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Vorwort

Eine uralte Sprache neu
verstehen lernen

Ob im StraBencafé, am Strand oder in einer Einkaufsmeile: Es gibt
kaum etwas, das ich lieber tue, als Menschen zuzuschauen, wie sie
sich bewegen, agieren, sprechen, mit anderen in Kontakt treten ...
Die vielfdltigen Arten, auf die wir uns ausdriicken, faszinieren
mich seit eh und je. Alles, was es da zu erfahren gibt, sauge ich
formlich auf!

Vor kurzem sah ich einen Fernsehbericht iiber ein Experiment,
das ich ebenso spannend wie erntichternd fand: Menschen wur-
den beim Einkaufen mit der versteckten Kamera gefilmt. Sie wur-
den von einer aufmerksamen und kompetenten Verkduferin
durch den gesamten Laden begleitet und schlieflich zur Kasse ge-
bracht, wo die Verkduferin zu kassieren begann. Wahrend des
Kassiervorgangs biickte sich die Verkduferin hinter der Kasse und
wurde gegen jemand anderen ausgetauscht — zunachst gegen eine
ahnlich aussehende Person, spater auch gegen einen vollig anders
aussehenden Menschen. Mitunter wurde die Verkduferin auch
durch einen mannlichen Kollegen ersetzt. Tja, und den meisten
Kunden fiel dies iiberhaupt nicht auf — noch nicht einmal dann,
wenn »ihre« Verkauferin plotzlich zu einem Mann mutierte.

Ahnliche Erfahrungen machten Daniel Simons und Dan Levin
bei einem Experiment, das sie 1998 auf dem Campus der Har-
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vard-Universitat durchfithrten. Ein Versuchsleiter trat an ihm
fremde Personen heran und fragte diese nach dem Weg. Das Ge-
sprach wurde kurz durch zwei Arbeiter unterbrochen, die eine
schwere Holztlir trugen und sich zwischen dem Versuchsleiter
und demjenigen, der ihm Auskunft gab, hindurchdrangten. Nach
dieser Unterbrechung wurde das Gesprach weitergefiihrt. Der
Befragte gab die notige Auskunft. Der Versuchsleiter bedankte
sich darauthin und erklarte dem Betreffenden, dass er soeben
Teilnehmer eines Experimentes war, und fragte, ob ihm etwas
aufgefallen sei. Wahrend der Storung durch die beiden Arbeiter
war der Versuchsleiter ausgetauscht worden, und zwar gegen je-
manden, der anders angezogen war sowie grof3er oder kleiner als
der urspriingliche Versuchsleiter, von Unterschieden in Gesicht
und Stimme ganz zu schweigen. Uber 50 Prozent der Befragten
hatten den Austausch nicht bemerkt! Und das, obwohl wir doch
alle meinen, ganz gut zu wissen, was um uns herum geschieht.

Ich selbst habe in meiner beruflichen Vergangenheit als Ver-
kaufsleiterin einer Parfiimeriekette dhnliche Erfahrungen mit
meinen Aulendienstmitarbeitern gemacht: Wenn ich sie zur
Korpersprache, Verfassung oder Augenfarbe einer Kundin be-
fragte, die sie zuvor besucht hatten, konnten die wenigsten mir
diese Fragen beantworten, obwohl sie sich ein bis zwei Stunden
lang mit der betreffenden Person ausgetauscht hatten.

Wie es scheint, entgeht uns bei den Menschen, mit denen wir
zu tun haben, so manches: ihre Wortwahl, ihre Sprachmelodie,
ihre Gestik und Mimik nehmen wir oft nur am Rande wahr. Oft
liegt das daran, dass wir uns darauf konzentrieren, unsererseits
beim anderen einen guten Eindruck zu hinterlassen. Wiirden
wir hingegen unsere Aufmerksamkeit mehr auf unser Gegen-
uber fokussieren — und auf das, was er oder sie sagt, ohne es aus-
zusprechen —, wiissten wir innerhalb von Sekunden, was der an-
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dere wirklich von uns halt und ob er alles so meint, wie er es
sagt.

Es lohnt sich also, jene Sprache neu verstehen zu lernen, die
unseren Vorfahren schon vor tausenden von Jahren dabei gehol-
fen hat, besser miteinander auszukommen, sich vor Gefahren zu
schiitzen und zu tberleben: die Sprache unseres Korpers. Wie
das geht? Einfach indem Sie hinschauen. Achten Sie auf Details,
iiben Sie sich darin, »zwischen den Zeilen zu lesen«, gehen Sie
bewusster mit sich und anderen um, dndern Sie Ihren Blickwin-
kel. Denn auch wenn ein Mensch mit Worten nichts sagt, spre-
chen doch seine Bewegungen, seine Korperhaltung und seine
Mimik die Wahrheit tiber sein Befinden, seine Wiinsche und Ab-
sichten.

Sie werden sehen: Wenn Sie einmal damit angefangen haben,
mochten Sie nie mehr darauf verzichten. Lassen Sie sich also an-
stecken von der Faszination Mensch, schauen Sie ab sofort hinter
die Kulissen des gesprochenen Wortes und geniel3en Sie eine
spannende Reise durch die geheimen Botschaften unseres Kor-
pers! Sie werden eine Menge Uber sich selbst und andere erfah-
ren, Thr Gespir fiir Menschen verfeinern und Ihr Urteilsvermo-
gen scharfen.

Sind Sie bereit? Dann kann’s losgehen. Lassen Sie uns im ers-
ten Kapitel einmal nachsehen, wie gut Ihre Menschenkenntnis
schon ausgepragt ist. Dabei wiinsche ich Thnen — ebenso wie bei
der Lektiire aller weiteren Kapitel — viel Freude.

Herzlich
Thre Tatjana Strobel






Kapitel 1

Sind Sie ein Menschenkenner?

Kennen Sie sich selbst? Sehen Sie die anderen?

Worauf achten Sie, wenn Sie einem anderen Menschen begeg-
nen? Und was entgeht Thnen moglicherweise?

Der folgende Test hilft Thnen herauszufinden, inwieweit Sie
andere Menschen bereits erkennen und einschdtzen konnen
und wie gut Sie diese Fahigkeit in Ihrem Alltag nutzen. Schauen
Sie einfach, ob die Aussagen auf Sie zutreffen oder nicht.

Sobald ich auf der Straf3e unterwegs bin, sind meine Antennen fir andere

Menschen aufgestellt, ich nehme meine Mitmenschen ganz genau wahr.

Stimmt Q Stimmt nicht Q
1. Ich fihle, wenn sich hinter oder neben mir ein Mensch néhert.
Stimmt Q Stimmt nicht Q

2. Als Erstes nehme ich immer das Gesicht und den Gesichtsausdruck
meiner Mitmenschen wabhr.
Stimmt Q Stimmt nicht O

3. Anhand von Kleidung und Accessoires kann ich einschdtzen, was fiir
einen Menschen ich vor mir habe.
Stimmt Q Stimmt nicht O

4. Ich kann das Verhalten eines Menschen rasch einschatzen und mir
dazu eine Meinung bilden.
Stimmt Q Stimmt nicht Q
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10.

7.

12.

13.

14.

15.

16.

Sind Sie ein Menschenkenner?

Mein erster Eindruck von anderen bestdtigt sich meist.

Stimmt O Stimmt nicht QO

Wenn ich jemanden partout nicht leiden kann, frage ich mich immer,
was genau mich an diesem Menschen stért.

Stimmt Q Stimmt nicht Q

Wenn ich jemanden sehr gerne mag, weif3 ich auch, warum das so

ist.

Stimmt Q Stimmt nicht O

Es féllt mir leicht, auf andere zuzugehen und mit ihnen ins Gespréch
zu kommen.

Stimmt Q Stimmt nicht Q

lch kann mich sehr gut an Gesprdche und deren Inhalt erinnern.
Stimmt Q Stimmt nicht QO

Bei einem Gespréich achte ich nicht nur auf die Worte meines Gegen-

iibers, sondern auch auf seinen/ihren Gesichtsausdruck.

Stimmt Q Stimmt nicht QO
Ich erkenne, wer in einer Gruppe dominant ist und das Sagen hat.
Stimmt Q Stimmt nicht QO

Der Tonfall meines Gegeniibers ist mir besonders wichtig, weil er sehr
viel iber die Gefihlslage des anderen aussagt.

Stimmt Q Stimmt nicht QO

lch kann spiren, ob mein Gegeniber die Wahrheit sagt oder
nicht.

Stimmt O Stimmt nicht Q

Ich merke es, wenn sich jemand in einem Gespréch mit mir langweilt.
Stimmt Q Stimmt nicht Q

Ich spire, ob ein Mensch mich mag oder nicht.

Stimmt Q Stimmt nicht QO

Ich kann mich sehr gut an Begebenheiten meines Lebens mit dem da-
zugehédrigen Gefihl erinnern.

Stimmt Q Stimmt nicht Q



17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.
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Ich bin in der Lage, meine Gefiihle auszudriicken und andere spiren
zu lassen.
Stimmt 4 Stimmt nicht Q

Im Umgang mit anderen Menschen kommt es immer wieder vor, dass

ich mich unwohl fihle, ohne dass es dafiir einen unmittelbaren Anlass

gibt.

Stimmt Q Stimmt nicht O

Verdnderungen in meiner gewohnten Umgebung nehme ich bewusst
wahr.

Stimmt 4 Stimmt nicht Q

Wenn ich emotional belastet bin, wirkt sich das auf mein Essverhalten
aus.

Stimmt Q Stimmt nicht O

Ich kann spiren, wenn ich bei einem Menschen zu weit gegangen bin
oder ihn verdrgert habe.

Stimmt O Stimmt nicht O

In meinem Bekanntenkreis merke ich meist als Erste/r, wenn jemand
etwas an seinem AuBeren verdndert hat.

Stimmt O Stimmt nicht Q

Ich kann zwischen den Zeilen lesen und habe ein gutes Gefihl dafir,
was mir mein Gegeniber wirklich sagen méchte.

Stimmt O Stimmt nicht Q

Anhand der Kérpersprache und Mimik anderer Menschen kann ich
erkennen, ob sie eher privat oder beruflich miteinander zu tun ha-
ben.

Stimmt O Stimmt nicht O

Auswertung
Geben Sie sich fir jede »Stimmt«-Antwort einen Punkt.
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22-25 Punkte:

Herzlichen Gliickwunsch! Sie haben ein ausgeprégtes Gespir fir andere
und verfiigen iber ethisch-moralische Werte, die Sie im Umgang mit ande-
ren leiten. lhnen ist wichtig, zum Kern eines Menschen vorzudringen. lhre
Sensibilitat hilft lhnen dabei, hinter die Kulissen zu schauen und andere in
all ihren Facetten wahr- und anzunehmen. Thr Gespir fir Menschen berei-
chert Ihr eigenes Leben ebenso wie das der anderen. Die weiteren Kapitel

dieses Buches werden lhnen helfen, lhr Sensorium noch mehr zu verfeinern.

15-21 Punkte:

Sie haben ein gutes Sensorium fir andere, dessen Botschaften Sie aller-
dings nicht immer trauen. Haufig verlassen Sie sich lieber allein auf das,
was »verninftig« zu sein scheint, obwohl Sie »aus dem Bauch heraus« be-
reits wissen, wie etwas ausgehen wird. Starken Sie lhr »Bauchgefihl«, fih-
ren Sie sich die zahlreichen Begebenheiten von Augen, in denen es Recht
hatte. Nutzen Sie lhre Intuition, um mehr von anderen zu erfahren — die

Ubungen dieses Buches werden lhnen dabei helfen.

8-14 Punkte:

Sie gehen im Umgang mit anderen gern auf Nummer sicher. Streit vermei-
den Sie lieber und gehen oft den Weg des geringsten Widerstandes. lh-
nen ist wichtig, dass die Menschen sich mit lhnen wohlfishlen, Harmonie
geht lhnen Gber alles. Allerdings bleiben Sie mit Ihren eigenen Bedurfnis-
sen dabei haufig auf der Strecke, weil Sie um des lieben Friedens willen
Kompromisse schlieBen, die lhnen schaden und Unbehagen bereiten. Es
fallt Ihnen nicht ganz leicht, sich Gehor zu verschaffen und lhre Wiinsche
durchzusetzen. Sagen Sie ruhig auch mal nein. Hinterfragen Sie das, was
andere sagen und tun. Die Informationen und Ubungen dieses Buches wer-
den lhre Menschenkenntnis starken — und damit auch lhr Selbstvertrauen,
denn in Zukunft werden lhnen andere nicht mehr so leicht etwas vorma-

chen kénnen.
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7-0 Punkte:

Sie gehen anderen gern aus dem Weg — méglicherweise, weil Sie schon
oft verletzt worden sind, oder auch, weil die anderen Sie nicht besonders
interessieren. Dabei verpassen Sie allerdings einiges von der Welt. Kén-
nen Sie sich vorstellen, einige lhrer Grundiberzeugungen Uber das Leben
im Allgemeinen und andere Menschen im Besonderen noch einmal zu
Uberprifen2 Dann hétten Sie die Maglichkeit, mehr am Leben mit anderen
teilzuhaben, Teil des Ganzen zu werden, ohne sich dabei verbiegen oder
aufgeben zu missen. Die Anregungen dieses Buches kénnen lhnen dabei
helfen, genauer hinzuschauen und das, was Menschen ohne Worte sa-

gen, nach und nach verstehen zu lernen.

Sie haben sicher schon gemerkt: Menschenkenntnis bedeutet
nicht nur, die anderen wahrzunehmen und zu deuten, sondern
vor allem auch zu wissen, wer Sie selbst sind. Bemiihen Sie sich
deswegen, ehrlich zu sich selbst zu sein. Beschaftigen Sie sich
nicht nur mit Ihren Starken, sondern auch mit den Bereichen, in
denen Sie sich selbst nicht so sehr mogen. Durch den aufrichtigen
Blick auf sich selbst verhindern Sie, dass die ungeliebten Bereiche
Threr Personlichkeit Thnen den unvoreingenommenen Blick auf
andere verstellen.

Haben Sie Lust, gleich noch ein bisschen im Praktischen zu
bleiben? Dann mochte ich Thnen im Folgenden drei Ubungen
vorstellen, mit deren Hilfe Sie Thre Menschenkenntnis innerhalb
weniger Tage deutlich verbessern bzw. Thre Wahrnehmung sehr
effektiv schulen konnen. In den {ibrigen Kapiteln dieses Buches
werden Sie weitere Ubungen finden, mit denen Sie Ihr Men-
schenkenner-Potenzial weiter ausbauen konnen. Viel Spaly da-
bei!
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Ubung 1:

Angelehnt an eine Ubung, die der Schauspieler, Regisseur und Coach
Pierre Franckh in seinen Seminaren durchfiihrt, méchte ich Sie bitten,
zur ndchsten Party, auf die Sie eingeladen sind, Zettel und Stift mitzu-
nehmen. Keine Sorge, ich will Ihnen nicht den Abend verderben, und
natirlich kénnen Sie dieses kleine Spiel statt auf einer Party auch an-
derswo durchfihren: bei einer beruflichen Weiterbildung beispielswei-
se, auf einem Elternabend oder einer anderen Gelegenheit, bei der Sie
mit einer Gruppe von Menschen zusammenkommen, die Sie kaum oder
gar nicht kennen. Schauen Sie sich im ersten Schritt den Raum an, in
dem Sie sich befinden: Wie ist er eingerichtet, wie sehen Decke, Wan-
de, der FuBboden aus? Dann wenden Sie sich den Menschen im Raum
zu: Wie bewegen sie sich, wie sprechen sie miteinander?

Finden Sie nun spontan zu jedem Menschen ein Eigenschaftswort.
Uberlegen Sie dann, warum Sie dem betreffenden Menschen genau
diese Eigenschaft zuschreiben. Welches Gefihl |6st er oder sie bei
lhnen aus? Ist es positiv oder negative

Diese Ubung hilft uns zu fokussieren und gibt uns dariber hinaus die
Méglichkeit, unsere rechte und linke Gehirnhélfte gut miteinander zu
verknipfen: beim spontanen Finden eines Eigenschaftswortes ist eher
die intuitiv-kreativ arbeitende rechte Gehirnhélfte gefordert, beim Nach-
denken iber die jeweilige Eigenschaft und das, was wir damit verbin-

den, ist es eher die linke, analytische, »verninftige« Gehirnhdlfte.

Ubung 2:

Wenn Sie das nachste Mal vor dem Fernseher bei einer Talkshow lan-
den, stellen Sie doch mal den Ton ab. Jetzt haben Sie den Kopf frei, um
sich auf die Kérpersprache der Talkgdste zu konzentrieren: ihre Gestik,
Mimik und Kérperhaltung. Gelingt es lhnen herauszufinden, wie die

unterschiedlichen Personen zueinander stehen2 Wer ist sich einig, wer
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nicht? Wie fihlen sich die einzelnen Teilnehmer2 Genief3en sie die Ver-
anstaltung? Oder waren sie lieber woanders? Vielleicht gelingt es Ihnen
sogar, herauszufinden, woriber gerade gesprochen wirde Wenn Sie
die Talkshow auf DVD oder Video aufzeichnen, kénnen Sie das Ganze
noch einmal mit Ton anschauen und Gberprifen, wo Sie richtig liegen.
»Talkshow ohne Ton« ist inzwischen eine meiner liebsten Freizeitbe-
schaftigungen. Die Ubung funktioniert natiirlich auch prima mit Videos,
die im Internet verfigbar sind. Nehmen Sie sich doch noch mal die
»Elefantenrunde« nach der Bundestagswahl 2005 mit Gerhard Schré-
der und Angela Merkel vor, oder das Rededuell zwischen Verona Pooth
(damals noch Feldbusch) und Alice Schwarzer bei Johannes B. Kerner.

Sie werden sich kastlich amusieren, versprochen!

Ubung 3:
Holen Sie sich die Erinnerung an einen Urlaub oder ein anderes sché-
nes Erlebnis ins Gedachtnis, das mindestens 6—12 Monate zuriicklie-
gen sollte. Uberlegen Sie zundchst, an welchem Ort Sie waren und
wie es dort aussah. Welche Farben hatten die Hauser, welche Pflanzen
gab es dort zu sehen? Welche Menschen haben Sie dort getroffen?
Wie wirden Sie sie vom Typus und in der GuBBeren Erscheinung be-
schreiben? Was haben Sie mit diesen Menschen erlebt?2 Wie sind Sie
an den betreffenden Ort gekommen2 Welche Kleidung hatten Sie an,
wie trugen Sie lhr Haar? Was haben Sie damals empfunden? Erinnern
Sie sich so detailliert wie méglich und notieren Sie das, was Sie noch
wissen. Uberpriifen Sie dann anhand von Fotos oder Filmen lhre Erin-
nerung.

Bei dieser Ubung schlagen Sie zwei Fliegen mit einer Klappe: Erstens
kehren Sie fiir ein paar Minuten zu einem schénen Erlebnis zuriick, das
Sie auf diese Weise erneut geniefBen kénnen, und zweitens trainieren

Sie Ihr Gehirn und machen es so aufnahmefdhiger fir neve Eindriicke.
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Was macht einen guten Menschenkenner aus?

Menschenkenntnis hat viel mit Intuition zu tun. Wer andere gut
einschatzen kann, hat in der Regel auch einen guten Draht zu
seinem »Bauchgefiihl«. Dartiber hinaus sind mir bei guten Men-
schenkennern noch zehn andere Eigenschaften aufgefallen:

1. Sie achten auf Details, ohne dabei das Gesamtbild aus den
Augen zu verlieren.

2. Das genaue Beobachten ihres Umfeldes trainiert die Wahr-
nehmungsorgane dieser Menschen und ihr Gedachtnis.

3. Sie horen genau hin, wenn andere sprechen, achten auf das,
was ungesagt bleibt und registrieren, was in der Gestik und
Mimik ihrer Gesprachspartner passiert.

4. Weil sie sehr bewusst wahrnehmen, geraten sie selten in
Situationen, in denen sie sich bedroht oder tiberrumpelt vor-
kommen.

5. Gute Menschenkenner sind eigenstiandige Personlichkeiten,
die ihre Entscheidungen gut durchdacht und mit kalkulierba-
rem Risiko treffen und damit hdufiger richtig- als falschliegen.

6. Negative Erfahrungen schieben sie nicht beiseite, sondern
denken dariiber nach, um aus ihnen zu lernen. So vermei-
den sie es, den gleichen Fehler ein zweites Mal zu machen.

7. Menschenkenner sind optimistisch, glauben an das Gute und
konnen auch die kleinsten Freuden bewusst geniefRen.

8. Sie kennen sich selbst sehr gut, wissen um ihre Reaktionen
und ihre Gefiihle und konnen diese anderen gegeniiber viel-
faltig zum Ausdruck bringen.

9. Tiefe zwischenmenschliche Beziehungen sind guten Men-
schenkennern wichtig, weil sie andere Menschen wertschat-
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zen und deren Reaktionen ernst nehmen. Das Gleiche erwar-
ten sie auch von ihrem Gegeniiber.

10. Gute Menschenkenner wissen um ihre Fahigkeiten, haben
eine gute Verbindung zu sich selbst, vertrauen ihrer Intuition
und fiithlen sich deshalb dem Leben gewachsen.

Wo erkennen Sie sich wieder? Und welche der genannten Eigen-
schaften konnten Sie noch ausbauen? In den folgenden Kapiteln
finden Sie alles, was Sie benodtigen, um einen genauen Blick auf
sich selbst zu werfen, Thr Bewusstsein fiir andere zu 6ffnen und
so zu einem richtig guten Menschenkenner zu werden.

Lassen Sie uns vorher noch rasch einen Blick darauf werfen,
auf welche Weise Sie Neues am besten lernen. Denn dann wissen
Sie, wie Sie mit dem vorliegenden Buch umgehen miissen, um es
fiir sich bestmoglich zu nutzen.

Welcher Lerntyp sind Sie?

Wir Menschen lernen ein Leben lang — nicht nur in Schule, Aus-
bildung oder Studium, sondern auch im taglichen Umgang mit
anderen Menschen. Vor einiger Zeit gelang es der Alters- und
Hirnforschung, das Geriicht zu widerlegen, dass dltere Menschen
schlecht lernen und sich nichts merken konnen. Unser Gehirn ist
in jedem Lebensalter lernfahig. Zu wissen, welchem Lerntyp
man angehort, ist sehr hilfreich, wenn es darum geht, sich neues
Wissen anzueignen ... auch in Sachen Korpersprache.

Wie lernen Sie am besten? Um das herauszufinden, konnen
Sie den folgenden Test nutzen:
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Sind Sie ein Menschenkenner?

Bitte kreuzen Sie die jeweils fir Sie zutreffende Antwort an:

1.

Wie behalten Sie neue Namen?

Q C: Ich wiederhole den Namen im Geiste &fters und spreche die be-
treffende Person immer wieder damit an.

O A: Wenn mir jemand Neuer vorgestellt wird, bestdtige ich den Na-
men, indem ich erwidere: »Freut mich Herr/Frau ..., Sie kennenzu-
lernenl«

Q D: Ich beobachte den betreffenden Menschen genau und versuche,
mir zum Namen auch das Gesicht einzupragen.

O B: Sobald ich Gelegenheit dazu habe, notiere ich mir den Namen.

. Wie stellen Sie schwierige Sachverhalte dar2

Q D: Ich erklére die Sache anhand von Gegensténden.

O A: Anhand von Beispielen und Vergleichen bringe ich meinen Zuha-
rern die Materie nahe.

Q B: Ich male den Sachverhalt auf.

Q C: Ich motiviere meine Zuhdrer zu eigenen Lésungsansdtzen.

. Sie planen fiir einen Betriebsausflug einen Tag in einem Vergnigungs-

park. Wie gehen Sie dabei vor2

U D: Ich schauve mir vor Ort alles ganz genau an und vergewissere
mich, was es alles gibt.

O B: Die Homepage und der Prospekt des Parks liefern mir die nétigen
Informationen.

Q A: Ich rufe den Vergniigungspark an, um mich telefonisch ber das
Angebot informieren zu lassen.

Q C: Ich frage Freunde, die den Park kennen, nach ihren Erfahrungen.
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