
Der Körper des Parodon-
tologen spricht

Wenn der Parodontologe eine
Mitarbeiterin lobt, kritisiert,
oder motiviert, kurz: mit ihr

spricht, ist die Körpersprache
genau so wichtig wie der In-
halt seiner Formulierungen.
Denn die Signale, die er be-
wusst oder unbewusst durch
seine äußere Erscheinung und
durch seine Körpersprache
aussendet,werden von der Ge-
sprächspartnerin als Teil sei-
ner Botschaft gedeutet. Durch
seine Körpersprache ver-

mittelt er entscheidende Sig-
nale bezüglich seines Selbst-
wertgefühls und seiner Selbst-
einschätzung, des Inhaltes 
seiner Worte und seiner Ein-
stellung zur Mitarbeiterin.
Im besten Fall stimmen Laut-
und Körpersprache überein.
Denn dann wirkt der Parodon-
tologe authentisch und glaub-
würdig. Je harmonischer Bot-
schaft und körpersprachlicher
Ausdruck zusammenpassen,
desto eher wird er seine Mit-
arbeiterin überzeugen,ihr Ver-
trauen gewinnen oder im Ge-
spräch seine Ziele erreichen.

Dies bedeutet: Die Einstellung
ist entscheidend.Wer zum Bei-
spiel mitarbeiter- und lösungs-
orientiert kritisieren will, wird
dies automatisch auch durch
seine Körpersprache kom-

munizieren. Wer
allerdings mitteilt,
er wolle mit der
Dentalhygienike-
rin gemeinsam
eine Lösung fin-
den, sie in Wirk-
lichkeit jedoch
am liebsten nie-
derbrüllen würde,
weil er sich so 
über sie ärgert,
den wird seine
Körpersprache
verraten: Der Kör-
per lügt nicht.
Der Parodonto-
loge kann nonver-
bale Signale ganz
bewusst einset-
zen, um den Ge-
sprächsverlauf zu
steuern: Durch ei-
ne offensiv ein-
gesetzte Körper-
sprache gibt er 
zu verstehen: „Ich

bin offen für das Gespräch, ich
möchte mich auf dich einlas-
sen und dir mit Sympathie 
begegnen.“ Mit Signalen wie
Kopfnicken kann er seine ver-
balen Äußerungen bekräfti-
gen und der Gesprächspart-
nerin zeigen, was er von ih-
ren Worten hält (Ablehnung,
Skepsis, Zustimmung, Be-
geisterung). Kopfnicken oder

Ko p f s c h ü t t e l n
etwa drücken
Zustimmung oder
Ablehnung aus.
Wichtig ist vor al-
lem der Blick-
kontakt: Mit ihm
stellt er eine Ver-
bindung zur Mit-
arbeiterin her –
das ist in prob-
lematischen Ge-
sprächssituatio-
nen von beson-
derer Bedeutung.
Die lautlose Be-
redsamkeit des
Parodontologen
spielt auch bei der
Gesprächseröff-
nung eine Rolle.
Denn dann tasten
sich die Körper
der Gesprächsbe-

teiligten – im bildlichen Sinne –
ab; Zahnarzt und Mitarbeite-
rin versuchen zu interpretie-
ren, was der andere beabsich-
tigt. In dieser Phase gilt: Worte
werden auf die Goldwaage ge-
legt und dahingehend über-
prüft, was sie „wirklich“ mei-
nen. Die Mitarbeiterin wird
den Chef genau beobachten,
um etwa im Kritikgespräch zu
erkennen, was er vorhat, und
ihre Gesprächsstrategie ent-
sprechend ausrichten.
Die Körpersprache ist ent-
wicklungsgeschichtlich älter
als die Begriffssprache, mit

diesem Kommunikationsme-
dium drücken wir zu einem
großen Teil unsere Gefühle
aus.Gefühle zu interpretieren,
ist immer schwierig.Wenn ein
Parodontologe aber weiß,dass
die Mitarbeiterin seine non-
verbalen Äußerungen genau
unter die Lupe nehmen wird,
tut er gut daran, seine Körper-
sprache zu kontrollieren.
Allerdings sollte der Paro-
dontologe die „Vokabeln“ der

Körpersprache nicht einstu-
dieren, denn darüber würde 
er seine Authentizität einbü-
ßen.Vielmehr muss sie im Ein-
klang mit der Gesamtpersön-
lichkeit weiterentwickelt wer-
den. Die Aussendung körper-
sprachlicher Signale darf nie
zum Selbstzweck geraten – 
ansonsten üben sie eine mani-
pulierende Wirkung aus: Die
Mitarbeiterin bemerkt dies
und ist verstimmt.

Der Körper der 
Mitarbeiterin spricht

Die nonverbalen Signale, die
Gestik und Mimik der Mit-
arbeiterin geben dem Paro-
dontologen gleich in meh-
rerer Hinsicht Aufschluss:
Wenn das verbale Verhalten
mit dem nonverbalen über-
einstimmt, kann er davon
ausgehen, dass sie auch
denkt, was sie sagt.

Bei Abweichungen kann in 
der Regel das nonverbale 
Verhalten als aussagekräfti-
ger bewertet werden – wir kön-
nen unsere Körpersprache nur
zu einem gewissen Teil aktiv
lenken, auf die Gestaltung des
gesprochenen Wortes haben
wir größeren bewussten Ein-
fluss. Die Assistentin, die vom
Chef kritisiert wird und verbal
der Berechtigung der Kritik
zustimmt, deren Körperspra-
che jedoch ein anderes Lied
singt, ist mit hoher Wahr-
scheinlichkeit ganz und gar
nicht mit den kritischen Äuße-
rungen einverstanden.
Am nonverbalen Verhalten er-
kennt man also deutlich, in
welcher Stimmung sich die
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Die Bedeutung der Körpersprache im Mitarbeitergespräch  

Nonverbale Signale – Wenn Körper (miteinander) sprechen
„Wir können nicht nicht kommunizieren“: Das geflügelte Wort des Kommunikationspsychologen Paul Watzlawick verweist auf die Tatsache, dass wir
zu nur 7 Prozent über den Inhalt des gesprochenen Wortes wirken, die Stimme macht immerhin 38 Prozent aus. Zu 55 Prozent jedoch entscheidet die
Körpersprache über unsere Wirkung auf andere Menschen – die Zahlen gehen auf Untersuchungen des Psychologen Albert Mehrabian zurück.Wenn
der Parodontologe im Mitarbeitergespräch seine Ziele erreichen will, sollte er die lautlose Beredsamkeit der nonverbalen Kommunikation nutzen.

Die Körpersprache vermittelt ganz entscheidende Signale an das Gegenüber
und legt so den Grundstein der Kommunikation – bewusst oder unbewusst!
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Fortsetzung auf Seite 10

Auch die Gestik, also die Verwendung von Händen und Armen, kann Bände
sprechen. Freie Handhaltungen und ausgeladene Gesten zeugen von
Handlungsbereitschaft und Offenheit.
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