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Wie die Körpersprache das 
Gespräch manipuliert 
Austricksen unfairer Manipulation 
Liebe Leserin, lieber Leser, Sie sind im dritten Teil dieses 
Handbuchs angelangt.  

Akzeptierend, dass wir manipulieren und manipuliert wer-
den, soll nun gezeigt werden, wie gegen eingesetzte Mani-
pulation geschickt vorgegangen werden kann. 

Bringt es Ihnen einen Vorteil, wenn Sie manipuliert wer-
den, dann gibt es keinen Grund gegen den Manipulations-
Versuch vorzugehen.  

Fürchten Sie hingegen einen Nachteil, sollen und dürfen 
Sie die Manipulation entlarven. Dann können Sie selbst 
entscheiden, wie Sie weiter verfahren wollen. 

Manipulation, die Ihnen eindeutig einen Nachteil bringen 
kann, wird in Folge als ‚unfaire Manipulation‘ bezeichnet. 

Auch wenn es sicher ist, dass wir uns nicht immer und 
überall vor Manipulationen wehren können (oder wollen), 
soll es zumindest jedem selbst überlassen sein, mit ‚wa-
chen Augen‘ durchs Leben zu schreiten. 

Wer es will und es für sinnvoll erachtet, sollte sich ‚trick-
reich‘ gegen ungewünschte Manipulationsversuche wehren. 
Tricksen Sie den Manipulierenden aus! 

Starten wir mit dem oben beschriebenen Effekt des Sich 
Spiegelns – und zwar aus der Sicht, wie Sie diesen in Ih-
rem Sinne – und damit manipulierend – einsetzen können. 
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Nonverbale Gesprächsübernahme 
Wir halten fest, dass durch das körpersprachliche Spiegeln 
der Gesprächspartner etwas Positives wahrnimmt. Deshalb 
lautete weiter oben die Empfehlung, besonders zu Beginn 
eines Gesprächs die Körpersprache zu spiegeln, zumindest 
so lange, bis der Gesprächspartner keinen Argwohn mehr 
wähnt. 

Wenn unser Tipp lautet, die Körpersprache des Gesprächs-
partners zu imitieren bedeutet das, dass Sie die Körperhal-
tung einnehmen, die der andere vorgibt. 

Ihr Gesprächs-
partner … Bisher: Sie … 

… legt beide Hände auf 
den Tisch. 

Ihre Hände liegen auf 
Ihrem Schoß 

 

… legen beide Hände auf den Tisch 

 

… beugt sich zu Ihnen 
vor. 

Ihre Hände liegen auf dem 
Tisch.  
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… beugen sich vor 

 

… stützt seinen Kopf mit 
der rechten Hand. Sie sind vorgebeugt.  

 

… stützen Ihren Kopf mit der linken Hand. 
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Sie sind nun in dem gewünschten stressfreien Status für 
beide angelangt. Aber: Sie sind körpersprachlich immer 
gefolgt. 

Bestimmt kennen Sie den Spruch „Wer fragt führt“. Ge-
meint ist, dass der Fragende den Gesprächsablauf vorgibt 
und damit bestimmt. Der Fragende ist stärker. 

Wollen Sie im Gespräch immer folgen? Nein! Sie wollen ja 
schließlich etwas ‚verkaufen‘. Ihre Idee, Ihr Angebot, soll 
übernommen werden. 

Deshalb heißt es jetzt, dass Sie die Spiegelung der Körper-
sprache vorgegeben. Nehmen Sie Ihre Hände vom Tisch 
und lehnen sich weit zurück, so als wollten Sie das Gespro-
chene kurz ungestört reflektieren. 

 
 

Sie werden höchstwahrscheinlich beobachten, dass sich 
Ihr Gesprächspartner nun auch zurücklehnt. 
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Unbewusst spiegelt er Sie. Bravo! Sie übernehmen die 
Führung. „Ich habe da eine Frage …“ Dabei stützen Sie 
nun Ihren Kopf mit der linken Hand ab. Ihr Zeigefinger 

stützt die Wange. 
 

„Was könnte geschehen, wenn …“ Ihr Gesprächspartner 
nimmt die gespiegelte Haltung an. 
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Er überlegt kurz, bevor er Ihnen antwortet. Nun nehmen 
Sie Ihre Hand vom Kopf und beugen sich interessiert nach 

vorn. „Das hört sich interessant an …“ 
 

Nach wenigen Augenblicken wird Ihr Gesprächspartner 
durch das Vorbeugen seines Körpers die räumliche Dis-

tanz zu Ihnen verringern. Er hört aufmerksam und gut zu. 
 

Sie dominieren das Gespräch und bestimmen, wie es 
geführt wird. 

Bitte betrachten Sie das oben gezeigte Beispiel nur als 
solches. Mit dieser Manipulation befinden Sie sich bereits in 
der höheren Sphäre der Rhetorik. 

Wenn Sie diese Technik trainieren wollen, sollten Sie – wie 
üblich bei solcher Art Training – erst einmal andere Men-
schen im Dialog beobachten, bevor Sie selbst aktiv wer-
den. Wie an anderer Stelle bereits mehrfach betont: Ver-
meiden Sie negative Körpersignale, wie das Verschränken 
der Arme vor dem Körper. Diese Haltung kann (unbewusst) 
unangenehm beim Gesprächspartner ankommen, sodass er 
sich ebenso verschließt. Das wäre kontraproduktiv. 
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