sprechen, ist der ŒWegschieber•. Man geht dem anderen mit offen vor-
gestreckten Armen entgegen … doch statt beim Händedruck die Hand leicht 
abzuwinkeln, also den anderen an sich heranzulassen, hält man die Hand 
weiter gestreckt, schiebt den anderen von sich. 

Um dieses ŒVon-sich-Wegschieben• noch zu verstärken, wird dabei oft die 
linke Hand auf die Schulter des anderen gelegt. Was freundschaftlich-jovial 
wirken soll, ist jedoch tatsächlich die Versicherung, dass der andere auch ja 
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nicht mit irgendeinem Körperteil zu nahe kommt. Beide Hände schieben ihn 
weg. 

Dieser Gruß muss wohl unter sich feindlich gesonnenen Politikern ent-
standen sein, die um der Medien willen Freundschaft demonstrieren mussten. 
Wer kennt nicht den zweiten typischen ŒPolitiker-Gruß• aus den Zeiten des 
Kalten Krieges, als man sich innig umarmte und dabei den Betrachter das 
Gefühl beschlich, dass die beiden dabei nur vermeiden wollten, sich gegen-
seitig in die Augen zu schauen … der Gegner sollte die bösen Absichten in den 
Augen des anderen nicht gleich sehen. 

Außerdem ermöglicht dieser vermeintlich freundliche Körperkontakt das 
unauffällige Abtasten des anderen nach versteckten Waffen … die Umarmung 
als Entwaffnung.

Ähnlich verhält es sich mit dem ŒDominanz-Handschlag•. Beim Hände-
reichen dreht der dominantere Gesprächspartner die Hand des anderen so, 
dass seine eigene Hand von oben nach unten auf der des anderen liegt. Er 
bringt die Hand des ŒGegners• in die Demutshaltung. Gibt sich der andere 
nicht geschlagen, legt er vielleicht seinerseits seine zweite Hand auf die oben-
liegende Hand des anderen. Was vordergründig besonders herzlich wirkt, ist 
nichts anderes als ein Machtspiel … wird der andere jetzt seinerseits wieder 
seine zweite Hand oben drauf legen? 

Sie meinen, diese Formen des Grußes habe es eben nur im Kalten Krieg ge-
geben? Weit gefehlt … Kalter Krieg herrscht auch jetzt noch häufig … vor allem 
im Berufsalltag. Wahrscheinlich sind all diese widersinnigen Be grüßungsgesten 
erst dadurch entstanden, weil wir täglich … und das besonders im Berufsleben�… 
unzählige Menschen begrüßen müssen, ob wir sie sympathisch finden oder 
nicht. Wir müssen Freundlichkeit zeigen, wir wollen ja etwas von ihnen oder 
wollen zumindest einen guten Eindruck hinterlassen. Man weiß ja schließlich 
nie, ob nicht ein potenzieller Kunde vor einem steht ƒ 

Der Steinzeitmensch hat eben nur jene mit Handschlag begrüßt, die er 
auch wirklich willkommen heißen wollte!
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Hektik mit Hand und Fuß

Wird der Monolog des Gesprächspartners zu lange, beginnen wir gerne ner-
vös mit den Fingern auf den Tisch zu trommeln. Ein klares Stopp-Signal: 
ŒWenn du nicht bald aufhörst zu reden, springe ich auf und laufe davon.•

Dieses Davonlaufen-Wollen bestimmt sehr häufig unsere Körpersprache. 
Sitzt ein Verhandlungspartner mit ruhigem, aufrechten Oberkörper und sou-
veränem Gesichtsausdruck am Verhandlungstisch, vermittelt er den Eindruck, 
Herr der Lage zu sein. Doch plötzlich werden die Füße fast unmerklich un-
ruhig. Immer wieder bewegen sie sich vor und zurück. Auch wenn sich diese 
Unruhe noch nicht im Oberkörper spiegelt, ist das doch ein untrügliches 
Zeichen dafür, dass die Angelegenheit langsam heikel wird. Am liebsten 
möchte er fliehen, muss diesen Impuls aber unterdrücken und so dem ande-
ren seine wahren Gefühle verbergen. 

Es ist in unserer Welt in vielen Situationen sehr wichtig geworden, unsere 
wahren Gefühle nicht zu zeigen, den äußeren Schein zu wahren. Es wäre nicht 
sehr vorteilhaft für uns, wenn der Chef merken würde, was wir tatsächlich von 
ihm halten. Oder wenn der Kunde mitbekommen würde, dass er gerade im 
Begriff ist, endlich den lästigen Ladenhüter zu kaufen. 

Bei jeder Art von Verhandlung ist es für den Erfolg entscheidend, den ande-
ren nicht in die Karten blicken zu lassen. Daher versuchen wir so gut wie mög-
lich, unsere Gefühle zu verbergen. Viele haben erkannt, dass es gerade die Kör-
persprache ist, die sie immer wieder verrät. Daher ist man um einen bewussten 
Einsatz der Körpersprache sehr bemüht. Körpersprachetrainings erfreuen sich 
nicht nur bei Politikern und Fernsehmoderatoren großer Beliebtheit.

Körpersprache ist jedoch nur bedingt manipulierbar. Besonders 

die Füße entziehen sich gern jeglichem Versuch, sie bewusst zu 

steuern. Kleine Anzeichen der Unsicherheit zeigen sich daher 

 zuerst an den Füßen. Nicht umsonst bestehen daher Politiker bei Fern-

sehdiskussionen auf ein Verdecken ihrer Füße.

r

T ipp
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Um eine ständige ungewollte Bewegung der Beine zu vermeiden, schlagen wir 
gerne das eine Bein über das andere. Wir haben die Füße dadurch zwar ruhig-
gestellt, aber gleichzeitig auch den Bodenkontakt zum Teil verloren. Nur wer 
mit beiden Beinen fest am Boden steht, hat einen festen ŒStandpunkt• … er 
wirkt überzeugend. Hat er ein Bein über das andere geschlagen, ist die Gefahr 
groß, dass das ŒLuftbein• beginnt, sich unruhig auf und ab zu bewegen. Rich-
tet sich dabei auch noch die Fußspitze in Richtung des Gesprächspartners, 
empfindet dieser eine unbewusste Drohung. Der Fußtritt kann jederzeit auch 
tatsächlich erfolgen. 

Jede Form von hektischen und fahrigen Bewegungen wirkt auf ein Ge-
spräch als atmosphärische Störung. Der Gesprächspartner verliert eher den 
Faden, die Aufmerksamkeit wird vom Sachinhalt abgelenkt, der versteckte 
Kampf beginnt. Wer wird flüchten, wer wird angreifen?

1.3 Abwehrhaltungen des ganzen Körpers

Wir haben schon erwähnt, dass viele unserer körpersprachlichen Verhaltens-
muster seit Urzeiten die gleichen sind. Gerade im Bereich der ŒVerteidigungs-
gesten• wird das deutlich. Bevor der Mensch über kunstvolle Waffen und 
Verteidigungsmechanismen verfügte, hatte er nur seinen Körper für Kampf 
und Schutz zur Verfügung. Und er wusste, dass es eben mehr oder weniger 
empfindliche Körperpartien gibt. Ein Faustschlag in den Bauch oder ein Biss 
in den Hals ist auch heute noch meist tödlich. Fing man dagegen den Schlag 
mit dem Arm ab, gab es höchstens einen gebrochenen Knochen, aber meist 
keine lebensbedrohende Verletzung. Daher haben unsere Vorfahren einen An-
greifer mit zur Seite gedrehtem Körper abgewehrt, ihm die etwas unempfind-
lichere Knochenseite zugewandt und so die empfindlichen Weichteile ge-
schützt. 

Dieses Verhaltensmuster ist bis heute gleich geblieben. Eine offene Körper-
haltung präsentiert dem anderen die verletzliche Vorderfront … Hals, Brust 
und Bauch. ŒIch fürchte mich nicht vor dir, ich gehe nicht in Deckung.• Um-
gekehrt wenden wir einem potenziellen Gegner unbewusst unsere Knochen-
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seite, unsere Seitenfront, zu. Wir zeigen ihm die kalte Schulter. Der andere 
spürt das unbewusste Wegschieben, die Barriere. Mit jemandem freundlich 
Œüber die Schulter• zu kommunizieren, fällt schwer. Die Gesprächsbarriere 
Knochenseite steht im Weg. Dieses oft nur unmerkliche seitliche Wegdrehen 
ist eine der häufigsten körpersprachlichen Barrieren.

Unsere Schultern sind wichtige Bausteine unseres körperlichen Verteidi-
gungswalls. Ziehen wir sie hoch, schützen wir damit unseren Hals, der ein 
äußerst verletzlicher Teil unseres Körpers ist. Hier fließt unsere Hauptlebens-
ader durch, ein Angriff darauf kann tödlich sein. 

Wer sich von einem Gespräch zurückziehen will, zieht unmerklich den 
Hals ein und die Schultern hoch. Der Hals wird möglichst kurz gemacht, um 
die Angriffsfläche zu verkleinern. Wir versperren uns dadurch nicht nur vor 
Angriffen, sondern auch vor neuen, vielleicht bedrohlichen Ideen. Diese Hal-
tung nennen wir auch die Schildkrötenhaltung. 

Der Hals ist einer unserer beweglichsten Körperteile. Schränken 

wir diese physische Beweglichkeit ein, behindern wir gleichzeitig 

auch unsere geistige Beweglichkeit. Gesprächen eine neue Rich-

tung zu geben, fällt in so einer Körperhaltung schwer.

Wollen wir eine unangenehme Situation von uns wegschieben, tun wir das oft 
nicht nur buchstäblich mit Händen und Füßen, sondern mit dem ganzen 
Körper. Der Chef streckt im Gespräch mit seinem Mitarbeiter die Hände ab-
wehrend nach vorne, richtet die Beine mit angehobenen Fußspitzen ebenfalls 
nach vorne und lehnt sich gleichzeitig soweit wie möglich in seinem Stuhl 
zurück. Der ganze Körper signalisiert Abwehr, egal, was seine Worte auch 
ausdrücken: ŒDas ist ein durchaus interessanter Vorschlag, Herr Meier!• … Ar-
mer Herr Meier, sein Vorschlag wird wohl in der großen Ablage, genannt 
Abfallkorb, landen!

Unser Körper verfügt über eine ganze Reihe von Drohgebärden, die dazu 
dienen, den ŒGesprächsgegner• einzuschüchtern, wegzuschieben oder sich 

-
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