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Jeder von uns kann seine Träume leben und erfolgreich sein. Davon ist Max Finzel

überzeugt. 

Der erste Schritt auf deinem Weg zum Erfolg ist dir selbst bewusst zu machen, 

was du eigentlich erreichen willst. Höre in dich hinein, entwickle eine Perspektive, 

ein Ziel und eine Vision, um deine Richtung zu erkennen. Der zweite Schritt ist die 

Umsetzung. Hier geht es darum, dein Ziel im Auge zu behalten, durchzuhalten, 

gesund und fit zu bleiben, damit du die Power hast, deinen Weg zu gehen. Such dir 

Unterstützer, Mentoren und Vorbilder, die dich auf deinem Weg begleiten. Und lass

dich nicht von deinem Weg abbringen – auch Fehler und Rückschläge gehören

dazu. Nimm es mit Humor und setz deine Wünsche in die Tat um. 

Max Finzel gibt dir in 33 Impuls-Kapiteln konkrete, leicht umsetzbare Tipps und

praktische Übungen mit auf den Weg, damit du Schritt für Schritt »den Traum in

dir« leben kannst. Im Laufe seiner Karriere als Sportler und Musiker hat er selbst

bewiesen, dass wir unsere persönlichen Ziele erreichen können, wenn wir fokussiert,

mit einem guten Plan und voller Leidenschaft daran arbeiten. Wie auch dir das 

gelingt, beschreibt er in seinem Motivationsbuch voller inspirierender Tipps und

Geschichten. 

»In den vergangenen Jahren als Personal 

Trainer, Motivationscoach und Vortragsredner

habe ich eine entscheidende Erkenntnis 

gewonnen. Diese Erkenntnis lautet: 

Erfolg reiche Menschen, egal ob im Sport,

Beruf oder Privatleben, wissen genau, 

wohin sie wollen. Diese Menschen haben 

eine konkrete Richtung, in die sie streben. 

Und weißt du, was dabei richtig toll ist? 

Dir liegt die Welt zu Füßen! Du hast alle 

Möglichkeiten, kannst tun und lassen, was 

du willst. Du kannst jeden Tag nutzen, 

um das zu tun, was du tun möchtest. Das zu 

erleben, was du erleben möchtest. Das zu 

erreichen, was du erreichen möchtest.«

MAX FINZEL ist ausgebildeter Trainer, 

Autor, Musiker und Sportprofi. Der ehemalige 

Reck-Junioren-Europameister weiß, wie 

man aus Zielen Gold macht. Er arbeitete als 

Fitness-Manager und Personal-Trainer in

Deutschland und Kanada und leitete bis 2016

die Turn-Talentschule Grünstadt. 

Als Vortragsredner im Business- und Sport -

bereich ermutigt er zu kreativem Denken und

zum Weiterentwickeln persönlicher Stärken.

Seine Tipps kommen aus dem wahren Leben –

die außergewöhnliche und vielschichtige 

Karriere des Sportlers ist der beste Beweis,

dass sie zu hervorragenden Ergebnissen 

führen können. 

www.maxfinzel.de
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Echte Freude erkennen Sie an den Fältchen um die 
Augen; die Mundwinkel und Wangen sind nach oben 
gezogen.

Bei Ekel sind die Mundwinkel nach unten gezogen.

Eine Lippenseite wird nach oben gezogen.  
Ein Zeichen für Verachtung.

Angst: Die Lippen werden in die Horizontale 
 gezogen und die Augen weiten sich.
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Bei Überraschung weiten sich die Augen. Die gesamte Gesichtsmuskulatur sinkt nach  
unten und der Blick ist leer – typische Signale  
für Traurigkeit.

Ein Sorgengesicht: Kräuseln in der Mitte der Stirn 
und nach oben gezogene Augenbraueninnenseiten.

Die Zornesfalte zwischen den Augenbrauen  gepaart 
mit aufeinandergepressten Lippen bedeutet Wut.
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sich beide Augenbrauen nach oben und zusammen, die Augen können 
sich weiten. Die unteren Augenlider sind angespannt, und die Lippen 
ziehen sich verkrampft in Richtung Ohren [Bild Nr. 4]. 

Überraschung 
Wenn sich beide Augenbrauen zwar nach oben, aber nicht – wie etwa 
beim zornigen Gesichtsausdruck  – zusammenziehen und die Augen 
weit geöffnet sind, ist das ein Zeichen für Überraschung [Bild Nr. 5]. 
Zusätzlich kann auch der Kiefer nach unten fallen. Dabei muss zwischen 
positiver und negativer Überraschung unterschieden werden. Übrigens 
ist Überraschung ein Gefühl, das sehr häufig mimisch vorgetäuscht 
wird. Überreichen Sie Ihrem / Ihrer Liebsten beispielsweise ein lang er-
sehntes Geschenk zum Geburtstag und die Überraschung dauert länger 
als eine Sekunde, dann wusste er / sie höchstwahrscheinlich bereits von 
seinem / ihrem Glück. 

Traurigkeit  
Bei Traurigkeit verliert die Mimik generell an Spannung, der Gesichts-
ausdruck ist leblos. Die Augenbrauen sinken nach unten, und auch die 
Mundwinkel ziehen sich leicht nach unten. Zusätzlich haben wir das 
Gefühl, der Blick des traurigen Menschen gehe ins Leere [Bild Nr. 6]. 

Sorge 
Sorgt sich ein Mensch, dann ist ein charakteristisches mimisches Merk-
mal das waagerechte Kräuseln in der Mitte der Stirn [Bild Nr. 7]. Auch 
leicht angehobene Augenbrauen sind ein unfehlbarer Hinweis auf diese 
Emotion. Erzählen Sie beispielsweise Ihrem Gesprächspartner von ei-
nem geschäftlichen Problem und Sie bemerken Sorgenfalten auf seiner 
Stirn, dann macht er sich ehrlich Gedanken und bringt auf diese Weise 
seine Empathie zum Ausdruck. 

Wut 
Wut oder Zorn fühlt der Mensch häufig instinktiv, da bei dieser Emp-
findung automatisch das Kampf- oder Fluchtverhalten aktiviert wird. 
Kommt Ihnen zum Beispiel Ihr Chef oder ein Kunde im Fall einer Rekla-
mation mit einem wütenden Gesicht entgegen und sagt die charmanten 
Worte: »Ich wäre Ihnen sehr dankbar, wenn Sie sich darum kümmern 
könnten«, dann handeln Sie am besten schnell. 
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Wut oder Zorn erkennen Sie, wenn sich die Augenbrauen Ihres Ge-
genübers senken, die berühmte Zornesfalte zwischen den Augenbrauen 
sichtbar wird und die Lippen teilweise verblassen, weil sie aufeinander 
gepresst werden [Bild Nr. 8]. Zudem beginnen seine Augen zu glänzen 
und sind fokussiert. Sagt jemand »Ist schon okay« und zeigt dabei den 
beschriebenen Gesichtsausdruck, dann versucht er, seine Wut zu unter-
drücken. Eine waagrecht gekräuselte Stirn mit leicht nach oben gezoge-
nen Augenbrauen signalisiert Sorge. 

Pupil len verraten vieles 
Wollen Sie wissen, ob Sie jemand attraktiv oder begehrenswert findet, 
dann genügt häufig ein Blick in seine Augen. Große Pupillen verraten 
stets Zuneigung. Man hat herausgefunden, dass die Pupillengröße auch 
durch psychische Komponenten beeinflusst wird. Der für die Größe der 
Pupille verantwortliche Muskel ist über den Sympathikus indirekt mit 
dem limbischen System verbunden. Pupillenreaktionen sind also unab-
hängig von der Lichtintensität. Vergrößern sich die Pupillen, kann das 
ein Zeichen von Interesse sein, aber auch ein Zeichen von Angst, Erre-
gung oder Überraschung. Im zweiten Fall spricht man von »schreckge-
weiteten« Augen.

Beurteilen Menschen eine Situation negativ, fühlen sie sich über-
fordert oder haben kein Interesse, dann erschlafft der entsprechende 
Muskel und die Pupille verkleinert sich. Zusätzlich ziehen sich die Au-
genbrauen zusammen. Zusammengekniffene Augen sind eine Reaktion 
auf unangenehme Gedanken oder Gefühle. Schnelle Augenbewegun-
gen sind ein Zeichen von hoher Aktivität oder Nervosität. Bewegen 
sich die Augen dagegen sehr langsam oder kaum, kann hohe Belastung 
der Grund dafür sein. Allgemein gesprochen gelten nach oben gezo-
gene Augenbrauen als Zeichen von Interesse und positiven Gefühlen. 
Senkt jemand die Augenbrauen, deutet das eher auf negative Gefühle, 
Anspannung oder Unsicherheit hin. 

Ungereimtheiten,  die  hellhörig  machen 

Nicht nur mimische Mikroausdrücke können verraten, was jemand 
wirklich denkt oder fühlt. Der Mix aus gesprochenem Wort und Kör-
persprache ist der sichere Garant dafür, die Wahrheit zu erfahren. Bei 
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der Wahrheit passen Wörter und nonverbale Signale zusammen. Man 
spricht von einem kongruenten Verhalten. Die Armbewegungen, der 
Gesichtsausdruck und die Stimme (Tonlage, Rhythmus, Pausen, Dyna-
mik) entsprechen den Worten. 

Verhandeln Sie beispielsweise mit einem wichtigen Geschäftspart-
ner, der erklärt: »Ihr Angebot passt perfekt zu unserem Vorhaben«, und 
Sie nehmen gleichzeitig einen skeptischen Gesichtsausdruck wahr, dann 
liegt ein inkongruentes, ein nicht übereinstimmendes Verhalten vor. In 
solchen Fällen ist es angebracht, besonders aufmerksam zu sein. Bei den 
folgenden Ungereimtheiten sollten Sie besonders aufmerksam sein: 

Körpersprache vor  Wort 
Echte Gefühle zeigen sich vor den gesprochenen Worten. Stellen Sie 
sich vor, Sie treffen auf einen potenziellen Kunden, Sie begrüßen sich 
und der Kunde sagt: »Ich freue mich sehr, Sie zu sehen« – und erst nach 
den Begrüßungsworten erscheint ein Lächeln in seinem Gesicht. Die 
Wahrscheinlichkeit, dass er ein wenig flunkert, ist in diesem Fall rela-
tiv groß. Oder: Stellen Sie sich vor, ein Bankvertreter versucht Ihnen 
Fonds schmackhaft zu machen und Sie wollen sich vergewissern, dass 
Ihre Investition auch sicher ist. Also fragen Sie ihn: »Können Sie mir 
garantieren, dass ich keinen Verlust erleide?« Legt der Vertreter sofort 
damit los, sich zu »rechtfertigen«, und zeigt erst danach mimisch seine 
Enttäuschung über Ihren Einwand, ist Vorsicht geboten. Offenbar war 
er auf Ihre Zweifel schon vorbereitet. 

Weiße Lügen 

Bei den »weißen Lügen« handelt es sich um kleine (Not-)Lügen, die dem 
Gegenüber nicht schaden, sondern eher für dessen Wohlergehen sorgen 
sollen. Es sind sozusagen prosoziale Lügen. Ein Beispiel: Geschäftspart-
ner begrüßen sich häufig mit dem Satz »Ich freue mich, Sie zu sehen« und 
behalten dabei einen ernsten Gesichtsausdruck. Ein Satz ohne tiefere Be-
deutung. Oder: Ein Teamchef möchte seinem Team die Angst vor Gerüch-
ten über die schlechte Umsatzlage nehmen und sagt: »Wir stehen gut da. 
Wir haben alles unter Kontrolle.« Gleichzeitig schüttelt er leicht den Kopf 
und schiebt die aufgerichteten Handflächen nach vorne. Die zugesicherte 
Kontrolle scheint nicht wirklich vorhanden zu sein, aber die Mitarbeiter 
sind dennoch beruhigt.


