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So nutzen Sie dieses
Buch

Um Thnen das Lesen und Arbeiten mit diesem Buch zu erleichtern,
hat der Autor verschiedene Stilelemente verwendet, die IThnen das
schnellere Auffinden bestimmter Texte ermoglichen. So finden Sie
die Tipps und Musterformulare sofort.

V Hier finden Sie Tipps, Aufzdhlungen und Checklisten.
(] So sind ,Merksétze“ gekennzeichnet.

q Hier finden Sie Beispiele, die das Beschriebene plastisch erlédu-
tern und verstdndlich machen.

Hier finden Sie Definitionen, Rechtsnachweise oder Geset-
zestexte.

Fazit zum Kapitelende.

Hier finden Sie Ubungen und Muster zum selber Ausfiillen

@ Die Zielscheibe kennzeichnet Zusammenfassungen und ein
»
A// und Nachrechnen.
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Vorwort

Dieser Ratgeber gibt Thnen einen Einblick in die Welt der Korper-
sprache. Denn genauso wie wir mit Worten sprechen, konnen wir
auch mit unserem Korper kommunizieren. Forscher fanden sogar
heraus, dass nur zwanzig Prozent der Informationen, die wir stindig
austauschen, iiber die Sprache und den verbalen Inhalt erfolgen. Die
iibrigen achtzig Prozent tauschen wir iiber die Koérpersprache aus.
Doch dieses Wissen um Korpersprache ist in unserer Kultur weitge-
hend in Vergessenheit geraten.

Wenn Sie jetzt jedoch ,schreckgeweitet die Augen aufreifsen”, weil
Thnen gerade einféllt, was Sie Ihrem Chef gestern vielleicht unbewusst
iiber das neue Projekt mitgeteilt haben, wissen Sie vielleicht doch noch
mehr iiber Korpersprache, als Sie dachten. Manche von uns bleiben ja
auch schon mal ,starr vor Schreck” stehen oder machen ,,Luftspriinge
vor Freude“. Im Volksmund, in Sprichwortern und auch in vielen Ro-
manen ist die (Be-)Deutung unserer Korpersprache noch sehr prisent.
Dieses Wissen war einmal sehr weitverbreitet und wir konnen immer
noch gut damit umgehen. Doch wir tun es meist unbewusst.

Dieses Wissen um Korpersprache wollen wir reaktivieren. Wir wer-
den Sie in die Lage versetzen, Mimik und Gestik IThrer Mitmenschen
aktiv zu deuten. Sie erfahren, wie Korpersprache {iberhaupt entsteht
und was sie im Einzelnen bedeutet. Damit konnen Sie Thre Menschen-
kenntnis perfektionieren und zudem die Gedanken Ihrer Gespréachs-
partner ,lesen“ und verstehen. Das ist einfacher, als Sie denken.

Unser Buch bietet Thnen zudem etwas vollig Neues: Wir verbinden
erstmalig die Deutung der Kérpersprache mit einer modernen Typen-
lehre, die aus der Gehirnforschung stammt. Viele Korpersprachebii-
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gleich reagiert. Doch das ist nicht so: Unser spont@es Verhalten
unterliegt individuellen Programmen, die sich nachhaltig auf die
Korpersprache auswirken. Mehr dazu erfahren Sie in diesem Buch.

Gleichzeitig bekommen Sie ein Trainingsbuch an die Hand. Wir
geben Thnen konkrete Hinweise und Tipps. So konnen Sie Ihre ei-
gene Korpersprache Schritt fiir Schritt verbessern und damit auch
eine bessere Wirkung erzielen — eine wichtige Voraussetzung fiir
beruflichen und privaten Erfolg. Hinweise zum Training finden Sie
unter verschiedenen Aspekten. Wir haben eigene Ubungen fiir Sie
zusammengestellt, die in eigenen Kisten stehen. Bei den Fallbespie-
len sowie an anderen Stellen stellen wir zahlreiche Moglichkeiten
vor, wie sie Thr Verhalten direkt verdndern oder an schwierige
Situationen anpassen konnen. Und am Ende des Buches finden Sie
ein ausfiihrliches Trainingskapitel mit Hinweisen, wie Sie anders —
besser — wirken und auftreten konnen.

Dieses Buch richtet sich in erster Linie an Menschen im Job. Wir
schildern in unseren Beispielen Situationen, wie sie im Unternehmen
und im Biiro tagtéglich auftreten. Alles haben wir selbst erlebt und
trainieren es seit mehr als zehn Jahren mit den Teilnehmern unserer
Seminare. Es ist daher praxiserprobt und funktioniert. Natiirlich
konnen Sie diese Erkenntnisse auch auf das Privatleben iibertragen.
Denn wir haben nur eine Psyche und schalten zu Hause nicht mal
schnell auf ein anderes Programm. Ganz im Gegenteil, wir verhalten
uns privat meist genauso wie im Job.

Zuletzt noch zwei Anmerkungen: Wir wissen, dass mindestens die
Halfte unserer Leser Frauen sein werden, also Leserinnen. Doch wir
wollen nicht immer Chefs und Chefinnen, Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen, Kunden und Kundinnen erwdhnen. Zugunsten der Les-
barkeit haben wir uns daher dazu entschlossen, nur die mannliche
Form zu verwenden. Da einer der Autoren eine Autorin ist, werden
Sie uns, liebe Leserinnen, diesen Weg sicher gestatten.

Zweitens: Wenn wir ,rechts“ und ,links*“ schreiben, bezieht sich
das immer auf Ihre eigene Sicht, beziehungsweise auf Ihren eigenen
Korper. Thr Herz ist also links.

Thre Caroline Kriill & Dr. Christian Schmid-Egger
Berlin, im Juni 2014
{/ Mit dem Symbol ,,Stift“ sind Ubungen im Buch gekennzeichnet.
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