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Körpersprache lesen - Selbsttest!
Vortrag, Seminar, Training & Coaching 
für eine überzeugende Körpersprache.



©
 S

ab
rin

a 
O

lss
on

 In
st

itu
t

1

KÖRPERSPRACHE LESEN
Im dem nun folgenden Selbsttest können Sie sich vor Augen führen, wie gut Sie sich bereits mit Körpersprache auskennen.
Dies ist in sofern für Sie wichtig, um Potentiale oder auch „No Gos“ zu erkennen.

Kreuzen Sie die für Sie zutreffende Antwort an (jeweils nur eine Möglichkeit), die Auflösung
besprechen wir dann bei der Abendveranstaltung.

1. Ihr Gesprächspartner verschränkt die Arme. Was geht in ihm vor?
a. Er lehnt Sie ab.
b. Er schenkt Ihnen seine gesamte Aufmerksamkeit.
c. Sie können das nicht beurteilen.

2. Dein Gesprächspartner ist Rechtshänder. Er berichtet Ihnen von seiner Erfolgsstory des gestrigen Abends und schaut immer wieder oben rechts in die Ecke.
a. Sie glauben ihm alles, seine Schilderung klingt überzeugend.
b. Er übertreibt und flunkert kräftig.
c. Sie können das nicht beurteilen.

3. Sie beobachten einen Redner auf der Bühne. Er verdeckt seinen Schritt, steht jedoch standfest also breitbeinig da.
a. Ein selbstsicherer Typ, der weiß was er macht.
b. Ein eher zurückhaltender, ängstlicher Typ.
c. Sie können das nicht beurteilen.

4. Ein anderer Redner tritt auf die Bühne, ein Familienvater, der sehr emotional vorträgt, wie ihm das Wohl seiner Familie am Herzen liegt. Dabei ist seine linke
Hand die ganze Zeit in der Hosentasche.
a. Sie sehen ihn als ein Vorbild.
b. Sie glauben ihm eher nicht.
c. Sie hoffen, dass er einen Ehering an der linken Hand trägt.
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5. Sie möchten einen neuen Mitarbeiter einstellen. Auf Ihre Fragen hin antwortet der Bewerber, dass ihm am neuen Job die Computerarbeit besonders
wichtig ist. Dabei legt er seine Stirn in 3 Falten.
a. Sie erkennen seine überspielte Unsicherheit.
b. Sie erkennen, dass er flunkert.
c. Sie erkennen, dass dies ihm wirklich wichtig ist.

6. Auf Ihre Frage ob er Karriere machen möchte und ein Team führen möchte, dreht er in diesem Moment seine Beine leicht zur rechten Seite.
a. Sie trauen ihm diese Tätigkeit nicht zu.
b. Ihnen ist nun klar, er passt hervorragend in das Team.
c. Sie können das nicht beurteilen.

7. Auf Ihrer Veranstaltung - später am Abend - begegnen Sie einem auffälligen Typen, mit avantgardistischen Haarschnitt und Designeroutfit. Da er Ihnen
als Netzwerkpartner jedoch wärmstens empfohlen worden ist, überlegen Sie, wie Sie ihn am besten ansprechen.
a. Ihre Schuhe sind außergewöhnlich, die waren bestimmt nicht im Angebot?
b. Ihre Schuhe sind ein Hingucker. Sicher haben Sie lange danach gesucht?
c. Darf ich mich vorstellen, ich bin der Firmeninhaber und mir gehört dieser ganze Gebäudekomplex, der hat sogar einen Architekturpreis

gewonnen. Wollen Sie sich noch ein Bild von den oberen Räumlichkeiten machen?

8. Im Laufe des Abends treffen Sie auch einen weiteren jungen Mann, diesmal mit einer Kurzhaarfrisur und ziemlich sportlich gekleidet. Bei der Begrüßung
zerquetscht er Ihnen fast die Hand. Auch dieser Mann trägt auffällige Schuhe und auch bei ihm stehen Sie vor der gleichen Herausforderung wie zuvor.
Welche Frage halten Sie diesmal für am treffendsten, a, b oder c?

9. Jetzt steht die Begrüßung der neuen Agentur an. Drei Handschläge kommen Ihnen ganz normal vor, nur Frau Schmidt, die Agenturbesitzerin streckt zur
Begrüßung ihre gestreckte Hand aus und schüttelt zudem auch noch kräftig.
a. Frau Schmidt braucht im Gespräch besondere Aufmerksamkeit, daher konzentrieren Sie sich im weiteren Verlauf verstärkt auf sie.
b. Frau Schmidt braucht wohl noch etwas Zeit, daher konzentrieren Sie sich erst einmal auf die anderen Gesprächspartner.
c. Sie machen sich keine weiteren Gedanken dazu.

10. Sie führen eine komplexe Vertragsverhandlung und möchten endlich nach drei Anläufen eine Win-win Situation hinbekommen. Doch Ihr
Gesprächspartner lehnt sich zurück, verschränkt die Arme vor dem Oberkörper, senkt den Kopf und zieht seine Schultern vor der Brust zusammen.
Erwartungsvoll schaut er Sie an. Was ist passiert?
a. Auch dieser Versuch schlug leider fehl.
b. Sie haben es geschafft, dies war der Durchbruch.
c. Sie fahren Ihren Verhandlungsstil fort, denn Sie sind überzeugt, dass er seine Einwände Ihnen schon sagen wird.
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Sabrina Olsson, M.Sc. 
buero@sabrina-olsson.com

www.sabrina-olsson.com
© sabrina-olsson

Ich freue mich Sie zur Abendveranstaltung

„Geheimnisse der Körpersprache“ 

zu Begrüssen, Ihre Sabrina Olsson

Doc. 1608


