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Vorwort

Angenommen, man wiirde Sie auffordern, die Farben in dem Raum zu
beschreiben, in dem Sie sich gerade aufhalten: Dann wiirden Sie zahl-
reiche Worte verwenden, um diese Beschreibung der Farbtone durchzu-
fiihren. Ich konnte Ihnen z. B. meine Wandfarben als gelb, rostrot und
braun schildern, den Teppich als orange, die Biicherregale als weif}, die
beiden Telefone als griin und rot, usw. Wire ich ein Kiinstler, so stiinden
mir noch weitaus nuanciertere Beschreibungen zur Verfiigung. Ich
wiirde einzelne Farben vielleicht mit »gebranntes Siena« oder »ocker«
u. i. beschreiben. Wire ich hingegen ein Maidu, also ein Angehoriger
eines Indianerstammes in Nordcalifornien, dann stiinden mir nur zwei
echte Farbbeschreibungen zur Verfiigung, nimlich das Wort LAK fiir
»rot« und das Wort TIT fiir alle griin-blauen Farbtone. Zusitzlich
konnte ich noch ein Konstrukt verwenden, um gelb-orange-braune T6ne
zu beschreiben, indem ich nimlich das Wort LAK (rot) mit dem Wort
TU (Urin) verbinde und diese Farbtone als TULAK beschreibe.

Das Wort »Beschreibung« ist absichtlich mehrmals verwendet worden,
um den Bezug zu CASTANEDAs Worten (14) aufzuzeigen, um den es
mir ging:

»Jeder, der mit einem Kind in Kontakt kommt . . ., erklirt die Welt
unaufhérlich, bis zu jenem Augenblick, da das Kind die Welt so wahr-
nehmen kann, wie sie ihm erklirt wurde . . . Von (nun) an ist das Kind
ein Mitglied. Es kennt die Beschreibung der Welt und es erreicht . . .
die volle Mitgliedschaft, wenn es in der Lage ist, all seine Wahrneh-
mungen so zu deuten, dafS sie mit diesen Beschreibungen ibereinstim-
men und sie dadurch bestitigen« (S. 8).

Der Maidu wird die Welt also anders wabrnebmen als ein Mensch, des-
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sen Sprache mehrere Beschreibungen fiir Farbtone kennt. Eir Kiinstler
wiederum wird die Welt farblich und/oder, was ihre Formen angeht,
nuancierter wahrnehmen als jemand, dem hierfiir buchstiblich die Worte
fehlen. Ein Maidu, der Englisch lernt, wird hingegen lernen, daff es mehr
als drei Farbtone gibt. Er wird seine Wabrnebmungen verbessern und
verfeinern konnen, so dafl er lernt,auch Dinge zu sehen, die bis jetzt nicht
Teil seiner Beschreibung der Welt ausgemacht hatten, allein indem er die
notwendigen Worte hierzu lernt!

Das Schliisselwort lautet »bis jetzt«. Genau so, wie der Maidu zu seiner
Verbliiffung feststellt, wie farbenprichtig die Welt doch sein kann, so
werden Sie selbst u. U. bald feststellen, wie viele Signale Threr Mitmen-
schen Thnen bis jetzt entgangen waren! Denn: Die bewufite Ausein-
andersetzung mit den korpersprachlichen Signalen kann Ihre alte Be-
schretbung der Welt ebenso bereichern, wie das Erlernen der Farbworte
die alte Beschreibung der Welt des Maidu verindern muf8. Deshalb kann
dieser Text sich nicht darauf beschrinken, nur Interpretierungs-Hilfen
anzubieten. Sondern er wird auch klare Anweisungen beinhalten miissen,
die dieses neue Sehen und Horen erst ermoglichen! Erst mufl man ein
nichtsprachliches Signal wahrgenommen haben, ehe man lernen kann, es
zu verstehen!.

Wundern Sie sich daher nicht allzusehr, falls Sie feststellen, dafl sich Ihre
Beschreibung der Welt in dem Mafle mitverindern kann, in dem Sie aktiv
mit-gehen. Dieser Text stellt eine Alternativ-Beschreibung der Welt dar,
insofern als er Thre Aufmerksamkeit vom gesprochenen Wort zu den
nichtsprachlichen Signalen hinlenken kann! Auf jene Signale also, die
man bis jetzt oft nur vage, unbewuflt wahrgenommen hat, die man meist
nicht beschreiben (= verbalisieren) kann, weil hierfiir eben oft die Worte
fehlten.

Deshalb gliedert sich dieses Buch wie folgt: In der Einleitung versuchtes,
die Alternativ-Schwerpunkte aufzuzeigen,um die es uns gehen soll. Teil I
filhrt in das gezielte Wahrnehmen und Beschreiben dieser Signale ein
und endet mit einer kurzen Diskussion beziiglich der Kriterien, anhand
derer man solche Signale beurteilen kann. In Teil II geht es um die kor-
persprachlichen Signale selbst, wobei das letzte Kapitel nur aus Fallbei-

1 Es gibt auch nichtsprachliche Signale, die von Auge und Ohr im normalen Tempo nicht
wahrgenommen werden konnen, da sie viel zu schnell ablaufen. Hier werden Zeiteinhei-
ten von Nanosekunden zur Geschwindigkeitsberechnung beniitzt. Eine kurze Einfiih-
rung hierzu finden Sie im Anhang A, Seiten 220ff.
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spielen besteht, aus denen der Gesamtzusammenhang der in Kap. 4-8
besprochenen Details ersichtlich wird. Dieses Kapitel kann auch vorab
gelesen werden!

Im Anhang finden Sie sowohl eine kurze Einfithrung in den Bereich der
Korpermusik (Anhang A) als auch eine Diskussion beziiglich des Pyg-
malion-Effektes, der im Vorwort erwahnt wurde (Anhang B),als auch
eine Zusammenfassung aller im Text erarbeiteten Regeln und »Gesetze«
(Anhang C).

Achtung: Die Seiten 239 ff. (Anhang D) enthalten ein Poster zur Kor-
persprache, welches Sie ausschneiden und aufziehen kénnen! Es bietet
TIhnen einige Schliissel-Informationen des Textes an, auf die man spiter
immer wieder mal einen Blick werfen kann.

Ubrigens geht es uns in diesem Buch nicht nur um die Signale der ande-
ren, die wir besser verstehen wollen, sondern auch um die eigenen, die
einem mehr Informationen iiber sich selbst geben, falls man sie zu beach-
ten lernt!

Viel Entdecker-Freude wiinsche ich Thnen!

Miinchen, im Sommer 1979 Vera F. Birkenbihl

Vorwort zur 5. Auflage

Zahlreiche Leserbriefe bestitigen die Strategie dieses Buches, insbesondere
von Teil I. Auch wird immer wieder erwihnt, daff die vielen Ubungen (mehr
als 50) als sehr hilfreich empfunden werden, denn zunichst einmal muff man
korperliche Signale wahrnehmen lernen, ehe man tiber deren ,Bedeutung®

nachdenkt.

Da man viele dieser Ubungen auch beim Fernseben durchfithren kann,
schlage ich vor: Wenn Thnen eine Sendung gefillt, sehen Sie ,,normal“ fern.
Ist eine Sendung jedoch langweilig, dann ,schalten Sie geistig um®, d. h.
dann achten Sie nur noch auf die Korpersprache. Auf diese Weise profitieren
Sie immer, und Sie entwickeln Ihr Gefiihl fiir die Signale des Korpers stetig
weiter.

Sommer 1988 Vera F. Birkenbihl
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Einleitung

Die Frage, welcher eine Aspekt die Entwicklung des Menschen zum
homo sapiens wohl am meisten begiinstigt habe, wird heute von der
Wissenschaft ziemlich einmiitig beantwortet: »Die Kommunikations-
fahigkeit«. Allerdings miissen wir die Signale unterscheiden, deren Ge-
brauch den Menschen vom Tier abhebt: Wenn z. B. ein einziger Warnruf
eine Gruppe von Lebewesen veranlassen kann, die Flucht zu ergreifen,
so kann dieser Kommunikationsprozefl sowohl vom Menschen als auch
vom Tier erlebt werden. Anders sieht es aus, wenn die Wort-Sequenz:
»Bitte folgen Sie mir in den Salon!« eine Gruppe von Menschen veran-
laBt, dem Sprecher zu »folgen« und zwar in beiden Bedeutungen des
Wortes. Der Warnruf der Tiere wire ein analoges Signal, der oben ge-
nannte Satz bestiinde hingegen aus mehreren digitalen. Diese Untertei-
lung WATZLAWICKSs (88) besagt, dafl es grundsitzlich zwei Signal-
Arten gibt: Analog-Signale sind direkt, bildhaft oder stellen eine Analo-
gie dar, wihrend digitale Signale symbolhaft, abstrakt, oft »kompliziert«
und wahrscheinlich spezifisch menschlich sind.

Ein Kind wird das Wort »Wauwauc« fiir »Hund« viel schneller mit dem
Tier in Verbindung bringen konnen, da das »Wauwau« eine Analogie
zum Bellen des Hundes darstellt, als digitale Signale, die erst miihselig
erlernt werden miissen, ehe man sie begreifen und anwenden kann. Je
»bellender« Sie das »Wauwau« aussprechen, desto analoger wird Ihr Sig-
nale. »Hund« hingegen ist eine Digital-Information, die mit dem Tier,
das sie beschreiben soll, genausowenig gemein hat, wie die Worte
»dog«, »chien«, »cane« oder » (¢ y «

Wer schon einmal im Ausland und der dortigen Landessprache nicht
michtig war, weiff, wie direkt und problemlos die analoge Kommunika-
tion verlaufen kann. Angenommen Sie wollen fiinf Schachteln Zigaret-
ten. Thre gewiinschte Marke haben Sie entdeckt, so daf} Sie deuten kon-
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nen. Also beschreibt lhre Korpersprache dem Hindler, was Sie wollen.
Auch die Anzahl konnen Sie analog darstellen, indem Sie namlich die
fiinf Finger Threr Hand hochhalten. Ob der Verkiufer dieses Analog-Si-
gnal in »fiinf«, »five«, »cing« oder » _Io« umsetzt, d. h. welches Digi-
tal-Signal er denkerisch verwendet, ist gleichgiiltig. Ihre Darstellung von
fiinf war fiinf-artig, deshalb hat er sie begriffen. Hierzu zitiert WATZLA-
WICK (88) einen brillanten Satz von BATESON und JACKSON:

»Die Zahl fiinf (hat) nichts besonders Fiinfartiges an sich und das Wort

»Tisch« nichts besonders Tischédhnliches.« (S. 62)
So dafl wir festhalten konnen: Der Mensch kann sowoh! digital als auch
analog kommunizieren, wiewohl digitale Signale erst gelernt werden
miissen, ehe man sie verstehen bzw. anwenden kann. Auch darf man
nicht meinen, die eine oder andere Kommunikationsweise sei »besser«,
denn: eine jede ist limitiert! Viele Dinge konnen Sie nur digital aus-
driicken, andere nur analog. Gerade die Tatsache, daf} der Mensch sich
beider Kommunikationsarten bedienen kann, macht ihn nach Meinung
der Wissenschaft zum homo sapiens!
Nun kann der Mensch sich nicht nur beider Signalarten bedienen, wenn
er etwas ausdriicken will, er kann den Schwerpunkt seiner Wahrnehmung
ebenfalls steuern: Er kann tiberwiegend auf die digitalen Signale achten
(d.h. auf das gesprochene Wort), er kann aber auch lernen, den Analog-
Signalen (z. B. der Korpersprache) seine Aufmerksamkeit zuzuwenden!
Wir konnen diese Mdglichkeit unterschiedlicher Wahrnehmungen auch
anders  ausdriicken, indem wir ein zweites Denkmodell

—_

INHALT uoerwegend VWORTE (agran , @

uberwiegend nicht-verbal  (analog)

BEZIEHUNG KOERPERSPRACHE

3 CoRoutg

Abb. 1
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WATZLAWICKSs (88) heranziehen: Wir konnen sagen, dafl jede Kom-
munikation auf zwei Ebenen gleichzeitig stattfindet, der digitalen und
der analogen. Erstere nennt WATZLAWICK die Inhalts-, letztere die
Beziehungsebene (Abb. 1).

Die Inhaltsebene beinhaltet, wie das Wort schon andeutet, diejenigen In-
formationen, die wir als Inbalt einer Kommunikation betrachten, so-
lange wir hauptsichlich auf die Worte achten. Z. B. die Worte: »Laf§ den
Ubu immer offen herumliegen, dann wirst du deine helle Frende haben,
wenn du thn spater wieder benisitzen willst!« Sie ahnen schon, worauf wir
hinauswollen: Wir sind nicht in der Lage »nur« Inhalt zu senden, bzw.
»nur« Analog-Signale zu registrieren. Sie haben sofort gemerkt, dafl der
Sprecher die Worte wahrscheinlich »nicht so« meint, genaugenommen
meint er sogar das Gegenteil. Wire der Mensch eine Maschine, ein
Roboter, ein Computer — dann wire er in der Lage auf der Inhaltsebene
allein zu senden bzw. zu empfangen. Allerdings konzentrieren wir uns
normalerweise zu sebhr auf die Digital-Signale, so dafl wir Analoge erst
wahrnehmen, wenn sie »uns aufhorchen« lieflen. Tatsache ist jedoch, daf}
die analogen Signale der Beziehungsebene immer mit den gesprochenen
Worten einhergehen und dafl sie immer zusitzliche Informationen dar-
tiber liefern, wie der Sprecher etwas »gemeint« hat. Deshalb heifit diese
Ebene namlich auch Beziehungsebene: Durch die analogen Signale defi-
nieren wir namlich unsere Beziehung zum anderen. Wir konnen also
festhalten:

Signale der Inhaltsebene liefern Informationen, wahrend
die Signale der Beziehungsebene Informationen iiber die
Informationen liefern!

Erst diese Signale zeigen uns, dafl ein Satz ernst, ein anderer witzig, ein
dritter verargert »gemeint« war. Woraus wir ersehen, daf} die Beziehung
positiv oder negativ sein kann. Solange sie positiv ist, nehmen wir ihre
Signale meist nicht bewufit wahr, wird sie jedoch negativ, dann wird sie
wichtig! Dann »horen« wir sozusagen »nur noch den Arger«, nicht aber
mehr den Inhalt der Worte. Wir sprechen dann vom psychologischen
Nebel (FESTINGER) (31), der, wie sein realer Bruder, Bild und Ton
schluckt, so dafl die Informationen der Inhaltsebene von ihm »ver-
schluckt« werden. Hat also ein Geprichspartner Angst, fihlt er sich
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angegriffen oder verletzt, wird er wiitend — dann wird die analytische
Denkfihigkeit in dem Maf} eingeschrinkt, in dem seine Gefiihle Besitz
von ihm ergreifen?.

INHALT , D

PSYCHOLOGISCHER NEBEL

GUTE BEZIEHUNG SCHLECHTE BEZIEHUNG

TR&LH 7 Pl

Abb. 2

Als Regel konnen wir festhalten:

Signale der Inhaltsebene kdnnen um so besser verstan-
den werden, je positiver die Beziehung der Gespréachs-
partner verlauft!

Je positiver die Beziehung zwischen Vater und Sohn z. B. ist, desto
»positiver« wird der Junge auf die ironische Bemerkung beziiglich des
Klebstoffs reagieren. Ist die Beziehung jedoch gespannt, so wird der
Junge die Nachricht des Vaters u. U. nicht héren oder doch vielleicht ab-
lehnen, selbst wenn er sie noch wahrgenommen hat.

Der Volksmund beschreibt diese Prozesse sehr genau, wenn er sagt:
»Der Ton macht die Musik!« Nun ist es jedoch nicht nur der Ton, der
»die Musik macht«. Auch die Mimik, die Haltung und die Gestik be-
inhalten eine Vielzahl an analogen Signalen, die dem anderen Informatio-
nen auf der Beziehungsebene vermitteln. Oft ersehen wir nur aus den
nichtsprachlichen Signalen, daff der Sprecher das Gegenteil von dem sagt,
was er meint, wie in obigem Beispiel. Es kann aber auch sein, dafl der
Sprecher sich »verrit«, d. h. daf} er einen gewissen Eindruck vermitteln

1 Diesen Prozefl meinen wir, wenn an anderer Stelle (7b) von der Aktivierung des »Repti-

liengehirns« gesprochen wird, das nun eine partielle Denkblokade auslést. Je stirker diese
biologischen Prozesse »angerissen« werden, desto mehr leidet die Kommunikation!
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wollte, ihm dies aber nicht gelingt, weil seine analogen Signale seine
Worte Liigen strafen. Beriihmtes Beispiel hierfiir lieferte Richard
NIXON, als die Studenten zur Zeit der Anti-Vietnamkriegs-Moratorien
eine Aussprache mit ihm erzwangen. Zunéchst hatte NIXON die Bitte
um eine Art von Pressekonferenz mit Universititsvertretern abgelehnt.
Dann unterstiitzten die Studenten ihre Forderungen durch Hunderte von
Telegrammen, die tdglich im Weillen Haus eingingen. (Einziger Text:
Stop the war!) Spirew AGNEW betonte in einem Fernsehinterview, der
Prisident werde sich nicht erpressen lassen. Darauf eskalierte die An-
zahl der Telegramme tdglich, so dal diese bald ein gewaltiges admini-
stratives Problem darstellten. Endlich gab Washington klein bei und die
Konferenz kam zustande.

Wer die Worte, die NIXON zur Begriiffung sprach,in der Zeitung las,
mochte sie vielleicht glauben! Wer jedoch anwesend war bzw. die Szene
im Fernsehen beobachtete, glaubte sie nicht! Denn, auf der Inhaltsebene
hatte der Prisident gesendet: »Natiirlich such ich den Dialog mit euch
jungen Leuten«, wihrend er gleichzeitig derartig deutliche abwehbrende
Handbewegungen machte (als wollte er die Studenten von sich wegschie-
ben!!), dafl auch ein im Interpretieren Ungeiibter die analogen Signale
der Beziehungsebene empfangen mufite!

Was heiflt nun ein »Ungetbter« in unserem Kontext?

Wer sich mit der sog. Korpersprache auseinandersetzt, stof8t auf ein
interessantes Phanomen: Jeder spricht sie (unbewufit), kaum einer kann
ste bewuflt »verstehen« (d. h. interpretieren!).

Damit meine ich: Wir konnen keine Signale der Inhaltsebene senden,
ohne gleichzeitig Analog-Signale der Beziehungsebene »mitzuschicken«:
Niemand kann ohne Tonfall etwas sagen. Ohne Mimik, ohne ein Mini-
mum an Gestik kommt keiner aus. Jeder zogert mal. Immer befinden wir
uns in einer gewissen Haltung, die interpretiert werden konnte, usw.
Trotzdem kann kaum jemand diese nichtsprachlichen Signale bewufit
verstehen. Denn, unsere Beschreibung der Welt (s. Einleitung) hat unsere
Aufmerksamkeit schon friih auf das gesprochene Wort gelenkt. Deshalb
haben die meisten von uns nie eine Méglichkeit gehabt zu lernen, die
Signale der Beziehungsebene im selben Mafle wahrzunehmen. Also ent-
gehen uns normalerweise viele Signale, die uns »mehr« sagen kénnten.
Daher reagieren wir meist unbewuflt, intuitiv, gefiihlsmiflig auf die
wenigen Analog-Signale anderer, die wir wahrnehmen? Wer seine Auf-
merksamkeit jedoch bewufSt auf jene Signale lenken lernen kann, hat
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zwei Vorteile: Erstens kann er bereits anfingliche Verschlechterungen
der Beziehungsebene erkennen und sie »abfangen«indem er sich taktisch
darauf einstellt. Wenn das Gegeniiber erst einmal zu schreien begonnen
hat, weifl auch der Ungeiibte, daff der andere »sauer« ist. Der Geiibte hat
jedoch schon die ersten Mifimuts-Signale empfangen und verstanden.
Darum kann er sich auf sie einstellen, denn er kennt die Gefahr, des
psychologischen Nebels. Also arbeitet er an einer Auflésung des noch
leichten »Nebels«,ehe er weitere Signale der Inhaltsebene senden wird.
Daf} diese Fahigkeit im Berufs- wie Privatleben Vorteile hat, liegt wohl
auf der Hand! Zweitens kann der Geiibte seine bewuflt registrierten
Beobachtungen auch zberpriifen. Er kann also eine Erfolgskontrolle ein-
setzen, denn er weiff, dafl analoge Signale nicht immer eindeutig sind.
Wie WATZLAWICK (88) ebenfalls aufzeigt, konnen z. B. die Signale
»Trinen«, »Licheln« oder eine »geballte Faust« nicht eindeutig mit
»Schmerz«, »Freude« oder »kimpferischer Aggression« tibersetzt wer-
den. Denn man kann auch Trinen der Freude vergieflen, man kann auch
tiberheblich oder verlegen licheln, und die geballte Faust kann ebenso
auf die Bemithung um Selbstdisziplin schlieflen lassen, die den Kampf
eben vermeiden will! Ahnlich verhilt es sich mit dem Schweigen. Man
kann schweigen, weil man nachdenkt, weil man eine Aussage ablehnt,
weil man hofft, der andere moge sprechen, weil man seine nichsten
Worte unterstreichen will oder aus Unsicherheit heraus. Wie leicht kann
man analoge Signale des Korpers mifiverstehen! So verwundert es viel-
leicht nicht, daf} so viele gehemmte, schiichterne Menschen fiir arrogant
gehalten werden. Der Geiibte kann sich vergewissern, ob er die Signale
des Korpers richtig verstanden hat! Ohne Erfolgskontrolle werden wir
grofle Fehler begehen, wenn wir z. B. ein Signal »negativ« interpretieren,
nur weil wir selbst derzeit negativ gestimmt sind!

Selbst wenn wir einzelne Signale hundertprozentig »richtig« interpretiert
haben, kann es ohne Erfolgskontrolle zu unerhdrten (und vollig unnoti-
gen!) strategischen Fehlern kommen, wie folgendes Beispiel verdeutlicht:
Ein Berater hatte seit Wochen mit einer Firma verhandelt. Es ging um
eine Neuinvestition im Wert von 200 000 Mark. In dem Augenblick, da
der Berater das Wort »Preis« erwahnt, kann er deutlich mehrere analoge
Signale der Abwehr beobachten: Zum einen unterbricht der Gesprichs-
partner den Augenkontakt, zum zweiten lehnt er sich abrupt in seinem
Stuhl zuriick,und zum dritten dreht er seinen Drehsessel auch noch seit-
lich weg vom Berater.

22



Ich habe diese Situation als Beobachter miterlebt. Der Berater war unge-
tibt, d. h. er »verstand« die drei Signale als den Preis ablehnende. Da er
sich auf seine Intuition verliefl und daher ohne Erfolgskontrolle arbeitete,
reagierte er sofort mit der Bemerkung, tiber den Preis konne man selbst-
verstandlich noch verhandeln. Sogleich fiihlte er sich in seiner Taktik
bestirkt, denn der andere drehte seinen Sessel zuriick, lehnte sich wieder
interessiert vor, sah den Berater wieder an und fragte: »Wieviel lassen Sie
nach?«

Spater erklirte der Berater mir: »Wissen Sie, das Gefiihl fiir die Korper-
sprache, das hat man oder man hat es nicht! Das kann man nicht lernen.
Der Mann hatte negative Signale ausgesendet, ich habe sie bemerkt und
bin darauf eingegangen. Daher habe ich den Vertrag ja auch bekom-
men!«

Aber vier Prozent hatte er nachgelassen! Diese vier Prozent hitte er
jedoch nicht nachlassen miissen, wie eine Erfolgskontrolle meiner-
seits ergab: Ich hatte ndmlich die Moglichkeit, mit diesem Gespréchs-
partner des Beraters drei Wochen spiter selbst zu sprechen. Da erfuhr
ich von ihm: »Wissen Sie, ich hétte von mir aus nie versucht, den Preis
herunterzuhandeln. Ich bin Techniker und ich hatte bereits das O.K. der
Firma, falls ich technisch von der Anlage iiberzeugt wire!«

Aber dann hat er doch vier Prozent »herausgeschlagen«. Warum? »Wis-
sen Sie, wenn der von sich aus anbietet, im Preis herunterzugehen, wire
ich doch dumm, wenn ich nicht darauf einginge!«

Richtig. Warum aber hatte der Berater von sich aus dieses grof8ziigige
und unnotige Angebot gemacht? Weil er meinte, seine intuitive Interpre-
tation der Korpersprache sei perfekt!

Als ich den Techniker noch fragte, ob er sich zufillig erinnerte, was er
in dem Augenblick empfunden hatte, als das Wort »Preis« gefallen war —
was meinen Sie sagte er? Er lachte: »Wie komisch, daf} Sie mich das fra-
gen, aber ich weifl noch genau, daf3 ich mich geirgert hatte!«

»Uber den Preis doch wohl nicht?«

»Nein, nein! Als der Mann das Wort »Preis« aussprach, fiel mir plotzlich
siedendheifl ein, daf ich vergessen hatte, einem Herrn Dr. Preise gewisse
Unterlagen zuzusenden, die ich ibm versprochen hatte! Ich hatte ein
schlechtes Gewissen, daher war mein erster Impuls gewesen, zum Tele-
fon zu greifen, um das Versenden des Materials anzuordnen!«

Nun passiert es im Seminar haufig, daf} ein Teilnehmer zum Ausdruck
bringt, wie unfair es doch seiner Meinung nach sei, das Verhalten des
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Beraters im Nachhinein und unter Zuhilfenahme von Hintergrund-
Informationen zu analysieren, die ich durch mein nachtragliches Ge-
sprach mit dem anderen Gesprichspartner gewonnen hitte. Leider iiber-
sicht der so Argumentierende jedoch das Wichtigste: Gerade solche Hin-
tergrund-Informationen kann sich der Geiibte auch verschaffen, und
zwar rechtzeitig, also ehe er den nichsten Schritt seiner Strategie plant,
wenn er sich nicht allein auf seine unbewufSte intuitive Interpretation
korpersprachlicher Signale verlafst!

Wenn wir wissen, dafl digitale und analoge Informationen gemeinsam
gesendet und interpretiert werden miissen, dann fillt uns auf, dafl der
Techniker sich schweigend abgewandt hat! Also hatten wir zu diesem
Zeitpunkt keine Digital-Information! Wir hatten jedoch schon darauf
verwiesen, daf} analoge Signale allein in der Regel nicht eindeutig zu
interpretieren seien!

Meist haben wir jedoch Signale beider Ebenen gleichzeitig, werden aber
erst »hellwach«, wenn die digitalen und analogen Signale nicht dieselbe
Nachricht senden, wie im Fallbeispiel von NIXON. So daff wir festhal-

ten konnen:

Signale der Inhalts- und der Beziehungsebene sind ent-
weder kongruent oder inkongruent '.

Solange die nichtsprachlichen Signale der Beziehungsebene nun Kon-
gruenz zu den gesprochenen Worten aufweisen, nehmen wir sie ent-
weder nicht besonders intensiv wahr, oder aber wir empfinden sie als
»die-Worte-unterstreichend bzw. hervorhebend, unterstiitzend«. Wenn
uns z. B. ein Redner sehr angenehm beeindruckt, dann basiert unser
positiver Eindruck nie auf den Signalen der Inhaltsebene allein (wie bril-
lant diese auch sein mogen!), sondern auf der Tatsache, daf} seine nicht-
sprachlichen Signale duflerst kongruent zum Wort sind. Sonst konnte er
uns namlich nicht tberzeugen. So dafl wir die nichste Regel ableiten
konnen:

Kongruenz iiberzeugt.

1 Wobei wir die Abwesenbeit einer Signalgruppe im Zweifelsfall als Inkongruenz einstufen
werden.
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Inkongruenz (oder eine Diskrepanz zwischen den Signalen der beiden
Ebenen) bewirkt natiirlich genau das Gegenteil. Inkongruenz hat keine
Uberzeugungskraft! Sie erzeugt im anderen vage unbehagliche Gefiihle
des »Das-glaube-ich-nicht«, nur mit dem Unterschied, daf} der Geiibte
genau weifl, welche Signale diese Gefiihle ausgelost haben. Daher kann
er thnen durch eine Kontrolle nachgehen, wenn er dies wiinscht. Dies
vergroflert nicht nur seine Fahigkeit andere zu verstehen, es verhindert
auch Mifiverstindnisse, die u. U. beiden Parteien viele Nachteile bringen
konnen.

So kann ein unsicherer Mensch aufgrund seiner Unsicherheit inkon-
gruente Signale aussenden. Vielleicht sagt er (auf der Inhaltebene),wie
sehr er sich freue, uns kennenzulernen (bzw. wiederzusehen),wihrend er
auf der Beziehungsebene (korpersprachlich) keinerlei Freudesignale aus-
sendet. Typisches Beispiel: Sie sitzen bei Freunden, deren Nachbar
kommt herein und wird Thnen vorgestellt. Wenn dieser Nachbar ein
Mensch ist, dem Kontakte zu Fremden schwerfallen, dann erhoht sich
die Wahrscheinlichkeit inkongruenter Signale der oben beschriebenen
Art. Hieraus konnen wir ableiten:

Unsicherheit fiihrt haufig zu Inkongruenz, die jedoch leicht
falsch interpretiert werden kann.

Deswegen kann es uns nicht verwundern, warum man, wie oben schon
einmal erwihnt, scheue, schiichterne, gchemmte Menschen so oft als
»arrogant« empfindet. Gerade dieses Beispiel zeigt, wie sehr die un-
geschulte, intuitive, gefithlsméBige Interpretation korpersprachlicher
Signale irren kann. Leider 16st jedoch dieser Irrtum beim Ungeiibten
hdufig den sog. PYGMALION-Effekt (ROSENTHAL, 72) aus, der da-
zu fiihrt, daB wir die Person, gleich Pygmalion, nach unserem Bilde von
ihr verindern! Unser Eindruck, der andere sei »arrogantc, 10st nun feind-
selige Signale unsererseits aus, die im anderen gerade jene Unsicher-
heit verstirken, welche urspriinglich seine »arroganten« Signale ausgelost
hatten. Dadurch verstirkt sich aber unser »negativer« Eindruck, was
wiederum unsere negativen Signale der Beziehungsebene verstirkt, usw.,
usw. Somit schopfen wir den anderen, gleich Pygmalion, zu einer arro-
ganten Person #m, wobei wir am Ende dieses Prozesses auch noch das
Gefiihl haben, es »gleich gewufit zu haben, was fiir ein arroganter Kerl
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das doch ist?« Ahnliches geschieht z. B., wenn ein Lehrer, ein Ausbilder
(oder ein Elternteil) ein Kind beobachtet, das schlecht sieht oder hort,
und die Signale des Kindes (das sich »krampfhaft« zu verstehen bemiiht),
falsch interpretiert! Wie leicht glaubt man dann, das Kind sei »zu
dumme«. Dann behandelt man es, als sei es wirklich zu dumm, woraufhin
es Minderwertigkeitsgefiihle und Angste entwickeln wird, die zu den sog.
Denkblockaden (= psychologischen Nebel) fithren,so daf} das Kind bald
auf alle einen »dummen« Eindruck machen kann. Womit die selbsterful-
lende Prophezeiung sich wieder einmal bewahrheitet hitte! Was wie-
derum eine Bestatigung der urspriinglichen Fehlinterpretation darzustel-
len scheint! Ahnliches erleben auch viele Auslinder (Kinder wie Erwach-
sene), deren Sprachfihigkeiten noch begrenzt sind, was unsere digitalen
Signale angeht. Auch sie werden gerne vorschnell als »dumm«, »ungebil-
det«, »unintelligent«, oder gar »primitiv« eingestuft, was dann zu dies-
beziiglichen Signalen fiihrt, die wir ithnen auf der Beziehungsebene sen-
den: Wir sprechen in einem Tonfall, den man fur Kleinkinder und Halb-
idioten reserviert, wir verfallen in eine primitive Art von »Babysprache«
(Du Kiste dahin stellen!) und wir deuten durch zahlreiche andere Signale
des Korpers an, wie wenig wir von ihnen halten. Natiirlich sind wir uns
dabei nicht bewuflt, dafl diese unsere Signale des Korpers sie erst »so«
machen, wie wir sie haben wollten, nur, dafl wir dies ja eigentlich nie
»gewollt« haben!

Ubrigens wird der Pygmalion-Effekt zu ca. 95% durch korpersprach-
liche Signale ausgelost!!

Sicher leuchtet es jetzt ein, warum ich die in jedem Seminar auftau-
chende Frage: »Wie richtig ist der erste Eindruck, den man von einer
Person hat?« beantworte, indem ich zu grofiter Vorsicht rate. Wenn die-
ser erste Eindruck (vgl. auch Kap. 1.1) ein »positiver« war, ist es unge-
fahrlicher davon auszugehen, er sei korrekt. Sollte er jedoch »negativ«
sein, dann ist die Auswirkung des Pygmalion-Effekts besonders gefihr-
lich. Vielleicht ver-urteilen wir einen schiichternen Menschen, weil er
»liberheblich« wirkt? Vielleicht haben wir neutrale Signale falsch inter-
pretiert, weil wir gerade verdrgert waren? Vielleicht hatte diese Person
gerade einen »schlechten Tag« oder auch nur eine schlechte Viertelstun-

1 Ich méchte allen Eltern, Erziehern und Ausbildern den Artikel Michael BIRKENBIHLSs
zum Pygmalion-Effekt empfehlen, der urspriinglich an Trainer in der Erwachsenenaus-
bildung gerichtet war, aber jeden angeht, der erziehend bzw. unterrichtend titig ist. An-

hang B, S. 2261f.)
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de, als wir sie kennenlernten? Mochten wir denn, da3 man denjenigen
Eindruck, den man von uns erhilt, wihrend wir miide, verletzt, verdir-
gert, gereizt sind, fiir den richtigen hilt?!

Noch eine Frage, die in jedem Vortrag oder Seminar zum Thema »Kor-
persprache« auftaucht, soll, weil sie so wichtig ist, unserer Diskussion
vorangestellt werden. Sie lautet: Inwieweit ist das Wissen aus dem Ge-
biet der Kinesik wissenschaftlich fundiert bzw. wirklich bewiesen?

Aus dieser Frage spricht ein gewisses Bediirfnis nach Sicherheit. Man
mochte gern, dafl das, was man weifl oder gerade lernt auch »wirklich
wahr« ist. Und man meint oft, das Etikett »wissenschaftlich bewiesenx,
konne eine Art von Garantie vermitteln.

Die sog. »wissenschaftliche Methode«, die DESCARTES entwickelte, ist
jedoch eine induktive Methode, d. h.: Wenn ein Wissenschaftler z. B.
zehn- oder hundertmal festgestellt hat, dafl Wasser bei 100 Grad C
kocht, erarbeitet er ein hypothetisches Gesetz (»Wasser beginnt bei 100
Grad C zu kochen«), welches dann auf seine Richtigkeit hin gepriift
wird, indem man weiter experimentiert. Hat man diese Hypothese wei-
tere zigmal unter wissenschaftlichen Bedingungen bewiesen, dann gilt
das Gesetz als richtig, als erwiesen. Auf diese Weise sind unsere Natur-
gesetze entstanden (wiewohl viele Leute meinen, sie seien direkt von
Gott bekanntgemacht worden ...).

Nun wissen wir aber, spitestens seit HUME sein beriihmtes Induka-
tions-Problem formulierte, da} wir uns zu Unrecht in Sicherheit wiegen,
weil oben angefiihrte Schlufifolgerungen und Gesetze nicht unbedingt
richtig sein miissen bzw., da} nichts jemals wirklich hundertprozentig
bewiesen werden kann!

Dies bedeutet, daf} selbst Milliarden von Sonnenaufgingen in der Ver-
gangenheit nicht mit absoluter Sicherheit auf einen Sonnenaufgang mor-
gen schlieflen lassen. Ebenso galt das Gesetz, dafl Wasser bei 100 Grad
C zu kochen beginnt auch nur solange, bis dies einmal nicht geschah!
Dann begann man sich zu fragen, warum es nicht passierte, und so fand
man heraus, daB3 unser Gesetz nur in einer bestimmten Hohe iiber dem
Meeresspiegel gilt, weil auch der Luftdruck und andere Faktoren
beriicksichtigt werden miissen. All diese Faktoren miifite man jedoch in
das Gesetz »einbauen« ... Sie sehen schon: je einfacher ein Satz, eine
Regel oder ein Gesetz »klingt«, desto grofier ist die Gefahr, daf} es Aus-
nahmen geben wird, weil irgendein Faktor in der Formulierung un-
beriicksichtigt geblieben ist!
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Natiirlich gilt dies auch fiir den Satz: »Jeden Morgen wird die Sonne auf-
gehen«. Zwar ist die Wahbrscheinlichkeit, dafl sie auch morgen aufgehen
wird derartig grof}, dafl wir in der tiglichen Praxis davon ausgehen, es sei
erwiesen, aber wirklich bewiesen, wirklich sicher kann dieses Wissen nie
sein . . .

HUMEs Gedankengang hat viele Wissenschaftler zwei Jahrhunderte
lang verstort, verunsichert oder verirgert; allerdings fand niemand einen
Gegen-Beweis! Bis dann KARL POPPER (58) eine brillante Hilfestel-
lung gab, indem er den Spiefl umdrehte: Versucht nicht, eine Erfahrung
der Vergangenheit als absolute Sicherbeit in die Zukunft zu tibertragen,
da dies nicht geht! Geht lieber von folgendem Vorschlag aus: Eine These
gilt solange als bewiesen, wie sie nicht falsifiziert worden ist!

Das heiflt, der Grundsatz »Wasser fangt bei 100 Grad C zu kochen an«
galt solange als sicher (als wissenschaftlich fundiert), bis dies einmal nicht
passierte! Dann erst begann man sich zu fragen, warum es nicht geschah.
Erst diese Fragestellung ermdglichte weitere Forschungen, und deren
Ergebnisse wiederum trugen dazu bei, da3 man mehr lernte. POPPER
sagt, da3 nur der Weg iiber die Falsifizierung »anerkannter« Thesen, ge-
folgt von weiterer Forschungsarbeit zu einem Wachstum des Wissens
fiihren kann!

In diesem Licht mochte ich meine Biicher, insbesondere das vorliegende,
beurteilt wissen. POPPER verweist nimlich auch darauf, dafl zu viele
Wissenschaftler, Autoren und »Normalmenschen« im allgemeinen zu
viel Gewicht darauf legen wiirden »Recht zu habenx, statt dafl sie eine
Falsifizierung ihrer Aussagen als Denkanstof) bzw. als Anlaf} zu weite-
rem Forschen aufnehmen wiirden.

Natiirlich bemiihe ich mich darum, diejenigen Informationen zum
Thema Korpersprache anzubieten, die ich fiir »sicher« halte, deren
Wahrscheinlichkeit »richtig« zu sein, meines Erachtens, hoch liegt.
Trotzdem konnen gewisse Schliisse, die ich gezogen habe, auch falsch
sein. SchlieBlich schrieb EINSTEIN einmal in einem Brief an POPPER,
daB wissenschaftliche Theorien letztlich nie logisch gefolgert, sondern
nur erfunden werden konnten, und daB jeder Wissenschaftler oder Autor
immer bis zu einem gewissen Grade schafft, indem er Tatsachen und
Beobachtungen in einer ihm eigenen Weise interpretiert und darlegt!
Abgesehen davon miissen Denkmodelle nicht unbedingt »richtig« sein,
um praktischen und/oder materiellen Nutzen zu gewahrleisten. So man-
cher ist schon nach »Indien« gesegelt,um in » Amerika« anzukommen! So
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hat z. B. die NEWTONsche Physik nicht nur das vorhergehende Welt-
bild revolutioniert (und falsifiziert), sondern auch unerhorte Entwick-
lungen angeregt, ehe EINSTEINs Falsifizierung und Verbesserung des
NEWTONSschen Weltbildes uns wieder ein Stiick weiterbrachte. Wie
Bertrand RUSSELL beobachtet (74):

»NEWTON glaubte an . . . einen absoluten Raum und eine absolute
Zeit. Diese Uberzeugungen ... wurden von anderen Physikern, die
nach ithm kamen, iibernommen.

EINSTEIN erfand eine neue Betrachtungsweise, die frei von
NEWTONSs Annahmen war.« (S. 16)

Vielleicht sind unsere heutigen Ansidtze auf dem Gebiet der Kinesik
letztlich auch \NEWTONsche« Denkansitze? Vielleicht kommt morgen
oder iibermorgen ein »EINSTEIN DER KINESIK«, der unser Wissen
anders angehen und der daher zu differenzierten oder vollig neuen An-
sitzen kommen wird? Es zeichnen sich am Horizont der interdiszipli-
naren Forschung Entwicklungen ab, die einen »EINSTEIN DER KINE-
SIK« fast erahnen lassen! Trotzdem aber konnen wir mit unserem heuti-
gen Wissen in der tiglichen Praxis arbeiten (wie auch Kap. 10 zeigt).
NEWTONSs Physik hat 200 Jahre tiberdauert und hat zu zahlreichen
praktischen Vorteilen gefiihrt, ebe sie falsifiziert und verbessert wurde.
Die Kinesik ist erst einige Jahrzehnte alt, aber sie hat bereits bewiesen,
wie niitzlich sie fiir den sein kann, der ihre Vorteile zu nutzen weif},
indem er sie in seiner taglichen Praxis anwendet!

Ich wiinsche mir, dafl Sie einen derartigen Nutzen aus den Informatio-
nen dieses Buches ziehen werden. Denn genau das ist seine Zielsetzung!
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Teil I:

Die Wahrnehmung
korpersprachlicher Signale
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Kapitel 1
Grundlagen gezielter Wahrnehmung

1.1 Der Ein-druck

Es ist eine interessante Tatsache, dafl der Mensch schnell aufeinanderfol-
gende Reize nicht als eine Folge von Stimuli sondern als ein Gesamtbild
wahrnimmt. Dies konnen Sie testen, indem Sie im Dunkeln mit einer
brennenden Zigarette experimentieren: Wenn Sie einen Kreis »zeich-
nen«, indem Sie die Zigarette langsam bewegen, dann sehen Sie die kreis-
formige Bewegung. Fihren Sie dieselbe Bewegung jedoch blitzschnell
aus, dann nehmen Sie nur noch die Gestalt (den Kreis selbst) wahr. Am
leichtesten fallt diese Beobachtung, wenn Sie bei dem Versuch in einen
Spiegel sehen.

Dieses Phanomen erklirt sich durch die Tatsache, daff das Gehirn stindig
bemiiht ist, Erkennbares zu suchen, Ordnung in (scheinbare) Unord-
nung zu bringen, Unvollstindiges zu vervollstindigen, etc. Allerdings
geschieht dies so schnell, daf} wir uns dieser Prozesse nicht bewufit wer-
den. Deswegen haben Sie bei dem Experiment die Gesamtfigur »Kreis«
wahrgenommen.

Ebenso ergeht es uns, wenn wir eine Person kennenlernen oder wieder-
treffen. Wiewohl sich auch hier blitzschnell eine Fiille von Informations-
Einheiten! aneinanderreihen, erleben wir bewufit nur das Gesamtbild.
Wir sprechen davon, daf} die Person einen Eindruck hervorruft, nota
bene: einen Ein-Druck, wiewohl dieser »eine« Eindruck tatsichlich aus
zahllosen aneinandergereihten Teil-Ein-Driicken besteht.

So registrieren wir beim Anblick einer Person z. B. Korperbau, Haltung,
Mimik, Gestik nacheinander, empfinden diesen Prozefl jedoch als
»gleichzeitig«, weil er so schnell ablauft. Sollte die Person in dem Augen-

1 Im folgenden sollen nur Informations-Einheiten besprochen werden, die man ohne Zu-
hilfenahme technischer (Mef}-)Gerite wahrnehmen kann. Manche Signale kénnen erst bei
Einzelbildbetrachtungen von Filmen sichtbar werden (s. Anhang A, S. 2201f.)
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blick gerade sprechen, so wiirden wir auch den Tonfall, die Sprachmelo-
die, den Sprachrhythmus, die Lautstirke, etwaige mundartliche Farbun-
gen und vieles mehr in unser Gesamtbild, unseren »einen« Eindruck mit-
hineinnehmen. Ein guter Beobachter vermag noch wesentlich mehr beim
»ersten« Blick zu registrieren, z. B. einen Fleck auf der Bekleidung, eine
besonders klare Aussprache, daf} die Person eine Rasur nétig hitte oder
nervos mit dem Feuerzeug spielt und vieles mehr.

Da dieser Gesamteindruck sich nicht aus einem einzigen, sondern aus
vielen verschiedenen Teil-Informationen zusammensetzt,erhebt sich die
Frage, welcher (Teil-)Eindruck nun »wirklich« der erste war. Manche
Autoren gehen davon aus, der aller-erste Eindruck miisse vom Korper-
bau ausgehen, wihrend andere an diese Stelle die Haltung einer Person
setzen. Wieder andere glauben, die Mimik (insbesondere die Augen)
wirkten am schnellsten auf einen Beobachter. M. E. ist diese Fragestel-
lung jedoch miiBig, eben weil die Aufeinanderfolge so schnell vor sich
geht, dal wir sie nicht klar beschreiben konnen. Das heifit, die Reihen-
folge dieser Teil-Eindriicke ist (zumindest noch) nicht exakt feststellbar.
Ob Sie nun den Korperbau einer Person eine Nanosekunde vor der Hal-
tung registrierten, oder umgekehrt, halte ich daher fiir eine akademische
Frage.

1.2 Kérperbau und Haltung

Eine andere Frage konnte allerdings fiir die tagliche Praxis wichtig sein,
namlich: Trigt die Wirkung, die der Korperbau einer Person hat, mehr
zum Gesamteindruck bei, als die Haltung, oder umgekehrt? Auch hier
ist die Diskussion in Fachkreisen noch rege im Gange. Ich personlich
neige zu der Auffassung, daf} diejenigen Informationen hoheren prakti-
schen Wert besitzen, die sich schneller verindern (bzw. die wir noch am
ehesten selbst beeinflussen konnen). Da dies offensichtlich auf die Hal-
tung zutrifft, werden wir diesen Gedankengang der Korperbau-These
vorziehen. Auflerdem gilt zu bedenken, dafl das »Wissen« um den Kor-
perbau eine Art von Pygmalion-Effekt (s. Einleitung) auf sich selbst
bezogen, auslosen kann. So kannte ich z. B. in Amerika einen Mann, den
wir Billy S. nennen wollen. Er war ein Anhinger von KRETSCHMERsS
Theorie tiber den Zusammenhang von Korperbau und Charakter (51).
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Laut dieser Theorie meinte Billy S. nun, dafl er froblich und gesellig zu
sein hatte, da er ein ausgepragter Pykniker war. In Wirklichkeit aber litt
er unter dieser Beschreibung?, die er als Forderung betrachtete. Er hat sie
akzeptiert, weil sie seiner Meinung nach »wissenschaftlich« (d. h. fiir
ihn ausschlaggebend) war. Das heif3t, Billy litt nicht, weil er ein Pykni-
ker war, sondern weil die KRETSCHMERsche Definition im Wider-
spruch zu seinem Wesen stand. Da er jedoch glaubte, ein Wissenschaft-
ler wisse mehr iiber seinen »Typ«, als er selbst je wissen konnte, lebte er
in einem stidndigen Konflikt, weil es ihm so schwerfiel, das »geforderte«
Verhalten auch zu leben.

Es muf} darauf verwiesen werden, daff KRETSCHMERS »Definitionen«
natiirlich keinerlei Forderungen beinhalten. Das Problem entstand erst,
weil Billy S. diese Beschreibung als Forderung auffafite. Damit bewahr-
heitete sich aber auch derjenige Teil von KRETSCHMERs Typenlehre,
der da aussagt, daf} Pykniker auch zu Traurigkeit und Stimmungs-
schwankungen neigten. Inwieweit diese zweite Aussage einen Aspekt
eines jeden Pyknikers darstellt oder inwieweit Billy S. ihn aufwies,weil er
der ersten Aussage Glauben schenkte, 138t sich schwerlich feststellen.
Jedenfalls ist Billy S. ein gutes Beispiel fiir das Dilemma eines Menschen,
der »sich mit seiner Definition verwechselt«,wie WATTS es nennt (87).
Ob diese »Definition« nun durch Forderungen der Erziehung (sei so-
undso!) oder durch Erwartungen, die wir selbst an uns richten,zustande
kommt, das Resultat ist das gleiche: Eine innere Zerrissenheit, man-
gelnde Harmonie, vage oder stark ausgeprigte Gefiihle der Unlust, des
Versagens, der Unzufriedenheit, kurz: Konflikte.

1.3 Selbsterkenntnis

Als Billy S. den Kursus belegte, in dem er mit der
KRETSCHMERschen Typenlehre konfrontiert wurde, war er ibrigens
nicht auf der Suche nach mehr Selbsterkenntnis, sondern er suchte mehr
Wissen iiber andere. Dies zeigt, dafl man sich Themen der angewandten
Menschenkenntnis nicht zuwenden kann, ohne gleichzeitig mehr iber

1 S. Vorwort, »Beschreibung der Welt«.
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sich und seine eigenen Signale zu erfahren. Deswegen halte ich es fiir
besonders wichtig, noch einmal ausdriicklich zu betonen, daf3 unsere In-
formationen keine »absoluten Wahrheiten«, bzw. daf} selbst Informa-
tionen, die Sie selbst fiir richtig halten, keine Forderungen darstellen.
Ein Mensch hat nicht fréhlich zu sein, nur weil er dick ist und weil wir
glauben, ein Gesetz entdeckt zu haben, welches Dicksein mit Frohlich-
keit korreliert!

Trotzdem gehen wir davon aus, dafl unsere Informationen (vorldufig)
»richtig« sind. Aber, wie HUMESs beriihmtes Induktionsproblem so wun-
derbar aufzeigt: Wir konnen nie davon ausgehen, daf} irgend etwas je-
mals wirklich sicher »bewiesen« werden kann. Was fiir den Sonnenauf-
gang gilt, gilt natiirlich auch fiir kdrpersprachliche Signale (s. Einleitung).

1.4 Gesetze der Korpersprache

Nehmen wir einmal an, Sie hitten durch Erfahrungen bzw. theoretische
Abhandlungen gelernt: »Zusammengeprefite Lippen bedeuten, daf} die
Person (im Augenblick) nichts aus der Umwelt herein- bzw. nichts in die
Umwelt hinauslassen méchte.«

Tausende von Beobachtungen in der Vergangenheit, in denen ein ver-
prefiter Mund vielleicht wirklich ein Sich-Abschliefen-gegen-die-Um-
welt bedeutete, beweisen jedoch nichts iiber die Person, deren verprefiter
Mund Thnen morgen oder iibermorgen auffallen wird!

Die Wichtigkeit dieses Gedankengangs kann nicht klar genug heraus-
gestellt werden (s. Einleitung). Denn die nach HUME unzulissige
Schlufifolgerung eben dieser Art fithrte z. B. dazu, daf ARISTOTELES
davon ausging, die kliigsten Menschen hitten die kleinsten Kopfe, wih-
rend vor ca. 200 Jahren GALL das Gegenteil behauptete. Hierzu sagt
ZEDDIES (94):

»Aus der GALLschen Zeit stammt . . . die irrige, noch heute gehorte
Meinung . . ., dafl der >Geists, d.h. hier soviel wie Intelligenz, sich in
der hohen Stirn ausprige. Das Genie muff sich durch eine besonders
hohe Stirn von den ungeistigen Menschen unterscheiden, die >hohe
Stirn< gilt danach geradezu als untriigliches Zeichen >hohen Gei-
stesc . .. Der Arzt H. KRUKENBERG hat einmal darauf hingewie-
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Bringen Sie lhre Kommunikations- und
Rhetorikfahigkeiten in nur 30 Tagen auf
das ndchste Level!

KOMMUNIKATION
UND
RHETORIK

30-Tage-Trainingsprogramm

i AURMERKSAMKEIT A wiep
BEssER!

Das gesamte Birkenbihl Know-how
zum Thema Rhetorik

Jassteny

ISBN 978-3-98584-222-3

Mit dem 30-Tage-Trainings-Programm von Vera F. Birkenbihl, der
Meisterin des gehirn-gerechten Lernens, ist der Erfolg garantiert. Dieses
Buch ist nicht nur ein Leitfaden, sondern ein interaktives Seminar, das
Sie bequem von zu Hause aus absolvieren kénnen.

v Praktische Ubungen und Spiele: Erleben Sie eine Vielzahl von Auf-
gaben, die nicht nur effektiv, sondern auch unterhaltsam sind.

v Modulares Lernen: Passen Sie das Training Threm eigenen Tempo
an und wihlen Sie die Module aus, die fiir Sie am relevantesten sind.

v Selbst- und Fremdeinschéitzung: Nutzen Sie Fragebdgen, um ein
besseres Verstindnis IThrer eigenen Kommunikationsstdrken und
-schwichen zu erhalten.

Vera F. Birkenbihl, bekannt fiir ihren humorvollen und leicht verstand-
lichen Stil, bietet Thnen erprobte Methoden und Techniken, die auf den
neuesten Erkenntnissen der Gehirnforschung basieren. Sie zeigt Ihnen,
wie Sie durch gezieltes Training und praktische Ubungen Thr volles
Potenzial entfalten kénnen.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv



Mit diesem Buch halten Sie den Schliissel zu
einem besseren Leben in lhren Handen!

115 IDEEN

FUR EIN
BESSERES LEBEN

Der tigliche Begleiter fiir wichtige Problemfragen

Praktische Tipps und kreative Lésungen
fiir die Herausforderungen des Alltags

ISBN 978-3-98584-219-3

Vera F. Birkenbihl, die Meisterin der lebensnahen Ratschldge, hat
115 Ideen gesammelt, die Ihr Leben sofort verbessern kénnen. Sie finden
Antworten auf Fragen, die Sie schon immer beschiftigt haben: Wie
iiberwinde ich meinen Arger? Wie mache ich ein unwiderstehliches
Angebot? Wie gewinne ich mehr Gelassenheit im Alltag?

Jede Seite bietet eine neue, praxiserprobte Technik, um Herausfor-
derungen zu meistern und Ihren Alltag effizienter und erfiillender zu
gestalten. Diese Strategien sind nicht nur einfach umzusetzen, sondern
auch nachhaltig wirksam. Seien Sie gespannt auf Tipps, die Thren Hori-
zont erweitern und Ihre Lebensqualitit steigern werden.

Nutzen Sie die Gelegenheit, Thr Potenzial voll auszuschopfen, und ent-
decken Sie, wie Sie mit kleinen Verdnderungen grof3e Erfolge erzielen.
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Bestsellerautorin Vera F. Birkenbihl hat ein revolutionires Modell ent-
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In »Denkwerkzeuge fiir den Alltag« entdecken Sie Birkenbihls geistigen
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scheidende Werkzeug an die Hand, um Ihr Kind effektiv und nachhaltig
zu fordern. Dieses Buch ist Thr unverzichtbarer Begleiter durch den
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Die Expertin fiir gehirn-gerechtes Lernen, Vera F. Birkenbihl, liefert
IThnen erprobte Methoden und praxisnahe Tipps, um das Lernen mit
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Vera F. Birkenbihl, Bestsellerautorin und Expertin fiir Gehirntraining,
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scheinbar unaufhorlich aktiv sind, wihrend Méddchen oft ruhig und kon-
zentriert verharren konnen. Sie entwirrt, wie sich diese Unterschiede
schon im Kleinkindalter manifestieren und welche weitreichenden
Konsequenzen sie fiir das Lernen haben. Durch lebendige Studien und
praxisnahe Beispiele vermittelt sie, wie Sie die Lernpotenziale Threr
Kinder voll ausschopfen und individuell fordern konnen.

Dieses Buch bietet nicht nur tiefgreifendes Wissen, sondern auch einen
praktischen Ratgeber mit zahlreichen Ubungen und Techniken, die das
Lernen erleichtern. Die innovativen Methoden von Birkenbihl bringen
SpaBl und Erfolg ins Lernen - egal ob im Klassenzimmer oder zu Hause.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Fiihlen Sie sich erschopft vom endlosen
Biiffeln, das nie zu haften scheint?

PRUFUNGEN
BESTEHEN

Mit praktischen Lern- und Arbeitstechniken

weervoLL NEVGIERDE,,

EurdECKEN

Gezielte Vorbereitung durch
gehirn-gerechtes Lernen

ISBN 978-3-98584-228-5

Entdecken Sie mit Vera F. Birkenbihl bahnbrechende Techniken, die das
Lernen nicht nur vereinfachen, sondern auch zur Freude machen! In
»Priifungen bestehen« deckt Birkenbihl die Méngel traditioneller Lern-
anséitze auf und zeigt Thnen, wie Sie Lernhiirden spielend iiberwinden.

Stellen Sie sich Thr Gehirn als lebendiges Kloster vor, in dem Wissen
harmonisch gesammelt und abgerufen wird. Birkenbihls gehirn-ge-
rechtes Lernen verankert Wissen nachhaltig und macht es jederzeit
zuganglich. Erleben Sie, wie ABC-Listen, KaWas oder der Tapeten-Effekt
das Lernen verwandeln und Thnen ermoglichen, Priifungen zu meistern.

Thr Gewinn? Schnelleres, effektiveres Lernen und das Gefiihl des Er-
folgs, wenn alles »klickt«. »Priifungen bestehen« ist Ihr Ticket zu einer
inspirierenden Lernerfahrung, die Schiiler, Studenten und Erwachsene
gleichermalen begeistert. Vera F. Birkenbihl lidt Sie ein, veraltete Lern-
methoden zu verwerfen und Thr Lernpotenzial voll auszuschopfen.

Tauchen Sie ein in ein Lernen, das nicht nur effektiv, sondern auch
erfiillend ist.

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de



Mochten Sie bei lhrer nachsten Prasentation
begeistern, in Verhandlungen dominieren und
in Diskussionen blitzschnell kontern?

RHETORIK

_REDETRAINING
FUR JEDEN ANLASS

2:5’3‘6 VRCEN
(eeisrice, meurace)

REDEN

Ew-siéiren > WEVE

" EmoTIonEn

Besser reden, verhandeln, diskutieren

ISBN 978-3-98584-223-0

»Rhetorik: Redetraining fiir jede Gelegenheit« von Vera F. Birkenbihl
macht aus Thnen einen Meister der Kommunikation. Dieses Buch ist Thr
ultimativer Guide, um rhetorische Skills spielerisch zu entwickeln und
schrittweise zu perfektionieren.

v Kommunikation, die fesselt: Lernen Sie, wie Sie Ihr Publikum in den
Bann ziehen und Thre Argumente gezielt platzieren.

v Interaktive Ubungen: Steigern Sie Ihre Schlagfertigkeit und rhe-
torische Fitness — von Atemtechniken bis hin zu iiberzeugender
Argumentation.

v Feedback, das weiterbringt: Optimieren Sie Ihre rhetorische Wirkung
durch konstruktives Feedback.

Vera F. Birkenbihl, renommiert fiir ihren witzigen und gehirngerechten
Ansatz, fiihrt Sie durch einen Prozess, der nicht nur Thre Rhetorik,
sondern auch Ihr Selbstvertrauen stdarkt. Egal, ob im Beruf oder im
Privatleben — dieses Buch ist Thr Schliissel, um in jeder kommunikativen
Situation zu glédnzen.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Mochten Sie lhre rhetorischen Skills
in Rekordzeit auf ein neues Level bringen?

RHETORIK

TRAINING
KOMPAKT

Kommunikation, die wirklich ankommt!

Das praktische Ubungsbuch fiir kleine
Ansprachen und grofie Biihnen

Jdarstent

ISBN 978-3-98584-224-7

»Rhetorik-Training kompakt« von Vera F. Birkenbihl ist das perfekte
Tool, um IThre Kommunikationsfahigkeiten effizient zu schirfen. Ob fiir
ein unerwartetes Meeting oder eine spontane Prédsentation, hier finden
Sie prdzise Techniken fiir sofortige Erfolge. Knackiges Fachwissen,
zielfiihrende Ubungen und prignante Tipps — komprimiert und ohne
Umwege.

Dieses Buch garantiert schnelle Erfolge und ist ideal fiir alle, die kurz-
fristig ihre rhetorische Uberzeugungskraft stirken mochten — sei es
fiir geschéftliche Meetings oder iiberraschende Redeanlédsse. Erzielen
Sie unmittelbare Verbesserungen, die Ihr Selbstvertrauen und IThre
Ausstrahlung merklich steigern. Dieses Buch ist Ihre rhetorische
Erste-Hilfe-Box: praktisch, handlich und immer einsatzbereit.

Mit »Rhetorik-Training kompakt« sind Sie immer bestens geriistet,
um rhetorisch zu glinzen - schnell, wirkungsvoll und mit minimalem
Aufwand. Ein Muss fiir jeden, der eine sofort spiirbare Verbesserung
seiner Kommunikationsfihigkeiten anstrebt.

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de



Was sind lhre personlich angelegten Talente
und wie konnen Sie sie fordern?

DER
PERSONLICHE

ERFOLG

Der ultimative Weg zur

eren Selbsteinschatzung

&
(uncu sanT)

ERFOLG

ezpERTOIRE oriEumERVNG

Stirken und Talente entdecken und
gezielt einsetzen

ISBN 978-3-98584-217-9

In »Der personliche Erfolg« zeigt IThnen Vera F. Birkenbihl, wie Sie Ihre
verborgenen Talente und Stdrken identifizieren und gezielt einsetzen
konnen. Es wird Thnen nicht nur theoretisches Wissen geboten, sondern
praxiserprobte Methoden und Checklisten, die Ihre personliche und
berufliche Entwicklung revolutionieren werden.

Mit einzigartigen Ubungen finden Sie heraus, was in Thnen steckt, und
Vera F. Birkenbihl zeigt IThnen, wie Sie diese Fihigkeiten gewinnbrin-
gend einsetzen. Spiiren Sie den Nervenkitzel, wenn Sie erkennen, wa-
rum bestimmte Situationen IThnen Unbehagen bereiten und wie Sie dies
dndern konnen. Lassen Sie sich nicht ldnger von ungenutztem Potenzial
bremsen - entfesseln Sie Ihre innere Stirke und gehen Sie den Weg zu
mehr Lebensfreude und Erfolg. Dieses Buch ist Ihr Schliissel zu einer
neuen Ara der Selbsterkenntnis und des Triumphs.

Bestens geeignet fiir: Berufstétige und Fachkrifte, Studenten und junge
Erwachsene, Eltern und Erzieher, Coaches und Trainer, Selbsthilfe- und
Personlichkeitsentwicklungs-Enthusiasten.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Konnen Storys uns verdandern?
Und was sind starke oder schwache Storys?

STORY
POWER

100% praxistauglich:
Aha-Erlebnisse und Spafl garantiert!

ISBN 978-3-98584-200-1

Uberarbeitete Neuauflage!

Im ersten Teil dieses Buches zeigt die Bestseller-Autorin anhand zahl-
reicher Fallbeispiele, wie wichtig Sprachbilder und emotional anspre-
chende Geschichten — also Storys - fiir jeden von uns sind. Dies gilt auch
fiir Menschen, die das nicht glauben wollen, denn Storys beeinflussen
unser Denken und Handeln ganz unmittelbar. Sie prigen unser Weltbild
und die Art, wie wir uns selbst sehen. Im zweiten Teil gibt uns Vera F.
Birkenbihl einige Storys mit auf unseren Lebensweg.

Dieses Buch ist ein Buch-Seminar: Es enthélt alles, womit wir unser
Privatseminar gestalten konnen, inklusive kleiner Trainingsaufgaben.
So stellen sich sofort prigende Aha-Erlebnisse ein und wir haben Spal3
an den Verdnderungen, die dieses Buch bewirkt.

»Die Macht der Geschichten sollte jedem, der mit Menschen zu tun hat
und sich selbst besser verstehen will, bewusst sein. Absolut empfehlens-
wertl«

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de



Das umfassende Birkenbihl-Standardwerk:
So werden Sie vom Gehirn-Besitzer zum
Gehirn-Benutzer!

BEST OF

BIRKENBIHL

Alles, was man iiber das Denken und Lernen wissen muss

Jdarsicht

ISBN 978-3-98584-245-2

Die Birkenbihl-Methoden unterstiitzen seit Jahrzehnten Kinder und
Erwachsene in ihrem Denken und Lernen. Sie helfen, das Wissen aus
Alltag, Arbeit und Schule effizient zu verarbeiten und zu festigen. Die
gehirn-gerechten Arbeitstechniken erleichtern das Erlernen von Fremd-
sprachen und helfen dabei, die Grundregeln der Kommunikation zu
vertiefen und sich bestens auf Priasentationen und Tests vorzubereiten.

In »Best of Birkenbihl« sind die wichtigsten und erfolgreichsten Lern-
modelle von der Expertin Vera F. Birkenbihl zusammengefiihrt, um die
eigenen Potenziale zu nutzen und voll zu entfalten:

v Ubungen, Tipps und KaWas zu Kommunikation, Fragetechnik und
Rhetorik

v Denkwerkzeuge fiir den Alltag
v' Assoziative Lernspiele
v Gehirn-gerechtes Lernen

v Fremdsprachen lernen mit der Birkenbihl-Methode

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Stellen Sie sich vor, wie es sich anfiihlt,
in eine neue Sprache einzutauchen ohne
Stress und Frustration!

SPRACHEN

LERNEN
LEICHTGEMACHT!

Mit der Birkenbihl-Methode Fremdsprachen lernen

rwaﬂL cue 4 . Eemicuiconc.

.SPRAC HE

espsxroms

ISBN 978-3-98584-202-5

Sprachenlernen - aber bitte gehirn-gerecht! Der bekannte Birkenbihl-
Klassiker! Sprachenlernen muss weder schwierig noch zeitraubend sein
und ist viel einfacher, als Sie bisher gedacht haben. Denn die Birkenbihl-
Methode zum gehirn-gerechten Sprachenlernen zeigt einen Weg, den
sogar Lernmuffel gehen kénnen:

v Vokabelpauken ist verboten.

v Bis zu 75 % der Lernarbeit wird an das Unterbewusste delegiert und
dadurch eingespart.

v’ Grammatiklernen ist unnétig (wenn auch erlaubt).

Mit dieser Anleitung der bekannten Coaching-Koryphée Vera F. Birken-
bihl kann jeder schnell und miihelos Fremdsprachen lernen! Vera F.
Birkenbihl hat nach dieser erprobten Methode mehrere Sprachkurse
konzipiert (u.a. Englisch, Franzosisch, Spanisch, Italienisch), die beim
Klarsicht Verlag erhéltlich sind - Sie kdnnen also sofort loslegen!

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de




Eine spannende Reise in die Welt der
chinesischen Sprache und Kultur

Thomas Gonschior
VON NULL AHNUNG
ZU ETWAS

CHINESISCH

Mit praktischen Tipps zum Erlernen der Sprache

Mit Sprache die chinesische
Kultur & Mentalitat verstehen

Jarsicht

ISBN 978-3-98584-229-2

Dieses Buch o6ffnet Thnen die Tiir zu einer der &dltesten und faszinie-
rendsten Zivilisationen der Welt. Mit einer einzigartigen Lernmethode
und tiefen kulturellen Einblicken zeigt es Thnen, wie die chinesische
Sprache funktioniert und welche Denkweisen sie priagen. Ein Buch, das
nicht nur Sprachkenntnisse vermittelt, sondern auch ein tiefes Ver-
stdndnis fiir die chinesische Lebensweise und Traditionen.

Diese Buchreihe richtet sich an alle, die sich fiir das Lernen fremder
Sprachen und Kulturen begeistern. Sie verbindet fundiertes sprach-
liches Wissen mit faszinierenden Einblicken in die jeweiligen Kulturen
und Lebensweisen.

Durch die Verkniipfung von Sprache und Kultur in einer spielerischen
und leicht zugédnglichen Weise, eréffnet diese Reihe Thnen neue Ho-
rizonte und erweitert Ihr Bewusstsein fiir die Vielfalt menschlicher
Ausdrucksformen. Ob Sie nun beruflich, akademisch oder aus reinem
Interesse eine neue Sprache erlernen mochten — diese Biicher bieten
Thnen die Werkzeuge und Inspiration, die Sie benotigen, um erfolgreich
und mit Freude in die neuen Sprachwelten einzutauchen.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Eine kompetente Einfiihrung
in die Geheimnisse der japanischen
Sprache und Kultur.

VON NULL AHNUNG
ZU ETWAS

JAPANISCH

Mit praktischen Tipps zum Erlernen der Sprache

Mit Sprache die japanische
Kultur & Mentalitat verstehen

Idlarsient

ISBN 978-3-98584-239-1

Dieses Buch bietet eine besondere Lernmethode, die Vokabelpauken
iiberfliissig macht und Ihnen gleichzeitig tiefgreifende Einblicke in die
japanische Denkweise und Kultur bietet. Wie von selbst lernen Sie die
Struktur der Sprache kennen und entdecken, wie sie die Wahrnehmung
und das Denken ihrer Sprecher beeinflusst. Ein faszinierender Weg,
die Welt der japanischen Sprache und Kultur zu entdecken und zu ver-
stehen.

Diese Buchreihe richtet sich an alle, die sich fiir das Lernen fremder
Sprachen und Kulturen begeistern. Sie verbindet fundiertes sprach-
liches Wissen mit faszinierenden Einblicken in die jeweiligen Kulturen
und Lebensweisen.

Diese Reihe eroffnet Thnen neue Horizonte und erweitert Thr Bewusst-
sein fiir die Vielfalt menschlicher Ausdrucksformen. Ob Sie nun beruf-
lich, akademisch oder aus reinem Interesse eine neue Sprache erlernen
mochten - diese Biicher bieten Ihnen die Werkzeuge und Inspiration, die
Sie benétigen, um erfolgreich und mit Freude in die neuen Sprachwelten
einzutauchen.

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de



Ein Buch, das lhnen nicht nur Sprachkenntnisse
vermittelt, sondern auch Ihr Verstandnis der
tirkischen Kultur nachhaltig erweitert.

VON NULL AHNUNG
ZU ETWAS

TURKISCH

Mit praktischen Tipps zum Erlernen der Sprache

Mit Sprache die tiirkische
Kultur & Mentalitét verstehen

Idlarstent

ISBN 978-3-98584-241-4

Begeben Sie sich auf eine faszinierende Reise in die tiirkische Sprache
und Kultur - ein Abenteuer, das nicht nur Thr Sprachwissen, sondern
auch Thr Verstindnis fiir eine einzigartige Lebensweise vertieft.

Mit einer innovativen Lernmethode und wertvollen Einblicken in die
tiirkische Mentalitdt und Lebensweise bietet es mehr als nur Sprach-
unterricht. Sie lernen die Besonderheiten der tiirkischen Sprache kennen
und verstehen, wie sie das Denken und die Kultur ihrer Sprecher beein-
flusst. Diese Buchreihe richtet sich an alle, die sich fiir Sprachen und
Kulturen begeistern. Sie verbindet fundiertes Wissen mit spannenden
Perspektiven auf die jeweilige Lebensweise.

Durch die enge Verkniipfung von Sprache und Kultur auf spielerische
und zugingliche Weise erioffnet diese Reihe Thnen neue Perspektiven
und sensibilisiert Sie fiir die Vielfalt menschlicher Ausdrucksformen.
Ob aus beruflichem, akademischem oder personlichem Interesse — diese
Biicher bieten Thnen die Werkzeuge und die Inspiration, die Sie brau-
chen, um erfolgreich und mit Freude in die Welt der neuen Sprachen
einzusteigen.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




China und damit der gesamte asiatische Raum
sind auf dem Vormarsch. Doch was
bedeutet das fiir Sie und lhren Alltag?

CHINAS GRIFF
NACH
DER WELT

Die wahren Konsequenzen fiir den Westen

Warum wir die Herausforderung
ernst nehmen miissen

Jarstent

ISBN 978-3-98584-199-8

Hier erfahren Sie, warum der rasante Aufstieg dieser Lander nicht nur
Chancen, sondern auch erhebliche Herausforderungen fiir den Westen
mit sich bringt. Mit scharfsinnigen Analysen und provokativen Thesen
deckt dieses Buch auf, wie die Globalisierung unsere Welt verdndert und
welche Konsequenzen das fiir unsere Gesellschaft hat.

Verstehen Sie die wahre Bedeutung der wirtschaftlichen und politischen
Entwicklungen in Asien und die Notwendigkeit, den Blick nicht linger
abzuwenden. Analysieren Sie, welche geopolitischen Spannungen die
Weltwirtschaft ins Wanken bringen kénnten und welche Strategien
erforderlich sind, um in dieser neuen globalen Ordnung zu bestehen.

Seien Sie bereit, IThre bisherigen Vorstellungen in Frage zu stellen und
neue Perspektiven zu gewinnen. Lernen Sie, wie der Aufstieg Chinas Thr
Leben direkt beeinflusst und welche Mafinahmen Sie ergreifen miissen,
um in einer globalisierten Welt erfolgreich zu sein. Lassen Sie sich von
den faszinierenden Einblicken und tiefgriindigen Analysen fesseln, die
Thre Sicht auf die Welt verdndern werden.

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de




Ihr Gehirn ist wie ein Hochleistungscomputer -
doch Sie nutzen es nur
wie einen Taschenrechner?

BIRKENBIHLS
DENKWERZEUGE

K"K
ANALEGRAFFITI

Insider-Wissen
fiir Coaches und Teamleiter

Jarsieht

ISBN 978-3-98584-262-9

Vera F. Birkenbihl zeigt Thnen, warum herkémmliches Denken einem
intellektuellen Laufband gleicht, das Sie auf der Stelle treten ldsst. Mit
ihren unorthodoxen Denkwerkzeugen — Analograffiti, KaWa und KaGa -
sprengen Sie die Fesseln linearer Logik und erschlieffen sich einen
kreativen Kosmos, in dem Lernen leicht, Ideen zahlreich und Aha-Mo-
mente garantiert sind.

» Assoziatives Denken statt trockener Fakten: Lernen Sie, Ihr Wissen
wie ein Netz zu verkniipfen und dadurch kreativer und intelligenter
zu werden.

> Experimentieren statt Pauken: Praktische Ubungen und iiberra-
schende Selbsttests machen Schluss mit passivem Konsumieren — hier
wird Denken zum Abenteuer.

> Bisoziatives Brainstorming: Entdecken Sie, wie ungewohnliche Ver-
kniipfungen zu genialen Einfillen fiihren und warum Querdenker
die Welt verdndern.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv




Meetings? Zeitverschwendung.
Motivation? Fehlanzeige.
Innovation? Fehlinterpretation.

BIRKENBIHL
ON
MANAGEMENT

Management leicht gemacht: Das ABC fiir Fiihrungskrafte

MiragzeiTEe

Wie Sie mit frischen Denkansétzen Ihre
Fiihrungsqualitdten starken

ISBN 978-3-98584-256-8

Vera F. Birkenbihl macht damit kurzen Prozess. Statt leerer Phrasen
gibt sie IThnen ein Buch-Seminar, das die Fiihrung neu definiert. Mit
bewihrten Konzepten, die viele Manager zwar hétten kennen sollen -
aber nie verstanden haben:

> Meetings mit Hirn: Warum Besprechungen oft nur Beschéftigungs-
therapie sind — und wie sie wirklich produktiv werden.

> Sprache als Fiithrungsinstrument: Wie Sie kommunizieren, ohne dass
Thre Worte im Manager-Nirwana verpuffen.

» Verlernen statt nur Lernen: Wie Sie und Thr Team endlich aus ver-
alteten Routinen ausbrechen.

» Mitarbeiter fiihren heiit loslassen: Wer klammert, kontrolliert und
gédngelt, bekommt keine Leistung, sondern innere Kiindigungen.

Dieses Buch zeigt IThnen nicht, wie Sie der beste Chef der Welt werden.
Sondern wie Sie endlich fithren, ohne dass Ihre Leute innerlich schon
die Tage bis zu ihrem Absprung zéhlen.

Lust auf Sprachen lernen? Ja bitte, aber gehirn-gerecht!

www.birkenbihl-sprachen.de



Sie glauben, Sie haben das Sagen? Falsch!
Wer redet, verliert. Wer fragt, fiihrt.

FRAGETECHNIK
SCHNELL
TRAINIERT

FARIGKEIT
2vZUHBREN GESCHLOSSENE
- FRAGEN ...,

Das Trainingsprogramm fiir lhre
erfolgreiche Gesprachsfiihrung

Jarstint

ISBN 978-3-98584-258-2

Und wenn Sie das nicht glauben, dann fragen Sie sich doch mal selbst:
Wie oft haben Sie in Verhandlungen, Meetings oder Verkaufsgesprachen
einfach drauflosgeredet — nur um dann mit einem »Nein« abgespeist
zu werden?

Vera F. Birkenbihl, die Meisterin der gehirn-gerechten Kommunikation,
zeigt Thnen in diesem Buch, wie Sie Ihre Fragetechnik auf Hochleistung
trimmen. Ein absolutes Praxis-Training mit cleveren Ubungen, das
IThnen beibringt, wie Sie Gespréiche lenken, Widerstinde aufweichen
und Entscheidungen zu Ihren Gunsten beeinflussen.

> Fragen statt verzweifeln: Wie » »Nein« war gestern: Wie Sie mit

Sie mit klugen Fragen selbst dem der Anti-Nein-Strategie endlich
wortkargsten Gegeniiber zum zum Abschluss kommen.
Reden bringen. > Rhetorische Tricks fiir den All-
» Verhandlungs-Jiu-Jitsu: Wie tag: Lernen Sie, wie Sie Gespri-
Sie mit minimalen Fragen maxi- che zu Threm Vorteil gestalten.

male Wirkung erzielen.

Achtung Gehirn aktivieren! Samtliche Birkenbihl Seminar-Videos gibt's auf

www.birkenbihl.tv



Worte konnen ligen, aber der Korper nicht. Wahrend Sie noch akribisch an den
richtigen Formulierungen feilen, plappert lhre Kérpersprache munter drauflos -
oftin einem ganz anderen Tonfall. Hochste Zeit, dieses unbewusste Geplauder zu
entschliisseln und endlich zu verstehen, was lhr Gegeniiber wirklich sagt.

Vera F. Birkenbihl, die Meisterin des gehirn-gerechten Lernens, 6ffnet lhnen die
Augen fur die subtile Welt der nonverbalen Signale. Mit unnachahmlichem Witz
und messerscharfer Analyse zeigt sie, wie Sie Mimik, Gestik und Haltung nicht
nur deuten, sondern gezielt einsetzen. Auf den ersten Blick werden Sie erkennen:

» Wer lugt - und wer nur hoflich schweigt.

» Warum der »erste Eindruck« oft vollig danebenliegt.

» Wie Sie Ihren Chef, Ihren Partner oder lhre Schwiegermutter richtig
entschlisseln.

Sie mochten andere Menschen besser verstehen? Dann lernen Sie zuerst, sich
selbst zu durchschauen. Wer seine eigene Korpersprache kennt, durchschaut die
der anderen mit Leichtigkeit.

Augen auf! Die spannendste Unterhaltung beginnt nicht im Kopf - sondern direkt
vor |hrer Nase!

Uber drei Millionen Menschen haben erfolgreich ihre Sprachkurse, Biicher, Tonaufnahmen
sowie Videos angewendet, und tiber 350.000 Menschen haben sie in Vortrégen und Semi-
naren live erlebt. Ihre Biicher sind bis heute Bestseller. Auch die »Birkenbihl-Methode
Fremdsprachen zu lernen« wurde von ihr entwickelt.

Sie war die Leiterin des Instituts fiir gehirn-gerechtes Arbeiten und zahlt noch heute zu den
ganz GroBen der Seminar- und Coaching-Szene. Die Erfolgstrainerin studierte in den USA
Psychologie und Journalismus und begann dort 1970 mit ersten Vortrégen und Seminaren
in Industrie und Wirtschaft. Ende 1972 kehrte sie nach Europa zuriick und fiihrte ihre
Seminartétigkeit sehr erfolgreich fort. Zu ihren Kunden zéhlten BMW, LBS, Sony, IBM,
Procter & Gamble, Siemens, 3M, Henkel, Mercedes, Hewlett Packard u.v. a. Bis zu ihrem
Lebensende im Dezember 2011 war sie als freie Autorin und Trainerin tatig.

Mehr Infos und weitere Verdffentlichungen auf

. ISBN978-3-98584-261-2
www.klarsicht-verlag.de ‘
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www.birkenbihl.tv
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