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Informiert zu sein ist eines der wichtigsten Anliegen, besonders im Berufsalltag. Durch die
Kenntnis der Kérpersprache gewinnen wir unschatzbare Informationen, die unsere Gesprachs-
partner nicht hinter Worten verbergen kdnnen. Im Gesprach mit der ZWL erklart Prof. Samy
Molcho, wie wichtig die Kérpersprache fiir Inhaber eines zahntechnischen Labors ist, die sich
als Unternehmer und Wettbewerber auf dem Markt durchsetzen wollen.

ie Wichtigkeit der nonver-
Dbalen Kommunikation wird in
ihrer Wirkung und Rolle, die

sie bei Gespriachen, Entscheidungen
und ihren Nachwirkungen spielt, mit
80 Prozent gegeniiber der verbalen mit
nur 20 Prozent bewertet. Durch das
bewusste Einsetzen der Kérpersprache
erzielen wir eine hohere Wirkung und
erwecken Vertrauen in unseren Ge-
sprachspartnern.

Jede rhetorische Kenntnis ist zwecklos,
wenn sie nicht zum richtigen Zeitpunkt
eingesetzt wird. Diesen kann man durch
das Wissen iiber Korpersprache erken-
nen. Verbale Sprache wird umgesetzt in
Korpersprache, als ware diese materiell
vorhanden - der Zusammenhang zwi-
schen beiden, vom Achselzucken bis
zum Zungenschlag wird deutlich. Es
wird klargemacht, dass keine Bewe-
gung zufallig ist. Was zufallig erscheint,
lasst sich im Zusammenhang mit den
Umstdnden und Zielen des Einzelnen
erkldren. Das bewusste Wahrnehmen
dieses Zusammenspiels ermdglicht die
Anderung unseres eigenen Verhaltens.
Korperausdruck entsteht unbewusst
oder wird vom Verstand kontrolliert und
gelenkt. Viele Menschen haben ver-

lernt, ihren Korper zu erleben und mit
ihm zu leben. Menschen verwenden viel
Zeit und Energie, um zur Muttersprache
noch weitere Sprachen zu lernen, es er-
scheint allerdings unerklarlich, warum
sich nicht mehr Zeit genommen wird,
die Primdrsprache zu verbessern - die
Sprache des Korpers.

Herr Prof. Molcho, welche Rolle spielt
Kérpersprache im Berufsalltag?

Eine sehr wichtige! Denn Gestik, Mi-
mik, Stimme und Korperhaltung spie-
geln die innere Haltung eines Men-
schen ganz direkt und unverfdlscht
wider. Ein Geschéftspartner bemerkt
also sehr schnell, ob ihm sein Gegen-
tiber verschlossen und kritisch oder of-
fen, freundlich und zugewandt gegen-
libersteht. Menschen vertrauen nur
denen, die ihnen zuganglich und ehr-
lich begegnen. Da der tatsdchliche
Charakter eines Menschen nicht mit
einem Blick erfasst werden kann, re-
agiert sein Instinkt, das sogenannte
.Bauchgefihl", auf die Kérpersprache.
Und auch wenn Sie das vielleicht nicht
glauben: Der Instinkt eines Menschen
reagiert grundsdtzlich vor seinem
Verstand.

Wenn Kérpersprache wie ein Reflex
funktioniert, kann sie demnach auch
nicht trainiert werden?

Nein, kann sie tatsichlich nicht. Sie
konnen zwar ganz bestimmte Bewe-
gungsabfolgen einstudieren, lhre Kor-
persprache ldsst sich aber nur durch
eine kritische Auseinandersetzung mit
Ihren eigenen Denk- und Gefiihlsmus-
tern verdandern. Schaffen Sie es also,
sich innerlich zu verdndern, folgt lhr
Koérper den neuen Gefiihls- und Hal-
tungsvorgaben wie von selbst.

Kénnen Sie das an einem Beispiel
erléutern?

Stellen Sie sich vor, der Laborinhaber
verschrankt wahrend des Gesprachs mit
seinem Verhandlungspartner die Arme
vor dem Brustkorb. Gleichzeitig erldu-
tert er die Vorteile einer bestimmten
Vorgehensweise oder einer neuen Tech-
nik.

Niemand wird sich seiner Argumen-
tation 6ffnen, solange er sich selbst
verschlieBt. Deshalb sollte sich der
Laborinhaber fragen: Warum &ffne ich
mich nicht? Wovor fiirchte ich mich?
Vor Uberforderung, Beleidigung, Miss-
trauen? Wie ist meine Einstellung
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gegeniiber meinen Geschaftspart-
nern? Sobald er mit sich im Klaren ist,
werden seine Arme ihn nicht mehr
reflexartig schiitzen missen. Das
wiederum signalisiert dem Gegen-
iber Offenheit.

Wo liegt, Ihrer Meinung nach, das
Kommunikationsproblem in zahntech-
nischen Laboren?

Initiiert wird es bereits wahrend der
Ausbildung. Von Jahr zu Jahr reduziert
sich der Gesichtskreis des Auszubil-
denden und beschrankt sich schluss-
endlich auf das Handwerk, also die
Anfertigung von Briicken, Kronen usw.
Spater, in seinem eigenen Labor, ge-
rat der Zahntechniker dazu noch in so
etwas wie eine FlieBbandproblema-
tik.

Bereitwillig kann man das aber nicht
nennen.

Natiirlich nicht. Er hetzt von einem
Projekt zum nachsten und ist darauf
angewiesen, dass ihm Zahnarztpraxen
Auftrdge verschaffen. Dabei ist der La-
borinhaber heute ldngst nicht mehr
nur Kiinstler, sondern auch Unterneh-
mer und Dienstleister, der kooperieren
und sich nach auB3en prasentieren
muss, um wettbewerbsfahig zu blei-
ben. Steht er jedoch seinem Ge-
schaftspartner in abwehrender Hal-
tung gegeniber, wird dieser wohl
kaum bereitwillig einer Zusammen-
arbeit zustimmen.

Was sind denn Zeichen fiir innere An-
spannung?

Sie sind leicht zu erkennen. Oft kommt
zu einem unkontrollierten Redefluss
oder der Suche nach Worten ein ner-
voses Umherschauen hinzu, so als
ware man auf der Suche nach etwas,
an dem man sich ,festhalten” kann.
Viele Menschen spielen mit ihren
Fingern oder Gegenstinden wie zum
Beispiel Kugelschreibern. Unsicher-
heit ist schnell zu durchschauen.
Deshalb ist gute Vorbereitung alles,
vor allem, wenn man sich als Labor
gut prdsentieren mochte.

Und wie kénnte das im Laboralltag
aussehen?

Die erste Begegnung ist die Allerwich-
tigste. Sind Zahntechniker und Ge-
schaftspartner erst einmal an einem
Punkt des gegenseitigen Verstehens
und bestenfalls Vertrauens angelangt,
ist auch der Boden fiir die Erlduterung
von Vor- und Nachteilen bestimmter
Techniken, Materialien etc. bereitet.
Und wie gesagt, wenn der Laborinhaber
gut vorbereitet, fiir Fragen gewapp-
net ist und sein Anliegen und Ziel klar
formulieren kann, steht einer erfolgrei-
chen Zusammenarbeit nichts mehr im
Wege.

Solche einfachen Dinge verbessern Ih-
rer Meinung nach die Situation?

Ja. Menschen wollen von ihren Mit-
menschen wahrgenommen werden,

damit sie das Geflihl haben, dass
sie existieren. Jeder Mensch fordert
dieses Recht auf seine Weise fiir sich
ein.

Und was geschieht, wenn man das
ignoriert?

Fiir den, der glaubt, sich durch Ignoranz
oder Distanz liber dieses Naturgesetz
hinwegsetzen zu kdnnen, verkehren
sich die Verhaltnisse in ihr negatives
Gegenteil. Denn man kennt die Trouble-
maker im Alltag, die sich durch ihre
standige Norgelei die Aufmerksamkeit
holen, die man ihnen verwehrt. Gerade
weil das Vertrauensverhaltnis zwischen
zwei Geschaftspartnern eine wichtige
Rolle spielt, miissen beide Parteien be-
sonders sensibel agieren.

Was raten Sie einem Zahntechniker,
der seine Kérpersprache verbessern
will?

Zuallererst sollte er sich selbst und sei-
nen Beruf gern haben. Das klingt ba-
nal, ist aber die Grundvoraussetzung
fir Erfolg in jedem Beruf. Der Erfolg
der zahntechnischen Tatigkeit ist zwar
nicht zwangsldufig an den Kontakt mit
vielen Menschen gekoppelt, jedoch
nimmt dieser Punkt in der heutigen
Zeit einen immer groBeren Stellen-
wert ein.

Je positiver das Menschenbild eines
Zahntechnikers, desto ehrlicher ist sein
Interesse an einer vertrauenswiirdigen
Zusammenarbeit. Ehrlichkeit wirkt sich
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in einer offenen und entgegenkommenden Kdrper-
sprache aus.

Und wie sieht das genau aus?

Ein leicht zur Seite geneigter Kopf, offene Augen und
leicht hochgezogene Augenbrauen bewirken beim Ge-
sprachspartner ein zugewandtes Lacheln. Ein solcher
Gesichtsausdruck wirkt nicht bedrohlich oder beleh-
rend. Er signalisiert Verstehen und verlangt nach mehr
Information. Zusammengezogene Augenbrauen, ein fi-
xierender Blick und ein aufrechter, steifer Nacken da-
gegen losen Riickzugstendenzen beim Gegeniiber aus.
Im Reflex weicht dieser dem Blick aus und verschrankt
vielleicht sogar die Arme, zum Schutz.

Eine kurze Zwischenfrage: Wird Kérpersprache eigent-
lich vererbt oder geprdgt?

Den Grundstock bilden sicherlich die Gene und das da-
mit angelegte Naturell. Im Verlauf des weiteren Lebens
priagen Eltern, Freunde, Gesellschaft, Kultur, Medien
und Erfahrungen die weitere Auspragung.

Wie geht der Laborinhaber mit Niederlagen, d.h. mit
.geplatzten” Verhandlungen um?

In solchen Fillen empfehle ich immer, sich zunédchst
selbst kritisch zu hinterfragen. Warum reagiert der Ge-
sprachspartner so? Konnte ich seine Fragen nicht be-
antworten? Hat er mich missverstanden? Was kann ich
tun, um die Situation zum Positiven zu wenden?
Meistens handelt es sich um unausgesprochene Dinge,
die sich im Laufe des Gesprachs aufgestaut haben und
sich an fiir den Laborinhaber unerklarlicher Stelle in
Form einer ,Beschwerde" Bahn brechen. Nur das offene
Gespréch kann fiir Aufkldrung sorgen und wieder eine
Basis fiir Sachlichkeit schaffen.

Und wenn die Chemie zwischen Zahntechniker und
Geschdftspartner einfach nicht stimmt?

Sollte die Frage nichtbesserlauten: Warum stimmt die
Chemie nicht? Natiirlich sind einem manche Men-
schen sympathischer als andere. Aber um einen Ver-
trag abzuschlieBen, muss man sich nicht gleich ,um
den Hals fallen" Ich empfehle, zu rekapitulieren, wie
das Gespréch verlief. Falls es einen zu sehr beschaftigt,
kann man den Kollegen auch direkt ansprechen und
hinterfragen, was die Griinde fiir die nicht zustande
gekommene Zusammenarbeit sind.

Herr Prof. Molcho, vielen Dank fiir das Gesprdch!
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