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So deuten Sie die Kör-

persprache Ihrer Mit-

menschen noch besser 
 

In der Mimik und  Körper-

bewegung des Menschen 

spiegelt sich sein innerer 

Zustand wieder.  

 

Die Körpersprache zeigt 

uns, mehr als alles andere, 

was die Person, mit der wir 

es zu tun haben wirklich 

denkt und fühlt.  

 

Wenn Ihnen jemand sagt, 

dass er sich freut Sie zu 

sehen, aber sein Oberkörper 

ist weit zurückgelehnt  

und sein Kopf ist nach hin-

ten in den Nacken gedrückt, 

können Sie davon ausgehen, 

dass er Sie nicht leiden 

kann. 

 

Es kommt also nicht nur 

darauf an, was einer sagt, 

sondern wie er es sagt.  

Die unbewussten Signale 

des Körpers sind ehrlicher, 

als die gesprochenen Worte. 

Der Mund kann lügen 

(macht er auch oft genug), 

aber der Körper spricht die 

Wahrheit. Denn die wenigs-

ten Menschen haben ihre 

Körpersprache so im Griff, 

dass sie sie steuern können. 

 

Die Körpersprache ist die 

älteste Form der zwi-

schenmenschlichen Ver-

ständigung. 

 

90% des ersten Eindrucks 

von einem Menschen wer-

den bestimmt von: Körper-

haltung, Kleidung, Ge-

sichtsausdruck, Gestik und 

Mimik, Stimmlage.  

 

 

Nur 10% wird bestimmt  

von dem, was jemand sagt. 

 

Wenn Ihr Gesprächspartner 

den Blickkontakt vermeidet, 

ist er nicht an Ihnen interes-

siert oder fühlt sich unterle-

gen. 

 

Unsichere Menschen fum-

meln ständig an ihrer Klei-

dung herum oder haben die 

Hand im Gesicht. 

 

Hochgezogen Schulter, eine 

angespannte Schulterpartie 

ist ein Zeichen von Unruhe, 

Nervosität, inneren Span-

nungen oder Angst. 

 

Eine breitbeinige Sitzhal-

tung bei zurückgelehntem 

Oberkörper (bei Männern zu 

beobachten) deutet auf Des-

interesse, Ablehnung oder 

auch auf Dominanzgehabe 

hin („Ich bin der Platz-

hirsch“). 

 

Der spontane Griff an den 

Hals zeigt, dass sich der 

Gesprächspartner ertappt 

oder durchschaut fühlt. 

 

Menschen, die lügen, fassen 

sich öfter an die Nase, als in 

neutralen Situationen. 

 

Wenn Sie jemanden gegen-

über sitzen, der seine Hände 

unter dem Tisch hat, dann 

ist das ein Zeichen von 

Heimlichtuerei. Er will ins-

tinktiv etwas verbergen. 

 

Berührt Ihr Gesprächspart-

ner während der Unterhal-

tung, in der er scheinbar 

zuhört, mit seinen Fingern 

ganz leicht seine Ohren, 

dann ist es ein klares Signal: 

„Halt die Klappe.“ 

 

Hat der Gesprächspartner 

einen leicht nach vorne ge-

beugten Oberkörper und hält 

er den Augenkontakt, dann 

ist das ein Signal des Inte-

resses und Wohlwollens. 

 

Wenn Männlein und Weib-

lein miteinander kommuni-

zieren, dann signalisieren 

die übereinandergeschlage-

nen Beine der Frau Interes-

se. 

 

 
 

Die vor der Brust ver-

schränkten Arme signalisie-

ren dagegen Distanz. 

 

Jeder ist in  der Lage, die 

Körpersprache der Mit-
menschen zu deuten (unse-

re Haustiere können das 

wesentlich besser wir) 

 

Vertrauen Sie ruhig mehr 

Ihrer Wahrnehmung und 

Ihrem Gefühl. Das macht 

auch jeder gute Personal-

chef. Wenn sein Verstand 

bei einem Bewerber ja sagt, 

das Gefühl aber nein, wird 

er ihn nicht einstellen.  

  


