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Anmerkung des Autors

Es gibt Situationen, in denen das Gendern von Texten zu einer Verringerung der Leserlichkeit führen kann. Dies kann dazu führen, dass der Text schwerer verständlich ist und die Nachricht, die vermittelt werden soll, untergeht. Aus diesem Grund verzichte ich in diesem Buch auf das Gendern.

Es ist wichtig zu betonen, dass diese Entscheidung nicht aus Ignoranz oder mangelndem Respekt gegenüber der Vielfalt der Geschlechteridentitäten resultiert. Vielmehr ist es eine rationale Entscheidung, die darauf abzielt, die Klarheit und Verständlichkeit des Textes zu verbessern, damit er von allen Leserinnen und Lesern leichter aufgenommen werden kann. Ich verstehe jedoch, dass das Gendern für viele Menschen ein wichtiger Ausdruck von Inklusivität und Respekt ist. Es ist eine Möglichkeit, die Vielfalt der Geschlechteridentitäten anzuerkennen und sicherzustellen, dass sich alle Menschen in einem Text vertreten fühlen. Für Texte, die sich explizit mit Geschlechterfragen befassen oder in denen das Gendern eine besondere Bedeutung hat, kann es daher angemessen sein, diese

Praxis beizubehalten.

In diesem Buch jedoch liegt der Fokus auf der Lesbarkeit und Verständlichkeit. Mein Ziel ist es, sicherzustellen, dass alle Botschaften klar und deutlich vermittelt werden, ohne durch sprachliche Komplexität oder Uneindeutigkeit abgelenkt zu werden. Ich bitte um Verständnis für diese Entscheidung und stehe offen für Diskussionen und Anregungen.

Hinweis

Sämtliche Inhalte aus diesem Buch wurden sorgfältig recherchiert. Alle detaillierten Quellenangaben finden Sie unter dem folgenden QR-Code:
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Dieses Buch widme ich meinem großen Bruder Stefan!

Ich bin froh, dass Du mein großer Bruder bist!
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„Wer nichts weiß, muss alles glauben.“

(Marie von Ebner-Eschenbach)
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Einleitung

„Niemand hat die Absicht, eine Mauer zu errichten.“

Walter Ulbricht (1961)

„Ich hatte keinen Sex mit Miss Lewinski.“

Bill Clinton (1998)

„Meine von mir verfasste Dissertation ist kein Plagiat.“

Karl-Theodor zu Guttenberg (2011)

„Die Zukunft von Wirecard ist eine gute.“

Markus Braun (2019)

„Pack deinen Stern ein, dann kannst du einchecken.“

Gil Ofarim (2023)


Dies sind nur einige Beispiele für Lügen von Politikern und anderen prominenten Persönlichkeiten. Diese und weitere Beispiele nutzen wir in diesem Buch, um Ihnen mithilfe von Videos zu demonstrieren, wie man bereits damals hätte erkennen können, dass gelogen wurde. Denn die Lügenerkennung ist keine Zauberei, sondern eine wissenschaftlich fundierte Disziplin.

Lügen im Alltag erkennen

Entlarven Sie die Lügen, die Ihr Leben belasten! Es ist von entscheidender Bedeutung, Wahrheit von Täuschung unterscheiden zu können. Doch eine zentrale Frage bleibt: Sind Sie bereit, die Angst zu überwinden, immer die ungeschminkte Wahrheit zu erfahren? Aus meiner eigenen Lebenserfahrung kann ich mit Bestimmtheit sagen: Das Leben wird leichter und schöner, wenn wir uns von denjenigen trennen, die es nicht ehrlich mit uns meinen. Welchen Nutzen haben Freunde und Bekannte, die uns belügen? Ich habe keine Verwendung für solche Menschen in meinem privaten Umfeld. Deshalb bin ich dankbar, dass ich vor vielen Jahren gelernt habe, die Lügen auf eine wissenschaftlich fundierte Weise zu entlarven. In diesem Buch möchte ich Ihnen gerne mein Wissen weitergeben. Entdecken Sie die Techniken, um die Wahrheit klarer zu sehen, um so Ihre Beziehungen auf ein ehrliches Fundament zu stellen – egal, ob beruflich oder privat.

Manipulation erkennen

Die Welt der Manipulation ist eine sehr faszinierende! In meinem Buch möchte ich nicht nur enthüllen, wie Sie im Alltag, sei es beruflich oder privat, manipuliert werden, sondern auch aufzeigen, wie Sie diese Manipulationen erkennen und viel wichtiger, wie Sie ihnen entkommen können. Bereits beim Betreten eines Supermarkts geraten Sie in ein kunstvoll inszeniertes Spiel. Der angenehme Duft des Bäckers am Eingang ist keineswegs zufällig platziert. Studien haben gezeigt, dass der Geruch von frisch gebackenem Brot den Appetit anregt und dazu führt, dass Sie mehr einkaufen. Doch das ist erst der Anfang. Es gibt viel subtilere und raffiniertere Formen der Manipulation, die im Alltag lauern. Einige Menschen haben es sich sogar zur Lebensaufgabe gemacht, andere bewusst zu manipulieren, um ihre eigenen Ziele zu erreichen. Doch keine Angst, in meinem Buch werde ich Ihnen genau diese Techniken offenbaren, damit Sie gewappnet sind und nicht den Täuschungen dieser Manipulatoren zum Opfer fallen. Bereiten Sie sich darauf vor, Ihre Sinne zu schärfen und die Geheimnisse der Manipulation zu entschlüsseln. Es ist Zeit, die Macht über Ihr eigenes Leben zurückzugewinnen!

Pick-up Artists

Entdecken Sie die verstörende Welt der Pick-up-Artists, jener Männer, die sich selbst als Meister der Verführung betrachten. Für sie ist Manipulation nicht nur ein Spiel, sondern eine brutale Taktik, um Frauen nach ihrem Willen zu lenken – ohne Rücksicht auf deren Wünsche oder Grenzen. Ein einfaches „Nein“ ist für diese Pickup-Artists kein Hindernis, sondern eine Herausforderung, die sie mit allen Mitteln zu überwinden versuchen. Es gibt erschreckende Berichte darüber, wie sie ungeachtet wiederholter Ablehnungen Kontaktinformationen von Frauen erlangen. Noch schlimmer ist es jedoch, wenn aus einem klaren „Nein“ zum Sex eine bedrohliche Situation wird, die oft in Vergewaltigung endet. Frauen werden so intensiv manipuliert, dass sie in Schockstarre verfallen, eine Schwäche, die diese Männer dann ausnutzen, um ihre Ziele zu erreichen. Diese Handlungen sind nicht nur moralisch verwerflich, sondern auch strafrechtlich relevant. Unglücklicherweise bleiben diese Pickup-Artists auf Plattformen wie YouTube und TikTok unbehelligt, während sie Tausende von Anhängern und Foren haben, in denen sie ihre widerlichen Erfolge und Misserfolge feiern können. In meinem Buch werde ich Ihnen nicht nur die dunklen Machenschaften dieser frauenverachtenden Männer aufzeigen, sondern Ihnen auch die Werkzeuge an die Hand geben, um ihre Manipulation zu entlarven. Es ist höchste Zeit, potenzielle Opfer vor diesen Pick-up-Artists zu warnen und die notwendigen Mittel bereitzustellen, um deren abscheuliche Taten zu stoppen. Als Vater einer sechsjährigen Tochter überkommt mich tiefe Besorgnis bei dem Gedanken, dass sie einmal auf solche niederträchtigen Charaktere hereinfallen könnte. Aus diesem Grund bin ich trotz der zu erwartenden heftigen Kritik entschlossen, diese abscheulichen Personen zu entlarven.

Narzissmus

Gemeinsam werden wir die verschiedenen Facetten des Narzissmus, einer komplexen Persönlichkeitsstörung, beleuchten und Ihnen Wege aufzeigen, wie Sie erkennen können, ob Sie sich in den Fängen eines Narzissten befinden.

Narzissten sind berüchtigt für ihre Lügen und Manipulationen. Es gibt verschiedene Ausprägungen des Narzissmus und jede einzelne kann dazu führen, dass andere Menschen unglücklich und sowohl seelisch als auch körperlich verletzt werden. In meinem eigenen Leben bin ich schon vielen Narzissten begegnet und ihre Taktiken haben mir oft das Leben sehr schwer gemacht. Mein Wissen, wie Narzissten ticken, hat mir jedoch geholfen, besser mit ihnen umzugehen, da ich immer noch regelmäßig mit Narzissten konfrontiert werde. Ich habe gelernt, ihre Manipulationen zu erkennen und mich nicht länger von ihnen kontrollieren zu lassen. Aus eigener Erfahrung kann ich bestätigen, dass es sowohl weibliche als auch männliche Narzissten gibt. Ich habe beispielsweise zwei Jahre lang mit einem weiblichen Narzissten eine Beziehung geführt, die darin endete, dass sie mit einem Messer auf mich losgegangen ist. Narzissten sind meisterhafte Manipulatoren und Lügner, aber auch sie können entlarvt werden. In diesem Buch werde ich Ihnen die Werkzeuge und Strategien offenbaren, um Narzissten zu durchschauen und sich vor ihren Täuschungen zu schützen. Denn nur so können Sie es zukünftig unterbinden, von Narzissten gebrochen zu werden. Sie müssen sich nur trauen auch zu handeln. Dies stellt dabei stets die größte Herausforderung dar.

Die Psychologie

Am Anfang oder auch am Ende fußt vieles von dem, was wir hier beschreiben, auf Psychologie. Aus diesem Grund werden wir uns ein psychologisches Modell anschauen, damit Sie Menschen besser verstehen und vor allen in die verschiedenen PersönlichkeitsAspekte einordnen können. Insgesamt gibt es vier unterschiedliche Grundtypen. Diese werden aufgeteilt in den...

	• 	roten Typ, bekannt als Macher,
	• 	blauen Typ, der als Analytiker beschrieben wird,
	• 	grünen Typ, auch bekannt als Beziehungs-Typ,
	• 	gelben Typ, den wir als Entertainer bezeichnen.




Für eine saubere Identifizierung von Manipulatoren oder auch von Lügnern ist es zwingend erforderlich, diese unterschiedlichen Typen klar identifizieren zu können. Denn jeder dieser Typen hat andere Bedürfnisse und Motivatoren. Und wenn wir diese verstehen, können wir eine Lüge nicht nur besser erkennen, sondern auch tiefgehender durchschauen.

Praxisbeispiele

Es gibt für die unterschiedlichsten Situationen – private als auch berufliche – etliche Beispiele. Dieses Buch richtet sich an jeden, der Lügen erkennen, sich nicht mehr manipulieren lassen und sich insbesondere nicht mehr von Narzissten beeinflussen lassen möchte. Die in diesem Buch vermittelten Erkenntnisse basieren auf wissenschaftlichen Grundlagen. Aus eigener Erfahrung weiß ich natürlich, dass es Skeptiker gibt, die behaupten, Lügner seien nicht zu erkennen. Diese Ansicht entspricht jedoch einem Irrglauben. Es ist durchaus möglich, Lügner zu identifizieren, Manipulationen zu bemerken und Narzissten zu durchschauen. Letztendlich liegt es an Ihnen, ob Sie sich dazu entschließen, zu einem Meister der Menschenkenntnis und Lügendetektion zu werden oder nicht. Nehmen Sie diese Reise mit mir auf und entdecken Sie die verborgenen Wahrheiten, die Ihr Leben für immer verändern können.

Denken Sie an Ihr Karma

Ich möchte betonen, dass die in diesem Buch vorgestellten Techniken idealerweise dazu dienen, sich vor Lügnern, Narzissten und Manipulatoren zu schützen. Es liegt ganz an Ihnen, ob Sie dieses Wissen nutzen, um sich und andere zu schützen oder um andere zu manipulieren. Leider kann ich das nicht beeinflussen, hoffe jedoch auf Ihren gesunden Menschenverstand. Vergessen Sie niemals Ihr persönliches Karma, wenn Sie Menschen belügen, manipulieren und gefügig machen. In der Regel brechen diese Kartenhäuser am Ende immer zusammen.

Ich wünsche Ihnen viel Freude und zahlreiche Aha-Erlebnisse beim Lesen dieses Buches.

Ihr Joern Kettler
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„Man muss den Feind verstehen, um ihn bekämpfen zu können.“

(Josef Stalin)
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Die vier Grundaspekte der Persönlichkeit

Das Zitat scheint vielleicht etwas hart gewählt. Jedoch möchte ich mit dieser Überspitzung verdeutlichen, dass ich die Person, die mich vielleicht manipuliert oder anlügt, nur dann entlarve, wenn ich sie wirklich verstehe.

Jeder Mensch hat vier unterschiedliche Grundaspekte der Per-

sönlichkeit in sich. Dabei sind diese Grundaspekte jedoch bei jedem Menschen unterschiedlich stark ausgeprägt. Die Grundaspekte der Persönlichkeit sind:

	• 	der Macher (Rot),
	• 	der Analytiker (Blau),
	• 	der Helfer (Grün),
	• 	der Entertainer (Gelb).




Das Fundament dieser Typologie ist entweder das DISGoder das Insights-Modell. Ich ergänze diese Modelle noch um Aspekte der Körpersprache, Linguistik, Stimme und Lebensmotive nach Steven Reiss.

Die Zweizimmerwohnung der Persönlichkeit

Stellen Sie sich diese Grundaspekte vor, als wären Sie eine Zweizimmerwohnung, bestehend aus Wohnzimmer, Schlafzimmer, Küche und Bad. Es gibt immer einen Raum, in dem wir uns am meisten aufhalten. In der Regel ist dies das Schlafzimmer, in dem wir im Durchschnitt sieben bis acht Stunden verbringen. Dicht gefolgt von dem Wohnzimmer, in dem wir mehrere Stunden verbringen, jedoch weniger Zeit als im Schlafzimmer. Auch das Badezimmer oder die Küche müssen wir aufsuchen, wenn wir zu Hause sind. Zum Händewaschen oder zur Nahrungsaufnahme. Jedoch verbringen wir in diesen beiden Räumen die wenigste Zeit. Bei den Grundaspekten der Persönlichkeit verhält es sich ähnlich wie mit der Wohnung. Es gibt eine vorherrschende Farbe, in der wir uns am häufigsten aufhalten. Eine zweite Farbe ist weniger stark ausgeprägt, gefolgt von zwei weiteren Farben mit der geringsten Ausprägung. Dennoch haben wir die Möglichkeit, je nach Bedarf oder Wunsch, jede dieser Farben (Räume) zu betreten.

Sender und Empfänger

In der Kommunikation hilft dieses Modell zwischen Sender und Empfänger besser zu vermitteln. Ich gebe Ihnen ein Beispiel: Stellen Sie sich vor, Sie hören gerne 90er Musik und einen dementsprechenden Radiosender. Ihr Gegenüber jedoch mag gerne Klassik und kann mit den 90ern nichts anfangen. Dieses Beispiel beschreibt sehr gut, was das Problem in der Kommunikation ist. Wenn ich mit meinem 90er Radiosender meinem Gegenüber, der gerne Klassik hört, etwas senden will, dann muss ich meinen Lieblingssender für einen kurzen Moment auf Klassik umstellen. Denn sonst wird mein Gegenüber nicht verstehen, was ich von ihm will. Ich muss also meine Frequenz verändern, damit mein Gegenüber mich versteht. Sie verändern sich dabei jedoch nicht grundlegend, sondern passen sich nur kurzzeitig an, ähnlich einem Chamäleon, das seine Farbe wechselt, um zu überleben oder zu fressen. Charakterlich bleibt es jedoch gleich – und genauso ist es auch, wenn Sie Ihre Frequenz für einen kurzen Moment verändern, damit Ihr Gegenüber Sie besser versteht. Jeder Mensch sendet und empfängt auf einer ganz eigenen Frequenz, die seine individuelle Kommunikationsweise bestimmt.

Verstehen heißt nicht, einverstanden sein

Dieses Modell hilft jedoch nicht nur in der Kommunikation, sondern hilft mir auch dabei, Menschen besser zu verstehen – zu verstehen, aus welchen Motivationen eine bestimmte Person handelt. Vor allem hilft mir dieses Verständnis zu akzeptieren, dass ich Menschen nicht verändern kann und auch das Verhalten der unterschiedlichen Persönlichkeitstypen nicht persönlich nehmen sollte. Häufig fühlt man sich, insbesondere vom roten Typ, von oben herab behandelt, etwa wenn diese Person einem ins Wort fällt. Obwohl wir uns einig sind, dass dies unhöflich ist, gehört es doch zu den Charaktereigenschaften des roten Typs. Der rote Typ ist sehr ungeduldig und mag es nicht, wenn zu viel um den heißen Brei geredet wird. Darum unterbricht der rote Typ Personen häufiger und versucht dadurch, Zeit zu sparen. Die meisten Menschen empfinden dies jedoch als unhöflich sowie drängend und ärgern sich darüber. Viele Menschen haben dadurch auch das Gefühl, von oben herab behandelt zu werden. Der rote Typ wird also häufig zum Energieräuber. Ich habe gelernt, dass ich mich über sowas nicht mehr aufrege, sondern vielmehr verstehen will, warum diese Person so ist, wie sie ist. Dabei habe ich jedoch immer eine Regel beachtet: „Verstehen heißt nicht, einverstanden sein.“ Nur weil ich mein Gegenüber verstehe, heißt es nicht, dass ich meine Werte sowie meine moralische Einstellung für diese Person verändere. Es bedeutet lediglich, dass ich verstehe, warum die Person so handelt, wie sie handelt. Das hilft mir persönlich in der Kommunikation schneller und vor allem erfolgreicher zu sein.

Grundaspekte korrelieren mit Persönlichkeitsstörungen

Warum ist dieses Wissen über die verschiedenen Typen so wichtig? Das rote Feld korreliert beispielsweise mit Narzissmus, während das blaue Feld häufiger mit Burnout in Verbindung gebracht wird. Das grüne Feld steht oft im Zusammenhang mit Depressionen und das gelbe Feld mit einer ausgeprägten Unzuverlässigkeit. Diese einzelnen Charakterzüge und Motive sind entscheidend, um Menschen besser zu verstehen und ihre Handlungen zu durchschauen. Für Personen des roten Typs sind Prestige und Status besonders wichtig, für den blauen Typ stehen Vernunft und Loyalität im Vordergrund. Menschen des grünen Typs schätzen Mitgefühl und Herzlichkeit, während für den gelben Typ Lebenslust und Abwechslung von Bedeutung sind. Alle diese Typen manipulieren auf eine völlig unterschiedliche Art. Denn jeder von ihnen hat verschiedene Motivatoren und Lebensmotive, die ihn antreiben. Dabei gibt es manchmal bösartige Absichten, manchmal aber auch gute. Diese vier Typen helfen Ihnen dabei, Menschen besser zu verstehen. Sie bilden das Fundament, welches wir brauchen, um Manipulatoren, Lügner und auch Narzissten zu verstehen und somit entlarven zu können.

Der rote Typ alias der dominante Macher

Wirkung auf andere

	• 	Selbstbewusst und konsequent
	• 	Liebt Herausforderungen und ist sehr zielorientiert
	• 	Hat genaue Vorstellungen und weiß, was er will
	• 	Ist sehr ungeduldig und oft kein guter Zuhörer
	• 	Möchte immer der Häuptling sein
	• 	Kann andere hervorragend beeinflussen
	• 	Prestige und Status spielen eine große Rolle




Was ist noch wichtig?

	• 	Wirkt arrogant
	• 	Sehr drängend
	• 	Hat kein Interesse an Feedback
	• 	Stellt in der Regel immer WAS-Fragen (Was bringt mir das?)
	• 	Hohe Emotionalität
	• 	In der Regel haben diese Personen auch ein starkes Rachemotiv, was bedeutet, dass sie von Menschen, die sagen, dass etwas nicht geschafft werden kann, motiviert werden – ganz nach dem Motto: „Dem zeige ich es!“


Körpersprache und Linguistik

	• 	Nonverbale Kommunikation durch Hände
	• 	Die Gestik ist eher hart und kantig
	• 	Die Körpersprache wirkt schnell
	• 	In der Mimik sind häufig zusammengezogene Augenbrauen, die dem Gegenüber das Gefühl von Ärgernis geben, vorzufinden (diese Mimik gehört jedoch zu seinem körpersprachlichen Standardverhalten und bedeutet in den meisten Fällen keinen Ärger, sondern eher eine kognitive Ladung – was wiederum bedeutet, dass diese Person angestrengt zuhört oder an etwas denkt)
	• 	In der Regel zeigt dieser Typ eher wenig Beruhigungsgesten (Beruhigungsgesten sind Gesten, bei denen sich der Mensch


z.B am Ohr kratzt oder in den Nacken fasst – sie dienen der Stressverminderung)

	• 	Die Aussprache dieser Typen ist sehr deutlich
	• 	Es wird eher laut und schnell geredet
	• 	Verwenden in der Regel wenig Füllwörter (ähm, hmm, etc. pp)




Der empfohlene Umgang mit diesem Typen

	• 	Ich sollte mich auf Fakten konzentrieren und nicht abschweifen
	• 	Ich muss gut vorbereitet sein, damit ich sicher und direkt auftreten kann
	• 	Ich sollte auf die Ungeduld meines Gegenübers achten und versuchen, diesem Tempo zu folgen
	• 	Außerdem sollte ich hervorragend organisiert sein und sachlich vorgehen
	• 	Wenn ich etwas erkläre, dann sollte ich nicht zu sehr abschweifen, sondern in aller Deutlichkeit vorgehen
	• 	Das Wichtigste ist jedoch, dass ich keine Zeit verschwende und respektvoll bin
	• 	Wenn es nötig ist, dann kann ich mich in den sozialen Tiefstatus begeben (Tiefstatus: Ich lasse den Häuptling den Häuptling sein, arrangiere mich damit und mache mich bewusst etwas kleiner, als ich bin)


Lebensmotive und Trigger

	• 	Fortschritt
	• 	Selbstbestimmung
	• 	Erfolg
	• 	Ruhm
	• 	Rache
	• 	Ehre




	• 	Prestige
	• 	Status
	• 	Wettkampf




Aus diesen Lebensmotiven heraus handelt der rote Typ.

Der rote Typ – Man kann ihn also wie folgt beschreiben:

	• 	Er besitzt oft das Neuste vom Neusten
	• 	Ist selbstbestimmt und möchte immer entscheiden
	• 	Hat gerne Erfolg und tut vieles dafür
	• 	Hat nichts dagegen, den Ruhm zu ernten
	• 	Das Rachemotiv ist so stark ausgeprägt, dass er es als Motivation für mehr Anstrengung nimmt, um erfolgreich(er) zu sein
	• 	Er mag den Wettkampf, da er gerne gewinnt
	• 	Er trägt gerne Markenkleidung und Accessoires von hoher Qualität, was mit Prestige einhergeht
	• 	Sein Status ist ihm wichtig und er kauft gerne statussteigernde Dinge und meidet Menschen, die den Status mindern, was bedeutet, dass er sich gerne mit erfolgreichen Menschen umgibt
	• 	Seine Ehre ist ihm insofern wichtig, dass er es nicht mag, wenn er z.B. versetzt wird oder auf jemanden warten muss


Der rote Typ korreliert häufig mit einer narzisstischen Persönlichkeitsstörung. Dabei kann es sich um einen offenen oder einen malignen Narzissmus handeln. Dazu jedoch später mehr. Diese Person kann also eine narzisstische Persönlichkeitsstörung haben, muss es jedoch nicht.

Der blaue Typ alias der Analytiker

Wirkung auf andere

	• 	Akkurat und sehr fachkompetent
	• 	Hat genaue Vorstellungen davon, wie etwas zu laufen hat und besitzt eine hohe Erwartungshaltung
	• 	In der Regel ist diese Person nachtragend
	• 	Details sind ihm wichtig
	• 	Sparsamkeit ist kein Fremdwort, sondern vernünftig
	• 	Braucht zum Entscheiden und Überdenken immer Zeit
	• 	Stellt tiefgehende Fragen
	• 	Ist sehr gründlich in seinen Planungen (beruflich oder privat)
	• 	Bei Gesprächen oder Terminen ist diese Person immer hervorragend vorbereitet


Was ist noch wichtig?

	• 	Vergisst nichts, hört gut zu und macht sich viele Notizen
	• 	Die erste Begegnung mit diesem Typen ist in der Regel eher etwas steif und schwierig
	• 	Am Anfang ist der blaue Typ distanziert
	• 	Gefühle anderer Personen spielen keine große Rolle, da Rationalität an erster Stelle steht
	• 	Fragen können kritisch und sogar rücksichtslos wirken, da sie eher auf Zahlen, Daten und Fakten basieren
	• 	Diese Person verliert sich sehr häufig in unwesentlichen Details und verschwendet darauf viel Zeit
	• 	Es ist sehr schwierig, Vertrauen zu dieser Person aufzubauen
	• 	Stellt generell immer WIE-Fragen (Wie geht das?)
	• 	Wenn der blaue Typ etwas nicht versteht, wird er es niemals akzeptieren. Er muss alles tiefgründig verstehen, bevor er eine Entscheidung trifft


Körpersprache und Linguistik

	• 	Dieser Typ verwendet wenig Gestik und wenn doch, dann ist sie eher kantig und wirkt häufig nicht im Einklang mit dem gesprochenen Wort
	• 	Die Körpersprache wirkt sehr steif und angespannt
	• 	Die Mimik wirkt meist eingefroren, es wird wenig gelächelt
	• 	Diese Person zeigt mehr Beruhigungsgesten als der rote Typ
	• 	Die Aussprache ist monoton, ruhig und klar
	• 	In der Regel hat diese Person ein eher ruhiges Sprachverhalten
	• 	Er redet viel darüber, was er analysieren sowie verstehen muss bzw. will


Der empfohlene Umgang mit diesem Typen

	• 	Dieser Typ ist schwierig zu handhaben, denn er verliert sich oft in Kleinigkeiten. Daher ist es wichtig, genug Zeit einzuplanen, um mit diesen Menschen zu kommunizieren
	• 	Es ist von Vorteil, wenn ich langsam agiere und nicht zu direkt oder offen auftrete. Es empfiehlt sich, etwas formeller im Umgang mit dieser Person zu sein
	• 	In der Kommunikation ist es wichtig, methodisch, strukturiert und logisch vorzugehen. Emotionen und Gefühle haben hier nichts verloren. Der Mensch ist ein rationaler Typ, der mit Emotionen wenig bis gar nichts anfangen kann
	• 	Dieser Mensch muss alles verstehen und nachvollziehen können; wenn Sie also Ihre Aussagen mit Beweisen untermauern können, sparen Sie Zeit
	• 	Wenn Sie dem Menschen etwas erklären wollen, sollten Sie immer logisch vorgehen und niemals irrational werden
	• 	Einmal besprochene Details, Fakten, Zahlen oder ähnliches werden von dieser Person nicht vergessen, da ihr Zuverlässigkeit sehr wichtig ist


Lebensmotive und Trigger

	• 	Zuverlässigkeit
	• 	Beständigkeit
	• 	Sicherheit
	• 	Sparsamkeit
	• 	Hygiene
	• 	Vernunft
	• 	Sorgfalt
	• 	Loyalität




	• 	Distanz
	• 	Logik
	• 	Präzision
	• 	Struktur




Aus den aufgezeigten Lebensmotiven heraus handelt der blaue Typ.

Der blaue Typ – Man kann ihn also wie folgt beschreiben:

	• 	Zu Beginn des Kennenlernens wirkt dieser Typ distanziert sowie kühl und es dauert, bis eine Beziehung zu dieser Person aufgebaut ist
	• 	Diese Person muss immer logisch vorgehen, daher fällt es ihr schwer, sich auf die Perspektive eines emotionalen und irrationalen Menschen einzulassen
	• 	Präzision sowie Struktur spielen eine große Rolle, da diese Person immer planerisch vorgeht und eine gewisse Vorstellung davon hat, wie etwas sein sollte
	• 	Sparsamkeit bedeutet in diesem Fall nicht, dass die Person geizig ist. Es bedeutet vielmehr, dass dieser Person logisch und vernünftig aufgezeigt werden muss, warum etwas einen erhöhten Preis hat. Der Vorteil dieser Person ist, dass sie die Vorteile von Qualität erkennt. Jedoch braucht sie keine Markenkleidung oder Status erhöhende Produkte
	• 	In der Kommunikation sollten Sie sorgfältig und vor allem zuverlässig sein. Wenn Sie diese Werte nicht erfüllen, dann wird Ihnen diese Person keine Beachtung schenken
	• 	Beständigkeit spielt ebenfalls eine große Rolle. Diese Person ist eher abgeneigt von Veränderungen
	• 	Wenn die finanzielle Sicherheit bedroht ist, leidet diese Person unter schlaflosen Nächten
	• 	Diese Person ist unfassbar loyal, erwartet aber das gleiche von seinem Gegenüber. Loyalität hat hier nichts mit persönlicher Beziehung zu tun, sondern ausschließlich mit einem logischen Vorgehen einer Beziehung


Der blaue Typ korreliert sehr häufig mit einem Burnout. Diese Personen haben immer einen hohen Anspruch an ihre Arbeit und auch an die Planung zu Hause. Dabei sind sie extrem detailliert und verwenden unheimlich viel Zeit darauf, etwas im Vorfeld zu planen und sind dabei sehr kleinmaschig unterwegs. Dies wiederum sorgt dafür, dass sie fast immer in Perfektion arbeiten müssen, was jedoch den Druck enorm erhöht. Irgendwann halten sie diesen eigenen Druck nicht mehr stand, was sehr häufig als Burnout enden kann.

Der grüne Typ alias der Helfer

Wirkung auf andere

	• 	Wirkt häufig nachdenklich und ist auch schnell misstrauisch
	• 	In der Regel bindet sich diese Person langfristig und baut tiefe und dauerhafte Beziehungen auf
	• 	Legt Wert darauf, viel Zeit mit vertrauten Personen zu verbringen
	• 	Häufig wird sich gewünscht, dass Personen im näheren Umfeld kontinuierlich über ihre Probleme sprechen
	• 	Bevor diese Person etwas entscheidet, fragt sie viele um ihre Meinung
	• 	Diese Typen sind offen und auch sehr herzlich
	• 	Man könnte behaupten, dass diese Typen echte Naturtalente im Zuhören sind
	• 	Diese Menschen helfen sehr gerne anderen; häufig findet man sie in Pflegeberufen
	• 	Sie sind eher introvertiert und stehen nicht gerne im Mittelpunkt


Was ist noch wichtig?

	• 	Diese Personen können sich nur sehr langsam anpassen
	• 	Manchmal wirken sie wenig begeisterungsfähig
	• 	Mit Ablehnungen können sie nicht so gut umgehen, was sie häufig in eine persönliche Krise stürzt
	• 	Entscheidungen sind häufig eher belastend, schnelle Entscheidungen werden in der Regel nicht getroffen
	• 	Probleme und auch Schwierigkeiten können oft persönlich genommen werden
	• 	Kann sehr nachtragend sein
	• 	Stellt häufig WARUM-Fragen (Warum ist das so?)
	• 	Das Durchsetzungsvermögen dieser Person ist generell nicht sehr stark. Narzissten suchen sich diese Menschen häufig als Opfer aus


Körpersprache und Linguistik

	• 	Die Körpersprache wirkt eher einschläfernd
	• 	Gestik ist so gut wie gar nicht vorhanden
	• 	Bei diesen Personen treten sehr häufig Beruhigungsgesten auf
	• 	Die Mimik wirkt immer sehr freundlich
	• 	Die Aussprache ist generell eher leise und zögerlich
	• 	Das Sprachverhalten ist unauffällig und oft sehr zurückhaltend und vorsichtig
	• 	Sie reden viel darüber, was sie tun können, um anderen zu helfen
	• 	Bei der Kommunikation ist es wichtig, mit ihnen auf Augenhöhe zu kommunizieren


Der empfohlene Umgang mit diesem Typen

	• 	Hier sollte man sich extrem viel Zeit nehmen, um mit dieser Person zu kommunizieren
	• 	Wertschätzung und Aufrichtigkeit sind wichtige Motive für diese Person, daher ist es immer bedeutsam, wertschätzend mit ihr umzugehen
	• 	Wenn man Interesse an dieser Person zeigen möchte, dann sollte man viele private Fragen stellen
	• 	In der Kommunikation sollte man eher langsam reden und dennoch sehr offen sein
	• 	Bei dieser Person ist es auch wichtig, dass man sich Feedback von ihr einholt und nach ihrer Meinung fragt
	• 	Man sollte gut zuhören und darauf achten, dass man respektvoll und auch wertschätzend ist
	• 	Ein ständiges Schauen auf die Uhr oder auf das Handy können dabei eher das Gegenteil bewirken
	• 	Die Beziehung zu dieser Person sollte von Aufrichtigkeit geprägt sein


Lebensmotive und Trigger

	• 	Bescheidenheit
	• 	Zugehörigkeit
	• 	Partnerschaft




	• 	Fürsorge
	• 	Nähe
	• 	Mitgefühl




	• 	Wohlbefinden
	• 	Freundschaft
	• 	Herzlichkeit




Aus den aufgezeigten Lebensmotiven heraus handelt der grüne Typ.

Der grüne Typ – Man kann ihn also wie folgt beschreiben:

	• 	Dieser Typ braucht absolut keine Statussymbole und hält auch nichts von ihnen
	• 	Diese Personen sind sehr fürsorglich im Umgang und immer darum bemüht, dass es anderen gut geht. Vor allem, wenn man bei ihnen zu Besuch ist
	• 	Sie fühlen sich gerne einer Gruppe zugehörig und sind enttäuscht, wenn sie etwa nicht zu einem Geburtstag oder einer Feier bei Nachbarn eingeladen werden
	• 	Sie benötigen viel Nähe, was sich oft in ihrem Kommunikationsstil widerspiegelt. Diese Personen neigen dazu, schnell Nachrichten zu senden, wenn eine Antwort nach ihrem Empfinden nicht zeitnah erfolgt. Dies kann die Kommunikation anstrengend gestalten, da sie es persönlich nehmen, wenn nicht umgehend geantwortet wird
	• 	Sie besitzen ein großes Maß an Mitgefühl und sind oft enttäuscht, dass sie selbst nicht die gleiche Mitgefühlstiefe von anderen erfahren. Dies wird häufig von ihnen beklagt
	• 	Sie fühlen sich in Partnerschaften, egal ob mit Freunden oder Lebenspartnern, sehr wohl. Sie brauchen andere Menschen, um zu existieren und können nur schwer alleine sein. Haben sie keinen Menschen, dann besitzen sie oft Haustiere
	• 	Das persönliche Wohlbefinden steht für sie nicht an erster Stelle, da das Wohlbefinden von anderen Personen immer erstmal wichtiger ist
	• 	In der Freundschaft sind sie immer hilfsbereit und würden alles für einen tun. Da ist es egal, wie häufig umgezogen wird, denn dieser Typ steht immer zur Verfügung
	• 	Sie wirken immer sehr herzlich und nett. Sie helfen und unterstützen gerne


Der grüne Typ wird häufig mit Depressionen in Verbindung gebracht. Interessanterweise kann dieser Typus auch Merkmale eines verdeckten Narzissmus aufweisen; weitere Details dazu folgen später. Typischerweise zeichnet sich der grüne Typ durch ein stark ausgeprägtes Helfersyndrom aus, bei dem eigene Bedürfnisse oft zurückgestellt werden. Fehlt es an Unterstützung, wenn sie benötigt wird, kann dies zu tiefer Traurigkeit führen. Menschen dieses Typs suchen in ihrem Umfeld oft nach Mitgefühl, Verständnis und einem Gefühl der Zugehörigkeit. Bleibt ein grüner Typ zu lange isoliert und hat nur wenige enge Verbindungen, kann dies das Risiko einer leichten bis schweren Depression erhöhen.

Der gelbe Typ alias der Entertainer

Wirkung auf andere

	• 	Sehr humorvoll und kontaktfreudig
	• 	Hat ein sehr freundliches Wesen
	• 	Kann unfassbar schnell Beziehungen aufbauen
	• 	Ist sehr fantasievoll
	• 	Die Anpassungsfähigkeit ist außergewöhnlich
	• 	Im Präsentieren ist diese Person sehr geschickt
	• 	Ist schnell von etwas begeistert und vergisst das vorherige Thema
	• 	Abwechslung ist bei dieser Person sehr beliebt
	• 	Lässt sich sehr schnell ablenken
	• 	Vertrauen wird schnell aufgebaut


Was ist noch wichtig?

	• 	Dieser Typ kann manchmal sehr unsicher sein. Dabei ist entscheidend, welches das zweitstärkste Zimmer ist. Wenn es das rote Zimmer ist, zeigt sich die Person in der Regel selbstbewusst; handelt es sich jedoch um das grüne Zimmer, neigt die Person zu weniger Selbstbewusstsein
	• 	Zudem kann dieses ständige „Ich bin immer gut drauf“-Gehabe manchmal lästig und aufdringlich wirken
	• 	Diese Person kann nicht sonderlich gut planen oder organisieren
	• 	Verliert schnell das Interesse an etwas
	• 	Stellt immer gerne WERund WAS-Fragen (Wer hat das? Und was kann das?)


Körpersprache und Linguistik

	• 	Dieser Typ verwendet sehr viel Gestik
	• 	Die Gestik bei dieser Person ist sehr weich und rund – kantige Gesten sehen wir hier eher weniger
	• 	Die Gestik ist auch immer im Takt des gesprochenen Wortes Beruhigungsgesten werden kaum gesichtet
	• 	Die Körpersprache wirkt sehr unruhig und schnell
	• 	Diese Typen können in der Regel nicht lange stillsitzen
	• 	Die Mimik wirkt offen, zugewandt, freundlich und interessiert
	• 	Die Aussprache des gelben Typen ist sehr lebhaft, es wird viel mit unterschiedlichen Betonungen gearbeitet
	• 	Sie schweifen häufig sehr stark ab, wenn sie über etwas reden
	• 	Der rote Faden in der Gesprächsführung ist häufig schwierig zu erkennen


Der empfohlene Umgang mit diesem Typen

	• 	Das Einzige, was hier definitiv nicht passieren darf ist, dass diese Person sich langweilt, denn das ist der Endgegner dieses Typen
	• 	In der Kommunikation sollte man hohes Interesse an ihm als Person zeigen.
	• 	Diese Person antwortet sehr gerne auf sämtliche private Fragen und freut sich auch darüber, Privates zu teilen
	• 	Wenn man gesellig ist und viel mit dem Gegenüber über sich selbst spricht, ist diese Person in der Regel begeistert
	• 	In der Kommunikation sollten Sie sich niemals in Einzelheiten oder Kleinigkeiten verzetteln, denn Details spielen bei dieser Person keine Rolle
	• 	Bei Entscheidungen ist nicht das Rationale wichtig, sondern wie die Person sich fühlt, also das Irrationale
	• 	Diese Person ist sehr zukunftsorientiert und lebt nicht gerne in der Vergangenheit. Vorwürfe in der Kommunikation können diese Person aggressiv machen
	• 	Diese Person ist generell extrem neugierig
	• 	Aufgrund der Neugier kann es sein, dass diese Person auch eher indiskret wirkt
	• 	In der Kommunikation sollte man klar und direkt sein und sich vor allem auf die Zukunft konzentrieren


Lebensmotive und Trigger

	• 	Kreativität
	• 	Individualität
	• 	Entwicklung
	• 	Flexibilität
	• 	Neugier
	• 	Humor
	• 	Spaß
	• 	Offenheit




	• 	Geselligkeit
	• 	Lebenslust
	• 	Abenteuer




Aus den aufgezeigten Lebensmotiven heraus handelt der gelbe Typ.

Der gelbe Typ – Man kann ihn also wie folgt beschreiben:

	• 	Diese Person ist unfassbar gesellig und muss immer mit anderen Menschen interagieren
	• 	Die Person ist sehr offen für Neues und manch einer wundert sich darüber, was sie alles so tut und erlebt
	• 	Sie ist immer gut drauf, sodass man sich fragt, welche Pillen sie wohl nimmt – und ob diese legal sind, denn dann möchte man sie auch nehmen
	• 	Lebenslust steht bei dieser Person im Vordergrund; sie macht sich selten Gedanken über die Konsequenzen, solange der Spaß im Vordergrund steht
	• 	Diese Personen sind in der Problemlösung sehr kreativ und haben stets gute Ideen. Sie neigen jedoch zur Unzuverlässigkeit und benötigen oft Unterstützung, um Projekte umzusetzen
	• 	Bei Produkten ist diesem Typ Individualität und Entwicklung sehr wichtig. Kleidung oder technische Geräte, die jeder hat, sind für ihn nicht das Richtige. Es muss immer etwas Außergewöhnliches sein. Die Herausforderung hierbei ist jedoch, ob er sich das auch leisten kann. Denn häufig, aber nicht immer, leben diese Personen über dem, was sie sich eigentlich leisten können
	• 	Sie sind sehr flexibel und wenn mal ein Termin oder ein Date mit dieser Person verschoben werden muss, dann stößt dies in der Regel nicht auf Ablehnung. Das gleiche Verhalten erwarten sie jedoch auch von ihrem Gegenüber, wenn sie etwa aus heiterem Himmel eine halbe Stunde vor einem Termin absagen
	• 	Sie sind extrem neugierig, was manchmal nervig auf ihren Gegenüber wirken kann. Sie begreifen nicht immer, dass gewisse Themen tabu sind oder nicht besprochen werden sollten
	• 	Wenn es in den Urlaub geht, bevorzugt diese Person stets abwechslungsreiche und lebhafte Aktivitäten. Sie ist der Typ, der vielleicht ohne Helm am Vulkanrand Mountainbike fährt. Dies mag übertrieben erscheinen, doch Abenteuerurlaube wie Backpacking in Thailand sind keine Seltenheit


Der gelbe Typ korreliert einzeln in der Regel nicht mit irgendwelchen Persönlichkeitsstörungen. Aufgrund dessen, dass diese Person sich wenig Gedanken um irgendwelche Konsequenzen macht und ein Freigeist ist, sind hier Burnout und auch Depressionen eher ausgeschlossen. Auch stehen sie nicht unmittelbar im Zusammenhang mit irgendwelchen narzisstischen Persönlichkeitsstörungen. Sie können einfach als absolute Lebemenschen betitelt werden. Die einzige Herausforderung, die diese Personen häufig haben, ist, dass sie über ihre Verhältnisse leben. Nicht, weil sie nach außen hin irgendetwas zeigen müssen oder wollen, sondern schlichtweg, weil sie sich schnell von Produkten begeistern lassen und sehr intuitiv handeln – auch wenn sie es sich gar nicht leisten können.

Ihre Wirkung

Vermutlich erkennen Sie sich selbst in einem oder mehreren dieser Felder wieder. Sicherlich werden Sie sagen, dass Sie von allem etwas haben. Dem ist auch so. Jedoch besitzen Sie von einem oder zwei Feldern die stärksten Ausprägungen. Wenn Sie ehrlich zu sich selbst sind, dann wissen Sie das auch. Denn es ist nicht nur wichtig zu wissen, wie Ihr Gegenüber tickt, es ist ebenfalls wichtig zu wissen, wie Sie auf Ihr Gegenüber wirken. Wenn Sie beispielsweise eine starke grüne Ausprägung haben, dann sind Sie prädestiniert dafür, dass Sie von Narzissten als mögliches Opfer ausgesucht werden. Hinterfragen Sie sich.

Auch in der Kommunikation mit anderen Menschen ist es wichtig zu wissen, wie man selbst wirkt. Ich nenne Ihnen dafür vier Beispiele. Wenn Sie der rote Typ sind und Sie haben einen grünen Typen vor sich, wollen aber, dass diese Person Sie versteht, dann dürfen Sie nicht zu schnell fordernd und bestimmend sein, wie Sie es im Normalfall wären. Denn dieses Verhalten lässt bei Ihrem Gegenüber das Wohlbefinden sinken, weil diese Person das Gefühl bekommt, von Ihnen überrumpelt zu werden.

Das Gegenteil: Wenn Sie dem grünen Typ angehören und einen roten Gesprächspartner haben, dann sollten Sie nicht ausschweifend auf einfühlsame und partnerschaftliche Weise Dinge erklären, sondern einfach kurz und pragmatisch erläutern, was das Thema ist. Am besten, ohne irgendwelche Zeit zu verschwenden.

Wenn Sie der gelbe Typ sind und Sie haben einen blauen Gesprächspartner vor sich, dann sollten Sie nicht mit Emotionen und Gefühlsthemen kommen, sondern mit logischen Zahlen, Daten und Fakten. Denn das ist, was der Blaue braucht. Der Blaue braucht kein emotionales „Geschwafel“.

Wenn Sie dem blauen Typ angehören und Ihr Gegenüber ein gelber Typ ist, sollten Sie nicht zu sehr ins Detail gehen oder ihn mit Zahlen, Daten und Fakten überladen, sondern das Thema einfach und schnell erläutern. Am besten sprechen Sie dabei über den gelben Typen. Verwenden Sie nach Möglichkeit visuelle Beispiele. Diese Art der Kommunikation ist anfangs immer herausfordernd.

Es erfordert, dass wir uns in die Lage des anderen versetzen und versuchen, unsere gewohnte Art zu kommunizieren, zu überdenken. Wir müssen nun andere Wege gehen, unsere Verhaltensmuster brechen und neue Muster schaffen. Anfangs neigen wir dazu, uns gegen diese Veränderungen zu wehren. Jedoch ist eine erfolgreiche Kommunikation dadurch geprägt, sich auf den Stuhl des anderen zu setzen und die Welt mit seinen Augen zu sehen sowie mit seinen Ohren zu hören.

Fazit

Diese unterschiedlichen Typen werden Ihnen helfen, Menschen in der Kommunikation besser zu verstehen. Dieses Wissen unterstützt Sie auch beim Erkennen von Manipulation, Narzissmus und Lügen und vermittelt Einsichten, warum manche Menschen so handeln, wie sie es tun. Es ist eine bekannte Tatsache, dass Narzissmus und Manipulation oft mit dem roten Typ korrelieren. Dies wird Ihnen helfen, Manipulatoren und Narzissten schneller zu durchschauen. Allerdings wird in jedem Persönlichkeitstyp gelogen. Die entscheidende Frage ist dabei immer, welche Art der Lüge verwendet wird: Soll sie schaden oder schützen? Eine Lüge ist nicht einfach nur eine Lüge; mehr dazu später.


„Je intimer die Beziehung, desto anfälliger sind wir für Manipulation.“

(Alexander Fischer)


3

Manipulation

In der Regel werden wir am meisten in privaten Beziehungen manipuliert – egal, ob in freundschaftlichen Beziehungen, in Partnerschaften oder Ehen. Darüber hinaus erfahren wir auch im täglichen Leben häufig eine Manipulation durch Werbung. In diesem Kapitel werden wir sämtliche Manipulationstechniken sowie psychologische Effekte aufzeigen, damit Sie sich in Ihrem beruflichen und auch privaten Alltag nicht mehr manipulieren lassen müssen.

Manipulation – die kalkulierte Beeinflussung

Wenn Sie manipuliert werden, unabhängig vom Kontext, dann bekommen Sie es in der Regel gar nicht mit. Denn Manipulation ist als eine bewusste Täuschung zu verstehen. Dabei dürfen wir aber nicht außer Acht lassen, dass sämtliche Formen von Kommunikation Beeinflussung ist. Man kann hier zwischen Manipulation, welche als kalkulierte Beeinflussung zu verstehen ist und bewusste Beeinflussung, was jedoch nicht als Manipulation gilt, differenzieren. Dazu gebe ich Ihnen ein Beispiel. Eine bewusste Manipulation ist es, wenn mir zwei Restaurants, in welchen ich mit meiner Partnerin essen gehen möchte, gefallen. Ich frage sie also nicht offen, in welches Restaurant sie gehen möchte, sondern stelle ihr die Frage:

„Hast du Lust auf Steakhouse A oder auf Steakhouse B?“ Nun wird sie sich vermutlich für eins der beiden entscheiden. Dabei hat sie nicht bemerkt, dass ich sie bewusst dahingehend manipuliert habe, dass wir ein Steakhouse besuchen. Zum Vergleich: Wenn ich mit meiner Partnerin spazieren gehe und ihr, weil sie mir zu langsam ist, sage, sie solle schneller gehen, handelt es sich um eine bewusste Beeinflussung. Ob diese Beeinflussung wirkt oder nicht, in den meisten Fällen tut sie es. Wenn wir von anderen Menschen manipuliert werden, geschieht dies in der Regel durch eine gezielte, kalkulierte Beeinflussung.

Methoden der Manipulation

Für kalkulierte Beeinflussungen, also für Manipulationen, gibt es verschiedenste Methoden. Zum Beispiel gibt es den Ankereffekt, dass Priming, das Framing, den Halo-Effekt, den Social-proofEffekt, den Effekt der Verknappung und noch viele andere. All diese Effekte, die von Menschen genutzt werden, haben einzig und allein die Aufgabe, Sie bewusst zu täuschen bzw. zu manipulieren und zu einer Handlung zu bringen. Doch keine Sorge, ich werde Ihnen jeden dieser Effekte nun näherbringend, damit Sie im Alltag wissen, wann und wo Sie manipuliert werden.

Das Priming

Die wohl am häufigsten verwendete Methodik für Manipulation ist das Priming. Der Priming-Effekt, ursprünglich 1996 von dem amerikanischen Psychologen John A. Bargh1 entdeckt, zeigt, dass das Verhalten von Versuchspersonen durch das Auslösen spezifischer Auslöser (Trigger) beeinflusst werden kann (Florida-Experiment). In einem Experiment nutzte Bargh Wortlisten mit zwei stark unterschiedlichen Themenbereichen als Auslöser. Eine Liste enthielt Wörter zum Thema „Hohes Alter“, wie „Glatze“, „vergesslich“, „Stock“ oder „Humpeln“, während die andere Liste Begriffe wie „gelenkig“,

„spontan“, „Sport“ oder „Party“ enthielt – Begriffe, die dem Thema

„Junges Alter“ zugeordnet sind. Die Versuchspersonen wurden dann beobachtet, wie lange sie benötigten, um den Versuchsraum zu verlassen. Es zeigte sich, dass die Gruppe mit den Wörtern des Themas „Hohes Alter“ signifikant länger brauchten. Dies führte Bargh zu dem Schluss, dass die Trigger wie „Glatze“, „Stock“ oder

„Humpeln“ dazu führen, dass die Versuchspersonen langsamer gehen, während bei der anderen Gruppe ein gegensätzliches Verhalten beobachtet wurde – sie gingen deutlich schneller.

Priming in der Werbung

(Carglass repariert, Carglass... – Sie wissen schon)

Hier ein Beispiel für das Priming. Wo lassen Sie Ihren Steinschlag in der Scheibe reparieren? So wie viele Menschen in Deutschland vermutlich bei Carglass. Denn „Carglass repariert und Carglass tauscht aus“. Die meisten kennen diesen Slogan inund auswendig. Aus der Radiowerbung, der Fernsehwerbung und natürlich auch von Plakaten. Carglass hat es durch Wiederholung (Bahnung) geschafft, Sie dazu zu bringen, dort Ihre Scheibe in Ordnung bringen zu lassen. In meinem Bekanntenkreis kenne ich sogar jemanden, der sich geschworen hat, niemals bei einem Steinschlag bei Carglass die Scheibe reparieren zu lassen. Und wo ist er hingefahren? Zu Carglass. Dies ist ein Beispiel aus der Werbung.

Priming im Privatleben

Ein Beispiel aus dem Privatleben: Sie müssen sich um Ihre Altersvorsorge kümmern. Vermutlich werden Sie dazu einen Versicherungsvertreter oder Makler einladen. Wenn Sie auf einen gut geschulten Versicherungsmakler treffen, werden Sie höchstwahrscheinlich durch Priming manipuliert. Das könnte wie folgt aussehen: Der Versicherungsvertreter spricht über Ihre aktuelle Gesundheit, darüber, dass Sie momentan finanziell gut dastehen, dass Sie in einem schönen Umfeld leben, glücklich und aktuell sicher sind. Vermutlich werden Sie viel nicken und häufig „Ja“ sagen. Genau das ist das Ziel des Vertreters, da er Sie am Ende fragen wird: „Und im Alter möchten Sie doch auch weiterhin diesen Standard haben, oder?“ Sie werden jetzt nicht „Nein“ sagen. Der Versicherungsvertreter hat es durch die Bahnung des „Ja“ und Ihres Nicken geschafft, dass Sie am Ende dieser Frage „Ja“ sagen werden. Der Mensch kann sich immer gegen alles wehren, nur nie gegen das, was er selbst sagt. Und eben diesen Grundsatz kennen gute Versicherungsmakler in der Regel. Hier sind Sie dem Makler auf dem Leim gegangen. Ab sofort werden Sie eine Altersvorsorge haben. Der Versicherungsvertreter hat hier unbewusst auch Ihren Bereich für die Sicherheit geöffnet, die stark mit der Emotion Angst zusammenhängt. Diese Angst wiederum hängt mit dem Stresshormon Cortisol zusammen, sodass es sich am Anfang sogar gut anfühlen wird, dass Sie diese Altersvorsorge abgeschlossen haben. Denn hinterher kommt häufig die Kaufreue.

Fremdgehen und Priming

Vielleicht kennen Sie auch die Beziehungen, in denen die Frau oder der Mann fremdgegangen ist und wo der jeweils andere dem Partner vergeben hat. Für Sie und auch für mich unvorstellbar, oder? Auch ich bin einmal darauf hereingefallen, getrieben von starker Verliebtheit. Die Frau hat beharrlich beteuert, dass sie mir nicht fremdgegangen sei. Jedoch hatte ich von verschiedenen Seiten erfahren, dass sie untreu war. Indem sie ihre Behauptungen, dies sei nicht wahr und sie liebe mich, wie ich sie liebe, immer wiederholte, appellierte sie fortwährend an meine Gefühle. Letztendlich hat sie es geschafft. Wir sind noch einige Zeit zusammengeblieben, doch dann ist sie erneut fremdgegangen. Diesmal habe ich mich nicht auf das Priming eingelassen, weil ich ihr auch keine Bühne dafür gegeben habe. Häufig wird auch gesagt und oft wiederholt, dass man sich in der aktuellen Beziehung nicht gesehen und wahrgenommen gefühlt hätte und deswegen fremdgegangen sei. Man versucht, die Schuld umzudrehen und wiederholt dies andauernd, um es den anderen glaubhaft zu machen. Leider funktionieren diese Methoden bei notorischen Fremdgängern sehr häufig.

Die Eifersucht und das Priming

Das gleiche Prinzip funktioniert auch bei andauernder Eifersucht. Die Eifersucht ist häufig ein Thema, worüber sich gestritten wird. Auch hier kommt sehr oft das Priming zum Einsatz. Der Partner ist über die Eifersucht des anderen verärgert. Und dieser beteuert immer wieder, dass er die Eifersucht nur empfinde, da er den Partner liebe und Angst habe, ihn zu verlieren. Dies wird andauernd wiederholt. Häufig gibt sich der Partner dann geschlagen, akzeptiert es und glaubt, dass er sich ändert. In der Regel ist dies jedoch nicht der Fall. Eine sehr starke Eifersucht hängt häufig mit einem nicht gesunden Selbstwert der Person oder sogar mit einer leichten bis starken Persönlichkeitsstörung zusammen. In beiden Fällen benötigt diese Person Unterstützung. Falls sie die Hilfe nicht sucht, sollten Sie sich besser nicht auf diese Person einlassen, denn es ist unwahrscheinlich, dass sich etwas ändern wird.

Fazit Priming

Einfach übersetzt bedeutet Priming, dass man Dinge im Zusammenhang bewertet, die überhaupt nicht im Zusammenhang stehen müssen. Priming entzieht sich unserem Bewusstsein, sodass es leider nicht in unserer Kontrolle liegt. Wenn Sie also im Alltag durch irgendjemanden zu einem ständigen „Ja“ und einem Nicken gebracht werden, dann seien Sie vorsichtig. Vermutlich werden Sie hier gerade bewusst manipuliert. Das Wissen darüber wird Sie zukünftig vor zu schnellen Entscheidungen schützen – beruflich wie auch privat.

Der Anker-Effekt

Kennen Sie schon den Ankereffekt? Wenn nicht, stelle ich Ihnen hiermit die zweite Form der sehr starken Manipulation vor. Auch dieser Effekt wird sehr gerne im Marketing verwendet. Der Ankereffekt, ein Konzept aus der Kognitionspsychologie, bezeichnet die Tendenz von Menschen, bei Entscheidungen von Umgebungsinformationen beeinflusst zu werden, ohne sich dessen bewusst zu sein. Diese Umgebungsinformationen dienen dann als „Anker“, an dem sich die Entscheidung orientiert. In diesem Bereich ist der Forscher Dan Ariely stark vertreten. Ariely stützt seine Thesen2 mit einer Reihe sehr unkonventioneller Experimente. Eins dieser


Experimente, welches den Ankereffekt sehr gut verdeutlichen kann, möchte ich Ihnen gerne aufzeigen: In diesem Experiment präsentierte Dan Ariely einer Gruppe von Studenten verschiedene Güter wie Weinflaschen, einen Trackball, eine Tastatur mit einer Maus, ein Buch und eine Pralinenschachtel. Die Studenten wurden gebeten, anzugeben, wie viel sie für jedes Produkt bezahlen würden. Bevor sie ihre Gebote abgaben, sollten sie die letzten beiden Zahlen ihrer Sozialversicherungsnummer notieren und angeben, ob sie bereit wären, diesen Betrag in Dollar für jedes Produkt auszugeben. Obwohl es irrational erscheint, ließen sich erstaunlicherweise fast alle von ihrer Sozialversicherungsnummer beeinflussen. Die Studenten mit den höchsten Endziffern (von 80 bis 99) gaben Gebote ab, die um 116 bis 246 Prozent höher lagen als die derjenigen mit den niedrigsten Endziffern (von 00 bis 19). Erstmals wurde dieser Effekt in den 1960er-Jahren von den US-Psychologen Daniel Kahneman und Amos Tversky beschrieben.

Der Anker-Effekt im Privatleben

Auch für den Ankereffekt möchte ich Ihnen gerne ein Beispiel aus dem Privatleben aufzeigen. Denn in der Regel wird der Ankereffekt gerne im Verkaufswesen angewandt – wie wenn Sie zum Beispiel in einen Laden gehen, um ein T-Shirt zu kaufen, welches 49,99 € kostet. Zuerst kommt Ihnen dieser Preis sehr hoch vor, dann sehen Sie jedoch, dass es sich um ein Markenprodukt handelt, welches eigentlich 99,99 € gekostet hätte, dieser Preis aber durchgestrichen ist. Sie vergleichen dann die 49,99 € mit den 99,99 € und empfinden diesen Preis als nicht mehr so hoch wie vorher. Auch in Gehaltsverhandlungen können Sie diesen Effekt nutzen. Angenommen, Sie haben ein Bewerbungsgespräch und wollen mehr Gehalt als bei Ihrem jetzigen Arbeitgeber. Sagen wir beispielhaft, Sie möchten circa 20 % mehr haben als bei Ihrem jetzigen Arbeitgeber, was einem Jahresbrutto von 120.000 € entspricht. Das ist die Basis, worauf Sie hinaus wollen. Jetzt fragt Sie der Personaler oder der Geschäftsführer, für welches Gehalt Sie anfangen wollen. Sie sagen jetzt beispielsweise für 350.000 € im Jahr. Dann wird vermutlich gelacht und Sie nennen ihm das richtige Gehalt. Nun vergleicht das Gehirn automatisch die 350.000 € mit dem von Ihnen genannten Gehalt von 120.000 €. Natürlich sollte das vorgeschlagene Gehalt deutlich darunter liegen, damit dieser Effekt greift. Besonders wirksam ist diese Methode, wenn eine Position neu besetzt wird und weder der Geschäftsführer noch der Personalverantwortliche eine klare Vorstellung vom angemessenen Gehalt haben. Unter diesen Umständen gestaltet es sich noch einfacher.

Fazit Anker-Effekt

Einfach erklärt: Unser Gehirn sucht immer nach Vergleichswerten, um den Wert einer Sache einschätzen zu können. Wenn wir keinen klaren Vergleich haben, greift das Gehirn auf einen ’Anker’ zurück – eine willkürliche Referenz. Doch dieser Anker kann unsere Wahrnehmung und Einschätzung verzerrt beeinflussen, indem er uns dazu bringt, einen Preis als angemessen zu betrachten, auch wenn das möglicherweise nicht der Fall ist.

Der Halo-Effekt

Der Halo-Effekt3 ist ein psychologisches Phänomen, bei dem unsere Wahrnehmung einer Person, eines Produkts oder einer Marke durch eine einzelne positive Eigenschaft oder ein einzelnes positives Merkmal beeinflusst wird. Dieses positive Merkmal strahlt wie ein „Heiligenschein“ auf andere Aspekte aus, die eigentlich nichts mit diesem Merkmal zu tun haben.

Sie werden durch den Halo-Effekt manipuliert, weil Ihr Gehirn dazu neigt, komplexe Informationen zu vereinfachen und zu kategorisieren. Wenn Sie eine positive Eigenschaft oder Erfahrung mit etwas verbinden, übertragen Sie automatisch diese positive Bewertung auf andere Aspekte desselben Objekts oder derselben Person, selbst wenn diese anderen Aspekte keine Verbindung zu der positiven Eigenschaft haben.

Sind attraktive Menschen die besseren?

Ein Beispiel dafür ist, wenn Sie eine Person als attraktiv empfinden. Aufgrund dieser Attraktivität neigen Sie dazu, automatisch anzunehmen, dass diese Person auch intelligent, freundlich und kompetent ist, obwohl Sie eigentlich keine direkte Evidenz für diese Annahmen haben4. Dies kann dazu führen, dass Sie objektive Urteile fällen und wichtige Entscheidungen treffen, basierend auf einem verzerrten Bild, das durch den Halo-Effekt erzeugt wird.

Der Halo-Effekt im Marketing

Im Marketing und in der Werbung wird der Halo-Effekt häufig genutzt, um Produkte oder Marken in einem positiven Licht erscheinen zu lassen, indem diese mit bestimmten positiven Eigenschaften oder Personen in Verbindung gebracht werden. Diese Verbindung kann Ihre Wahrnehmung beeinflussen und Sie dazu verleiten, das Produkt oder die Marke positiver zu bewerten, als es oder sie möglicherweise objektiv betrachtet ist. Darum verwenden viele Marken Schauspieler oder Medienstars für ihre Werbung. Wir sind uns dessen bewusst, lassen uns jedoch weiterhin stark manipulieren und greifen häufig zu diesen Produkten, um sie auszuprobieren. Andernfalls würden die Hersteller und Produktionsfirmen diese Strategie längst aufgeben. Schließlich sind Medienstars, die für Werbung eingesetzt werden, sehr kostspielig.

Der Halo-Effekt beim Dating

Stellen Sie sich vor, Sie gehen auf ein erstes Date. Sie haben sich herausgeputzt, und Ihr Date-Partner höchstwahrscheinlich auch. In diesem Fall nutzen beide den Halo-Effekt, was durchaus üblich ist. Allerdings setzen Männer diesen Effekt oft bewusst ein, um Frauen zu manipulieren und schneller eine sexuelle Beziehung herzustellen. Ein typisches Beispiel dafür ist, wenn ein Mann vorgibt, sich umfangreich ehrenamtlich zu engagieren. Hinterfragen Sie daher alles sehr gründlich und bitten Sie um ausführliche Erläuterungen.

Erkundigen Sie sich nach spezifischen Orten und involvierten Personen, fragen Sie, wie und wann die Person damit begonnen hat, und bemühen Sie sich, die Wahrheit ans Licht zu bringen. Seien Sie also vorsichtig, wenn eine Person sich gerade beim ersten Date dadurch profilieren will, dass es viel gemeinnützige Arbeit in seinem Leben gibt. Dies bedeutet nicht, dass jeder, der gemeinnützige Arbeit leistet, zum Ziel hat, Menschen zu manipulieren und sich in ein positiveres Licht zu rücken.

Fazit Halo-Effekt

Der Halo-Effekt ist einfach betrachtet ein Beurteilungsfehler. Sie und auch ich lassen uns durch positive Merkmale einer Person dazu verleiten, sie mehr zu mögen und ihr vor allem mehr positive Dinge zuzuschreiben. Bei diesem Effekt ist wichtig zu wissen, dass wir auch hier bewusst manipuliert werden können. Wenn also eine Charaktereigenschaft schöner ist, als man sie sich hätte vorstellen können, dann sollten Sie ein bisschen in die Tiefe gehen. Sie sollen natürlich nicht zu einem extremen Zweifler werden, jedoch sollte Sie immer eine gesunde Skepsis begleiten – insbesondere beim Dating oder beim Einkauf von Produkten.

Die Door-in-the-Face-Technik

Die Door-in-the-Face-Technik ist eine psychologische Strategie, die in sozialen Interaktionen und Verhandlungen angewendet wird. Bei dieser Technik wird zuerst eine unrealistisch große Forderung gestellt, die höchstwahrscheinlich abgelehnt wird. Nachdem diese Forderung abgelehnt wurde, folgt eine kleinere, realistischere Bitte oder Forderung, die im Vergleich zur ersten Anfrage weniger einschüchternd oder abschreckend erscheint. Der Gedanke dahinter ist, dass die Ablehnung der ersten Forderung dazu führt, dass die Person, die die Bitte äußert, nachgiebig und kooperativ erscheint, wenn sie die zweite, weniger anspruchsvolle Bitte stellt.

Ein einfaches Beispiel könnte sein, wenn jemand einen Freund darum bittet, für eine Woche bei sich zu übernachten, und nachdem der Freund dies ablehnt, die Person fragt, ob der Freund am Wochenende zumindest für eine Nacht zu Besuch kommen kann. Die zweite Bitte erscheint im Vergleich zur ersten viel weniger anspruchsvoll. Diese Technik basiert auf dem Prinzip der Reziprozität (später mehr darüber) und der sozialen Verpflichtung. Menschen fühlen sich oft verpflichtet, einer Bitte nachzukommen, nachdem sie eine Bitte abgelehnt haben, um so das Gleichgewicht wiederherzustellen oder sich für die vermeintliche Großzügigkeit der Person zu revanchieren. Die Door-in-the-Face-Technik5 wurde erstmals von den Sozialpsychologen Robert Cialdini, Raymond Vincent und John J. Ascani in einem Experiment im Jahr 1975 beschrieben.

Door-in-the-Face-Technik bei Verhandlungen

Wenn Sie Personaler, Einkäufer oder Führungskraft sind, dann ist diese Form der Manipulation auch für Sie wichtig. Denn vermutlich wird Ihr Gegenüber diese Technik anwenden. Ein Mitarbeiter fragt nach einem Bonus von vielleicht 1.000,00 €, der abgelehnt wird. Daraufhin wird dieser Bonus um 50 % reduziert und der Mitarbeiter fragt jetzt nur noch nach 500 € Bonus. Die Wahrscheinlichkeit einer Zustimmung ist sehr hoch. Doch auch als Führungskraft sollte man vorsichtig sein. Es kann Zeiten geben, in denen Urlaubssperren bestehen und Sie haben möglicherweise Mitarbeiter, die gerade dann gern frei nehmen würden. Wenn eine dieser Personen Sie um Freizeit bittet und Sie dies ablehnen, könnte sie stattdessen um einen halben Tag bitten. Auch hier wird wahrscheinlich eine Zustimmung erfolgen. Schließlich möchte man den Mitarbeiter nicht verärgern oder gar verlieren, was in Zeiten des Fachkräftemangels besonders heikel ist. Die Mitarbeiter sind sich dessen bewusst!

Fazit der Door-in-the-Face-Technik

Diese Technik ist eine häufig genutzte Masche von Manipulatoren. Seien Sie daher vorsichtig, wenn Ihnen zunächst eine scheinbar unerfüllbare große Bitte gestellt wird, der kurz darauf eine wesentlich kleinere folgt. Das eigentliche Ziel des Manipulators war von Anfang an die zweite, kleinere Bitte. Genau das ist die Strategie, die hier verfolgt wird. Aber Achtung: Im privaten Umfeld kann diese Strategie häufig unbewusst angewandt werden. Wenn Sie beispielsweise Kinder im Kindergarten oder in der Grundschule haben und Sie dazu aufgefordert werden, für mehrere Stunden bei einem Sommerfest mitzuwirken. Dazu fehlt Ihnen jedoch die Zeit und Sie verneinen diese Anforderung. Wenn man Sie jedoch bittet, für mindestens eine Stunde einen Stand zu betreuen, könnte die Anwendung dieser Technik unbewusst erfolgen. Diese Methode wird häufig angewandt und wir übernehmen sie oft unbewusst. Vielleicht haben auch Sie diese Technik schon einmal bewusst oder unbewusst eingesetzt. Dennoch ist Vorsicht geboten.

Fun-Fact Supermarkt

Warum ist der Eingang bei Supermärkten immer auf der rechten Seite? Nun, das liegt daran, dass die Konsumforscher herausgefunden haben, dass Kunden sich wohler fühlen, wenn sie ihre Einkaufstour gegen den Uhrzeigersinn beginnen. Und wie wir alle wissen, neigt man dazu, wenn man sich gut fühlt, ein bisschen mehr zu kaufen – vielleicht sogar mehr, als man eigentlich vorhatte. Also denken Sie daran, wenn Sie das nächste Mal im Supermarkt sind und sich fragen, warum der Eingang immer auf der rechten Seite ist – es ist alles Teil des Plans, Sie zum Kaufen zu verführen!

Heuristiken – Selbstmanipulation

Es gibt viele verschiedene Heuristiken. Auch der Ankereffekt ist eine Heuristik. Heuristiken sind pragmatische Regeln im Alltag, Methoden oder Strategien, die verwendet werden, um Probleme zu lösen oder Entscheidungen zu treffen, insbesondere wenn das verfügbare Wissen begrenzt oder die Zeit knapp ist. Man könnte fast sagen, dass es Faustregeln sind. Sie laufen immer unbewusst ab. Diese Heuristiken ermöglichen es, mit wenigen Ressourcen zu vernünftigen oder akzeptablen Lösungen zu gelangen, auch wenn sie nicht notwendigerweise die optimalen Lösungen garantieren. Sie basieren oft auf Erfahrung, Intuition oder vereinfachten Annahmen über die Realität.

Verfügbarkeitsheuristik

Verheiratete Paare wurden gefragt: „Wie hoch schätzen Sie Ihren persönlichen Anteil beim Aufräumen Ihrer gemeinsamen Wohnung in Prozent?“ Wie erwartet, summierten sich die angegebenen Anteile auf über 100%. Dies lässt sich durch einen einfachen Verfügbarkeitsfehler erklären: Beide Ehepartner erinnern sich viel deutlicher an ihre eigenen Bemühungen und Beiträge, als an die ihres Partners, was zu einem Unterschied in der wahrgenommenen Häufigkeit führt. Häufig führt dies zu Streitigkeiten. Das Wissen kann dabei helfen, Streitigkeiten zu vermeiden oder aber die Strategie des Partners zu verstehen. Dennoch ist auch dies eine leichte Form der Manipulation – obwohl sie völlig unbewusst abläuft. Im Grunde kann man sagen, man kann nicht nicht manipulieren.

Verfügbarkeitsheuristik beim Einkaufen

Ein Beispiel für die Verfügbarkeitsheuristik ist, dass unser Gehirn dazu neigt, die Option zu wählen, die Ähnlichkeit mit etwas hat, an das wir uns schnell und einfach erinnern können. Das bedeutet konkret: Wenn Sie mit einer großen Auswahl an Haarpflegeprodukten konfrontiert sind, werden Sie sich wahrscheinlich eher eine bekannte Marke aussuchen. Mir ging es erst vor kurzem so. Das Produkt, was ich sonst gekauft habe, gab es nicht mehr und ich kaufte dann eins, welches mir am stärksten bekannt war. Ich habe weder daran gerochen noch irgendetwas darüber gelesen, ich habe es einfach genommen. Es war in dem Moment einfach der einfachste und leichteste Weg. Denn sind wir mal ehrlich – es gibt einfach so unfassbar viele Shampoos.

Verfügbarkeitsheuristik bei der Partnerwahl

Mal angenommen, Sie waren in einer Beziehung und haben gute Erfahrungen mit einem Buchhalter oder einer Buchhalterin gemacht.

Mal angenommen, Sie sind auf einer Online-Single-Plattform angemeldet, bei der Sie sich ausschließlich über die Kategorie des Berufes den Partner aussuchen. Dann würden Sie vermutlich aufgrund der Vielfalt der Berufe auf das zurückgreifen, was Sie bereits kennen oder wo Sie die meisten Informationen sammeln konnten. Dieses Wissen soll lediglich dazu dienen, dass Sie sich bei manchen Entscheidungen mehr hinterfragen. Denn diese Faustregeln können Ihnen im Leben häufig einen Streich spielen und Ihre Entscheidungen unbewusst beeinflussen.

Repräsentativitätsheuristik

Wir haben oft eine Vorstellung davon, wie typische Vertreter bestimmter Gruppen aussehen oder sich verhalten. Zum Beispiel könnten wir denken, dass wir einen Buchhalter von jemandem im Marketing unterscheiden könnten. Diese Vorstellungen, auch Stereotype genannt, können manchmal nützlich sein, da sie uns ein Gefühl von Sicherheit geben. Wir glauben, dass wir das Verhalten dieser Menschen vorhersagen können. Aber es kann auch problematisch sein. Manchmal nehmen wir an, dass jemand zu einer bestimmten Gruppe gehört, nur weil er oder sie Ähnlichkeiten mit den typischen Mitgliedern dieser Gruppe hat. Ein gängiges Beispiel dafür ist, dass wir jemanden aufgrund seines Alters, Geschlechts oder seiner ethnischen Herkunft fälschlicherweise als Assistent oder Sekretär einschätzen. Das kann zu Missverständnissen oder Vorurteilen führen. Ein Beispiel hierfür kann auch sein, wenn Menschen ein teures Auto mit einem bestimmten Markenzeichen sehen, neigen sie automatisch dazu, anzunehmen, dass es von hoher Qualität ist und einen gewissen sozialen Status repräsentiert. Mit dieser Heuristik manipulieren wir uns regelmäßig selbst.

Fazit Heuristik

Heuristik ist ein nützliches Werkzeug, das Menschen dabei hilft, Probleme zu bewältigen und Entscheidungen zu treffen. Es existieren zahlreiche Arten von Heuristiken, die angewendet werden können, um komplexe Situationen zu meistern. Dazu gehört das Anstellen von Vermutungen, das Erkennen von Mustern und das Einbeziehen von persönlichen Erfahrungen. Diese verschiedenen Ansätze ermöglichen es uns, auch in Situationen mit begrenztem Wissen oder knapper Zeit vernünftige Entscheidungen zu treffen. Bedenken Sie hierbei jedoch immer, dass Sie sich hier auch selbst manipulieren. Natürlich können Sie auch durch Ihr Gegenüber manipuliert werden, wenn die Person versucht, Ihnen über Faustregeln etwas einzureden. Also sollten Sie auch hier mehr darauf achten, was Ihr Gegenüber wirklich sagt. Hören Sie zu und versuchen Sie, die Strategie der Kommunikation Ihres Gegenübers zu verstehen.

Die Verlust-Aversion

Die Angst vor Verlust ist eine der stärksten Formen der Manipulation. Verlust-Aversion6 bedeutet, dass Menschen in der Psychologie und Wirtschaft dazu neigen, Verluste stärker zu betonen als gleichwertige Gewinne. Das heißt, Sie fühlen sich schlechter, wenn Sie etwas verlieren, als dass Sie sich gut fühlen, wenn Sie das Gleiche gewinnen. Diese Tendenz beeinflusst, wie wir Entscheidungen treffen und wie wir mit Risiken umgehen. Kurzum: Man fürchtet den Verlust immer mehr, als dass man den Gewinn schätzt.

Verlust-Aversion in der Beziehung

Vielleicht ist Ihnen diese Situation aus Ihrer Beziehung bekannt: Ihr Partner droht Ihnen mit Liebesentzug oder sogar damit, die Beziehung zu beenden, falls Sie nicht seinen Wünschen nachkommen. Narzissten greifen oft zu dieser manipulativen Taktik, um Kontrolle über ihr Gegenüber zu erlangen. Dabei entziehen sie nicht nur ihre Liebe, sondern auch ihre gesamte Aufmerksamkeit und Zeit. Wenn Sie dabei in diesen Narzissten verliebt sind, dann kann es sein, dass er Sie damit in der Hand hat. Vorzugsweise ist der Narzisst in dem Fall im roten Feld unterwegs und der Partner, der erpresst wird, im grünen Feld. Das stellt eine klassische Situation bei einer emotionalen Erpressung durch einen Narzissten dar. Es ist eine häufig verwendete Strategie, um gefügig gemacht zu werden. Wenn Ihnen in Ihrer Beziehung immer mit Liebesentzug oder auch anderem Entzug gedroht wird, dann hinterfragen Sie dies sehr kritisch, denn in den meisten Fällen ist das ein höchst toxisches Verhalten.

Verlust-Aversion im Alltag

Versicherungsvertreter nutzen häufig die Strategie der Verlustaversion in ihren Verkaufsgesprächen. Der Ansatz ähnelt dem des Primings: Zunächst heben sie all die positiven Aspekte Ihres Lebens hervor und stellen Ihnen dann die Frage, ob Sie nicht daran interessiert wären, diesen Standard und Ihre Errungenschaften für das Alter abzusichern, bevor Sie möglicherweise alles verlieren. Dabei malen sie ein Bild drohender Verluste aus, das nicht nur Ihren materiellen Wohlstand, sondern auch Ihre Gesundheit und finanzielle Unabhängigkeit betrifft. Versicherungsvertreter erschaffen dabei ein tiefgehendes Konstrukt der Angst, um ihre Argumentation zu verstärken. Auch wenn Sie jetzt denken, dieses Verhalten sei offensichtlich, muss ich Sie leider enttäuschen. Der Versicherungsvertreter hat hier, wie auch beim Priming, Ihre Sicherheitsmotivatoren hochgefahren und arbeitet nun mit der Emotion Angst. Ihre Entscheidungen sind nun völlig unbewusst, da Sie im Überlebensmodus sind und alles dafür tun, keinen Verlust zu erleiden.

Verlust-Aversion im Marketing und Sales

Auch im Marketing und Sales wird die Verlust-Aversion sehr gerne verwendet. Sie bekommen häufig gesagt, was Sie verlieren, wenn Sie das Angebot nicht annehmen. Trainer und Coaches arbeiten sehr gerne auf ihren Websites damit. Es ist eine klassische Verkaufsmasche, mit der Sie hier konfrontiert werden. Ihnen wird Angst gemacht, was Sie vielleicht nicht haben könnten. Wenn Sie das Coaching beispielsweise nicht kaufen, werden Sie niemals frei in Ihren Gedanken sein und nie so erfolgreich sein, wie Sie es hätten sein können. An dieser Stelle könnte ich mindestens 20 MotivationsCoaches zitieren und angeben. Denn sie arbeiten alle mit dem gleichen Prinzip.

Fazit Verlust-Aversion

Ganz einfach formuliert, werden Sie hier erpresst. Achten Sie genau darauf, ob Ihnen irgendetwas weggenommen werden soll oder weggenommen wird. Man darf an der Stelle nicht vergessen, dass die bewusste Manipulation Ihres Gegenübers auf Ihr unbewusstes System gerichtet ist. Manipulatoren wissen um diese ganzen Effekte und Heuristiken Bescheid. Sie nutzen dieses Wissen dafür, um von Ihnen das zu bekommen, was sie wollen. Hören Sie also immer gut zu und achten Sie auf diese ganzen genannten Details. Seien Sie etwas skeptischer, denn diese neue Skepsis wird Sie im Alltag davor bewahren, manipuliert zu werden.

Commitment und Konsistenz

Das Prinzip von Commitment und Konsistenz ist eine psychologische Theorie7, die besagt, dass Menschen dazu neigen, konsistent bei ihren früheren Handlungen, Aussagen oder Entscheidungen zu bleiben, um ihr Selbstbild aufrechtzuerhalten. Dieses Prinzip wurde von den Sozialpsychologen Robert Cialdini8 sowie weiteren entwickelt. Im Wesentlichen bedeutet dies, dass, wenn eine Person sich erst einmal zu einer bestimmten Handlung oder Meinung verpflichtet hat, sie eher dazu neigen wird, in Zukunft in Übereinstimmung mit dieser Verpflichtung zu handeln oder zu denken. Dies geschieht aus verschiedenen Gründen, darunter die Wünsche, als konsistent wahrgenommen zu werden, kognitive Dissonanz (das Unbehagen, das entsteht, wenn unsere Handlungen nicht mit unseren Überzeugungen übereinstimmen) zu vermeiden sowie ein positives Selbstbild aufrechtzuerhalten.

Commitment und Konsistenz in der Manipulation

Das Prinzip von Commitment und Konsistenz kann manipulativ angewendet werden, weil es darauf abzielt, das Verhalten oder die Einstellungen einer Person zu beeinflussen, indem man sie dazu

bringt, sich zunächst zu einer kleinen Handlung oder Meinung zu verpflichten, die dann später zu größeren Handlungen führen kann. Diese Manipulation kann sowohl bewusst als auch unbewusst eingesetzt werden und wird oft im Marketing, Sales und als Überzeugungsstrategie eingesetzt.

	Ausnutzung von Konsistenz: Menschen streben nach Konsistenz und möchten im Allgemeinen als konsistent wahrgenommen werden. Indem man sie zu kleinen Verpflichtungen verleitet, kann man sie dazu bringen, sich später größeren Verpflichtungen zu stellen, die sie möglicherweise nicht eingehen würden, wenn sie nicht bereits eine kleine Verpflichtung eingegangen wären. Sie werden beispielsweise von jemanden angesprochen, der eigentlich gar nicht Ihrem Typ entspricht, aber aus irgendwelchen unbewussten Gründen geben Sie doch Ihre Telefonnummer weiter. Die Wahrscheinlichkeit, dass Sie jetzt einem ersten Date zustimmen, ist aufgrund der Konsistenz nun wesentlich höher. Eben dieses Phänomen nutzen Pick-up-Artists aus. Andersherum gibt es jedoch auch Frauen, welche diese Strategie bei Männern verfolgen.

	Unbewusstes Einverständnis: Oft ist man sich nicht bewusst, wie kleine Verpflichtungen oder Vereinbarungen das spätere Verhalten beeinflussen können. Sie könnten sich zu etwas verpflichten, ohne die Konsequenzen oder die Gesamtheit der Situation zu verstehen. Sie geben Kleinigkeiten Ihre Zustimmung, die sich später zu bedeutenden Angelegenheiten entwickeln können. Selbst wenn Unbehagen aufkommt, setzen Sie die Handlung fort.

	Druck zur Konsistenz: Einmal eine Verpflichtung eingegangen, kann es einen inneren Druck geben, konsistent zu bleiben und die Verpflichtung aufrechtzuerhalten, selbst wenn Sie später unangenehm oder unvorteilhaft erscheint.

	Dieses Verhalten wird beispielsweise von Narzissten ausgenutzt, die wiederholt versprechen, dass sich die Beziehung verbessern wird. Hat man sich erst einmal darauf eingelassen, ist es sehr wahrscheinlich, dass man in der Beziehung bleibt, selbst wenn man darunter leidet.

	Beeinflussung des Selbstbildes: Dieses Prinzip nutzt auch das Bedürfnis aus, ein positives Selbstbild aufrechtzuerhalten. Wenn eine Person sich zu einer Handlung verpflichtet hat, kann sie diese Handlung als Teil ihres Selbstbildes betrachten und daher weiterhin in Übereinstimmung mit dieser Handlung handeln, um ihr positives Selbstbild zu bewahren.



Obwohl das Prinzip von Commitment und Konsistenz in einigen Fällen ethisch angewendet werden kann, indem es Menschen dazu bringt, sich zu positiven Verhaltensweisen oder Überzeugungen zu verpflichten, besteht die Gefahr, dass es manipulativ eingesetzt wird, um Menschen zu Dingen zu verpflichten, die gegen ihre eigenen Interessen oder Werte gehen.

Manipulation durch Versprechungen

Auch zu dem Thema „Manipulation durch Versprechungen“ möchte ich ein interessantes Experiment offenlegen. Im Jahr 1975 führte der Psychologe Thomas Moriarty ein wegweisendes Experiment zum Thema Commitment und Konsistenz durch. Dieses fand an einem Strand in New York statt, wo Diebstähle inszeniert wurden. Ein Komplize des Forschers positionierte sich einige Meter entfernt von zufällig ausgewählten Personen auf einem Strandhandtuch, hörte Musik aus einem mitgebrachten Radio und legte sich für eine kurze Zeit auf sein Handtuch. Anschließend stand er auf und verließ seinen Bereich, ohne seine persönlichen Gegenstände mitzunehmen. Darauf gefolgt kam der Versuchsleiter vorbei, nahm das Radio und versuchte, damit zu verschwinden. Interessanterweise hatte der „Dieb“ dabei sehr häufig Erfolg. So versuchten nur vier von zwanzig Personen, den Diebstahl zu verhindern.

In einer anderen Variante des Experiments wurden überraschenderweise völlig andere Ergebnisse erzielt. Wenn der Komplize die Versuchspersonen bat, kurz auf seine Sachen aufzupassen, was fast alle Personen versprachen, griffen 19 von 20 Personen beim anschließenden Diebstahlversuch ein. Zusätzlich zeigte sich, dass die Versuchspersonen nicht nur versuchten, den Diebstahl zu verhindern, sondern auch, dass sie den Dieb über den ganzen Strand verfolgten, ihn festhielten oder ihm sogar das Radio entrissen. Vielleicht kennen Sie das Beispiel aus Ihrem eigenen Leben. Sie fahren mit der Bahn, müssen sich kurz die Hände waschen und fragen den benachbarten Mitfahrer im Zug, ob dieser auf Ihre Sachen aufpassen könnte. In der Regel vertrauen wir hier völlig fremden Menschen, wissen jedoch aufgrund der Erfahrung des Lebens, dass es vermutlich gut gehen wird.

Dieses Experiment verdeutlicht den großen Unterschied, den ein Commitment in einer Situation ausmachen kann. Viele Strategien zur Überzeugung und Beeinflussung zielen darauf ab, Menschen zu Handlungen oder Aussagen zu bringen, die sie aufgrund ihres Drangs zum konsistenten Verhalten später ausführen, selbst wenn es nicht unbedingt ihren eigentlichen Überzeugungen entspricht. Das ist Manipulation auf höchstem Niveau.

Fazit Commitment und Konsistenz

Es ist wichtig, sich bewusst darüber zu sein, welche Verpflichtungen man eingeht, sei es gegenüber sich selbst oder gegenüber anderen. Indem man sich bewusst für etwas entscheidet, erhöht man die Wahrscheinlichkeit, konsistent zu handeln und seinen Verpflichtungen nachzukommen. Auch müssen diese Entscheidungen nicht immer bewusst sein, sondern können auch unbewusst auftreten. Wenn Sie beispielsweise jemand aus dem inneren Kreis manipuliert, dann sind die Antworten und Verbindlichkeiten, die Sie eingehen, eher unbewusst, weil Sie von keinen schlechten Absichten ausgehen. Regelmäßige Selbstreflexion darüber, ob Ihre Handlungen und Entscheidungen mit Ihren Werten und Ihrer Moral übereinstimmen, hilft Ihnen dabei, falsches konsistentes Verhalten zu erkennen und mögliche unangenehme Folgen zu umgehen. Es ist wichtig, authentisch zu bleiben und sich nicht auf Verpflichtungen einzulassen, die nicht im Einklang mit Ihren wahren Überzeugungen und Zielen stehen. Indem Sie sich selbst treu bleiben, reduzieren Sie das Risiko von unerwünschten Verpflichtungen.

Reizreaktions-Mechanismen

Die meisten Manipulatoren arbeiten mit sogenannten ReizReaktions-Mechanismen. Wir nehmen etwas wahr und daraufhin wird automatisch ein System in uns aktiviert. Es handelt sich um vorprogrammierte Verhaltensmuster, die in unserem Gedächtnis gespeichert sind. Genau deshalb wirken die zuvor beschriebenen Effekte so zuverlässig. In der Regel helfen diese Systeme dabei, das Leben zu erleichtern und schnellere und unkomplizierter Entscheidungen zu treffen – wie bei dem Shampoobeispiel. Jedoch werden diese Reiz-Reaktions-Mechanismen auch häufig von Menschen ausgenutzt, um uns zu manipulieren. Ob es in der Werbung, bei der Arbeit oder im Privatleben ist.

Klick-Surr-Effekt

Ein Reiz-Reaktions-Mechanismus, den Manipulatoren gerne verwenden, ist der Klick-Surr-Effekt. Auch hierzu gibt es ein spannendes Experiment9. Forscher haben herausgefunden, dass bei Truthennen allein das Geräusch ihrer Küken, das charakteristische „fiep, fiep“, das Bemutterungsprogramm in ihrem Gehirn aktiviert. Fehlt dieser Laut bei einem Küken, wird es von der Mutter ignoriert. In diesem Experiment wurde ein ausgestopftes Stinktier, das für Truthähne eine potenzielle Bedrohung darstellt, in die Nähe einer Truthenne platziert. In der Regel werden sogar Stoffstinktiere sofort durch die Truthenne angegriffen. Durch einen Lautsprecher in unmittelbarer Nähe des Stinktiers wurde kontinuierlich das Geräusch „fiep, fiep“ abgespielt. Das Bemutterungsprogramm der Truthenne wurde daraufhin aktiviert und sie näherte sich dem ausgestopften Stinktier, als ob es sich um eines ihrer Küken handele. Interessanterweise zeigte die Truthenne dann wieder aggressive Reaktionen gegenüber dem Stinktier, als das Tonband wieder ausgeschaltet war. Dies deutet darauf hin, dass das Bemutterungsverhalten der Truthenne nicht nur durch das akustische Signal ausgelöst wurde, sondern ebenso durch das visuelle Erscheinungsbild des Stinktiers, das die Mutterinstinkte aktiviert, um ihre Küken zu beschützen. Das Tier wurde also durch ein einzelnes Geräusch manipuliert. Jetzt fragen Sie sich, was hat das mit mir zu tun?

Klick-Surr-Effekt in der Praxis

Auch wir Menschen werden durch einzelne Wörter wie beispielsweise

„weil“ – das „fiep, fiep“ des Menschen, manipuliert. Ellen Langer10 hat dazu ein faszinierendes Experiment durchgeführt. Ein Mitwissender des Experiments schlich sich in eine Bibliothek und fügte sich unauffällig in die Reihe der Wartenden, welche in friedlicher Ahnungslosigkeit in der Schlange standen, vor einem Kopierer ein. Als seine Zeit gekommen war, ergriff er seine Chance. Sein Ziel? Sich vorzudrängeln. Er stellte den Menschen, bei denen er sich vordrängeln wollte, immer eine dieser drei Fragen:

	• 	Version 1 (Ohne Begründung):




„Entschuldigen Sie, ich muss fünf Seiten kopieren. Kann ich bitte vorgehen?“

	• 	Version 2 (Mit echter Dringlichkeit):




„Entschuldigen Sie, ich muss fünf Seiten kopieren. Kann ich bitte vorgehen, weil es wirklich dringend ist?“

	• 	Version 3 (Mit erfundener Ausrede):




„Entschuldigen Sie, ich muss fünf Seiten kopieren.

Kann ich bitte vorgehen, weil ich unbedingt kopieren muss?“

Die Ergebnisse waren aufschlussreich: 60 Prozent der Personen ließen den Forscher vor, wenn er keine Begründung lieferte. Bei einer echten Dringlichkeit stieg die Zustimmungsrate auf 94 Prozent, und erstaunliche 93 Prozent gaben nach, als er eine erfundene Ausrede vorbrachte. Und jetzt lesen Sie sich noch einmal die dritte Version durch. Wenn wir ehrlich sind, macht diese Aussage überhaupt keinen Sinn: „Kann ich bitte vorgehen, weil ich unbedingt kopieren muss“. Alle in der Schlange mussten kopieren. 93 % haben den Forscher jedoch aufgrund dieser Begründung vorgelassen.

Was bringt mir das Wissen des Klick-Surr-Effekts?

Die Bereitschaft der Menschen, einen Gefallen zu tun, war signifikant höher, wenn es einen Grund dafür gab. Ob der Grund vernünftig oder völlig absurd war, spielte praktisch keine Rolle. Diese Studie erlangte weltweite Bekanntheit, weil sie den entscheidenden Faktor für unser Verhalten offenbarte: Das Wort „weil“. Wissenschaftler wiederholten das Experiment unter verschiedenen Bedingungen und in größeren Gruppen. Das Ergebnis war jedes Mal dasselbe. Menschen haben das Bedürfnis, einen Grund für ihr Handeln zu haben. Selbst wenn der Grund vollkommen unsinnig ist, spielt das keine Rolle. Solange es irgendeinen Grund gibt, ein „weil“, halten wir es für gerechtfertigt, ihm zu folgen, was uns ein Gefühl der Beruhigung und Akzeptanz vermittelt. Wir dürfen an dieser Stelle nicht vergessen, dass Menschen, die Sie manipulieren wollen, über all diese Techniken Bescheid wissen. Achten Sie also besonders darauf, wenn Sie um etwas gebeten werden, wie intensiv das Wort „weil“ in den Vordergrund gestellt wird. Hinterfragen Sie das „weil“ und beobachten Sie, zu welchen Erkenntnissen Sie dadurch kommen. Manipulatoren sind in der Regel darauf nicht vorbereitet. Auch dieses Wissen können Sie sowohl im privaten als auch im beruflichen Kontext anwenden.

Wie wird der Klick-Surr-Effekt noch angewandt?

Vielleicht haben Sie schon von der Ja-Straße gehört? Vielleicht wurden Sie auch schon einmal Opfer dieser Methode – und wenn nicht, umso besser. Ich gebe Ihnen ein Beispiel für diese Straße. Mal angenommen, ich möchte jemanden zu einem Date einladen und bin mir nicht sicher, ob diese Person meine Frage wirklich bejahen wird. Dann stelle ich einige Fragen, bei denen ich sicher bin, dass die Antworten bekannt sind und mein Gegenüber mit „Ja“ antworten wird. Es ist jedoch wichtig, dass die Antworten auf diese Fragen tatsächlich vorhersehbar sind. Sonst funktioniert diese Methodik nicht. Diese Fragen könnten wie folgt aussehen:

	Warst du in den letzten Wochen in einem Restaurant was essen?

	Gehst du gerne mal außerhalb essen?

	Wir könnten ja irgendwann einmal gemeinsam ein neues Restaurant austesten?

	Wie wäre es, wenn wir uns nächste Woche für ein Date treffen? Du entscheidest den Tag, der dir am besten passt, und ich hole dich ab. Klingt das gut für dich?



Klick und surr. Wer A sagt, sagt auch... Genau. Wer jetzt dreimal „Ja“ gesagt hat, wird vermutlich auch bei der vierten Frage „Ja“ sagen. Diese „Ja-Straße“ wird bei der Manipulation sehr häufig angewendet. Also achten Sie darauf, ob Ihr Gegenüber Sie in eine Ja-Straße bringen will, damit Sie am Ende genau diese Frage mit einem „Ja“ beantworten können.

Auch Verkäufer setzen diese Methode oft ein, um Kunden durch eine Serie von Zustimmungen schneller zu einem Auftrag zu bewegen. Und lassen Sie es sich gesagt sein, ich bin Verkaufstrainer und kenne diese Tricks schon seit Ewigkeiten. In der Regel funktionieren diese auch. Man kann dieses Wissen entweder empathisch oder manipulativ anwenden. Jedoch verwenden die meisten Verkäufer diese Methodik sehr manipulativ.

Weitere Klick-Surr-Verhaltens-Muster

Es gibt jedoch noch weitere Klick-Surr-Verhaltens-Muster, die Manipulatoren verwenden. Der Psychologe Robert Cialdini gliedert diese Techniken in mehrere Prinzipien: Das Kontrastprinzip, die Reziprozität (Gegenseitigkeit), die soziale Bewertung (Social-ProofEffekt), Autorität sowie das Prinzip der Sympathie. Wir werden uns diese Effekte jetzt genauer anschauen.

Das Kontrastprinzip

Man kann es einfach so erklären: Sie fahren 200 km/h auf einer Autobahn. Aufgrund einer Baustelle müssen Sie jetzt 60 km/h fahren. Die Geschwindigkeit von 60 km/h kommt Ihnen nun langsam vor, da Sie diese mit den vorherigen 200 km/h vergleichen. Wenn Sie später in einem verkehrsberuhigten Bereich und anschließend 60 km/h außerorts fahren, dann würden Ihnen die 60 km/h wiederum sehr schnell vorkommen. Ein weiteres Beispiel sind Gewichte. Sie trainieren im Fitnessstudio mit hohen Gewichten. Wenn Sie danach eine anderthalb Liter Wasserflasche tragen, erscheint Ihnen dieses Gewicht sehr leicht. Das liegt daran, dass Sie es unbewusst mit den zuvor gehobenen schweren Gewichten vergleichen.

Verbale Manipulation durch das Kontrastprinzip

Ein weiteres Beispiel für verbale Manipulation ist die Art und Weise, wie Nachrichten übermittelt werden. Angenommen, Ihnen soll eine schlechte Nachricht mitgeteilt werden. Wenn direkt im Anschluss eine gute Nachricht folgt, erscheint die schlechte Nachricht nicht mehr ganz so gravierend. Das ist eine Anwendung des Kontrastprinzips, eine relativ einfache Form der Manipulation. Viele Menschen sind sich dessen nicht bewusst und genau deshalb funktioniert es im Alltag so effektiv.

Das Kontrastprinzip beim Einkaufen

Der Kulturforscher Leo Rosten illustriert dieses Prinzip anhand des historischen Beispiels der Brüder Sid und Harry Drubeck, die in den 1930er-Jahren eine Herrenschneiderei in ihrer Nachbarschaft betrieben. Immer dann, wenn ein neuer Kunde in den Laden hineinkam und einen Anzug kaufen wollte, handelten die beiden Brüder stets nach dem gleichen Prinzip bzw. der gleichen Strategie. Sid rief zu seinem Bruder, der irgendwo anders im Geschäft saß, die Frage zu, wie viel der Anzug kostet. Harry antwortete darauf, dass dieser schöne Anzug $42 kosten würde. Sid wiederholte die Frage, hielt sich dabei die Hand an das Ohr und stellte die Frage, wie viel der Anzug kosten würde, erneut. Harry antwortete daraufhin etwas lauter, dass er $42 kosten würde. Anschließend drehte Sid sich zu dem Kunden um und sagte, dass der Anzug $22 kosten würde. Mit dieser Strategie gelang es ihnen, die Kunden zu schnellen Käufen zu bewegen. Die Kunden waren oft in Eile, überzeugt davon, ein außergewöhnliches Schnäppchen ergattert zu haben.

Das Kontrastprinzip beim Geld leihen

Achten Sie besonders darauf, wenn Sie um einen Gefallen gebeten werden, insbesondere wenn es darum geht, jemandem Geld zu leihen. Spielsüchtige, Drogensüchtige oder auch Menschen mit hohen Schulden, die eigentlich Hilfe brauchen, leihen sich überall Geld. Wenn man Sie zunächst darum bittet, eine sehr hohe Geldsumme zu verleihen, die Sie entweder nicht leihen wollen oder können, und anschließend um eine deutlich kleinere Summe gebeten werden, kommt hier das Kontrastprinzip zum Einsatz. Wahrscheinlich war es von Anfang an die Absicht Ihres Gegenübers, nur die kleinere Summe zu erhalten. Dieses Vorgehen kann von Personen angewendet werden, die spielsüchtig, drogenabhängig oder verschuldet sind. Das heißt jedoch nicht, dass diese Personen nicht auch strategisch denken können. In der Regel haben sie durch das Überleben gelernt, solche Methodiken erfolgreich anzuwenden.

Fazit Kontrastprinzip

Seien Sie also immer etwas skeptischer, wenn Sie etwas präsentiert bekommen, wobei eine Sache etwas negativer ist als die andere. Ob das bei Preisen, Aufgaben von Ihrem Vorgesetzten oder Übermittlung von irgendwelchen Nachrichten ist. Hier kann es sein, dass das Kontrastprinzip angewendet wird. Im Arbeitsleben kann es zum Beispiel sein, dass Ihr Vorgesetzter weiß, dass Sie manche Aufgaben nicht gerne machen. Zum Beispiel Akten verwalten. Auch hier kann das Kontrastprinzip verwendet werden. Wenn Ihr Chef Ihnen die Aufgabe des Aktenverwaltens zuweist, Ihnen aber gleichzeitig die Wahl zwischen dieser und einer weiteren Aufgabe lässt, dann könnte sein eigentliches Ziel sein, dass Sie sich für die andere Aufgabe entscheiden. Indem er Ihnen eine Wahlmöglichkeit gibt, fühlen Sie sich möglicherweise stärker zu der Aufgabe hingezogen, die Sie selbst ausgewählt haben, was möglicherweise genau das ist, was Ihr Chef beabsichtigt. Sie sehen also, wir werden permanent im Leben manipuliert. Beruflich als auch privat. Die Frage ist, ob Sie es weiterhin zulassen. Wir Menschen nehmen die Dinge unterschiedlich wahr, wenn sie nacheinander präsentiert werden. Wir vergleichen ständig.

Fun-Fact Kontrastprinzip:

Der Brief einer Studentin

Liebe Mutti, lieber Papa!

Ich muss zugeben, dass ich seit meinem Umzug zum Studium ein bisschen schreibfaul geworden bin und es tut mir leid, dass ich mich nicht früher gemeldet habe. Ich möchte euch jetzt auf den neuesten Stand bringen. Aber bevor ihr weiter lest, setzt euch bitte erst einmal hin. Macht es euch bequem und wenn ihr sitzt, lest bitte weiter, okay?

Also dann: Mittlerweile geht es mir eigentlich schon wieder ganz gut. Die Gehirnerschütterung, die ich mir zugezogen hatte, als ich aus dem Fenster gesprungen war, nachdem im Wohnheim kurz nach meiner Ankunft ein Feuer ausgebrochen war, ist schon ganz gut verheilt. Ich war nur zwei Wochen im Krankenhaus und jetzt kann ich schon fast wieder normal sehen und bekomme nur noch einmal am Tag diese elenden Kopfschmerzen. Zum Glück waren das Feuer im Wohnheim und mein Sprung von einem Tankwart von der Tankstelle gegenüber beobachtet worden und er war es auch, der sofort die Feuerwehr und den Notarzt rief. Er besuchte mich sogar im Krankenhaus und weil ich ja wegen des Wohnheimbrands nicht wusste, wo ich hin sollte, war er so lieb, mir anzubieten, erstmal in seiner Wohnung unterzukommen. Das ist eigentlich nur ein Kellerraum, aber der hat was. Er ist ein echt toller Typ und wir sind wahnsinnig verliebt und wollen heiraten. Das genaue Datum steht noch nicht fest, aber das Ganze soll noch über die Bühne gehen, bevor man mir meine Schwangerschaft ansieht.

Ja, Mama und Papa, ich bin schwanger! Ich weiß, dass ihr euch darauf freut, Oma und Opa zu werden, und ich weiß, dass ihr das Baby von ganzem Herzen lieben werdet. Der Grund dafür, dass wir unsere Hochzeit vorerst verschieben müssen, liegt daran, dass mein Freund kürzlich eine kleine Infektion hatte, die zu Problemen mit den notwendigen Bluttests geführt hat, die wir im Zuge einer geplanten Schwangerschaft durchführen lassen müssen. Leider habe ich mich auch damit angesteckt. Ich weiß, dass ihr ihn trotzdem mit offenen Armen in unsere Familie aufnehmen werdet. Er ist wirklich sehr nett. Er hat zwar keine abgeschlossene Ausbildung, aber große Pläne.

Jetzt, wo ich euch auf den neusten Stand gebracht habe, möchte ich euch sagen, dass es keinen Brand im Wohnheim gab, ich keine Gehirnerschütterung hatte, nicht im Krankenhaus war, nicht schwanger bin, nicht verlobt, nicht infiziert und dass es keinen Freund gibt. Allerdings habe ich eine Vier in BWL und eine Fünf in Finanzwissenschaft und ich will, dass ihr diese Zensuren im richtigen Verhältnis seht.

Liebe Grüße von eurer Tochter

(Quelle: Cialidini, „Die Psychologie des Überzeugens“11)

Reziprozität – das Prinzip der Gegenseitigkeit

Achtung, hier spielt Manipulation eine Rolle: Vielleicht kennen Sie die Situation, wenn Sie in einem Restaurant sind und die Rechnung bestellen. Manchmal bekommen Sie mit der Rechnung eine kleine Süßigkeit. Es kann auch vorkommen, dass der Kellner ein „Danke“ auf den Kassenbon schreibt, vielleicht sogar mit einem Smiley. Dies aktiviert unsere automatischen Reiz-Reaktions-Mechanismen. Infolgedessen geben Sie möglicherweise mehr Trinkgeld, weil Sie das Gefühl haben, einen Gefallen erwidern zu müssen. Das Prinzip der Gegenseitigkeit wird hier geschickt eingesetzt, um eine Reaktion – in diesem Fall ein höheres Trinkgeld – hervorzurufen.

Große und kleine Gefallen – Manipulation auf hohem Niveau

Seien Sie auf der Hut, wenn Ihnen Menschen bewusst einen Gefallen tun und damit vielleicht sogar ein Gespräch anfangen. Denn es kann sein, dass hier bewusste Manipulation im Spiel ist. Stellen Sie sich immer die Frage, warum Ihnen diese Person gerade jetzt einen Gefallen tun sollte und warum dies zum Thema wird. Seien Sie besonders vorsichtig, wenn man danach Sie um einen kleinen Gefallen bittet. Hier kann es sein, dass die bewusste Strategie angewandt wird, Ihnen einen kleinen Gefallen zu tun, damit auch Sie Ihrem Gegenüber einen Gefallen tun. Ziel der Person ist es natürlich, dass Sie ihm diesen Gefallen tun. Denn wir sind leider dazu veranlagt, wenn wir einen Gefallen bekommen haben, etwas zurückgeben zu wollen. Das ist das Prinzip der Reziprozität, der Gegenseitigkeit.

Exkurs: Der Benjamin-Franklin-Effekt

Der Benjamin-Franklin-Effekt beschreibt das psychologische Phänomen, dass eine Person dazu neigt, jemanden mehr zu mögen, nachdem sie dieser Person einen Gefallen getan hat, im Vergleich dazu, wenn sie selbst von dieser Person einen Gefallen empfangen hat. Der Name des Effekts stammt von einem Zitat des amerikanischen Staatsmanns und Erfinders Benjamin Franklin, der dieses Prinzip beobachtet und beschrieben hat. Der Effekt basiert auf der Idee, dass das Ausführen einer Handlung, die einem anderen zugutekommt, die eigene Wahrnehmung der Person, welcher der Gefallen erwiesen wurde, beeinflusst. Durch die Ausführung des Gefallens beginnt die Person, sich selbst zu überzeugen, dass sie die andere Person mag oder respektiert, um die Kohärenz ihres Verhaltens mit ihren Einstellungen aufrechtzuerhalten. In einfachen Worten ausgedrückt: Wenn man einer Person einen Gefallen tut, fühlt man sich ihr gegenüber eher positiv, da man das eigene Verhalten mit der Annahme, dass man nur jemandem Gutes tut, den man mag, in Einklang bringt. Diese Annahme wurde dann in Studien12,13 untersucht und bestätigt. Es ist so, dass wir Menschen mehr mögen, denen wir einen Gefallen getan haben. Darum ist es umso wichtiger, darauf zu achten, wem Sie einen Gefallen tun sollen. Trotz gewisser Vorbehalte ist zu beobachten, dass der engste Freundesund Familienkreis normalerweise von dieser Manipulation unberührt bleibt. Es sei denn, Sie pflegen eine Beziehung zu einem Narzissten. Dann sieht die Welt ganz anders aus.

Fazit Reziprozität

Solche Techniken wirken bei uns, weil wir annehmen, dass jemand, der uns um einen Gefallen bittet, dies tut, weil er unsere Freundschaft anstrebt. Egal, ob es das Prinzip der Reziprozität oder auch des Benjamin-Franklin-Effekts ist, die Wahrscheinlichkeit, dass wir hier manipuliert werden, ist groß. Achten Sie also genau darauf, was Sie bekommen und was dafür erwartet wird. Generell sind wir vorsichtig und skeptisch, wenn es um das Annehmen von Gefälligkeiten geht. In unserem inneren Kreis, sei es unter langjährigen Kollegen, Freunden oder Nachbarn, verhält es sich jedoch anders. Hier empfehle ich, besonders im beruflichen Kontext, etwas skeptischer zu sein. Wie zuvor erwähnt, würde ich den engsten Kern dabei ausnehmen.

Die soziale Bewährtheit oder auch Social-Proof-Effekt

Hier werden wir meistens im Marketing und auch in irgendwelchen Verkaufsprozessen manipuliert. Der „Social-Proof“-Effekt besagt, dass Menschen ihr Verhalten und ihre Entscheidungen anhand der Handlungen und Entscheidungen anderer bestimmen. Es ist eine Form des sozialen Einflusses, bei der Menschen dazu neigen, das Verhalten anderer als Hinweis oder Anleitung für angemessenes Verhalten zu interpretieren. Ein bekanntes Beispiel für den SocialProof-Effekt ist, wenn Menschen in einer unbekannten Situation unsicher sind, was sie tun sollen und sie sich dann ansehen, was andere in ähnlichen Situationen tun, um ihr eigenes Verhalten zu bestimmen. Wenn zum Beispiel eine Person in einer Menschenmenge steht und anfängt, in eine bestimmte Richtung zu schauen, werden andere dieser Handlung wahrscheinlich folgen, auch wenn sie den Zweck dahinter nicht kennen.

Die soziale Bewährtheit im Privatleben

Die Wahrscheinlichkeit, dass die soziale Bewährtheit in Ihrem Privatleben durch Ihr Gegenüber eingesetzt wird, ist sehr gering. Wenn Sie jemanden kennenlernen und diese Person Ihnen erzählt, dass sie bereits Beziehungen mit hunderten anderen hatte, wird Sie das wahrscheinlich nicht gerade dazu ermutigen, sich intensiver auf eine Beziehung mit dieser Person einzulassen.

Die soziale Bewährtheit im Marketing und auf Social Media

Wenn Sie einen vermeintlichen Experten bei Instagram oder auch bei TikTok sehen, werden Sie in Erwägung ziehen, dass diese Person aufgrund ihrer Followeranzahl offensichtlich ein Experte sein muss. In dem Fall rate ich Ihnen dazu, sich die letzten 200-300 Follower einmal intensiver anzuschauen. Oftmals sind von diesen vermeintlichen Experten die Follower nur gekauft. Das ähnliche Prinzip ist auch bei Google-Bewertungen der Fall. Viele Unternehmen kaufen gute Google-Bewertungen, damit sie besser dastehen. Denn Google gilt als das Bewertungsportal, welches die meisten Deutschen am vertrauensvollsten empfinden. Das wissen die Unternehmer heutzutage natürlich. Achten Sie also bei Google darauf, sollte es sehr viele gute Sterne Bewertungen geben, in welcher Zeit diese gemacht worden sind und vor allem, ob diese Bewerter je 200-1000 Bewertungen abgegeben haben. Normalerweise würden Menschen so etwas nicht tun, es sei denn, sie werden dafür bezahlt. Diese Praxis zielt darauf ab, Sie durch zahlreiche gute Bewertungen oder eine hohe Followerzahl schneller zum Vertrauen zu bewegen. Besonders Coaches und Trainer kaufen oft Follower, um nach außen hin als führende Experten zu erscheinen. Die Followeranzahl hat jedoch überhaupt nichts mit der Kompetenz eines Coaches oder eines Trainers zu tun. Stattdessen sollten Sie bei einem Trainer oder Coach darauf achten, ob diese Person Mitglied in einem Berufsverband wie dem Verband der Coaches und Trainer oder der European Coaching Association ist. Diese Verbände geben Aufschluss darüber, ob der Coach oder der Trainer, mit den Sie vielleicht zusammenarbeiten wollen, auch darin ausgebildet ist. Denn leider ist der Beruf des Coaches nicht geschützt. Jeder darf morgens aufstehen und Coach werden.

Fazit der sozialen Bewährtheit

Im privaten oder beruflichen Kontext spielt dieser Effekt keine besonders große Rolle. Jedoch sollten Sie in der Social Mediaund auch in der Bewertungswelt ab sofort etwas genauer hinschauen. Oftmals wird man dazu verleitet, in ein Restaurant zu gehen oder in ein Hotel zu fahren, bei denen sehr gute Bewertungen vorliegen. Man fragt sich hinterher, ob man der Einzige war, der extrem schlechten Service erlebt hat oder dessen Zimmer klein, laut und schmutzig war. Wahrscheinlich sind Sie nicht der einzige Betroffene. Vielmehr sind Sie wahrscheinlich auf diesen Effekt hereingefallen und haben das Hotel aufgrund der guten Bewertungen gebucht. Sehen Sie also genauer hin. Ein gutes Beispiel für diesen Effekt ist auch der Klingelbeutel in der Kirche. Wenn dieser herumgereicht wird und alle etwas hineinlegen, werde ich vermutlich ebenfalls etwas beitragen. An dieser Stelle wird natürlich auch mit sozialem Druck gearbeitet. Wir Menschen orientieren uns eben daran, was andere machen. Denn wenn es so viele andere machen, dann muss es ja gut sein – ist es aber häufig nicht, also immer genau hinschauen.

Das Prinzip der Autorität

Das Prinzip der Autorität bezieht sich auf die Tendenz von Menschen, aufgrund des Status, der Macht oder des Ansehens einer Person dazu geneigt zu sein, ihren Anweisungen oder Empfehlungen zu folgen. Diese Autorität kann auf verschiedene Weise etabliert werden, sei es durch berufliche Positionen, Fachwissen, sozialen Status, physische Stärke oder andere Formen von Macht. Wir sind oft dazu geneigt, Autoritätsfiguren zu gehorchen, weil wir davon ausgehen, dass diese Personen über mehr Wissen oder Erfahrung verfügen und somit besser in der Lage sind, fundierte Entscheidungen zu treffen. Dies kann in vielen Bereichen des Lebens beobachtet werden, sowohl beruflich als auch privat.

Beispiele für das Autoritätsprinzip

Im beruflichen Kontext können Vorgesetzte oder Manager Autoritätsfiguren sein, die Mitarbeiter dazu bringen, bestimmte Aufgaben auszuführen oder Entscheidungen zu treffen, auch wenn diese möglicherweise nicht vollständig überzeugt sind. Im Privatleben können Autoritätsfiguren wie Eltern, Ehepartner, Lehrer oder sogar Experten in den Medien Einfluss darauf haben, wie Sie denken, fühlen und handeln.

Warum lassen wir uns durch das Autoritätsprinzip manipulieren?

Der Grund, warum Sie durch das Prinzip der Autorität manipuliert werden können, liegt oft darin, dass Sie sich nicht trauen, gegen die Meinung oder Anweisungen einer Autoritätsperson zu gehen. Diese Art von Manipulation kann dazu führen, dass Sie Entscheidungen treffen oder Handlungen ausführen, die möglicherweise nicht in Ihrem besten Interesse liegen oder die Sie ohne den Einfluss der Autoritätsperson nicht getroffen hätten.

Das Experiment in Bezug auf das Autoritätsprinzip

Ein Beispiel aus der Sozialpsychologie ist das Milgram-Experiment14 von Stanley Milgram aus dem Jahr 1961. Es verdeutlicht auf beklemmende Weise die extreme Autoritätswirkung. Unter dem Deckmantel der Untersuchung des Einflusses von Bestrafung auf Lernerfolg erkundete Milgram, wie Autoritätspersonen das Verhalten von Menschen beeinflussen können. Die Probanden wurden in die Rolle von Lehrern versetzt, die auf Anweisung des Versuchsleiters (der Autoritätsperson) einen Schüler mit Stromschlägen bestrafen sollten, wenn dieser bei einem Lernversuch Fehler machte. Die Stromstärke wurde mit jedem Fehler schrittweise erhöht, bis auf ein potenziell tödliches Niveau von 450 Volt. Die Probanden wussten nicht, dass der „bestrafte Schüler“ ein Schauspieler war und die Reaktionen auf die vermeintlichen Stromschläge nur gespielt wurden. Zum Glück wurden im Experiment keine wirklichen Stromschläge verabreicht. Dennoch folgten die meisten Probanden, ohne auch nur zu zögern, den Anweisungen des Versuchsleiters und erhöhten die Bestrafung bis zum maximalen Wert von 450 Volt trotz der vielen Bitten des vermeintlichen Opfers.

Fazit Autoritätsprinzip

Es ist wichtig, sich der Wirkung der Autorität bewusst zu sein und kritisch zu hinterfragen, ob die Anweisungen oder Empfehlungen einer Autoritätsperson tatsächlich legitim sind oder nicht. Durch kritisches Denken und die Fähigkeit, unabhängig zu urteilen, können Sie mögliche Manipulationsversuche durch Autoritätsfiguren erkennen und vermeiden. Narzissten haben hier ein leichtes Spiel, wenn sie als eine Autoritätsperson angesehen werden. Auch hier stellt sich die Frage, welchen psychologischen Grundaspekt Sie persönlich am stärksten ausdrücken. Es ist ziemlich offensichtlich, dass Personen, die autoritär auftreten, oft mit dem roten Feld korrelieren. Besonders anfällig für das Autoritätsprinzip sind Menschen, die sich im grünen Feld bewegen. Diese lassen sich leider oft von autoritären Personen beeinflussen. Hinterfragen Sie also verstärkt die Kompetenz einer Person, die eine autoritäre Position innehat. Autorität bedeutet nicht automatisch Kompetenz.

Das Prinzip der Sympathie

Das Prinzip der Sympathie, auch bekannt als das Liking-Prinzip, wird durch verschiedene Faktoren beeinflusst. Ähnlichkeit spielt dabei eine entscheidende Rolle, denn Personen, die uns ähnlich sind, erscheinen uns automatisch sympathischer. Zudem verstärken Vertrautheit, Lob und Anerkennung diesen Effekt. Diese Sympathie kann auf verschiedenen Faktoren herunter gebrochen werden, wie

z.B Ähnlichkeiten in Persönlichkeit, Hobbys oder Werten, gemeinsame Interessen oder positive zwischenmenschliche Interaktionen. Sie neigen dazu, Personen, die Sie sympathisch finden, positiver wahrzunehmen und ihnen gegenüber großzügiger und kooperativer zu sein. Dies kann dazu führen, dass Sie eher dazu bereit sind, Ihre Meinungen zu teilen, Ratschläge anzunehmen oder sogar Entscheidungen zu treffen, die im Interesse der sympathischen Person liegen. Man kann hier auch von Gleichheit sprechen: Wir mögen Menschen, die so sind wie wir.

Manipulation durch Komplimente

Achten Sie besonders auf Komplimente. Wenn Sie es mit einem Menschen zu tun haben, der Sie manipulieren will, dass Sie ihn mehr mögen, dann kann es sein, dass Ihnen Komplimente gemacht werden. Das Verrückte bei dem Thema der Komplimente ist, dass auch, wenn Sie wissen, dass die Komplimente nichtzutreffend sind, Sie diese trotzdem gerne hören und die Person dadurch mehr mögen. Menschen, die einen manipulieren wollen, wissen und nutzen dies. Es ist demnach Vorsicht bei Komplimenten von Personen, die Sie noch nicht gut kennen, geboten. Wenn mal ein vereinzeltes Kompliment gemacht wird, dann hat das vermutlich nichts zu bedeuten. Jedoch sind dauerhafte Komplimente ein Indiz dafür, dass Sie vermutlich bewusst manipuliert werden.

Manipulation durch gemeinsame Ziele

„Wo möchten Sie hingehen? Was für ein Zufall, da muss ich auch hin. Was mögen Sie gerne essen? Was für ein Zufall, auch das mag ich total gerne. Was ist Ihre Lieblingsfarbe? Wow, das ist auch meine Lieblingsfarbe.“ Achtung: Hier ist vermutlich Manipulation im Spiel. Denn wenn Sie manipuliert werden, wird gerne auf diese Technik zurückgegriffen. Kooperation durch gemeinsame Ziele. Wir mögen Menschen eben mehr, wenn wir die gleichen Dinge mögen oder auch die gleichen Ziele verfolgen. Gerade beim Kennenlernen ist diese Abfolge häufig ein Indikator dafür, dass Sie manipuliert werden. Und hier ist es gleichgültig, ob es jetzt ein potenzieller Partner ist, den Sie gerade kennenlernen oder ob Sie es mit einem Verkäufer zu tun haben – Gemeinsamkeiten bedeuten immer Sympathie.

Experimente und Studien zum Prinzip der Sympathie

Im Jahr 1999 führten die Forscher Tanya L. Chartrand und John A. Bargh ein Experiment15 durch, in dem sie feststellten, dass das Spiegeln der Körperhaltung und Verhaltensweisen von Versuchsteilnehmern – zum Beispiel durch Wippen mit dem Fuß oder das Nachahmen gekreuzter Arme – dazu führte, dass diese die Forscher als sympathischer empfanden und die Gespräche als harmonischer bewerteten, im Vergleich zu Situationen, in denen kein Spiegeln stattfand. Eine niederländische Studie16 aus dem Jahr 2003 ergab außerdem, dass Gastronomie-Servicekräfte ihr Trinkgeld um fast 70 Prozent steigern konnten, indem sie vor den Gästen lediglich die Bestellung wiederholten, wie sie von diesen aufgegeben wurde – also wortgetreu. Diese einfache Handlung der Bestellwiederholung führte bereits zu einer Art Spiegelung und verstärkte die Sympathie der Gäste, was letztendlich zu deutlich höheren Trinkgeldern führte.

Fazit des Prinzips der Sympathie

Die Manipulation durch das Prinzip der Sympathie tritt auf, wenn Menschen bewusst oder unbewusst versuchen, die Sympathie von Ihnen auszunutzen, um eigene Ziele zu erreichen. Dies kann beispielsweise geschehen, indem jemand bewusst versucht, sich sympathisch zu präsentieren, um die Zustimmung oder Unterstützung anderer zu gewinnen. Oder es kann in Form von Manipulation durch Täuschung auftreten, indem jemand vorgibt, sympathisch zu sein, um ihre Sympathie zu gewinnen, um dann von Ihnen zu profitieren. Das kann im beruflichen Kontext der Fall sein oder auch im privaten. Dieses Prinzip wird sehr häufig angewendet, weil es ein sehr hilfreiches Werkzeug ist, Menschen zu dem zu bringen, was man gerne möchte. Ein einfacher Grundsatz lautet, dass Manipulatoren oft schmeicheln und auf diese Weise häufig Erfolg haben. Lassen Sie sich nicht auf solche Personen ein.

In eigener Sache

Sie sehen, wir werden tagtäglich manipuliert. Egal, wo wir hingehen, es ist immer Manipulation im Spiel. An dieser Stelle möchte ich deutlich sagen, dass mein Ziel mit diesem Kapitel nicht ist, dass Sie alles im Leben hinterfragen oder dass Sie zu einem pessimistischen Skeptiker werden. Das Ziel ist vielmehr, dass Sie ein wenig sensibilisierter durch den Alltag gehen. Sehen Sie bitte nicht hinter jeder Hecke einen Feind. Das würde Ihr Leben nur unnötig komplizierter machen. Achten Sie besonders in vereinzelten Momenten darauf, ob Sie manipuliert werden, sei es bei der Arbeit oder beim Kennenlernen neuer Menschen im Privatleben. Fragen Sie sich selbst, ob es Ihnen wirklich immer wichtig ist zu wissen, ob Sie manipuliert werden. Denn manchmal kann Unwissenheit auch dazu beitragen, leichter durchs Leben zu kommen. Glauben Sie mir, wenn ich sage, dass dieses Wissen um die stetige Manipulation im Alltag wirklich herausfordernd sein kann. Wenn ich Marketingtricks oder Verkaufsmaschen erkenne, freue ich mich immer, dass ich sie erkenne. Wenn Sie jedoch in Ihrem privaten Umfeld Manipulationen aufdecken, kann das sehr verletzend sein und emotionale Auswirkungen haben. Überlegen Sie also gut, ob Sie wirklich herausfinden möchten, ob Sie manipuliert werden oder ob Sie lieber unbeschwert weiterleben möchten.


„Der Kluge lernt aus allem und von jedem, der Normale aus seinen Erfahrungen und der Dumme weiß alles besser.“

(Sokrates)
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Pick-up Artists

Ich habe eine fünfjährige Tochter und der Gedanke daran, dass sie eines Tages einem Pick-up-Artist begegnen könnte, der sie durch Manipulationstechniken zu Handlungen bewegt, die sie nicht möchte, bereitet mir Unbehagen. In diesem Kapitel möchte ich die Methoden von Pick-up-Artists beleuchten und aufzeigen, mit welchen Manipulationstechniken sie versuchen, Frauen zu beeinflussen. Nun werden einige behaupten, dass nicht alle Pick-up-Artists böse Männer sind. Da muss ich persönlich leider widersprechen. Wenn Männer Manipulationstechniken anwenden müssen oder wollen, um Frauen ins Bett zu kriegen, dann ist das nicht in Ordnung. Manipulationstechniken werden immer im vollen Bewusstsein angewandt, was bedeutet, dass die Männer, die sie anwenden, täuschen. Sie tun das bewusst. Ich habe kein Problem mit Männern, die Frauen auf völlig herkömmliche Art und Weise ansprechen, im Internet kennenlernen und diese Frau oder Person versuchen zu verführen. Ich habe lediglich mit den Männern ein Problem, die Frauen mit Strategien bewusst manipulieren, um sie gegebenenfalls auch zu Dingen zu überreden, welche eigentlich gar nicht im Interesse der Frau sind.

Nein ist Nein – Pick-up-Artists sind häufig auch Vergewaltiger!

Für dieses Kapitel habe ich nicht nur im Internet recherchiert, sondern mich auch bei einigen Pick-up-Artist-Coaches für ein Coaching beworben. Was ich dort erfahren habe, war äußerst widerlich. Frauen sind für sie keine Menschen, sondern lediglich Targets (Ziele). Sie nutzen eine Vielzahl von Abkürzungen und Begriffen für ihre Manipulationstechniken und für verschiedene Situationen mit Frauen. Das Abstoßendste, das ich in der Kommunikation mit diesen Typen erlebt habe, ist eine Technik, die angewendet wird, wenn Frauen kurz vor dem Sex doch „Nein“ sagen und keinen Sex haben wollen. Uns beiden ist klar, dass „Nein“ auch „Nein“ bedeutet. Aber für Pick-up-Artists fängt die Manipulation an dieser Stelle erst richtig an. Es gibt verschiedenste Techniken, die jetzt angewandt werden, um die Frau umzustimmen. Meinem Empfinden nach ist das nicht nur asozial und widerlich, sondern auch strafrechtlich relevant, denn hier beginnt der Bereich der Vergewaltigung. Denn nun setzen die Pick-up-Artists verbale Manipulation ein, um die Frauen so zu verunsichern, dass sie schließlich doch mit ihnen schlafen.

Oftmals trauen sich die Frauen im Nachhinein dann nicht mehr, darüber zu sprechen, da sie das Gefühl haben, dass sie selbst daran Schuld sind. Was natürlich Quatsch ist. Das war Vergewaltigung. Allein aus diesem Grund sollte man sämtliche Kanäle dieser Pick-upArtist bei YouTube oder bei TikTok sperren lassen. Leider passiert das aber nicht. Aus diesem Grund habe ich mich dazu entschlossen, über diese Pick-up-Artists zu schreiben, um aufzuzeigen, welche Manipulationstechniken angewendet werden, damit Frauen oder auch Männer vor solchen Menschen geschützt sind.

Von Beginn an Lügen und Manipulation auf sehr hohem Niveau

Pick-up-Artists nennen sich selbst auch gerne Verführungskünstler. Sie sollten sich lieber widerliche Idioten nennen, denn das einzige Ziel, was diese Artists verfolgen ist es, Frauen ins Bett zu bekommen. Bei meinen Recherchen, im Internet als auch in persönlichen Gesprächen, habe ich keinen Pick-up-Artist getroffen, der ernsthaft daran interessiert ist, eine Frau kennenzulernen, um mit ihr eventuell eine Beziehung zu führen. Männer, die offen kommunizieren, dass sie nur auf Spaß aus sind, sind in Ordnung, ebenso wie Frauen, die dasselbe tun. Pick-up-Artists hingegen lügen und betrügen von Anfang an. Für sie sind Frauen keine Menschen, sondern Trophäen und Objekte, mit denen sie ihren Spaß haben können.

Meine erste Begegnung mit einem Pick-up-Artist

Meine erste Begegnung mit einem Pick-up-Artist war mit einem Kunden. Vor circa 15 Jahren habe ich in einem Verkaufstraining einen jungen Mann kennengelernt. Dieses Verkaufstraining war für Mitarbeiter und Inhaber im Bereich der Baubranche. Vor und nach diesem Training (in der Baubranche) habe ich nie wieder einen Teilnehmer in meiner Gruppe gehabt, der einen Anzug trug. Damals referierte ich über Körpersprache und darüber, wie man anhand von Mimik und Gestik Einwand-Signale seines Gegenübers erkennen kann. Der damals junge Mann war extrem interessiert, schrieb sich sehr viel auf und kontaktierte mich nach dem zweitägigen Seminar persönlich. Keiner der Teilnehmer hat mir während des Seminars, in den Pausen oder beim Abendessen so viele Fragen gestellt wie dieser. Auch hinterher habe ich einen solchen Teilnehmer nie wieder in meinem Training gehabt. Der zuständige Außendienstmitarbeiter, der für diese Firma verantwortlich war, hat mir damals schon gesagt, dass dieser junge Mann eher schwierig und vor allem sehr speziell ist. Mir war damals noch nicht klar, was das später bedeuten würde. Einige Jahre später habe ich mich dann selbstständig gemacht. Dieser junge Mann kam dann auf mich zu und wollte in einem Einzelcoaching lernen, Körpersprache zu lesen und mehr über Psychologie erfahren. Ich dachte mir damals nichts dabei und fuhr zum Erstgespräch nach Lübeck, wo wir die Details vereinbarten. Einige Zeit später offenbarte er mir dann, dass er ein Pick-up-Artist sei. Er präsentierte mir stolz die Aktivitäten eines Artists und erklärte ausführlich, was sie genau machen. Damals waren Pick-up-Artists in Deutschland noch nicht wirklich bekannt. In den USA jedoch schon. Nachdem ich erfahren hatte, was er tat, habe ich die Zusammenarbeit sofort eingestellt. Schon damals wusste ich, dass ich mit solchen Menschen nicht zusammenarbeiten möchte. Jedoch konnte ich nicht ahnen, wie sich das in Deutschland tatsächlich durchsetzen würde. Jetzt, Jahre später gibt es unzählige deutsche Pick-up-Artists mit Hunderttausenden Followern. Ein großes Problem, denn ihre Zahl wächst stetig, anstatt zu sinken.

Die Strategie des ersten Kontakts

Pick-up-Artists gehen sehr methodisch und vor allem strukturiert vor. In der Regel sind sie wortgewandt und haben wenig bis gar kein Schamgefühl. Dieses fehlende Schamgefühl wird häufig von Frauen als Mut wahrgenommen. Sie trauen sich in aller Öffentlichkeit eine Frau anzusprechen. Das ist unter anderem eine Methodik von ihnen, um einen ersten beeindruckenden Eindruck zu machen. Man wird von Beginn des ersten Kontakts an manipuliert. Bevor wir zu den einzelnen Maschen und Tricks dieser Pick-up-Artists kommen, erkläre ich Ihnen, wie diese im ersten Kontakt strategisch vorgehen:

	• 	Wie bereits beschrieben, werden die Frauen in aller Öffentlichkeit angesprochen
	• 	Pick-up-Artists sind immer gut gestylt (ob das gut aussieht, liegt immer im Auge des Betrachters)


	– 	In der Sprache des Pick-up-Artist wird dies als Peacocking betitelt. Diese Methode basiert auf den Pfauenprinzip. Dabei geht es darum, besonders auffällig und gut gekleidet zu sein, um somit besser zu wirken. Die Theorie dabei besagt, dass ein männlicher Pfau sehr auffällige Federn hat und wenn er diese ausbreitet und die größten und auffälligsten Federn hat, er meistens die Pfauenfrau bekommt.




	• 	Sie verwenden keine standardisierten Anmachsprüche (ihre Sprüche sind meist lustig und kommen gut an)


	– 	Forschungen zeigen, wenn beim Kennenlernen viel gelacht wird, die Wahrscheinlichkeit höher ist, dass man sich danach kennenlernt
	– 	Sie stellen unverfängliche Fragen, um an Informationen über Sie zu kommen
	– 	Sie suchen relativ schnell eine Gemeinsamkeit (Wenn Sie aus München kommen, waren sie gerade zufällig gestern auch da. Haben Sie türkische Wurzeln? Dann ist sein Friseur natürlich auch jemand mit türkischen Wurzeln)




	• 	Sie wirken immer sehr selbstbewusst und sind beharrlich (bleiben dran)


	– 	Während Sie gehen, gehen sie mit und lassen nicht locker. Dabei wirken sie recht sympathisch




	• 	Sie sind kommunikativ sowie rhetorisch stark und definitiv nicht „auf den Mund gefallen“
	• 	Sie machen angenehme, aber nicht zu übertriebene Komplimente
	• 	Wenn sie eine Abfuhr bekommen, versuchen sie, die Frau mit Sprüchen wie „Das ist ja süß, deine Nase wackelt, wenn du redest“ zu verunsichern


	– 	Sie tun dies bewusst, um die Frau zu manipulieren und ihren Selbstwert zu reduzieren, damit sie weiter mit ihnen kommuniziert und letztendlich ihre Telefonnummer herausgibt




Die Strategie des ersten Kontakts zeigt ein gut vorbereitetes Vorgehen. Dieses wird auch gerne mit Manipulationstechniken kombiniert, die ich zuvor beschrieben habe. Häufig wird der Halo-Effekt genutzt oder auch Heuristiken verwendet, um in der Kommunikation und in der persönlichen Darstellung zu punkten. Wie bereits beschrieben, suchen sie jedoch schnell nach Gemeinsamkeiten, die auf den ersten Blick nicht besonders auffällig sind, wie zum Beispiel die gleiche Stadt.

Die Techniken der Pick-up-Artists

Das kleine und verstörende ABC der Pick-up-Artists

Es gibt ein eigenes ABC der Pick-up-Artists. Diese werden öffentlich in Foren oder auch in Blogs oder auf irgendwelchen Webseiten von Pick-up-Artists verwaltet, erweitert und beschrieben. Die meisten dieser Begrifflichkeiten sind eher jämmerlich. Sie geben jedoch auch Aufschluss darüber, wie die Artists ticken und welche Methoden sie verwenden, um Frauen zu manipulieren. Die wichtigsten Strategien und Abkürzungen habe ich Ihnen aufgeführt und erklärt. Vermutlich denken Sie jetzt, wenn Sie diese Methodiken oder Strategien lesen, dass Sie da niemals drauf reingefallen wären. Sie müssen sich jedoch darüber bewusst sein, dass Pick-up-Artists diese Techniken auf eine sehr charismatische Art und Weise anwenden. Sie machen es smart, freundlich und immer mit einem Lächeln im Gesicht. Sie sind gut gekleidet, wirken sehr selbstsicher und sind rhetorisch sowie kommunikativ sehr stark. Frauen aus allen beruflichen Feldern, Akademikerin, Führungskräfte sowie Firmeninhaberinnen, fallen auf solche Männer rein. Und das in aller Regelmäßigkeit. Frauen werden, wie schon mal beschrieben, als Trophäen und Ziele beschrieben. Das Netzwerk der Pick-up-Artists wird immer größer. Vor allem in Großstädten wie München, Hamburg, Berlin oder anderen Ballungsgebieten sind sie stark vertreten. Wir beginnen nicht mit dem Buchstaben A, sondern beginnen mit den Strategien, die am meisten verwendet werden, um Frauen zu manipulieren.

Exkurs Charisma

Es gibt den Mythos, das Charisma angeboren ist. Das ist jedoch Nonsens. Charisma ist nicht angeboren, sondern eine Eigenschaft, die man trainieren kann17. Charismatisch zu sein bedeutet, nicht nur positiv zu kommunizieren oder nonverbal selbstsicher zu wirken, sondern auch empathisch zu sein. Der Pick-up-Artist kann sowohl charismatisch als auch empathisch wirken. Zu Empathie gehört, dass man sieht, wie es jemanden geht (Emotionen und Gefühle in der Körpersprache lesen) und das, was man dann beobachtet, anzusprechen. Die Kombination aus selbstsicheren Auftreten, Freundlichkeit, Beharrlichkeit und auch Empathie machen zusammen das Charisma aus. In der Regel ist der Pick-up-Artist bei dem Thema Charisma ebenfalls gut informiert und trainiert.

Die Push & Pull Methode

Zuerst bestätigen sie deinen Selbstwert und dann versuchen sie, diesen Selbstwert zu schwächen. Ein Beispiel kann sein, dass sie Ihnen ein Kompliment machen oder Sie loben. Dicht darauf gefolgt, werden sie das Lob oder das Kompliment wieder revidieren. Ein beispielhafter Satz kann sein: „Du hast ein total natürliches Aussehen, aber du warst schon lange nicht mehr in der Sonne, oder?“ Solche oder andere Sprüche haben einzig und allein das Ziel, Frauen zu verunsichern und deren Selbstwert zu verkleinern. Sie wollen damit Macht und Kontrolle erlangen, um schnell an die Kontaktdaten der Frauen zu gelangen und ein erstes Treffen zu arrangieren, mit dem Ziel, sie ins Bett zu kriegen.

LMR: Last Minute Resistance

Die Pick-up-Artist betiteln dies als: Der letzte Widerstand vor dem Sex. Für diesen Fall, dass die Frau kurz vor dem gemeinsamen Sex doch „Nein“ sagt, haben die Pick-up-Artists ebenfalls eine Strategie. Diese Strategie sind die abwechselnde Ignoranz und Zuneigung gegenüber der Frau. Die Ignoranz soll damit eine Bestrafung für die Frau sein. Es wird also abwechselnd zwischen dem Ignorieren und dem Begehren gewechselt. Diese Strategie kann so weit in die Länge gezogen werden, dass die Frau irgendwann völlig verwirrt ist und schließlich zustimmt, obwohl sie ursprünglich keinen Sex wollte. In meinen Augen und auch in denen vieler Experten, ist dies Vergewaltigung. Diese Methodik ist für mich eine der ekelhaftesten der Pick-up-Artists. Frauen werden solange verbal manipuliert, bis sie schließlich etwas zustimmen, das sie definitiv nicht wollten. Betroffene schildern, dass sie sich nicht trauten, zur Polizei zu gehen, weil sie schließlich irgendwann zugestimmt haben. An dieser Strategie erkennt man, wie widerwärtig und skrupellos diese Männer vorgehen.

RB: Roofblast

Hier wird meist so richtig gezaubert. Denn diese Strategie hat das Ziel, dass die Frau von dem Pick-up-Artist völlig begeistert sein soll. Hier wird durch ein spontanes Gitarre spielen in der Wohnung, ein plötzliches Spielen am Flügel in der Bar oder ein aus heiterem Himmel kommendes Talent aus dem Hut gezaubert. Hier arbeiten die Artists mit der Emotion der Überraschung. Die Emotion der Überraschung ist eine Entscheidungsemotion. Sie mündet entweder in Freude, Ärger oder Angst. Bei dem Roofblast wird mit der Emotion der Überraschung in der Kombination mit der Emotion der Freude gearbeitet. Denn die Emotion der Überraschung hat als Aufgabe, die danach kommende Emotion zu verstärken.

Wenn Sie beispielsweise spontan einen Tiger in der Stadt sehen, dann wären Sie überrascht und die Emotion der Angst würde Ihnen helfen, möglichst schnell davon zu laufen. Viel schneller, als Sie eigentlich können. Dafür wiederum sorgt die Emotion der Überraschung, denn die Emotionen danach können bis zu fünfmal so intensiv wirken wie ohne der vorherigen Emotion der Überraschung. Dies hat evolutionäre Begründungen. Aufgrund dessen, dass die Emotion danach deutlich stärker ist, können Sie ein schnelleres Fluchtverhalten sicherstellen – und somit Ihr Überleben.

Stellen Sie sich die Überraschung in Kombination mit Freude vor, dieses völlige Hin-und-weg-Sein und die absolute Begeisterung. Genau das ist das Ziel des Pick-up-Artists – vollkommene Manipulation.

Ankereffekte

Über den Ankereffekt habe ich bereits geschrieben. Es gibt jedoch verschiedene Arten von Ankerpunkten, die dazu dienen, bestimmte Emotionen oder Erinnerungen zu aktivieren. Ein kinästhetischer Anker kann beispielsweise durch eine Berührung an spezifischen Stellen des Körpers gesetzt werden, die ein angenehmes Gefühl hervorrufen, das die Person in der Vergangenheit bei ähnlichen Berührungen empfunden hat. Alternativ können Anker auch rein mental gesetzt werden, etwa durch die Verknüpfung eines bestimmten Wortes mit bestimmten Bildern, Gerüchen oder anderen Sinneseindrücken. In der Regel versucht der Pick-up-Artist bei der Verabschiedung, auch wenn man sich noch nicht lange kennt, jemanden sofort in den Arm zu nehmen. Dies soll der schnellen Vertrautheit dienen. Auch das ist ein kinästhetischer Anker, da wir in der Regel nur Menschen in den Arm nehmen, welche wir mögen oder denen wir vertrauen.

ASD: Anti-Slut-Defense

Hierbei wird der Abwehrmechanismus der Frau betitelt. Aufgrund von eventuellem Desinteresse wirkt die Frau hier auf den Pick-upArtist eher als, ich zitiere: „zickig“. Der Pick-up-Artist geht davon aus, dass hier nicht wirklich Desinteresse besteht, sondern viel eher, dass die Frau dies einfach nur vorspielt, um unnahbar zu wirken. Es kann auch vorkommen, dass sich Frauen in größeren Gruppen aufhalten, was den Pick-up-Artist glauben lässt, dass die Frau unter ihren Freundinnen nicht als leicht zu haben angesehen wird. Das Problem dabei ist, dass der Pick-up-Artist nicht versteht, dass die Frau vielleicht wirklich kein Interesse hat. Aufgrund dessen wird er umso beharrlicher, irgendwann unangenehm aufdringlich und am Ende sogar beleidigend. Wenn Sie die Phase der Beleidigungen überstanden haben, gibt der Pick-up-Artist schließlich auf und zieht davon. Lassen Sie sich am besten gar nicht auf solch kindisches und dümmliches Verhalten ein, denn es bringt nichts, mit solchen Menschen zu diskutieren.

BFD: Boyfriend Destroyer

Vermutlich haben Sie es sich auch schon gedacht: Der Pick-upArtist macht natürlich auch vor vergebenen Frauen keinen Halt. Dazu muss man leider sagen, dass über 50 %, egal ob weiblich oder männlich, fremdgehen. Dabei geht es um Abwechslung, dass man sich in einer Beziehung nicht mehr wertgeschätzt fühlt oder dass man zu wenig Aufmerksamkeit bekommt. Auch dieses Wissen hat der Pick-up-Artist. Also nutzt er diese Strategie (BFD), schlecht über ihren Freund zu reden, bis die Frau sich selbst eingeredet hat, dass der aktuelle Freund eigentlich Zeitverschwendung ist. Hier sollte man vorsichtig sein, wenn der Mann, der eine Frau anspricht, versucht, sie dazu zu bringen, ihren aktuellen Freund oder Partner schlecht zu reden.

C&F: Cocky & Funny

Bei dieser Masche geht es darum, die Frau viel zum Lachen zu bringen. Wie bereits beschrieben, verfolgen sie stets das Ziel, bei der Frau durch Sympathie zu punkten. Bei dieser Strategie geht es darum, dass der Pick-up-Artist sich selbst nicht so ernst nimmt und über sich witzelt. Dies wiederum kommt bei der Frau in der Regel gut an. Selbstsicherheit kombiniert mit der Fähigkeit, über sich selbst lachen zu können, wird von Frauen häufig als attraktiv beschrieben. Auch das weiß der Pick-up-Artist.

DHV: Display high Value

Der Pick-up-Artist kann in der Regel hervorragende Geschichten erzählen. Es geht darum, dass der persönliche Wert des Pick-upArtist steigen soll, indem er eine beeindruckende Geschichte von sich erzählt. Dabei geht es aber auch um Handlungen im Umfeld, die seinen Wert steigern sollen. Beispielsweise könnte er den coolen Barkeeper oder den DJ im Club begrüßen oder die Frau an einen Ort bringen, an dem er viele Menschen kennt, um einen beeindruckenden Eindruck zu erwecken. Viel Schauspielerei also. Wenn man solch unglaubliche Geschichten hört, hilft es, tiefgehende Fragen zu stellen und sich an Details zu klammern, diese immer wieder aufzugreifen, um die Konsistenz der Geschichte zu überprüfen. Wenn der Erzähler anfängt zu stottern oder vom Thema ablenkt, sind das Hinweise darauf, dass hier ein Drehbuch vorgespielt wird.

Eskalation

Berührungen sind, wie bereits beschrieben, für den Pick-up-Artist ein wichtiges Vorgehen. Nach dem direkten Kennenlernen, das oft mit einer Umarmung beginnt, geht es beim ersten Date vermutlich mit einer vorsichtigen Berührung an der Schulter weiter. Dann wird der Hüftbereich berührt und die nächste Stufe, ich zitiere: „die nächste Stufe“, wäre es, die Frau zu küssen. Auch hier ist eine Strategie zu erkennen. Zuerst Umarmung, dann die Schulter, dann die Hüfte und dann der erste Versuch des Kusses. Die zufälligen Berührungen können jedoch auch am Arm oder am Bein stattfinden.

Auch ein Streicheln der Hände ist möglich. Der Pick-up-Artist wirkt dabei eher schüchtern und spielerisch. Auch das ist ein bewusstes Vorgehen.

Freeze

In der Welt der Pick-up-Artists ist der Freeze ein kraftvolles Werkzeug. Es beinhaltet, dass man eine Frau einfach für eine gewisse Zeit ignoriert, wenn ihr Verhalten negativ ist. Dieses Vorgehen zielt darauf ab, das Objekt der Begierde klassisch zu konditionieren: Belohnung für gutes Verhalten und Ignoranz für schlechtes. Besonders bei einer Last-Minute-Resistance kommt der Freeze zum Einsatz. Kurz bevor man von einem Pick-up-Artist ignoriert wird, hört oder liest man oft Sätze wie: „Ist schon okay.“ oder „Kein Problem.“ Dabei versuchen sie weder genervt zu klingen noch schwach zu erscheinen. Auch mit dieser Strategie versuchen sie, eine gewisse Verunsicherung bei der Frau zu konstruieren, sodass ihre Dominanz und Macht ausgebaut wird.

Exkurs: Warum Frauen Arschlöcher mögen

Ist es denn wirklich so, dass Frauen sich zu Arschlöchern hingezogen fühlen? Nein. So ist es nicht. Frauen, die auf solche Männer hineinfallen, werden in aller Regel manipuliert. Sie bekommen es nicht mit. Jedoch ist es auch so, dass Frauen sich häufig zu Männern hingezogen fühlen, die charismatisch und auch selbstsicher auftreten18. Dabei nehmen sie zu Beginn häufig in Kauf, dass der Mann vielleicht auch ein Arschloch ist19. Denn die anderen Attribute überlagern das Negative. Irgendwann jedoch dreht sich das. Man kommt entweder selbst zur Besinnung oder wird durch Freunde, die einen auf das Verhalten des Partners hinweisen, darauf aufmerksam.

IOD & IOI

Der Indicator of Disinterest sowie der Indicator of Interest beschreiben körpersprachliche Merkmale, die sowohl Desinteresse als auch Interesse ausdrücken. Der Pick-up-Artist ist in aller Regel in Körpersprache geschult und kann sowohl körpersprachliche Wunschals auch Warnsignale erkennen, deuten und eventuell auch durch eine geschickte Rhetorik und Kommunikation aus dem Weg räumen. Aufgrund dessen, dass der Pick-up-Artist den Gefühlszustand der Frau erkennt, kann die Frau davon wiederum minimal beeindruckt sein und öffnet sich einem Gespräch, obwohl sie eigentlich zu Beginn desinteressiert war. Das limbische Gehirn ist jetzt daran Schuld, dass man unbewusst denkt, dass man sich auf ein Gespräch einlassen kann. Die Falle der Manipulation hat zugeschlagen. Hören Sie einfach von Beginn an auf Ihr Bauchgefühl und lassen Sie sich nicht beirren.

NEG

Ein NEG ist ein Spruch, der die Frau auch hier in ihrer Sicherheit des Selbstwertes beeinträchtigen soll. Der Pick-up-Artist sagt etwas Negatives, um ihr vorzugaukeln, dass zum Beispiel die Schönheit der Frau egal sei. Der Pick-up-Artist ist jedoch sehr vorsichtig, denn er übertreibt es nicht. Er formuliert es geradewegs so, dass nur eine leichte Unsicherheit geweckt wird, es aber nicht negativ aufgefasst wird. Ein Richtmaß, was der Pick-up-Artist dabei hat, ist, dass ein bis drei NEG´s eine gute Basis sind, um die Frau zu verunsichern.

NLP – Neurolinguistisches Programmieren

Das Neurolinguistische Programmieren beschäftigt sich damit, Gedanken und Gefühle, verbal und nonverbal, zu beeinflussen. Der Pick-up-Artist nutzt diese Technik, um schnell Vertrauen zu der Frau aufzubauen oder auch, um seinen Freunden aus dem Netzwerk eventuelle Ängste zu nehmen. Der Pick-up-Artist unterstützt sehr regelmäßig andere Pick-up-Artists. Einige Forscher behaupten inzwischen, dass Neurolinguistisches Programmieren (NLP) wissenschaftlich betrachtet eher Hokuspokus sei. Prof. Dr. Uwe Peter Kanning schreibt zum Beispiel, dass über 90% der Inhalte aus dem NLP keiner Überprüfung in der wissenschaftlichen Wirtschaftspsychologie standhalten20. Kanning beschreibt das Verfahren schlicht als wirkungslos. Einige Methoden aus dem NLP, wie das Ankern, Heuristiken oder andere zuvor beschriebene Manipulationstechniken, werden jedoch häufig genannt und scheinen zu funktionieren. Das NLP bedient sich dabei jedoch lediglich bei anderen Forschungen, um die gesamte Methodik als vertrauenswürdig zu verkaufen. Dabei dürfen wir nicht alle NLP-Coaches über einen Kamm scheren. Es gibt auch NLP-Coaches, die die unwissenschaftlichen Teile herausgefiltert haben und nur die wissenschaftlich fundierten in ihren Trainings verwenden. Dies entspricht jedoch nicht der Mehrzahl.

Pacen

Pacen bedeutet, dass die Frau sowohl verbal und auch nonverbal gespiegelt wird. Wenn sie mit verschränkten Armen dasitzt, macht es der Pick-up-Artist ebenfalls. Oder wenn sie an ihrem Kaffee nippt, tut er es auch. Dadurch wird „Rapport“ und zusätzlich Vertrauen aufgebaut. Auf den Rapport werden wir an anderer Stelle näher eingehen. In der Praxis sollte man darauf achten, dass wenn der Mann alles nachahmt, was man als Frau tut, könnte es in die Richtung des Pacings gehen.

Rapport

Der Rapport beschreibt den regelmäßigen Fluss zwischen zwei Menschen. Wenn Rapport herrscht, so die Theorie, kann man beobachten, dass sich die Gesprächspartner körperlich aneinander anpassen, vermutlich unbewusst. Ziel eines Pick-up-Artists ist es also, dass der Redefluss über die gesamte Zeit läuft. Dass kein peinliches Schweigen aufkommt, dass stets Fragen gestellt werden, die die Frau annehmen lassen, dass der Mann wirklich Interesse hat. Der Pick-up-Artist ist darin geschult, viele Fragen zu stellen, damit es eben genauso wirkt. Damit der Redefluss harmonisch verläuft, imitiert der Pick-up-Artist die Körperhaltung der Frau, ihren Atemrhythmus, den Sprachstil und sogar ihre Handlungen. Dies tut er, um künstlich Sympathie zu erzeugen. Pacen wird dabei mit dem Redefluss kombiniert, um eine Verbindung aufzubauen.

Social-Proof-Effekt

Dabei kann es vorkommen, dass der Pick-up-Artist die Frau an einen Ort bringt, wo ihn viele Leute kennen und er zahlreiche Menschen begrüßen kann. Auch Instagram und andere Social-Media-Kanäle können dabei unterstützen. Zwar sind die Follower oft gekauft, doch der Pick-up-Artist achtet darauf, dass die letzten 50-100 Follower nicht als solche erkennbar sind. So kommt der sogenannte Social-Proof-Effekt zum Tragen: Wenn so viele Menschen in seinem Umfeld ihn offensichtlich mögen, muss er ja ein toller Typ sein.

Fazit

Dies waren all die Methodiken und Abkürzungen, die für Sie als Frau interessant sein können. Beachten Sie bitte dabei, dass nie nur eine Methode, sondern viele verschiedene Methoden zur gleichen Zeit angewandt werden, um Sie zu manipulieren. Der Pick-up-Artist ist ein hoch manipulativer Mann, der nichts anderes als Ziel hat, als die Frau auf irgendeine Art und Weise ins Bett zu bekommen. In der Regel ist der Pick-up-Artist nicht daran interessiert, eine Beziehung mit der Frau einzugehen, auch wenn er dies beteuert. Der Pick-upArtist ist darin geschult, und das meisterhaft, Sehnsüchte bei der Frau zu wecken und vorzugeben, diese Sehnsüchte befriedigen zu können. Ob es die Sehnsucht nach Zweisamkeit und Vertrautheit, das Bedürfnis, nicht mehr allein zu sein, geliebt zu werden, als etwas Besonderes behandelt oder wertgeschätzt zu werden – all diese Wünsche erkennt der Pick-up-Artist und gibt vor, sie zu erfüllen. Leider hat er damit häufig Erfolg, denn wenn eine Frau diese Manipulation nicht erkennt, fällt sie darauf herein. Ihr Vorteil ist nun, dass Sie sämtliche Strategien und Methoden kennen.

Tipps für Ihren Alltag

Sie sollen jetzt nicht pessimistisch werden in Bezug auf Männer oder darauf, dass Sie angesprochen werden. Es ist nicht immer ein Pick-up-Artist. Jedoch sollten Sie darauf sensibilisiert sein, was es an Strategien und Methoden gibt, um Sie als Frau zu manipulieren. Das Wissen allein hilft schon einmal, etwas sensibler zu reagieren wenn man angesprochen wird oder bei einem ersten Date ist. Letztendlich sollten Sie, wenn der Mann Ihnen etwas erzählt, tiefgreifende Fragen zu dem Thema stellen, um zu schauen, ob er weiterhin selbstsicher und ohne Auffälligkeiten vom Verhalten antwortet oder ob er Ausreden sucht und drumherum redet. Denn dann sind die Geschichten vermutlich nicht wahr. Bedenken Sie dabei immer, dass der Pick-up-Artist rhetorisch und auch kommunikativ stark ist. Wenn er sich bei einer Lüge ertappt fühlt, wird er versuchen, vom eigentlichen Thema abzulenken. Es wird gewitzelt und viel Scham versprüht, um vom Thema weg zu kommen. Bleiben Sie jedoch hartnäckig bei dem Thema. Der Pick-up-Artist versucht auch häufiger, die Frauen dann anzusprechen, wenn sie isoliert oder allein sind. Auch das kann ein Hinweis sein.

Checkliste Pick-up-Artist

Nutzen Sie einfach folgende Checkliste:

	Wurde ich in aller Öffentlichkeit angesprochen?

	Ist der Mann, der mich angesprochen hat, selbstsicher, charismatisch und nimmt sich selbst nicht so ernst?

	Gibt es in den ersten paar Sätzen bereits Gemeinsamkeiten, die der Mann aufdeckt?

	Werden angenehme Komplimente gemacht?

	Spricht er Dinge an, die er in meiner Körpersprache sieht?

	Ist das erste Ansprechen nicht standardisiert und wirkt natürlich?

	Wurde ich angesprochen, als ich unterwegs war und folgte mir der Mann?

	Achtet der Mann extrem auf sein Äußeres? (Der Pfau)

	Spiegelt er mein körpersprachliches Verhalten?

	Sind seine Tonund Stimmlage der meiner angepasst?

	Ist der Redefluss kontinuierlich und wird er stets durch ihn initiiert?

	Werde ich zur Verabschiedung, auch wenn ich gerade erst angesprochen worden bin, von ihm umarmt?

	Kommt der Mann zu einem Date zu spät und hat eine fantastische Geschichte dazu, die ihn wichtig erscheinen lässt?

	Ist Sex schon sehr früh ein Thema (wenn auch lustig und spaßhaft)?



Wenn Sie mindestens vier dieser Fragen mit einem „Ja“ beantworten können, dann haben Sie es vermutlich mit einem Pick-up-Artist zu tun. Das Verhalten ist für den durchschnittlichen Mann sonst völlig untypisch. Bedenken Sie bitte auch immer, dass Pick-up-Artists sämtliche Techniken der Manipulation, die ich zuvor beschrieben habe, kennen und auch anwenden. Am meisten werden die folgenden Techniken verwendet: Das Priming, der Halo-Effekt, Verfügbarkeitsheuristik, die Verlust-Aversion, Commitment und Konsistenz, das Kontrastprinzip, Reziprozität – das Prinzip der Gegenseitigkeit, die soziale Bewährtheit oder auch Social-Proof-Effekt, das Prinzip der Autorität, das Prinzip der Sympathie, Manipulation durch Komplimente, Manipulation durch gemeinsame Ziele oder Gemeinsamkeiten.

Hochmut kommt vor dem Fall

Selbstbewusstsein ist wichtig, keine Frage. Doch wir sollten nicht vergessen, dass Überheblichkeit oft den Untergang einläutet. Es ist leicht zu glauben, dass nur bestimmte Frauen auf bestimmte Tricks hereinfallen, aber die Realität zeigt, dass niemand immun gegen starke Manipulation ist. Es sei denn, ich kenne die Tricks! Selbst die klügsten Köpfe können Opfer von geschickten Manipulatoren werden. Hochmut kommt vor dem Fall und es ist wichtig, demütig zu bleiben und sich vor den Techniken und Strategien derer zu schützen, die nur ihre eigenen Ziele verfolgen.


„Ein Life-Coach tut für dein Leben das, was ein Personal Trainer für deine Gesundheit und Fitness tut.“

(Elaine Macdonald)
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Coaches und Trainer

Es gibt nicht sehr viele Branchen in Deutschland, die so umstritten sind wie die Szene von Coaches, Trainern und Beratern. Es ist leider so, dass der Begriff Coach nicht geschützt ist und dass jeder morgens aufstehen und sagen kann, dass er jetzt ein Coach ist. Wenn wir uns auf den Social-Media-Kanälen einmal das Angebot dieser Coaches ansehen, dann werden wir regelrecht überflutet mit Informationen, wie das Leben besser wird, wir sechsstellige Umsätze jeden Monat machen können, zufriedener und erfüllter leben und vor allem aber wie wir finanziell unabhängig werden. Ich selbst bin als Emotionsund Resilienz-Coach ausgebildet. Außerdem habe ich eine Trainerausbildung im Bereich der Körpersprache und Emotionen abgeschlossen und bin Mitglied in der European Coaching Association. Ich würde sagen, ich bin ein Coach, der auch etwas auf dem Kasten hat. Spezialisiert habe ich mich für Führungskräfte und Vertriebsund Verkaufsmitarbeiter. Warum? Ich selbst war erfolgreicher Vertriebsund Verkaufsmitarbeiter sowie Führungskraft. Mehr als 20 Jahre lang. In der Kombination mit meinen Ausbildungen sage ich, dass ich weiß, was ich tue.

Anders als bei vielen anderen Coaches in der D/A/CH Region. Natürlich können wir nicht alle über einen Kamm scheren. Es gibt auch sehr prominente und gute Coaches. Bodo Schäfer, Boris Grundl oder auch Martin Limbeck sind erfahrene Coaches, die ihr Geld wert sind. Wenn ich mich coachen lasse, ist es an sich eine gute Sache. Die Frage ist dabei nur immer, wie hoch die Qualität des Coaches ist. Die Vielzahl der schwarzen Schafe ist in dieser Branche leider sehr hoch. Jeden Tag tauchen neue Coaches auf, die mir etwas verkaufen wollen, sei es auf Instagram, LinkedIn oder Facebook. Meistens schicken sie Copy-Paste-Nachrichten, die nicht zu meinem Profil passen. In diesem Kapitel möchte ich aufzeigen, wie man einen seriösen von einem unseriösen Coach unterscheiden kann. Außerdem möchte ich aufzeigen, mit welchen Manipulationen die Coaches hier arbeiten, um Sie in ihre Fänge zu bringen. Dabei arbeiten sie alle mit einem sehr ähnlichen Verkaufsskript. Für mich als Experte im Vertrieb und im Verkauf hochinteressant. Dazu jedoch später mehr.

Die Heldenreise

Coaches arbeiten sehr gerne mit Sehnsüchten ihrer Klienten, um an neue und vor allem zahlungskräftige Kunden zu kommen. Viele verwenden hier die so genannte Heldenreise. Die Heldenreise kommt klassisch aus Filmen. Beispielsweise Harry Potter, der aus dem grünen Feld in das rote Feld gelangen will.

GRÜN: Der sensible, traurige und ängstliche, unter der Treppe wohnende, kleine Schuljunge

ROT:  Der am Ende mächtige und größte Zauberer, der den Tod seiner Eltern rächt und den bis dahin stärksten und mächtigsten Zauberer zerstört

Ein anderes Beispiel ist auch Herr der Ringe. Der kleine, ängstliche Frodo (grün), der zum Abenteurer und Kämpfer (rot) wird. Genau solche Heldenreisen für das eigene Leben wollen sie einem verkaufen, völlig unabhängig davon, ob es irgendeinen Sinn für Ihr Leben hat. Sie möchten Ihnen einfach ihr Coachingprogramm verkaufen und Sie möglicherweise auch noch dazu bringen, selbst im Coachingbereich tätig zu werden. Dies ist eine gängige Praxis. Dabei betonen sie immer, wie riesig der Markt im Coachingsegment ist, vergessen jedoch zu erwähnen, dass jedes Jahr Tausende dazukommen und nur ein kleiner einstelliger Prozentsatz der Coaches wirklich Erfolg hat. Sie behaupten auch, dass man keine große Expertise braucht, sondern nur ein Talent, eine Berufung oder eine Leidenschaft. Das ist leider völliger Quatsch.

Ich bin im fünften Jahr selbstständig und 90 % meiner Aufträge basieren auf Weiterempfehlungen. Diese Weiterempfehlungen würde ich aber nicht bekommen, wenn ich keine Expertise hätte. Das habe ich geschafft, weil ich verkaufen konnte. Leider können auch nicht alle gut verkaufen. Also wird das nächste Coaching-Programm verkauft: „Lerne, dich zu verkaufen.“ So rennt man von Coaching zu Coaching, gibt sein gesamtes Erspartes aus und verschuldet sich vielleicht sogar noch.

Für Coaches sind die Menschen mit den grünen Motiven meist die liebste Zielgruppe. Denn dieser grünen Zielgruppe können sie am leichtesten die so genannten Heldenreisen verkaufen. Leider sind grüne Charaktere empfänglicher für solche Angebote als beispielsweise rote Charaktere. Das wissen diese Trainer und Coaches sehr genau und nutzen dieses Wissen in ihren Videos, Inhalten und bei der persönlichen Kontaktaufnahme mit neuen Klienten. Sie wecken gezielt Sehnsüchte und bieten an, diese durch ihre Coachingprogramme zu befriedigen.

Sie verkaufen Erfolg (Rot) und finanzielle Unabhängigkeit (Rot+Grün+Blau+Gelb), indem sie versprechen, dass diese Unabhängigkeit zu einem wunderschönen Leben führen wird. Dabei muss es nicht unbedingt luxuriös sein, aber sie locken grüne Charaktere mit dem Versprechen eines erfüllten Lebens. Zudem verkaufen sie häufig die Sehnsucht nach mehr Selbstbestimmung und Selbstbewusstsein, da sie die Sehnsüchte aller Charaktere kennen und gezielt ansprechen.

Auch die rote Zielgruppe wird gezielt angesprochen. Zum Beispiel habe ich kürzlich ein Video gesehen, in dem ein Coach eine andere Person fragte, was ihre Apple Watch anzeigt. Die Antwort war, dass sie die Zeit anzeigt. Der Coach, der eine Rolex trug, antwortete daraufhin: „Meine Uhr zeigt, dass ich reich bin.“ Solche Botschaften sprechen zwar nicht grüne Charaktere an, dafür aber umso mehr die roten Charaktere.Jetzt kann man sich über diese Art von Videos lustig machen, allerdings funktionieren sie und das sehr gut. Es wird immer Trolle und Hater geben, die irgendwelche Kommentare unter solche Videos schreiben. Auch das ist das Ziel, denn jeder Kommentar verstärkt die Ausspielung bei Instagram. Der Inhalt der Kommentare ist dem Algorithmus völlig egal. Also ist auch das einkalkuliert und manipulativ.

Wenn Sie ein Coaching umsetzen wollen, dann achten Sie auf die folgenden, manipulativen Tricks, die Ihnen Aufschluss darüber geben werden, ob es sich um einen seriösen oder einen unseriösen Coach handelt.

Die Bewerbung bei den Coaches: Manipulation mit Verknappung

Die meisten Coaches arbeiten mit einem hohen Werbebudget. Mit großartigen Videos und regelmäßigen Postings versuchen sie immer wieder neue Klienten oder auch Opfer zu finden. Für dieses Buch habe ich mich bei verschiedenen Beratern, Coaches und Trainern um einen Platz als potenzieller Klient beworben. Achtung, Spoiler Alarm: Merkwürdigerweise wollte mich jeder dieser Berater und Coaches als Klient haben. Diese Bewerbungsverfahren dienen einzig und allein der künstlichen Verknappung und sind ein völlig ausgelutschter Marketingtrick. Offensichtlich funktioniert er aber noch. Mir wurde dabei vorgegaukelt, dass sich täglich so viele Menschen bewerben, dass selektiert werden muss. Bei den Gesprächen stellt sich dann immer heraus, dass ich ein ganz besonderes Talent habe und natürlich auch prädestiniert bin, um als Klient bei ihnen unter Vertrag zu kommen. Sie umgarnen einen, geben einem ein tolles Gefühl. Sie arbeiten jedoch auch mit einer gewissen Form des Drucks. Dazu jedoch in dem Unterkapitel „Verkaufsskripte der Coaches“ mehr. Zurück zur Verknappung.

Verknappung und Reaktanz

Das Konzept der Knappheit beschreibt, dass Produkte, Dienstleistungen und Entscheidungsmöglichkeiten an Wert gewinnen, wenn sie in geringerem Maße verfügbar oder knapp sind. Dieses Phänomen wird durch zwei psychologische Mechanismen erklärt, die der Forscher Robert B. Cialdini21 im Rahmen seiner Untersuchungen zum weit verbreiteten Konzept der „Knappheit“ identifiziert hat.

Die Verknappung funktioniert jedoch nur, wenn Sie Reaktanz hinzufügen. In der Psychologie bezeichnet Reaktanz die Motivation, eingeschränkte oder verlorene Handlungsfreiheiten wiederherzustellen. Diese Konzeption basiert auf der Reaktanztheorie, die besagt, dass Menschen motiviert sind, ihre Freiheiten in verschiedenen Situationen und Lebensbereichen zu bewahren. Wenn eine individuelle Freiheit eingeschränkt wird, entsteht ein innerer Widerstand, der darauf abzielt, diese Freiheit zurückzugewinnen.

Reaktanz tritt typischerweise auf, wenn Verbote, knappe Lagebestände bei Waren oder offensichtliche Beeinflussungsversuche vorhanden sind. Dazu möchte ich Ihnen ein Beispiel geben. Stellen Sie sich vor, Sie sind in einem Baumarkt und brauchen eine Bohrmaschine. Sie haben die Wahl zwischen einer für 99 € und einer für 149 €. Sie finden leider keinen Verkäufer, der Sie berät. Also sind Sie hin und hergerissen, ob Sie nun das günstigere oder teurere Produkt nehmen. Von beiden ist jeweils nur noch eins da und sie sind im Schlussverkauf, das bedeutet: Wenn leer, dann leer. Nun kommt ein anderer Kunde vorbei und schnappt sich die Bohrmaschine für 99 €. Hier wird Reaktanz ausgelöst. Die Möglichkeit, dass Sie sich jetzt ärgern, dass Sie nicht zuerst die Bohrmaschine genommen haben, ist jetzt groß. Sie haben nun nicht mehr die individuelle Freiheit, selbst zu entscheiden, ob Sie die Bohrmaschine für 99 € nehmen. Bei den Trainern und Coaches, die versuchen, einen damit zu locken, ist das natürlich eine Masche. Die Herausforderung ist eben auch hier, genauso wie bei dem Pick-up-Artist, dass sie hervorragend darin geschult sind, die Kunden und möglichen neuen Klienten zu manipulieren. Eine bedeutende Quelle für das Prinzip der Knappheit ist also die Reaktanz. Wenn unsere Freiheit eingeschränkt wird oder verloren geht, reagieren wir mit Reaktanz, was dazu führt, dass wir die betroffene Freiheit stärker begehren als zuvor. Von den Coaches kommen dann Aussagen wie: „Nicht, dass du dich hinterher ärgerst, wenn der Platz weg ist, das kennst du bestimmt von anderen Erfahrungen, wenn du gezögert hast.“

Eine weitere Quelle ist die Knappheitsheuristik, bei der wir aus der begrenzten Verfügbarkeit, zum Beispiel einer Dienstleistung, auf deren Qualität und Nutzen schließen. In unserem Gehirn wird Knappheit mit Positivem, Luxuriösem und Exklusivem assoziiert. Wenn eine Dienstleistung beispielsweise nur in begrenzter Anzahl verfügbar ist, sei es durch Verkauf oder niedrigen Lagerbestand, interpretieren wir aufgrund der Knappheitsheuristik, dass es besonders wertvoll sein muss. Dieser Eindruck wird durch die soziale Bewährtheit (Social-Proof-Effekt) verstärkt, da wir davon ausgehen, dass das Produkt besonders gut sein muss, wenn alle anderen es kaufen (sonst wäre es ja nicht knapp). Dieses Zusammenspiel führt dazu, dass unser Interesse und Verlangen nach knappen Angeboten, Freiheiten und Entscheidungsmöglichkeiten stark steigt und wir unsere Anstrengungen, sie zu erlangen oder zu behalten, verstärken. Zusätzlich konnte eine Studie aus dem Jahr 2009 zeigen, dass unsere Zahlungsbereitschaft für knappe Güter deutlich höher ist als für nicht knappe Güter.

Fazit Verknappung und Bewerbung bei Coaches

Eine interessante Studie22 aus dem Jahr 2009 hat herausgefunden, dass unsere Bereitschaft, für knappe Dienstleistungen, Produkte oder Güter zu zahlen, deutlich höher ist als für nicht knappe. Diese Erkenntnis wurde erstmals 1982 in einer anderen Studie23 untersucht, die gezeigt hat, wie wirkungsvoll dieses Prinzip ist. Der US-Amerikaner Amram Knishinsky nahm damals Erkenntnisse aus den siebziger Jahren und versuchte, diese innerhalb eines Experiments zu untermauern. Er fand heraus, dass Großhändler die Rindfleischbestellungen ihrer Kunden verdoppeln können, nachdem ihnen mitgeteilt wurde, dass aufgrund schlechter Wetterbedingungen möglicherweise australisches Rindfleisch knapp werde. Worauf der Forscher eigentlich jedoch hinaus wollte ist, in Wirklichkeit zu erfahren, was passiert, wenn Großhändlern „exklusive“ Informationen gegeben werden. Nachdem den Großhändlern mitgeteilt wurde, dass die Informationen aus einer exklusiven Quelle stammten, stieg das Bestellvolumen um weitere 600 % an. Auch das wissen die Coaches und Trainer. Sie werden hier von Beginn an manipuliert. Die Manipulation beginnt bereits mit der künstlichen Verknappung, bei der Sie sich um einen Platz bewerben müssen. Bei einem seriösen Coach oder einem Experten, müssen Sie sich nicht bewerben. Sie werden angerufen, es wird festgestellt, ob eine Zusammenarbeit Sinn macht und man beschließt gemeinsam ein weiteres Vorgehen. Ohne Druck und ohne Manipulation. So simpel ist das.

Soziale Medien

Die Bühne ist für uns Coaches und Trainer eine Gelegenheit, Interessierte in die Inhalte hineinschnuppern und den Wert unseres Angebots prüfen zu lassen. Viele von uns geben kostenloses Wissen weiter, was sowohl der Information als auch der Akquise dient. Das gilt auch für mich. Jedoch ist es ratsam, genau auf die Followerzahlen zu achten. Wenn wir uns beispielhaft das Profil von Martin Limbeck anschauen, der über 50.000 Follower hat, dann hat er das geschafft, weil er ein absoluter Experte in seinem Gebiet ist und weil er stetig Follower aufbaut. Er hat es nicht nötig, Follower zu kaufen. Das Gleiche sehen wir bei einem Bodo Schäfer oder auch bei einem Christoph Bischof. Bei „no name“ Coaches, die weder etwas veröffentlicht haben (echte Artikel oder Bücher bei renommierten Verlagen) oder bei denen man keinen Lebenslauf einsehen kann, sollte man bei den Followerzahlen genauer hinschauen und sich immer die letzten 100-300 Follower ansehen. Es kann sein, dass die Follower gekauft sind. Dies ist eine gängige Praxis, um soziale Vertrautheit aufzubauen. Man kann es häufig daran erkennen, dass diese Coaches zigtausende Follower haben, aber auf ihre Postings nur ein oder zwei Kommentare oder auch nur 10-15 Likes bekommen. Diese Coaches nutzen den Social-Proof-Effekt geschickt aus. Es ist ratsam, genauer hinzuschauen, insbesondere bei der Anzahl der Follower. Viele Menschen fallen beim ersten Kontakt mit Coaches auf diese Taktik herein.

Der erste Kontakt und das Verkaufsskript

In erster Linie spielt das Budget die wichtigste Rolle. In der Regel läuft es so ab, dass ich mich aufgrund einer Anzeige in den sozialen Medien melde und die Vorhut mit mir Kontakt aufnimmt. Sie macht eine leichte Bedarfsanalyse, aber in erster Linie klopft diese Person das Budget ab. In diesem Gespräch geht es um nichts anderes als um das Budget. Nur wenn das klar ist, wird der nächste Step geplant. Erst dann komme ich zum eigentlichen Verkäufer. Dieses Verkaufsgespräch läuft dann schon fast wie eine Gehirnwäsche ab. In der Regel dauert dies 90 Minuten.

Die Recherche

Ich habe mich bei über zehn Coaches um einen Platz als Kunde beworben. Das Verkaufsgespräch war immer ähnlich aufgebaut. Es wurden verschiedenste Methoden der Manipulation genutzt. Die erste Frage, die immer gestellt wurde, war, ob ich am Ende die Entscheidung treffen würde, den Auftrag zu platzieren. Wenn ich bei meinen Antworten dann eher versucht habe, unverbindlich zu sein, wurde ich immer in die Verbindlichkeit gebracht und jeglicher Einwand, den ich vorher schon hatte, wurde aus dem Weg geräumt. Auf jede Frage von mir gab es eine logische Antwort. Am Ende wurde ich immer wieder gefragt, ob ich mich denn dafür entscheiden würde. Daraufhin antwortete ich mit einem „Ja“. Sie verwendeten hier die Methode von Commitment und Konsistenz. Denn am Ende des Verkaufsgesprächs wiesen sie darauf hin, dass ich bereits zugestimmt hätte den Auftrag mit ihnen zu machen. Sie beriefen sich also darauf, was ich bereits gesagt hatte. Die Menschen streben eben danach, in Worten und Taten konsequent beziehungsweise konsistent zu bleiben und fallen dann darauf rein.

Commitment und Konsistenz

Außerdem bekam ich die Frage gestellt, ob ich denn alleine entscheiden kann und darf. Diesem stimmte ich auch zu. Die Frage wird gestellt, damit ich bloß nicht am Ende des Gespräches behaupten kann, dass ich doch noch mit jemanden sprechen müsste. Ich habe zum Beispiel mit vermeintlichen PR-Experten gesprochen und am Ende erwähnt, dass ich in Erwägung ziehe, mit meinem Verlag über das Angebot zu sprechen. Daraufhin wurde sofort darauf hingewiesen, dass ich zu Beginn des Gesprächs etwas ganz anderes gesagt hätte und ob ich mich dann nicht daran halten würde, ob mein Wort nichts wert wäre. Hier wurde bereits ein erheblicher Druck aufgebaut, um mich zum Auftrag zu drängen.

Verlust Aversion, Social-Proof-Effekt, Priming und Commitment und Konsistenz in der Praxis und der Kombination

Allerdings arbeiten diese Verkäufer auch gerne mit der Verlust Aversion. Sie besprechen mit einem, dass sie durch ihr Programm alle Ziele erreichen, die man sich nur wünscht. Sie werden dabei nicht müde, während des Gespräches zu erwähnen, dass man dies jedoch nicht bekommt, wenn man nicht mit ihnen arbeitet, sondern nur dann, wenn man mit ihnen arbeitet. Denn sie sind die absoluten Profis und haben natürlich auch immer irgendwelche Referenzen, die sie benennen können. Auch hier kommt wieder der SocialProof-Effekt ins Spiel. Diese Verkäufer kombinieren sehr gerne verschiedenste Manipulationstechniken, damit man schnell einen Abschluss macht. Auch ein sehr gerne verwendetes Tool ist das Priming. Während des Gespräches stellen sie dann Fragen, die man in aller Regel mit einem „Ja“ beantwortet. Sie bringen einen auf die Ja-Schiene. Darum ist auch wichtig, dass Sie am Anfang das Budget klären.

Denn die Verkäufer nutzen das Priming wie folgt:

	• 	Möchtest du finanziell unabhängig werden?




	– 	Ja.




	• 	Möchtest du gerne dein eigener Chef sein?




	– 	Ja.




	• 	Willst du selbstbestimmter und selbstbewusster werden?




	– 	Ja.




	• 	Möchtest du mehr Erfolg im Leben haben?




	– 	Ja.




	• 	Du hast dich bei uns beworben, weil du mit uns arbeiten willst, oder?


	– 	Ja.




	• 	Und du hast gesagt, dass du bereit bist, in dich und deine Zukunft zu investieren, oder?


	– 	Ja.




	• 	Du hast auch schon zugestimmt, dass du dich heute entscheiden wirst, richtig?


	– 	Ja.




	• 	Und dein Budget passt auch. Dann machen wir es zusammen, oder?


	– 	Ja.




Und schon bin ich dem Verkäufer auf dem Leim gegangen. Menschen, die diese Masche nicht kennen, fallen darauf gnadenlos rein. Der geschickte Verkäufer kombiniert hier Commitment und Konsistenz, das Priming, die Verlust Aversion und die Sehnsüchte des Klienten.

Das Prinzip der Sympathie in der Praxis

Ein häufig eingesetztes Prinzip ist die Sympathie. Es wird viel gelächelt und natürlich gibt es irgendwelche Gemeinsamkeiten, die während des Gespräches aufkommen werden. Sei es ein Hobby, eine Serie oder eine Sportart, die man sich gerne ansieht. Völlig egal, es wird danach gesucht und es wird aktiv von den Verkäufern angesprochen.

Der Anker-Effekt in der Anwendung von Coaches

Der Anker-Effekt ist ein weiteres Tool, welches in Bezug auf den Preis gerne verwendet wird. Hier behaupten Verkäufer, dass es sich um einen Sonderpreis handelt, der eigentlich um Tausende von Euro höher liegt. Dazu müsste sich der potenzielle Klient lediglich verpflichten, als Referenzkunde genutzt zu werden. Auch das ist natürlich völliger Quatsch. Hier greift einfach der AnkerEffekt des Preises. Eigentlich kostet es 10.000 €, aber jetzt für dich nur 7.500 €, vorausgesetzt du bist ein Referenzkunde. Es muss ja irgendwie seriös klingen. Zu viel Nachlass ohne eine Gegenleistung wirkt nicht vertrauensfördernd.

Wir kaufen nicht bei Losern – das Prinzip der Autorität

Auch das Prinzip der Autorität spielt eine wichtige Rolle bei diesen Verkäufern. Sie sind zwar freundlich, zuvorkommend, hören zu und machen sich viele Notizen, jedoch sind sie auf eine gewisse Art und Weise auch dominant. Sie geben sich gerne selbst als Experte aus und machen dies mit einem mehr als gesunden Selbstbewusstsein. Aufgrund dessen greift das Prinzip der Autorität. Vor allem bei grünen Charakteren zieht das. Wie wir ja auch schon wissen, ist das die Lieblingszielgruppe dieser Trainer und Coaches.

Der Decoy-Effekt – die goldene Mitte

Auf den Websites arbeiten sie übrigens lieber mit dem DecoyEffekt24,25. Das englische Wort „Decoy“ bedeutet übersetzt „Köder“. Genau darum geht es hier. Der mögliche Klient wird geködert. Diesen Effekt kann man auch beschreiben als die goldene Mitte oder die Sandwich-Methode. Mal angenommen, Sie sind auf einer Website eines Coaches und haben sich bereits dazu entschlossen, etwas zu buchen. Nun wird es in der Regel drei verschiedene Möglichkeiten geben, ein Paket zu buchen. Ganz einfach formuliert wird es das „Basis-Paket“ sein, das „Pro-Paket“ oder das „Expert-Paket“. Das „Basis-Paket“ hat den niedrigsten Preis, das „Pro-Paket“ hat den mittleren Preis und das „Expert-Paket“ hat den höchsten Preis. Tendenziell werden Sie zu dem Programm in der Mitte tendieren. Auch hier wurden Sie gerade wieder manipuliert. Der Decoy-Effekt bezieht sich darauf, wie Entscheidungen und Konsumverhalten direkt beeinflusst werden können, indem eine zusätzliche Alternative hinzugefügt wird, die den Vergleich zwischen den bereits betrachteten Ausgangsprodukten vermeintlich vereinfacht. Hätten Sie nur zwei Möglichkeiten zur Auswahl, würde es Ihnen die Wahl deutlich erschweren und könnte somit zum Kaufhindernis werden. Das will der Coach nicht. Der möchte, dass Sie sich schnell und unkompliziert auf seiner Website entscheiden, daher wird dieser Effekt angewandt. Dieser Effekt wurde erstmals 1982 entdeckt und wurde seitdem regelmäßig weiter erforscht.

Die Checkliste für seriöse Coaches

Die Frage, die sich natürlich stellt, ist: Wie finde ich einen seriösen Coach? Zum einen sollte der Coach eine fundierte Ausbildung haben. Fragen Sie danach und lassen Sie sich gegebenenfalls Zertifikate zeigen. Gut ausgebildete Coaches sind in Verbänden. Es gibt dort zwei: Die European Coaching Association sowie der Deutsche Bundesverband Coaching e.V. Beide Verbände lassen lediglich Coaches eintreten, die eine fundierte Ausbildung haben und auch über zahlreiche Referenzen verfügen.

	• 	Versprechungen: Werden schnelle sechsstellige Umsätze, schnelle finanzielle Unabhängigkeit oder auch unseriöse Neukunden Versprechungen gemacht, dann sollten Sie die Finger davon lassen. Es ist mehr als unwahrscheinlich, dass sie schnell sechsstellige Umsätze schaffen oder in der gleichen Zeit eine finanzielle Unabhängigkeit erreichen werden. Beides hat mit harter Arbeit zu tun und kann in keinem Coaching der Welt beigebracht werden. Zumindest nicht innerhalb der kurzen Zeit, wie es hier propagiert wird.
	• 	Die Expertise: Hat der Coach eine fundierte Ausbildung? Hat er oder sie Erfahrung in dem, was er tut? Kann diese Expertise nachgewiesen werden? Klären Sie dies mit ihrem Coach und lassen Sie sich gegebenenfalls Zertifikate und Nachweise über deren Ausbildung vorlegen.
	• 	Strategien: Häufig sind die Strategien Copy & Paste-Modelle. Achten Sie darauf, ob die Strategien, die angeboten werden, maßgeschneidert und auf Ihre spezifischen Bedürfnisse zugeschnitten sind, anstatt standardisiert zu sein.
	• 	Bewerbung als Klient: Achtung, Red Flag! Bei seriösen Trainern und Coaches muss ich mich nicht um einen Platz bewerben. Ich habe ein Beratungsgespräch und in diesem Beratungsgespräch stellt sich heraus, ob man miteinander übereinkommt oder auch nicht. Es werden keine Techniken der Manipulation angewendet, noch wird mir extremer Druck gemacht. Es gibt jedoch das Problem, dass seriöse Coaches mittlerweile darauf zurückgreifen, weil sie sich gezwungen fühlen das zu tun, weil es so viele andere machen. Sprechen Sie mit dem Coach darüber und fragen nach.
	• 	Das Alter: Es kann eine Rolle spielen, muss es jedoch nicht. Wenn dein persönlicher Coach gerade einmal 21 Jahre alt ist und weder über ein abgeschlossenes Studium noch über eine relevante Ausbildung verfügt, die ihm eine gewisse Expertise verleihen könnte, dann solltest du vorsichtig sein. Obwohl es Ausnahmen gibt, bei denen junge Menschen in diesem Alter außergewöhnlich erfolgreich sind, sind diese in der Regel nicht als Coaches tätig, sondern konzentrieren sich auf ihr eigenes Unternehmen. Es ist möglich, dass solche Unternehmer gelegentlich Masterclasses oder ähnliche Angebote anbieten.
	• 	Artikel: Achten Sie darauf, ob die Artikel, auf welche die Coaches und Trainer verweisen, eventuell gekaufte Artikel sind. Focus, Handelsblatt, Süddeutsche Zeitung und viele andere Online-Medien verkaufen Artikel. Diese Artikel sind jedoch mit dem Wort „Werbung“ oder „Anzeige“ gekennzeichnet. Rechtlich sind die Medienhäuser nämlich dazu verpflichtet, Werbeanzeigen zu kennzeichnen. Zum Glück, denn hier trennt sich nämlich die Spreu vom Weizen.
	• 	Geschichten: Häufig werden neue Klienten auch mit unfassbaren Geschichten geködert. Egal, ob es die Pleite, sehr ähnliche Verhältnisse, Sprachfehler oder Übergewicht ist. Sie haben es allein heraus geschafft und nun verkaufen sie Ihnen diese Erfolgsformel. Seien Sie also sensibel, sobald Coaches auf ihr hartes Schicksal hinweisen. Natürlich gibt es auch Erfolgsstorys. Diese sind aber in der Regel immer nachlesbar und nicht an den Haaren herbeigezogen.
	• 	Referenzen und Follower: Ein wichtiger Tipp ist es, genauer hinzuschauen, wenn ein Coach eine hohe Anzahl von Followern hat. Untersuchen Sie die letzten 200 bis 300 Follower und vertrauen Sie dabei auf Ihr Bauchgefühl, um festzustellen, ob diese möglicherweise gekauft wurden. Einige Coaches verwenden auch gerne Screenshots von Nachrichtenportalen wie WhatsApp, Meta oder Telegram, um ihre vermeintlichen Erfolge zu zeigen. Dabei werden oft die Namen unkenntlich gemacht, aber angeblich große Erfolge präsentiert. Diese Methoden sollen den Social-Proof-Effekt nutzen, um potenzielle Kunden anzulocken. Seien Sie vorsichtig und lassen Sie sich nicht täuschen.
	• 	Bewertungen: Trustpilot und auch ProvenExpert sind Bewertungportale, bei denen es sehr einfach ist, viele Bewertungen zu bekommen, da ich nur eine E-Mail-Adresse brauche. Diese beiden Anbieter ermöglichen es mir außerdem, negative Bewertungen schnell zu entfernen, im Gegensatz zu Google, wo Bewertungen in der Regel nicht so einfach gelöscht werden können. Zwar brauche ich auch hier lediglich eine E-Mail-Adresse, kann aber von der selben IP-Adresse nicht mehrere Bewertungen schreiben. Der Algorithmus von Google bemerkt das. Im schlimmsten Fall kann ich mit jeder E-Mail-Adresse nur eine gefälschte Bewertung abgeben und dafür muss ich auch ein Google-Konto erstellen. Obwohl es möglich ist, gegen GoogleBewertungen vorzugehen, erfordert dies normalerweise die Unterstützung eines Anwalts, der Google kontaktieren muss. Die Person, die eine Bewertung geschrieben hat, muss dann lediglich nachweisen können, dass sie in irgendeiner Art und Weise mit der Firma in Kontakt gestanden hat und daher berechtigt ist, diese Bewertung zu formulieren. Dafür gibt Google mir als Bewerter 14 Tage Zeit. Wenn ich nicht darauf reagiere, löscht Google die Bewertung automatisch. Daher ist Google das vertrauenswürdigste Bewertungsportal.
	• 	Symbole, die den Status erhöhen: Teure Uhren, große Autos und andere Luxusgüter, vielleicht auch ein Privatjet, sind alles Dinge, die man sich leihen kann. Bei vielen Coaches und Trainern dient dies lediglich dem Schein. Sie wollen erfolgreich wirken und leihen sich für ihre Videos dann solche Luxusgüter. Natürlich gibt es auch Coaches, die Porsche fahren und teure Uhren tragen. Doch im Allgemeinen wird die Situation nicht so übertrieben dargestellt, wie es manche Coaches tun, um ihren Erfolg zu betonen.
	• 	Verträge: Seien Sie vorsichtig, wenn die Firma nicht in Deutschland, der Schweiz, Österreich oder Luxemburg sitzt. Es gibt viele Coaches, die mittlerweile ihr Geschäft ins Ausland verlagert haben. Jedoch haben Sie dann die Herausforderung, dass Sie eventuelle rechtliche Ansprüche schwer bis unmöglich durchsetzen können. Seien Sie bitte auch vorsichtig, wenn es Vertragsklauseln gibt, in den beschrieben ist, dass Sie über den Coach nichts Negatives berichten dürfen. Unseriöse Coaches sichern sich hiermit gegen schlechte Bewertungen ab.


Je mehr von diesen Dingen zutreffen, desto unseriöser ist vermutlich der Coach. Diese Checkliste ist keine goldene Regel. Wenn lediglich eine oder zwei dieser Punkte passen sollten, bedeutet das nicht automatisch, dass es sich um einen unseriösen Coach handelt. Achten Sie am besten immer auf die Expertise des Coaches.

Fazit

Auch ich bin Coach und Trainer. Diese Aufgabe nehme ich sehr ernst und für mich ist es ein Privileg, Menschen zur Seite stehen zu dürfen und ihnen Türen zu öffnen. Genau das ist meine Aufgabe als Coach: Türen öffnen. Der Klient muss dabei immer selbst durch die Tür gehen. Der Beruf des Coaches ist gleichzusetzen mit einem Unterstützer. Es ist unseriös, wenn ich meinen Klienten hohe Versprechungen mache. Durch meine Verkaufstrainings können Sie bis zu 30 % oder 40 % mehr Umsatz machen. Sie müssen aber trainieren dafür. Auch ich musste trainieren zu verkaufen und es hat viele Jahre gedauert, bis ich zum Spitzenverkäufer geworden bin. Erfolg hat immer sechs Buchstaben: MACHEN! Ein gutes Coaching ist dabei so aufgebaut, dass Sie nach und nach immer mehr Informationen und Ideen bekommen und langsam anfangen, diese Dinge im Alltag umzusetzen. Es ist unmöglich, von Beginn an 100 % eines zweitägigen Trainings umzusetzen. Man beginnt immer mit einer Sache und steigert sich dann. Disziplin ist hier das A und O. Natürlich ist auch das Mindset dabei entscheidend. Wenn ich an mich glaube, wenn ich hart trainiere und hart arbeite, dann kann ich auch etwas erreichen. Der Erfolg fällt aber nicht von Bäumen. Ich muss mich dafür bewegen und es ist anstrengend und meistens ein langer Weg, finanziell unabhängig zu werden. Als Unternehmer und Selbstständiger haben Sie es in Deutschland zu Beginn nicht leicht. Denn das einzige Kapital, das Sie zu Beginn haben, sind Sie selbst. Das hört auch nie auf!

Wenn Sie einen guten Coach suchen, schauen Sie sich bei Google um und nutzen Sie gerne auch die sozialen Medien, aber lassen Sie sich nicht blenden. Hinterfragen Sie kritisch die Inhalte, achten Sie auf verschiedene Techniken der Manipulation, lassen Sie sich nicht blenden und vor allem nicht vergleichen. Denn der Coach, der Ihnen zur Seite stehen soll und darf, muss zu Ihnen ganz persönlich passen. Von einem guten Coach profitieren Sie langfristig, vielleicht sogar ein ganzes Leben lang.

Sie müssen keine 100.000 € für ein gutes Coaching investieren. Seriöse Coachings haben selbstverständlich eine gute Qualität und es wird ein dementsprechendes Honorar verlangt. Gut ausgebildete Coaches investieren jedoch auch viel Geld in permanente Weiterbildung. Ein Beispiel ist auch hier Martin Limbeck. Auf seinem Instagram Kanal teilt er offen, welche Weiterbildungen er besucht. Das macht er vermutlich aus dem Antrieb, dass er sehr wissenshungrig ist und sich weiterentwickeln möchte, aber natürlich möchte er seinen Partnern und Klienten auch immer mal wieder neue Impulse und Inhalte senden. Ohne diese stetige Weiterbildung könnte er das nicht. Dann würde er jahrzehntelang das Gleiche erzählen, was er jedoch nicht tut. Auch ein Bodo Schäfer redet offen darüber, dass er sich weiterbildet und erklärt die Wichtigkeit dahinter.

Wenn Sie eine fundierte Expertise besitzen und den Wunsch haben, selbst als Coach tätig zu sein, dann gehen Sie diesen Weg. Bilden Sie sich kontinuierlich weiter, besuchen Sie Seminare und eignen Sie sich zusätzliches Wissen an. Denn als Coach, Trainer oder Berater ist es entscheidend, stets über ein umfassendes Wissen in Ihrem Fachgebiet zu verfügen. Nur so können Sie sicherstellen, dass Sie Ihren Klienten stets qualifizierte Antworten und Lösungen bieten können. Wenn Sie in Ihrem Bereich über das nötige Fachwissen verfügen, können Sie sich als Experte etablieren. Wenn Sie das nicht können, dann eignen Sie sich diese Expertise an. Jedoch muss eine Expertise vorhanden sein, wenn Sie sich als Coach, Trainer oder Berater selbstständig machen wollen. Denn wie bereits erwähnt, ist Ihr wichtigstes Kapital Sie selbst. Andre Agassi hat zum Thema Coach folgendes Zitat verfasst: „Ein großartiger Coach kann dich an einen Ort bringen, an dem du ihn oder sie nicht mehr brauchst.“ Egal, ob Sie einen Coach suchen oder ob Sie ein Coach werden wollen. Dieses Zitat sollte dabei immer als Leitsatz dienen.


„Für einen Narzissten ist die Wahrheit wie ein unangenehmer Spiegel, den er lieber meidet.“

(Joern Kettler)
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Narzissmus

Narzissmus hat in unserer Gesellschaft einen sehr schlechten Ruf. Dabei muss man jedoch beachten, dass Narzissmus eine Krankheit ist. Zwar ist es eine psychische Krankheit, aber es ist eine Krankheit. Wir dürfen dabei nicht vergessen, dass fast alle Menschen ein wenig Narzissmus in sich tragen. Und das ist auch nichts Schlechtes. Ein klein wenig Narzissmus, bzw. an sich selbst zu denken, ist manchmal auch wichtig und vor allem wertvoll. Narzisst ist jedoch nicht gleich Narzisst. Es gibt drei verschiedene Formen von Narzissmus, die wir in diesem Kapitel bearbeiten werden. Am Ende dieses Kapitels werden Sie die verschiedenen Typen in Ihrem Alltag erkennen.

Wird der Narzissmus in der Gesellschaft immer mehr?

Das Gefühl, dass es immer mehr Narzissten in unserem Umfeld gibt, könnte auf verschiedene Faktoren zurückzuführen sein. Ein Grund dafür könnte die verstärkte Präsenz von Narzissmus in den Medien sein, insbesondere in Reality-Shows wie dem Dschungelcamp und in den sozialen Medien. Diese Plattformen bieten eine riesige Bühne für narzisstisches Verhalten und machen Narzissten öffentlich sichtbarer als je zuvor. Dadurch entsteht der Eindruck, dass ihre Zahl zunimmt, obwohl die tatsächlichen Zahlen möglicherweise stabil sind.

Gesunder und pathologischer Narzissmus

Es gibt einen Unterschied zwischen „gesundem“ und „pathologischem“ Narzissmus. Gesunder Narzissmus bezieht sich auf ein stabiles Selbstwertgefühl und ein gesundes Maß an Selbstvertrauen. Pathologischer Narzissmus hingegen stellt eine schwerwiegende psychische Störung dar, die als narzisstische Persönlichkeitsstörung (NPS) bekannt ist. Personen mit NPS zeigen ein durchgängiges Muster von Überheblichkeit, mangelnder Empathie und einem übermäßigen Bedürfnis nach Bewunderung. Kurzum kann man sogar sagen, dass eine leichte Form von Narzissmus für uns gesund ist.

Wie erkennt man denn Narzissten?

In meinen Trainings, in denen es häufig um Körpersprache oder auch Psychologie geht, werde ich häufig gefragt, wie man denn Narzissten erkennen könne. Diese Frage kann ich jedoch nicht pauschalisiert und vor allem nicht kurz beantworten. Denn es gibt verschiedene Formen und Möglichkeiten, Narzissten zu erkennen und vor allem zu entlarven. Darum schreibe ich dieses Kapitel. Denn Manipulation und Lügen korrelieren sehr stark mit Narzissmus. Die meisten Narzissten sind sehr manipulativ und gute Lügner. Wenn Sie schon einmal in den Fängen eines Narzissten waren, dann wissen Sie, wovon ich rede. Narzissten können einem das Leben zerstören. In den meisten Fällen wurde ich von Frauen gefragt, wie man denn Narzissten erkennen könne. Leider ist der Narzissmus häufig bei Männern etwas ausgeprägter als bei Frauen.

Weiblicher und männlicher Narzissmus – Teil 1

Es gibt jedoch sowohl weiblichen als auch männlichen Narzissmus. Ich selbst war circa zwei Jahre mit einer Frau zusammen, die eine starke narzisstische Persönlichkeitsstörung hatte. Hätte ich damals die Dinge, die ich heute weiß, schon gewusst, hätte ich viele Red Flags gesehen und wäre sicherlich nicht mit dieser Frau zusammengekommen. Diese zwei Jahre waren die Hölle. Am Ende dieser Beziehung bin ich immer so spät nach Hause gekommen, dass sie schon geschlafen hat, damit ich mich ihren Manipulationen, damals extreme Vorwürfe (immer und immer wieder), nicht aussetzen musste. Diese Beziehung endete mit einem lauten Knall. Sie griff mich mit dem Messer an und die Nachbarn riefen die Polizei. Glücklicherweise habe ich damals dieses Szenario in Sprachmemos aufgenommen, was mir, als die Polizei eingetroffen ist, den Hintern gerettet hat. Warum? Als die Polizei kam, ist sie zusammengebrochen und hat gesagt, ich hätte sie mit dem Messer angegriffen und ihr Gewalt angetan. Es ist ein Glück, dass ich damals diese Sprachmemo hatte. Hätte ich die Situation nicht aufgezeichnet, hätte die Polizei mich damals wahrscheinlich mitgenommen und nicht sie. Sie wurde damals kurzzeitig eingewiesen und ich hatte Zeit, alle meine Sachen aus der Wohnung zu holen.

Kurz erklärt: Die drei unterschiedlichen Formen von Narzissmus

Es gibt drei unterschiedliche Formen von Narzissmus. Diese möchte ich zuerst einmal kurz erklären, damit Sie eine Übersicht bekommen. Der exhibitionistische Narzisst26,27,28 präsentiert seine vermeintliche Großartigkeit auf auffällige Weise in der Öffentlichkeit. In einer konkurrenzorientierten Gesellschaft kann dieser Typus beachtliche Erfolge erzielen. Sein Verhalten strahlt großes Selbstvertrauen aus. Gegenüber anderen Menschen treten Personen dieses Typs oft arrogant und distanziert auf. Diese Ausprägung wird auch als offener Narzissmus bezeichnet.

Maligner Narzissmus29,30,31,32 ist eine komplexe Persönlich-keitsstörung, die durch eine Mischung aus narzisstischen Zügen, aggressivem Verhalten, Paranoia und antisozialen Tendenzen gekennzeichnet ist. Der Begriff „Malignität“ stammt aus der Medizin und bezeichnet bösartige Erkrankungen, was auf die Schwere und Gefährlichkeit dieses Persönlichkeitsbildes hinweist. Personen mit malignem Narzissmus sind tief von ihrer eigenen Großartigkeit überzeugt. Wenn sie das Gefühl haben, nicht die gebührende Anerkennung von anderen zu erhalten, reagieren sie oft rachsüchtig und ohne Reue. Diese Vergeltungsaktionen können auch auf vermuteten und nicht unbedingt auf realen, Kränkungen basieren.

Menschen mit vulnerablem Narzissmus33,34,35,36 fallen oft nicht sofort als Narzissten auf, da sie sich durch große Verletzlichkeit, Schüchternheit und eine hohe Empfindlichkeit auszeichnen. Aufgrund dieser Eigenschaften wird diese Form des Narzissmus auch als verdeckter Narzissmus bezeichnet. Trotz ihrer scheinbar zurückhaltenden Natur sind auch sie stark auf sich selbst fokussiert und haben Schwierigkeiten, echte Empathie für andere zu empfinden. Kritik oder Zurückweisungen können bei ihnen schwerwiegende emotionale Krisen auslösen, die in extremen Fällen sogar zu suizidalen Gedanken oder Handlungen führen können.

Manipulation und Lügen

In der Regel lässt sich bei Narzissten jeglicher Ausprägung feststellen, dass sie wahre Meister der Manipulation sind. Zusätzlich neigen sie dazu, regelmäßig zu lügen. Wie man Manipulation im Alltag erkennt, wurde bereits im vorherigen Kapitel erläutert. Lügen bei Narzissten zu erkennen, ist in der Regel gar nicht so leicht. Denn häufig neigen Narzissten dazu, selbst an ihre eigenen Lügen zu glauben. Daher gilt bei der Lügenerkennung von Narzissten immer folgende Regel: Lassen Sie den Narzissten oder den möglichen Narzissten, der lügt, das, was er sagt oder beschreibt, rückwärts erzählen. Wenn Ihr Gegenüber, der mögliche Narzisst, dann sehr verärgert wird und beginnt zu diskutieren, dann ist es ein Indiz dafür, dass das, was die Person Ihnen gerade erzählt hat, vermutlich nicht stimmt. Später im Kapitel zur Erkennung von Lügen gehen wir genauer darauf ein.

Weiblicher und männlicher Narzissmus – Teil 2

Kommen wir noch mal zurück zu der Frage, ob es weiblichen und männlichen Narzissmus gibt. In populärwissenschaftlichen Diskussionen wird oft zwischen weiblichem und männlichem Narzissmus unterschieden. Hierbei wird der vulnerable Narzissmus häufig als die weibliche Variante angesehen, während der grandiose Narzissmus vermehrt bei Männern beobachtet wird. Diese Unterscheidung beruht auf der Annahme, dass Frauen eher zu einer verletzlichen und sensiblen Form des Narzissmus neigen, während Männer häufiger durch ein übersteigertes Selbstbewusstsein und Dominanz auffallen. Allerdings fehlen wissenschaftliche Studien, die diese These eindeutig belegen. Was man jedoch sagen kann, ist, dass der grandiose Narzissmus eher mit dem roten Typen und der versteckte Narzissmus eher mit dem grünen Typen korreliert. Deshalb ist die Typenund Farbenlehre so bedeutend, da hier signifikante Zusammenhänge bestehen.

Empathie und emotionale Intelligenz bei Narzissten

Allgemein ist zu beachten, dass Narzissten eher wenig Empathie und emotionale Intelligenz besitzen. Es sei denn, sie können es zu ihrem Vorteil nutzen, dann sind sie durchaus in der Lage, empathisch oder emotional intelligent mit einer Person umzugehen. Die entscheidende Frage dabei ist immer, welche Ziele der Narzisst verfolgt. Wenn Sie nun einen Narzissten erkennen, dann sollten Sie bei der Ansprache dessen möglichst vorsichtig sein. Die Person, die angesprochen wird, wird in der Regel wütend und zornig reagieren und natürlich alles leugnen. Warum ist das so? Narzissten möchten immer die volle Unterstützung und vor allem auch Zustimmung ihres Gegenübers oder ihres Partners haben. Das Schlimmste, was diesen Narzissten passieren kann, ist ihr Gesicht zu verlieren. Zum Beispiel, wenn sie verliebt sind, wird ihre Liebe oft als die tollste und wundervollste dargestellt, mit einer Fülle von Konfetti im Leben. Wenn man Narzissten diese Bühne entzieht, reagieren sie darauf äußerst ungehalten. Daher ist es wichtig, dass Sie, wenn Sie zum Beispiel einen Partner haben, den Sie als Narzissten identifizieren, niemals allein mit ihm darüber sprechen sollten. Es ist ratsam, eine vertraute Person hinzuzuziehen, die sowohl Ihnen als auch Ihrem Partner gut bekannt ist.

Behandlung von Narzissmus

Die Behandlung von Narzissmus ist generell erst dann möglich, wenn das eigene Kartenhaus irgendwann zusammengebrochen ist. Vorher ist es schwierig. Narzissten geben nicht gerne zu, dass sie einen Fehler gemacht haben oder sie sogar vor dem finanziellen Ruin stehen. Sie werden bis zuletzt versuchen den Schein zu wahren und vor allem den Status beizubehalten. Erst wenn das nicht mehr möglich und diese Person völlig am Ende ist, wird sie einer möglichen Therapie zusagen. Doch vorher wurden im Familienund engeren Freundeskreis einige Menschen emotional verletzt. Oder schlimmeres. Ich kenne auch Fälle, in denen die ganze Familie in den finanziellen Ruin getrieben wurde.

Eine Behandlung von Narzissmus ist jedoch grundsätzlich möglich. Wenn Narzissmus frühzeitig erkannt wird und man die Möglichkeit hat, den Narzissten zu einer Therapie zu drängen, besteht in der Regel eine hohe Erfolgsaussicht für die Therapie.

Jedoch ist es auch immer so, dass die eigenen Bedürfnisse des Narzissten Vorfahrt haben. Diese Bedürfnisse sind eine hohe Form der Selbstbestimmung und natürlich statusbezogene Themen. Es muss immer ganz oben mitgespielt werden. Das Gesicht zu verlieren, stellt in der Regel, nie eine Option dar. Daher ist es wichtig, wenn Sie die Partnerin oder Partner eines Narzissten sind, dieser Person die Möglichkeit zu geben, sich zu ändern und einer Therapie zuzustimmen. Dies dient dem gemeinsamen Leben. Jedoch ist es leider auch so, dass Narzissten nur sehr schwer ein WIR leben können. Daher ist es auch wichtig, dass Sie verstehen, dass Sie diesen Menschen nicht ändern werden und hier lediglich eine Therapie hilft. Wenn Ihr Partner dem also nicht zustimmt, müssen Sie sich nicht sofort trennen, jedoch sollte man eine gewisse Form der Distanz aufbauen. Denn die Gefahr ist hoch, dass Sie irgendwann mit in den Abgrund gerissen werden.

Narzissten sind oft erfolgreich

Bei dem offenen oder auch grandiosen Narzissmus muss es nicht unbedingt immer so laufen, dass ein Kartenhaus zusammenbricht oder die Person sich in den finanziellen Ruin begibt. Häufig sind diese Narzissten im beruflichen Alltag sogar sehr erfolgreich und wettkampforientiert. Dabei wollen sie immer gewinnen – ist ja klar. Wenn Sie mit so einem Narzissten zusammen sind, dann ist klar, dass nie Sie im Mittelpunkt stehen werden oder Ihre Bedürfnisse wichtig sind, sondern die des Narzissten. Wenn Sie damit leben können, ist das in Ordnung und Sie können gerne bei dieser Person bleiben. Letztendlich liegt es immer bei Ihnen, ob Sie ein solches Leben führen möchten oder nicht. Aus der Erfahrung kann ich Ihnen jedoch sagen, dass die meisten Menschen, die mit einem Narzissten zusammen sind, irgendwann sehr unglücklich werden, weil die eigenen Bedürfnisse und Werte in diesen Beziehungen oft keinen Platz haben.

Der offene (exhibitionistische) Narzissmus

Die Frage jedoch ist, wie kann ich die einzelnen Formen ganz konkret erkennen? Beginnen wir mit dem offenen oder auch grandiosen Narzissten:

	• 	In der Regel hält sich diese Person immer für etwas ganz Besonderes.
	• 	Diese Person steht außerdem sehr gerne im Mittelpunkt und wird am liebsten bewundert.
	• 	In der Regel möchte diese Person sich mit erfolgreichen und schönen Menschen umgeben und redet dabei auch nicht gut über Menschen, die nicht in ihr Werte-System passen.
	• 	Diese Narzissten wollen andauerndes Lob, Anerkennung und suchen permanent Ruhm.
	• 	Diese Person beherrschen es hervorragend, andere Menschen zum eigenen Vorteil auszunutzen. Das kann sehr charmant passieren oder auch sehr offensichtlich.
	• 	Regeln sind nur gut für andere! Denn diese Person bricht gerne Regeln, um das zu bekommen, was sie will.
	• 	Am liebsten redet diese Person über sich selbst und nicht über andere.
	• 	Häufig überschätzen offene oder grandiose Narzissten ihre eigenen Fähigkeiten. Dies steht im Zusammenhang mit dem Dunning-Kruger-Effekt, einem kognitiven Phänomen, bei dem Personen mit geringem Wissen oder geringer Kompetenz in einem bestimmten Bereich ihre eigenen Fähigkeiten überschätzen. Im Gegensatz dazu neigen kompetentere Personen dazu, ihre Fähigkeiten zu unterschätzen. Der Dunning-Kruger-Effekt zeigt, dass oft diejenigen, die am wenigsten wissen, am selbstsichersten sind, während diejenigen, die mehr wissen, sich ihrer Grenzen bewusster sind und daher bescheidener auftreten. Dieses Phänomen wurde erstmals 1999 von den Psychologen David Dunning und Justin Kruger beschrieben.
	• 	Diese Person hat immer die „dickere Tante“.
	• 	Diese Person strebt also immer danach, sich gegenüber anderen zu profilieren und sich als überlegen zu präsentieren.
	• 	Diese Person fühlt sich besonders wohl, wenn sie die Kontrolle über alles und jeden ausüben kann.
	• 	Selbstbestimmung hat für diese Person mit den höchsten Wert.
	• 	Augenhöhe ist dieser Person wichtig. Aber nur, wenn es um die eigene Person geht. Bei anderen Menschen ist es wichtig, dass diese sich unterzuordnen haben.
	• 	Normalerweise neigt diese Person dazu, bei der Arbeit, ihrem Verdienst und ihrem Status zu übertreiben und oft zu lügen.
	• 	Zudem ist dieser Narzisst charmant und rhetorisch stark. Dadurch kann diese Person sich interessant machen.
	• 	Menschen, die keine Leistung bringen, werden abgewertet.
	• 	Kritik wird persönlich genommen und dabei wird dieser Narzisst meist ärgerlich.
	• 	Bei der Partnerwahl wird darauf geachtet, dass es eine attraktive Person ist. Affären sind dabei oft eine willkommene Option.
	• 	Diese Person macht sich auch gerne über andere lustig, um den eigenen Status zu erhöhen. Dies geht mit den Emotionen Verachtung und Stolz einher.
	• 	Diese Personen tendieren dazu, Markenkleidung zu tragen und bevorzugen gerne das Teuerste. Sie machen kein Geheimnis daraus und sprechen offen darüber, dass sie zum Beispiel bereit sind 200 € oder mehr für eine Jeans auszugeben.


So erkenne ich offenen Narzissmus

Sehen Sie diese Aufzählungspunkte bitte als Checkliste für einen grandiosen bzw. offenen Narzissten. Wenn Sie mehr als dreizehnmal bestätigen können, dass eine Person so handelt wie in den Aufzählungen, dann liegt die Wahrscheinlichkeit bei fast 100 %, dass es sich um einen grandiosen Narzissten handelt. Zustimmung zu ungefähr zehn Punkten weist immer noch auf einen hohen Grad an Narzissmus hin. In diesem Fall ist Vorsicht geboten und Sie sollten auf weitere Anzeichen achten. Wenn Sie nur etwa achtmal zustimmen können, besteht möglicherweise immer noch ein gewisses Maß an Narzissmus, jedoch sollten Sie vorsichtig sein und sensibel auf weitere Anzeichen achten. Wie bereits erwähnt, haben wir alle einen gewissen Grad an Narzissmus in uns. Entscheidend ist, ob dieser Narzissmus stark ausgeprägt ist und andere darunter leiden. Wenn andere Menschen unter dem Verhalten leiden, handelt es sich um eine krankhafte Form des Narzissmus.

Oft an der Spitze

Diese Form des Narzissmus sehen wir in der Gesellschaft sehr häufig. Denn hier geht es um die permanente Anerkennung für Erfolge. Alles, was großartig ist, wird öffentlich geteilt. Diese offenen Narzissten sind oft sehr leistungsorientiert und streben ständig nach noch mehr Erfolg. Sie lieben es, über ihre Erfolge zu sprechen, sei es in sozialen Medien oder bei Treffen mit Freunden. Oft sind sie Spitzenperformer in ihren Bereichen, wie zum Beispiel im Vertrieb in Unternehmen. Ihr unersättlicher Hunger nach Erfolg und Leistung treibt sie dazu an, immer weiter nach oben zu streben. Diese Narzissten umgeben sich nicht mit Menschen, die unter deren Niveau sind. Status und Prestige spielen dabei eine große Rolle. Das alles ist erst einmal nichts Negatives. Erfolgreich zu sein und kontinuierlich Erfolge zu erzielen ist nichts Schlechtes.

No pain, no gain

Jedoch definiert sich der Narzisst häufig nur über Leistung. Dabei kann der Narzisst eher rücksichtslos und kalt wirken und vor allem auch so reagieren. Der ewige Hunger auf mehr versperrt die Sicht auf Empathie und emotionale Intelligenz. Der Leitspruch „no pain, no gain“ ist ein Lebensmotto. Der innere Schmerz, nichts zu sein, treibt ihn an. Vermutlich aus der Erfahrung heraus, dass diese Person mal weniger war. Es ist in Ordnung, leistungsorientiert zu sein, jedoch kann dieses ständige Streben nach Erfolg und die Überbewertung von Erfolgen im Privatleben, zum Beispiel in der Partnerschaft oder auch in der Freundschaft, schwierig sein. Denn es muss immer höher, weiter und besser sein. Sie streben immer danach, die Besten zu sein, und Misserfolge lösen starke Reaktionen aus. In der Regel sind sie schlechte Verlierer, da ihr großes Ego ihnen im Weg steht.

Kurzum

Exhibitionistischer Narzissmus ist eine besondere Ausprägung des offenen Narzissmus. Menschen mit dieser Persönlichkeit suchen ständig das Rampenlicht und fühlen sich unwohl, wenn sie nicht im Mittelpunkt stehen. Typischerweise sind exhibitionistische Narzissten nicht unsicher, sondern strahlen Selbstsicherheit und Zufriedenheit aus. Sie wirken oft sorglos, unhöflich und arrogant. Ihre starke Egozentrik lässt sie häufig nicht bemerken, wie ihr Verhalten von anderen wahrgenommen wird. Wenn sie nicht damit beschäftigt sind, sich selbst zu loben, neigen sie dazu, andere herabzusetzen.

Diese Narzissten sind Experten darin, die Aufmerksamkeit auf sich zu lenken. Sie nutzen ihre extrovertierte Natur, um stets im Zentrum des Geschehens zu stehen und fühlen sich unbehaglich, wenn sie nicht die ungeteilte Aufmerksamkeit erhalten. Ihre Selbstverliebtheit lässt wenig Raum für die Bedürfnisse und Gefühle anderer. In Beziehungen neigen sie dazu, dominant und kontrollierend zu sein, da sie ständig nach Bestätigung und Bewunderung ihrer Partner suchen. Ihre Beziehungen bleiben oft oberflächlich, da sie wenig Interesse an emotionaler Tiefe oder Intimität haben.

Häufig sind exhibitionistische Narzissten so stark auf sich selbst fixiert, dass sie die Gefühle und Bedürfnisse anderer ignorieren oder missachten, was zu Konflikten und emotionalen Verletzungen in ihren Beziehungen führen kann.

Verdeckter Narzissmus – der Wolf im Schafspelz

Kommen wir zu dem verdeckten Narzissmus. Zum verdeckten Narzissmus kann man auch sagen, dass dies der Wolf im Schafspelz ist. Meistens bleiben diese Narzissten unter dem Radar und werden erst spät als solche erkannt. Auch hier folgen wieder Beschreibungen, die einen verdeckten Narzissten entlarven können.

	• 	Diese Form der Narzissten haben eher ein schwaches Selbstwertgefühl und möchten häufig Mitleid ernten.
	• 	Bei Kritik oder Feedback reagieren diese sehr empfindlich. Der Unterschied ist hier, dass sie nicht unbedingt ärgerlich, sondern eher verletzt reagieren.
	• 	Bei Bedarf und wenn es sie weiterbringt, verfallen sie in die Emotion Scham.
	• 	Diese Form von Narzissten haben ein eher passiv-aggressives Verhalten. Sie meiden Konflikte, arbeiten jedoch mit Schuldzuweisungen und beschweren sich viel.
	• 	Bei Bedarf kann es sein, dass sie in den sogenannten sozialen Tiefstatus gehen und sich kleiner machen, als sie eigentlich sind.
	• 	Häufig sind diese Narzissten eher introvertiert als extrovertiert.
	• 	Sie leben in ihrer eigenen kleinen Scheinbeziehungsweise Fantasiewelt.
	• 	Diese Narzissten neigen eher dazu, sich leer zu fühlen und reden gelegentlich auch über Suizidgedanken.
	• 	Sie verletzen gerne mit Worten.
	• 	Sie sind oft neidisch und reagieren innerlich verbittert. Vor allem sind sie neidisch auf andere Menschen, die erfolgreicher sind, und reden dann auch schlecht über sie.
	• 	Ihr Selbstwert kann niedriger sein, denn sie betrachten sich selbst gerne als Opfer, um Aufmerksamkeit zu ernten.
	• 	Solange sie etwas davon haben, täuschen sie Anteilnahme und auch eine gewisse Form der Empathie vor. Das dient dem Wunsch, sympathisch gesehen zu werden und Anerkennung zu erhalten.
	• 	Sie halten eher an Problemen fest, als nach Lösungen zu suchen (Opferrolle). Dabei suchen sie immer die emotionale Unterstützung.
	• 	Entschuldigungen wirken eher unehrlich. Echte Reue gibt es auch bei dieser Form des Narzissmus nicht.
	• 	Fühlen sich häufig als Opfer von Intrigen und Schuldzuweisungen. Können gut anderen Menschen einreden, dass immer andere schuld sind.
	• 	Wenn ein verdeckter Narzisst sich bedroht fühlt, kann es durchaus vorkommen, dass er Drohungen mit selbstverletzendem Verhalten kommuniziert. Das ist die stärkste Form von emotionalen Erpressungen.
	• 	Sozial ziehen sich diese Narzissten oft zurück und zeigen eine gewisse Unsicherheit. Sie meiden Situationen bei Veranstaltungen oder Feiern, die ihre vermeintliche Schwäche offenlegen könnten.
	• 	Man kann es diesen Menschen nicht recht machen. Egal was ist, alles ist falsch. Beziehungen auf Augenhöhe sind deshalb fast unmöglich.
	• 	Projektion: Unsicherheiten, die man hat, hat man aufgrund anderer Menschen, die daran schuld sind.
	• 	Sie versuchen immer alles und jeden zu kontrollieren.
	• 	Die Neigung zur Rache ist stark ausgeprägt und sie geben nicht nach, bis sie sich gerächt fühlen.
	• 	Fühlen sich immer missverstanden.
	• 	Zu Beginn wirken sie eher schüchtern und dann doch etwas arrogant.
	• 	Auch bei dieser Form des Narzissmus ist es so, dass die Personen sich selbst für etwas Besonderes und Besseres halten.
	• 	Es fällt ihnen schwer, die Perspektive anderer einzunehmen, und sie können sich nicht in die Lage anderer versetzen.


So erkenne ich verdeckten Narzissmus

Auch hier möchte ich Sie bitten, die vorangegangenen Aufzählungen als eine Art Checkliste zu sehen. Je mehr Punkte zutreffen, desto höher ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie es mit einem verdeckten Narzissten zu tun haben. Wenn Sie nur einbis dreimal bei diesen Aufzählungen mit „Ja“ antworten, dann ist die Wahrscheinlichkeit verschwinden gering, dass Sie es mit einem verdeckten Narzissten zu tun haben. Wenn Sie fünfbis sechsmal „Ja“ sagen können, dann kann es sein, dass es sich hier um einen verdeckten Narzissten handelt. Dann sollten Sie etwas sensibler im Umgang mit dieser Person sein, um zu prüfen, ob sich vielleicht noch weitere Punkte aus der Checkliste bestätigen. Wenn Sie siebenbis achtmal den Punkten aus der Checkliste zustimmen sollten, dann ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie es mit einem verdeckten Narzissten zu tun haben sehr hoch. Sollten Sie neunbis elfmal zustimmen, dann spricht alles dafür, dass Ihr Gegenüber ein verdeckter Narzisst ist.

Emotional wird man leer gesaugt

Häufig wird bei verdecktem Narzissmus davon gesprochen oder geschrieben, dass es die schlimmste Form von Narzissmus sei. Bei dieser Annahme darf man jedoch nicht vergessen, dass der Maligne Narzissmus, der mit Sadismus korreliert, meinen persönlichen Empfinden nach die heftigste Form von Narzissmus ist. Denn hier wird Menschen extrem geschadet. Beim verdeckten Narzissmus kann anderen Menschen ebenfalls Schaden zugefügt werden und diese Form des Narzissmus ist besonders schwer zu erkennen. Darum beschreibe ich diese Form auch als Wolf im Schafspelz. Man kann sagen, dass diese Narzissten ihr Gegenüber oder ihren Partner emotional leer saugen. Denn sie sind immer das Opfer und brauchen viel emotionale Unterstützung von ihrem Partner oder ihren Freunden. Wenn wir von Zielgruppen sprechen würden, wären empathische und emotional intelligente Menschen die Hauptzielgruppe von verdeckten Narzissten.

Therapeuten entlarven verdeckte Narzissten häufig nicht

Auch Therapeuten fallen häufig auf diese Form von Narzissten herein. Denn sie wirken sehr harmlos und vor allem auch immer sehr hilfsbedürftig. Sie glauben daran, dass sie immer das Opfer sind. Wenn ich sage, dass sie daran glauben, dann wird es fast schon manifestiert und sie leben in dieser Lüge. Das macht es für Experten oder auch für Therapeuten so schwer, diese Form von Narzissmus bei anderen zu identifizieren. Sie sind hervorragende Schauspieler und wirken in der Regel völlig normal. Es sei denn, sie werden in irgendeiner Form negativ getriggert. Das Interessante dabei ist, dass diese Narzissten oft nicht einmal ihre eigenen Auslöser kennen. Sie können sich von null auf hundert steigern und das in weniger als einer Sekunde.

Soziale Isolierung

Ihre Opfer werden meistens sozial isoliert. Dadurch können sie

z.B durch Aussagen getriggert oder manipuliert werden, wie zum Beispiel die Behauptung, dass ihre früheren Partner sie immer dann betrogen haben, wenn sie feiern oder mit Freunden unterwegs waren. Ziel ist es, dass ihr Opfer sozial isoliert wird und das macht, was der Narzisst will. Da nutzen sie auch gerne die Schwächen ihres Partners oder ihres Gegenüber. Wenn jemand einem Narzissten in einer Partnerschaft offenbart, dass er sich mit seiner aktuellen Figur nicht wohlfühlt, kann dieser Aspekt später mit anderen Unsicherheiten kombiniert werden. Zum Beispiel wird daraufhin möglicherweise die Vergangenheit herangezogen, indem behauptet wird, dass der Partner in früheren Beziehungen betrogen wurde, wenn er allein unterwegs war oder feierte. Letztendlich können alle persönlichen Offenbarungen gegen die Person verwendet werden.

Der Chamäleon-Effekt von verdeckten Narzissten

Verdeckte Narzissten besitzen außerdem den sogenannten Chamäleon-Effekt. Wenn Sie diesen Narzissten kennenlernen und über Ihre Interessen oder kulinarischen Vorlieben sprechen, wird er plötzlich enthusiastisch alles gutheißen was Sie mögen oder gerne tun. Hier werden bewusst viele Gemeinsamkeiten gesucht. Dabei werden auch unfassbar viele Komplimente gemacht und man wird regelrecht mit Aufmerksamkeit zugeschüttet. All diese Handlungen haben das Ziel, dass Sie emotional abhängig werden.

Das soziale Problem mit verdecktem Narzissmus

Diese Form des Narzissmus tritt leider sehr häufig bei Frauen auf. Eine Herausforderung besteht darin, dass sie auch bei der Polizei falsche Anschuldigungen erheben, um ihr Opfer zu diffamieren und zu schädigen. Diese Narzissten sind bekannt für ihre extreme Rachsucht. Sie setzen alles daran, um ihr Gegenüber zu zerstören. Dabei schrecken sie nicht davor zurück, bei der Polizei Falschangaben zu machen. Dies ist eine Herausforderung für die Beamten, da sie oftmals überhaupt nicht unterscheiden können mit wem sie es hier zu tun haben. Es ist bedauerlich, dass Frauen, die tatsächlich Opfer von Gewalt wurden, oft fälschlicherweise in diese Kategorie gesteckt werden und nicht die nötige Unterstützung erhalten. Dies stellt ein ernsthaftes Problem dar, dem die Polizei begegnen muss.

Aus Erfahrung kann ich Ihnen sagen, dass Polizisten nicht geschult werden, Narzissmus oder Lügen zu erkennen. Sie sind hier auf ihre Subjektivität und auf ihre Erfahrung angewiesen. Da Polizeibeamte auch nur Menschen sind, ist es mehr als nachvollziehbar, dass sie mit ihrer Entscheidung nicht immer richtig liegen können. Das Problem dabei sind jedoch nicht die Polizisten, sondern die verdeckten Narzissten, welche die Polizei als Instrument für ihre persönliche Rache nutzen.

Kurzum

Verdeckte Narzissten zeigen ähnlich wie grandiose Narzissten selbstbezogenes, ausbeuterisches, unempathisches und manipulatives Verhalten. Der Unterschied liegt jedoch in ihrer Reaktion auf Kritik und Aufmerksamkeit. Sie haben eine starke Angst vor Kritik und ziehen sich oft zurück, während sie anderen misstrauen. Diese Unsicherheit und ihr mangelndes Selbstwertgefühl führen zu einem Hochstapler-Syndrom und einer Entfremdung von sich selbst und ihrer Umwelt.

Im Gegensatz zu grandiosen Narzissten, sind verdeckte Narzissten unsicher und mit ihrem Leben unzufrieden. Sie erleben häufig mehr Stress, Angst, Schuldgefühle und Depressionen. Ihre widersprüchlichen Selbstansichten – sowohl überhöht als auch negativ – projizieren sie auf andere und auf ihre Zukunft. Diese negative Emotionalität zeigt eine tiefe Abneigung gegen persönliches Wachstum. In Beziehungen neigen sie dazu, vermeidend und ängstlich zu sein. Sie ziehen sich oft mit Groll und feindseligen Vorwürfen zurück und leben ihren Narzissmus nach innen. Menschen mit hoher Empathie und co-abhängigen Tendenzen fühlen sich oft verantwortlich für das Wohl des verdeckten Narzissten, was zu Selbstaufopferung führen kann.

Das manipulative Verhalten von verdeckten Narzissten wird oft erst erkannt, wenn es zu spät ist und emotionale Verletzungen bereits entstanden sind. Ihre subtilere Art der Manipulation macht es schwieriger, sie zu entlarven, im Vergleich zu den offensichtlicheren grandiosen Narzissten.

Maligner Narzissmus – der gefährlichste

Kommen wir vorerst zu der letzten Form von Narzissmus. Der sogenannte grandiose oder auch maligner Narzissmus. Diese Form des Narzissmus ist wohl die gefährlichste Art dieser Persönlichkeitsstörung. Die Kombination aus Aggression, Paranoia und Antisozialen Verhalten macht diese Form so gefährlich. Auch hier möchte ich gerne wieder beschreiben, wie es Ihnen gelingt, diese Form des Narzissmus erkennen zu können:

	• 	Diese Narzissten haben Freude daran, wenn andere Menschen leiden. Man kann sogar von Sadismus sprechen.
	• 	Wenn Sie als Partner oder Freund vor ihnen weinen, sind diese Personen genervt davon.
	• 	Menschen, die nicht ihren Wert des Systems entsprechen oder mit denen sie ein Problem haben, werden von oben herab behandelt und sogar erniedrigt.
	• 	Dieser Narzisst kann sowohl psychische als auch physische Gewalt anwenden. Die Art der Aggression unterscheidet diesen Typ des Narzissmus von den beiden anderen.
	• 	Sie sind sehr strategisch und planerisch dabei, andere regelrecht fertig zu machen.
	• 	Bei dieser Form des Narzissmus ist es auch nicht selten, dass sie gerne sofort jemanden verklagen wollen würden.
	• 	Sie sind extrem egozentrisch und benötigen sehr viel Aufmerksamkeit sowie Bestätigung von anderen Personen oder deren Partnern.
	• 	Sie stehen über allem und sind immer die besseren.
	• 	Oft haben sie Schwierigkeiten mit Geld umzugehen und fühlen sich ständig zum Kauf verleitet.
	• 	Sie haben häufig Paranoia und denken, wenn andere tuscheln, dass über sie getuschelt wird. Dabei interpretieren sie das Lachen anderer Menschen oft als eine Form der Kritik oder Ablehnung gegen sie.
	• 	Sie gestehen sich ihre eigenen negativen Charaktereigenschaften oft nicht ein und projizieren stattdessen diese Eigenschaften auf andere Personen, während sie sich darüber aufregen.
	• 	Sie können sich nicht in die Lage anderer versetzen; für sie zählt allein ihr eigenes Wohlergehen und ihre eigene Sichtweise.
	• 	Es sind immer die anderen schuld, nie aber die Person selbst.
	• 	Es wird viel über andere Menschen gelästert.
	• 	Sie neigen dazu, anderen Menschen Schlechtes zu unterstellen und sprechen dabei oft über sich selbst im Vergleich. Dabei betrachten sie sich natürlich als die Besseren.
	• 	Am Anfang des Kennenlernens sind sie in der Regel aufmerksam und auch charismatisch. Später verändern sie sich und nutzen Menschen gerne aus – vor allem die Beziehungspartner.
	• 	Diese Form von Narzissten haben wenig bis keine Bindungen zu anderen Menschen.
	• 	Sie können sich schnell trennen und eine Person austauschen.
	• 	Regeln gelten nur für andere, für sie jedoch nicht. Sie haben einen leichten Hang zur Kriminalität.
	• 	Es wird sich nicht an soziale Normen gehalten (gemeint sind damit Höflichkeitsregeln, Dresscodes, Verhaltensweisen in öffentlichen Räumen wie beispielsweise Bibliotheken oder das Warten in einer Schlange, sowie moralische Erwartungen wie Ehrlichkeit, Respekt vor anderen und das Einhalten von Versprechen).
	• 	Der Narzisst feiert gern, der Partner darf jedoch nicht.
	• 	Fremdgehen ist nicht ausgeschlossen, jedoch ein Trennungsgrund, wenn es der Partner tut.
	• 	In der Regel haben sie nicht viele gute Freunde. Generell nur Bekannte, die sehr wenig von ihnen wissen.
	• 	Hat vermutlich selbst unter Narzissmus in der Kindheit gelitten.
	• 	Kann sehr bösartig sein.


So erkenne ich malignen Narzissmus

Hier gelten folgende Faustregeln: Wenn Sie weniger als drei Aufzählungen bei Ihrem Gegenüber mit „Ja“ beantworten können, handelt es sich vermutlich nicht um einen Narzissten. Wenn Sie zwischen drei und sechs dieser Aufzählungspunkte bei Ihrem Gegenüber bestätigen können, dann ist die Wahrscheinlichkeit zwar gering, jedoch sollten Sie etwas genauer hinschauen und etwas sensibler sein. Vor allem sollten Sie darauf achten, ob noch mehr Verhaltensweisen, die einen grandiosen Narzissten beschreiben, ans Licht kommen. Wenn Sie zwischen sieben und neun der Aufzählungspunkte bei Ihrem Gegenüber erkennen, dann ist die Wahrscheinlichkeit sehr groß, dass Sie es mit einem malignen Narzissten zu tun haben. Achten Sie auch hier darauf, ob sich gegebenenfalls noch mehr Verhaltensweisen dieser narzisstischen Form bestätigen. Wenn Sie zehn oder mehr dieser Punkte bei Ihrem Gegenüber bestätigen können, dann handelt es sich in jedem Fall um einen grandiosen Narzissten.

Ein Meister der Manipulation

Dieser Narzisst kann Sie hervorragend manipulieren und um den Finger wickeln. Er ist der dunkelste und auch schädlichste Vertreter unter den Narzissten. Für diesen Narzissten sind Lügen und Betrügen, um seine Ziele zu erreichen, immer akzeptabel. Es gibt hier kein moralisches Empfinden dieser Personen. Durch die hervorragende Rhetorik und Erfahrungen in der Manipulation kann Sie dieser Narzisst zu Handlungen bewegen, die Sie sich vorher niemals hätten vorstellen können zu begehen. Seine Boshaftigkeit macht ihn zu einem sehr gefährlichen Menschen. Es gibt keine Skrupel, andere zu kontrollieren, auszunutzen und zu manipulieren. Die Handlungen des Narzissten zielen stets darauf ab, an Macht zu gelangen und diese weiter auszubauen.

Bösartig intelligent

Diese Personen sind in der Regel äußerst intelligent, allerdings nutzen sie ihre Intelligenz auf bösartige Weise aus. Oftmals gelingt es ihnen, ungestraft mit Regelverstößen davonzukommen, da sie geschickt agieren und selten zur Verantwortung gezogen werden. In der Wirtschaft oder auch in der Politik geht ihre Karriere meist sehr steil. Sie haben fast schon eine pathologische Angst davor, von jedem betrogen zu werden. Sie lügen permanent und sind hinterhältig, rücksichtslos, betrügerisch und vor allem auch gefühllos. Wenn Sie versuchen, sich von diesem Narzissten zu trennen, kann das zu Problemen führen. Wenn der Narzisst die Trennung nicht akzeptieren will, kann eine extreme Rachsucht zum Vorschein kommen, deren Ziel es ist, den Expartner zu zerstören. Durch Angst und Einschüchterung, also emotionale Erpressung, wird dann noch versucht, den Partner weiterhin an sich zu binden. Es ist nicht unüblich, dass man in der Beziehung überwacht wird, zum Beispiel durch einen GPS-Tracker oder Handy Apps.

Gefahren, wenn Sie sich trennen wollen

Wollen Sie sich von diesen Narzissten trennen, dann sollten Sie in jedem Fall die Polizei informieren, genauso wie Ihre Freunde und Familie. Sie benötigen in jedem Fall die Unterstützung von all diesen Menschen. Es besteht nämlich die Möglichkeit, dass Sie körperlich angegriffen werden. Dieser Narzisst lässt sich von nichts aufhalten. Selbst wenn die Beziehungen meist nicht lange halten, streben sie immer nach Kontrolle und vor allem nach Entscheidungsgewalt. Wenn Sie ihnen die Kontrolle und Entscheidungsgewalt entziehen, müssen Sie leider mit dem Schlimmsten rechnen.

Emotionale Erpressung

Es ist keine Seltenheit, dass sich Expartner von grandiosen Narzissten häufig einer längeren Therapie unterziehen müssen, um endgültig aus den emotionalen Klauen dieser Person zu entkommen. Leider kann es auch dazu kommen, dass Opfer von diesen Narzissten emotional erpresst werden und sie sich dann überhaupt gar nicht trennen können. Wenn der Narzisst jedoch weiß, dass der Partner sich eigentlich trennen will, dann wird das weitere Leben zur Hölle. Psychische und physische Gewalt werden zunehmen. Vor allem jedoch die psychische Gewalt. Man wird erniedrigt, beleidigt, kontrolliert und manipuliert was das Zeug hält.

Mitgefühl ist Schwäche

In der Kindheit oder in der Jugend hat dieser Narzisst gelernt, dass Mitgefühl nichts Gutes ist, sondern eher ein Zeichen von Schwäche. Genau diese Ansicht macht diesen Narzissten so gefährlich. Er hat kein Gewissen! In der Regel hatte dieser Narzisst auch keine fürsorglichen Eltern. Vielleicht ist dieser Narzisst sogar unter sehr schweren Bedingungen aufgewachsen. Das sind jedoch alles keine Entschuldigungen für das Verhalten dieser Narzissten. Vielmehr möchte ich Ihnen vermitteln, warum sie so handeln. Kurz gesagt, wenn Sie es mit einem solchen Narzissten zu tun haben, sollten Sie weglaufen!

Kurzum

Grandioser Narzissmus ist wohl die am meisten untersuchte Form dieser Persönlichkeitsstörung. Diese Personen suchen aktiv das Rampenlicht und fallen durch ihre ausgeprägte Selbstverliebtheit auf. Sie sind häufig die auffälligen Persönlichkeiten, die wir aus den Medien kennen.

Menschen mit grandiosem Narzissmus sind extrovertiert und genießen es, im Mittelpunkt zu stehen. Sie können charmant wirken, doch ihre Eitelkeit und Kühnheit lassen sie oft schamlos und manchmal abstoßend erscheinen. Ihr Verhalten ist geprägt von Egozentrik, Ausbeutung und Autorität. In extremen Fällen kann ihre elitäre Haltung und Aggressivität sogar zu körperlichem Missbrauch führen. Trotz der negativen Auswirkungen auf andere, berichten grandiose Narzissten oft von einem hohen Selbstwertgefühl und großer Lebenszufriedenheit. Ihre Extraversion unterstützt sie dabei, Anerkennung und Dominanz zu erlangen. Ihr Narzissmus ist deutlich sichtbar und wird nach außen getragen.

In Liebesbeziehungen zeigen sie ihre Dominanz durch Machtspiele und halten oft an Partnerschaften fest, selbst wenn diese für ihre Partner unglücklich sind. Ihr Charisma und ihre Kühnheit können Menschen leicht in ihren Bann ziehen, was jedoch zu einem Mangel an Intimität und emotionaler Tiefe in den Beziehungen führt. Das Risiko in einer Beziehung mit einem grandiosen Narzissten emotional verletzt zu werden ist hoch. Ihre Dominanz und ihr Machtstreben schaffen ungesunde Beziehungsdynamiken. Zudem besteht die Gefahr, dass sie ihre Partner manipulieren oder sogar missbrauchen, um ihre eigenen Bedürfnisse und Wünsche zu erfüllen.

Die Wissenschaft

Die Beschreibungen zu den verschiedenen Narzissmusarten habe ich selbstverständlich aus wissenschaftlichen Quellen entnommen. Die Zusammenfassungen, die ich hier für Sie geschrieben habe, haben demnach ein wissenschaftliches Fundament. Zusätzlich habe ich Ihnen viele Aufzählungen darüber gemacht, wie Sie die verschiedenen Formen von Narzissten entdecken können. Diese Aufzählungen habe ich selbstverständlich auch wissenschaftlichen37,38,39,40,41,42,43,44,45,46,47 Thesen entnommen, sodass sie nicht subjektiv sind. Es ist jedoch wichtig, dass wir trotz allem nicht vergessen, dass Narzissmus eine Persönlichkeitsstörung ist und somit eine Krankheit darstellt. Das soll keineswegs das Verhalten von Narzissten entschuldigen oder rechtfertigen. Dennoch handelt es sich um eine Krankheit. Zugegebenermaßen eine Krankheit, unter der andere Menschen extrem leiden. Daher benötigen auch diese Menschen Hilfe. Auch wenn sie diese möglicherweise nicht annehmen werden, ist es wichtig zu erkennen, dass Verständnis an dieser Stelle nicht bedeutet, dass man mit dem narzisstischen Verhalten einverstanden ist.

Die positiven Seiten von Narzissmus

Neben vielen problematischen Seiten haben Narzissten oft auch positive Eigenschaften. Ihr starkes Selbstbewusstsein befähigt sie dazu, ihre eigenen Interessen und Ziele effektiv zu verfolgen. Menschen mit ausgeprägten narzisstischen Zügen zeigen ein hohes Maß an Durchsetzungsvermögen und sind bereit, überdurchschnittliche Leistungen zu erbringen. Dies macht sie häufig geeignet für Führungspositionen. Der Psychoanalytiker Otto Kernberg betrachtet Narzissmus nicht zwangsläufig als Störung. Er argumentiert, dass professionelle Erfolge oft eine gewisse Paranoia, Narzissmus, Zwanghaftigkeit und psychopathische Züge erfordern. Menschen mit moderat ausgeprägten narzisstischen Persönlichkeitsmerkmalen neigen zu geringeren Werten bei Depression, Angst und Einsamkeit und erleben ein höheres subjektives Wohlbefinden. Ein hohes Selbstwertgefühl und eine gewisse Selbstüberschätzung führen zu einem stabilen Selbstbewusstsein, dem Mut, Entscheidungen zu treffen und der Bereitschaft, sich neuen Herausforderungen zu stellen. Sie können besser mit Misserfolgen umgehen.

Fazit

Nun kennen Sie die verschiedenen Formen von Narzissmus. Die Frage, die Sie sich jetzt sicherlich stellen, ist, was Sie gegen Narzissten tun können. In erster Linie sollten Sie immer Ihren eigenen Überzeugungen treu bleiben und stets hinterfragen, was man Ihnen einzureden versucht. Hören Sie immer auf Ihren eigenen Verstand und vor allem auf Ihr Bauchgefühl. Wenn Ihnen etwas über Ihre Freunde erzählt wird, das Sie in Frage stellt, sollten Sie das hinterfragen und den Narzissten damit konfrontieren. Meistens spüren Sie instinktiv, was richtig ist. Das einzige Ziel von Narzissten ist es, Sie so stark zu manipulieren, dass Ihr Denken und Fühlen von ihnen kontrolliert wird.

Sie haben die verschiedenen Checklisten, um Narzissten zu erkennen. Jetzt müssen Sie sich nur trauen, diese Techniken auch anzuwenden und sich gegebenenfalls endlich aus den Klauen des Narzissten zu befreien. Selbst wenn Sie in einer emotionalen Abhängigkeit zu dieser Person stehen, können Sie mit Unterstützung von Freunden und Verwandten den Ausstieg schaffen. Die meisten Erpressungen von einem Narzissten, die gemacht werden, sind generell haltlos. Der Narzisst nutzt hier ganz bewusst die Emotion der Angst, um Sie verrückt zu machen. Wenn Sie Angst vor körperlicher Gewalt haben, dann informieren Sie die Polizei. Wichtig ist außerdem, dass Sie sich niemals alleine von einem Narzissten trennen sollten. Seien Sie stets in Begleitung. Auch nachdem Sie sich von einem Narzissten getrennt haben, ist es wichtig, sich danach nicht mehr allein oder überhaupt mit dieser Person zu treffen. Schaffen Sie den Absprung!

Auch wenn es einfacher gesagt als getan ist, liegt es an Ihnen, den Absprung zu schaffen. Besonders wenn Sie es mit einem grandiosen Narzissten zu tun haben, sollten Sie versuchen, die Beziehung oder Partnerschaft mit dieser Person möglichst schnell zu beenden. Auf Dauer wird es Ihnen nicht guttun. Wenn Sie wollen, können Sie alles schaffen. Sie müssen es nur angehen. Sie müssen immer bedenken, dass Sie Freunde und Verwandte haben, welche Sie unterstützen. Sie sind nicht auf sich allein gestellt. Auch wenn Ihnen der Narzisst eingeredet hat, dass Sie am Ende allein dastehen werden. Durch verschiedenste Manipulationstechniken hat er eine geistige Brandstiftung bei Ihnen im Kopf begangen, sodass Sie glauben, dass Ihre Freunde Sie anlügen und betrügen, genauso wie Ihre Verwandte. Wenn Sie jedoch tief in sich hinein hören, dann wissen Sie, dass dem nicht so ist. Vertrauen Sie auf sich selbst und gehen Sie den Schritt in Richtung der emotionalen Freiheit.


„Ein halbleeres Glas Wein ist zwar zugleich ein halbvolles, aber eine halbe Lüge mitnichten eine halbe Wahrheit.“

(Jean Maurice Eugène Clément Cocteau)
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Lügen lesen lernen

Lügen zu erkennen, kann von unschätzbarem Wert sein. Ob im Berufsoder Privatleben, Ehrlichkeit spielt immer eine wichtige Rolle. Es ist jedoch wichtig, richtig zwischen Lügen und Wahrheit zu unterscheiden, ohne voreingenommen zu sein. Am Ende geht es doch immer um Vertrauen sowie um Ihre Zeit. Denn das höchste Gut, das Sie haben, ist Ihre Zeit. Verschwenden Sie diese nicht mit irgendwelchen Blendern, Betrügern oder mit Menschen, die Sie anlügen. Ihre Zeit ist, ob im Berufsoder Privatleben, viel zu kostbar dafür.

Wo lügt Lennard?

Können Sie die Lügen in diesem Video gut erkennen? Zuerst habe ich einen kleinen Selbstversuch für Sie. Mein Trainerkollege Torsten und sein Sohn Lennard Arhelger, haben dazu ein kurzes Video produziert.

In diesem Video sehen Sie Lennard dreimal. Er sitzt links, mittig und rechts. Dieses Video ist ohne Ton, sodass Sie sich vollkommen auf die Körpersprache konzentrieren können. In zwei von den drei Positionen sagt er die Wahrheit, in einer Position lügt er.

[image: ]


In welcher Position lügt er Ihrem Empfinden nach – links, mittig oder rechts? Schauen Sie sich das Video bitte bis maximal Sekunde 25 an und pausieren Sie dann. Nachdem Sie Ihre Entscheidung getroffen haben, in welcher Position Lennard Ihrer Meinung nach lügt, sehen Sie sich bitte das restliche Video an.

90 % erkennen, wo Lennard lügt

Circa 90 % meiner Seminarteilnehmer erkennen auf Anhieb, wo Lennard gelogen hat. Ich bin mir sicher, dass auch Sie es erkannt haben. Die Situation stellt sich wie folgt dar: Sie sind hochkonzentriert auf ein Video, kennen die Person nicht und haben 20 Sekunden Zeit, eine Entscheidung zu treffen. Vor allem hören Sie nichts und sind auch durch keine anderen Sinne abgelenkt. Das vereinfacht es, die Lüge zu erkennen. Selbst wenn Sie nicht genau wissen, warum Sie sich entschieden haben, dass er lügt, haben Sie diese Wahl unbewusst getroffen. Auch das haben Studien herausgefunden. Wir Menschen können in der Regel Lügner sehr gut erkennen, verlassen uns jedoch nicht auf unser Gefühl und ignorieren das unbewusste Wissen, das wir besitzen. Vielleicht auch aus Angst. Dieses Buch wird Ihnen dabei helfen, Lügen zu erkennen sowie die Lügner damit zu konfrontieren – und das, ohne dass es böses Blut geben wird. Die eigentliche Herausforderung liegt jedoch darin, wie man dies umsetzt. Weitere Einzelheiten dazu folgen später.

Lügen erkennen im beruflichen Kontext

Studien48 zeigen, dass Kunden, Dienstleistern, Maklern sowie Vertriebsund Verkaufsmitarbeitern, die ehrlich sind, mehr vertrauen. Dies fördert eine hohe Kundenzufriedenheit und erhöht die Wahrscheinlichkeit für wiederkehrende Geschäfte und Weiterempfehlungen. Wenn Sie Ihren Geschäftspartner anlügen und dies bekannt wird, ist das Vertrauen verloren, ebenso wie mögliche Empfehlungen oder eine Rückkehr des Kunden. Doch stellt sich die Frage, ob Ihre Geschäftspartner immer ehrlich zu Ihnen sind. Dies müssen wir leider mit einem klaren „Nein“ beantworten.

Darum ist es wichtig, gerade in Geschäftsbeziehungen zu erkennen, ob Ihr Gegenüber aufrichtig und ehrlich ist. Aber nicht nur im Geschäftsleben ist es wichtig, Lügen zu erkennen. Auch wenn Sie zum Beispiel Arzt sind sollten Sie dies erkennen können, weil es wichtig ist, dass Sie eine ehrliche Antwort von Ihrem Patienten bekommen. Wenn Sie Berater oder Coach sind, sollten Sie genau wissen, ob Ihr Kunde oder Klient offen und ehrlich mit Ihnen umgeht. Denn davon ist abhängig, wie viel Energie man in diese Partnerschaft steckt. Wenn Sie Polizist sind, ist es enorm wichtig zu erkennen, ob Ihr Gegenüber Sie anlügt. Egal, ob Sie dabei in einer Verkehrskontrolle sind oder ein Verhör durchführen. Sie sollten sehen, wenn Sie angelogen werden. Das gilt für jede Berufsgruppe. Wenn Sie Führungskraft sind, ist es ebenfalls wichtig zu erkennen, ob Ihre Mitarbeiter ehrlich mit Ihnen umgehen oder ob Sie angelogen werden. Egal, ob es dabei um Beförderungen geht oder um Krankheitstage. Und insbesondere bei Beförderungen sollten Sie sorgfältig auswählen, denn die Beförderung der falschen Person kann erheblichen Unmut erzeugen und somit zu einer hohen Fluktuation führen. Sie sehen also, egal, in welchem Berufsfeld Sie unterwegs sind, Lügen zu erkennen, ist ein echter Game-Changer. Kommen wir zu privaten Beziehungen: Lügt Ihr Partner Sie an? Ist Ihr Partner fremdgegangen? Plant er wirklich eine lange und gemeinsame Zukunft mit Ihnen? Meint Ihr Partner es mit Ihnen ernst? All dies sind Fragen, welche für Menschen, die eine Beziehungen führen, bedeutsam sind. In Beziehungen kommt es oft vor, dass gelogen wird, und meist bemerkt der Partner dies nicht, weil die rosarote Brille die Sicht trübt. Daher ist es wichtig, wahrnehmen zu können, ob man ehrlich behandelt wird.

Wenn Sie single sind und jemanden neu kennenlernen, ist es entscheidend, die wahren Absichten Ihres Date-Partners erkennen zu können. Dies hilft Ihnen dabei, zu entscheiden, ob es sich lohnt, mehr Zeit in diese Person zu investieren. Denn gerade, wenn man einen potenziellen Partner finden möchte, ist es wichtig, seine Zeit in die richtige Person zu investieren. Denn Zeit ist immer das kostbarste Gut, das Sie haben. Wenn Sie Ihre Zeit jedoch mit den falschen Date-Partnern verbringen, verpassen Sie vielleicht, den oder die Richtige/n zu finden. Wie oft haben Sie sich schon nach Dates oder nach ein paar Verabredungen geärgert, weil Sie geghostet worden sind? Lassen Sie nicht mehr zu, dass mit Ihnen gespielt wird. Dafür müssen Sie nur lernen, Lügen zu erkennen!

Wie oft lügen wir Deutsche am Tag?

Durchschnittlich lügen wir Deutschen circa siebenbis achtmal am Tag49. Dies erscheint erstmal nicht viel. Dabei dürfen wir leichte Alltagslügen jedoch nicht hinzuzählen. Ein typisches Beispiel für eine Alltagslüge ist die bejahende Antwort „Gut“ auf die Frage „Wie geht es dir?“ Dies ist wohl die Lüge, die am meisten verwendet wird. Übrigens gilt Thüringen als das unehrlichste Bundesland, während Hamburg den Ruf als das ehrlichste genießt.50 Oft werden Studien oder Untersuchungen benannt, in denen festgestellt wurde, dass wir bis zu 200-mal am Tag lügen. Dies jedoch ist ein Internet-Mythos und entspricht nicht der Wahrheit. Bei dieser Studie wurde eine Aussage entweder unbewusst falsch wiedergegeben oder bewusst gelogen. In den 1970er-Jahren behauptete der US-Psychologe Jerry Jellison, wir würden jeden Tag 200 Unwahrheiten hören. Die Version mit den 200 erzählten Lügen pro Tag klingt jedoch viel spannender und ist deshalb kaum totzukriegen. In Vorträgen oder auch in den Büchern höre oder lese ich diese falsch zitierte Quelle leider immer noch viel zu oft. Es ist erstaunlich, wie ungenau die Behauptungen bezüglich solcher Studien oft sind.

Oft wird auch geschrieben, dass wir in einem kurzen zehnminütigen Gespräch mit Fremden zweibis dreimal lügen würden. Doch die Realität sieht völlig anders aus. Tatsächlich haben satte 40 Prozent der Probanden der Studie um Jerry Jellison die gesamte Zeit über die Wahrheit gesprochen. Sie haben so gut wie gar nicht gelogen. Ein sehr kleiner Teil der Probanden hat hin und wieder die Wahrheit etwas verfälscht. Es ist jedoch zu berücksichtigen, dass ihnen zuvor eingehend suggeriert wurde, sie müssten einen positiven Eindruck auf ihr Gegenüber hinterlassen. Sie sollten sich nicht von solchen falschen Informationen beeinflussen lassen. Die Wahrheit ist, dass es Menschen gibt, die stets ehrlich sind, selbst in Gesprächen mit Fremden. Es ist entscheidend, den Kontext zu verstehen und die Ergebnisse genau zu interpretieren, statt übereilt Schlüsse zu ziehen und uns selbst oder andere zu verurteilen. Trotzdem bleibt die Tatsache bestehen, dass wir im alltäglichen Leben häufig angelogen werden, da dies üblich ist. Hierbei ist es wichtig, die Art der Lüge zu differenzieren.

Die Arten der Lügen

Es gibt viele verschiedene Formen der Lüge. Jeder, der etwas über Lügen schreibt, hat eine eigene Meinung dazu. Die wichtigsten Lügenarten, die alltäglich auftreten, habe ich zusammengefasst:

Die erste Form der Lüge wird aus Angst vor Repressalien verwendet. Stellen Sie sich vor, Sie sind im Erstkontakt mit einem Kunden und stellen ihm die Frage, ob dieser bei einem Wettbewerber ein besseres Angebot bekommen hat. Wie wird der Kunde antworten, wenn er ein Angebot von Ihnen haben möchte? Er wird Sie vermutlich anlügen und behaupten, dass er noch nicht bei einem Wettbewerber war, weil er Angst hat, dann kein Angebot, sondern lediglich eine Preisaussage von Ihnen zu erhalten. Oder stellen Sie sich vor, Sie haben ein Date und fragen Ihr Gegenüber, wie viele Sexualpartner dieser bereits hatte. Nehmen wir einmal an, die Wahrheit würde bei über 200 Sexualpartnern liegen. Vermutlich wird Ihnen dann auf diese Frage auch eine unwahre Antwort gegeben. Diese Form der Lüge wird oft als soziale Lüge bezeichnet. Zum Beispiel die Frage „Sehe ich gut aus?“, auf die mit einem überzeugten „Ja, auf jeden Fall“ geantwortet wird, während die Person gleichzeitig subtil den Kopf schüttelt und einseitig mit der Schulter zuckt – ein wahrscheinliches Anzeichen für eine Lüge. Solche kleinen Lügen sind jedoch in der Regel gut gemeint, da sie darauf abzielen, den Gegenüber nicht zu verletzen, ähnlich einer weißen Lüge. Mehr dazu folgt später.

Die zweite Form der Lüge tritt dann auf, wenn Ihr Kunde Sie anlügt, weil er sich einen Vorteil dadurch erhofft. Betrachten wir das Beispiel eines Kunden, der behauptet, dass ein Wettbewerber um etwa 500 € günstiger sei, aber er kann dies nicht belegen, da er kein schriftliches Angebot erhalten hat – eine Praxis, die heute in vielen Branchen leider üblich ist. Es ist möglich, dass der Kunde in diesem Moment überhaupt kein Angebot vorliegen hat und der Wettbewerber eben nicht günstiger ist. In dem Fall lügt er Sie an, um sich einen Vorteil zu erschleichen. Diese Form der Lüge ist natürlich schon etwas schwerwiegender als die erste. Es ist ebenfalls möglich, dass Sie als Führungskraft in einem Mitarbeiteroder Jahresgespräch sind, in dem ein Mitarbeiter Ihnen mitteilt, er sei von einem Wettbewerber angesprochen worden und der habe ihm ein höheres Gehalt in Aussicht gestellt. Allerdings kann er dies nicht belegen. Auch in diesem Fall könnte eine Lüge vorliegen.

Die dritte Form der Lüge könnte sein, dass Ihr Kunde Sie anlügt, weil er Ihnen bewusst einen Nachteil verschaffen will. Bleiben wir dazu im Angebotskontext. Sie schreiben dem Kunden ein Angebot und er ist damit überhaupt nicht einverstanden. Nun wendet er sich direkt an Ihren Vorgesetzten und sagt diesem, dass Sie ihm während der Beratung einen völlig anderen Preis genannt hätten. Nun sei er enttäuscht. In der Hoffnung, dass er einen besseren Preis bekommt, nimmt er in Kauf, dass Sie einen Nachteil erleiden, sollte der Vorgesetzte dem Kunden glauben. Ein weiteres Beispiel könnte sein, dass Sie als Führungskraft eine dringende Zuarbeit für einen bevorstehenden Termin benötigen. Der verantwortliche Mitarbeiter ist über die Dringlichkeit informiert und versichert Ihnen, dass Sie ruhig zum Termin gehen können, da er die Unterlagen sofort per E-Mail nachreichen wird. Sollte dieser Mitarbeiter jedoch beabsichtigen, Ihnen zu schaden, könnte es sein, dass er die Zuarbeit nicht zusendet und Sie somit in einer unangenehmen Lage zurücklässt.

Die vierte Form der Lüge ist die wohl schlimmste. Denn hier verschaffe ich mir selbst einen Vorteil und Ihnen bewusst einen Nachteil. Auch hier bleiben wir im Angebotskontext. Mal angenommen, Sie haben ein Angebot erstellt. Der Kunde unterschreibt dieses Angebot. Zusätzlich zu diesem Auftrag erhält der Kunde eine Preisgarantie, wie es in vielen Branchen bereits üblich ist. Der Kunde geht nun zu einem Verkäufer, den er kennt und der aus der gleichen Branche kommt wie Sie. Stellen Sie sich vor, der Kunde gibt diesem Freund etwas Geld, damit dieser ihm ein deutlich günstigeres Angebot erstellt als das, welches Sie bereits haben. Mit diesem Angebot kommt der Kunde dann zu Ihnen und behauptet, er habe ein Wettbewerbsangebot, das wesentlich preiswerter sei, und beruft sich auf Ihre Preisgarantie. In diesem Fall ist der Kunde bewusst zu einem anderen Verkäufer gegangen, mit dem Ziel, sich einen finanziellen Vorteil zu erschleichen und Ihnen einen erheblichen Nachteil zu bereiten, da der genannte Preis weit unter dem marktüblichen liegt. Diese Kunden gibt es. Ich habe es erlebt.

Auch im Führungskontext kann folgendes Beispiel auftauchen:

Einer von zwei Mitarbeitern soll befördert werden. Nun sagt Ihnen Mitarbeiter A, dass er Mitarbeiter B dabei beobachtet hätte, wie er sich Firmeneigentum wie etwa Büromaterial in die Tasche gesteckt hat. Im schlimmsten Fall hat Mitarbeiter A das Büromaterial Mitarbeiter B in den Rucksack oder die Tasche gesteckt. Nun wird Mitarbeiter B beim Verlassen des Gebäudes kontrolliert und es wird festgestellt, dass er Firmeneigentum gestohlen hat. Mitarbeiter A wird befördert und Mitarbeiter B vermutlich entlassen. Diese Art der Lüge ist besonders schädlich! Narzissten nutzen diese Form der Täuschung häufig.

Die Form der Lüge ist entscheidend

Die Form der Lüge ist immer entscheidend. Im Normalfall werden Sie im Alltag mit der ersten Art der Lüge konfrontiert. Die häufigsten Lügen entstehen oft durch diplomatisches Verhalten und falsche Höflichkeiten. Wir möchten unser Gegenüber einfach manchmal nicht mit der Wahrheit konfrontieren, da diese dem anderen wehtun könnte. In dem Fall ist es keine vorsätzliche Irreführung, sondern vielmehr eine moralische Handlung.

Unwissentliche Lügen

Wenn jemand beispielsweise etwas Unwahres erzählt, jedoch zu diesem Zeitpunkt gar nicht wusste, dass es unwahr ist, dann ist es keine wissentliche Lüge. Man kann dann auch keine Anzeichen einer Lüge erkennen, da diese Person es ja nicht besser wusste und demnach selbst an seine Lüge glaubt. Somit handelt es sich auch hierbei nicht um eine wissentliche Irreführung.

Weiße und schwarze Lügen

Vollständigkeitshalber möchte ich auch über weiße und schwarze Lügen schreiben. Weiße und schwarze Lügen sind zwei unterschiedliche Arten von Unwahrheiten, die verschiedene Motive und Konsequenzen mit sich bringen. Diese Arten der Lügen sind bekannter als die, über die ich geschrieben habe. Nicht, weil sie fundierter sind, sondern weil sie leichter zu verstehen sind. Weiße Lügen sind oft gut gemeint und werden verwendet, um jemanden vor unangenehmen Wahrheiten zu schützen oder soziale Harmonie zu bewahren. Sie erscheinen harmlos und manchmal sogar notwendig, um zwischenmenschliche Beziehungen zu pflegen. Bitte beachten Sie dazu auch die Beschreibung der ersten Lügenform weiter oben.

Schwarze Lügen hingegen sind böswillig und werden bewusst eingesetzt, um zu täuschen, manipulieren oder um einen persönlichen Vorteil auf Kosten anderer zu erlangen. Während weiße Lügen kurzfristig positive Effekte haben können, bergen schwarze Lügen langfristige Schäden und Vertrauensverlust. Schwarze Lügen beschreiben die Lügenformen zwei bis vier.

High-Stake und Low-Stake Lügen

Es gibt auch sogenannte High-Stake und Low-Stake Lügen51. Bei den High-Stake Lügen kann man sagen, dass es eher harte Lügen sind, um sich einen Vorteil zu erschleichen, um anderen bewusst zu schaden oder Menschen bewusst zu hintergehen. In jedem Fall wird der Person, die angelogen wird, emotional geschadet. Bei Low-Stake Lügen geht es darum, andere Menschen nicht zu verletzen – wie beispielsweise bei der weißen Lüge.

Lügen erkennen für mehr Erfolg im Berufsund Privatleben

Im Leben müssen wir ständig verkaufen und verhandeln. Egal, ob wir unserem Partner den Besuch im Steakhouse verkaufen wollen oder mit unseren Kindern über die Schlafenszeit verhandeln müssen. Dabei hilft es sehr, Lügen erkennen zu können, um dabei erfolgreicher zu sein. Studien52 haben genau das belegt. Wir müssen nur den Mut haben, dieses Talent einzusetzen und keine Angst davor zu haben.

Die Wissenschaft hinter der Lügenerkennung

Wenn wir das Erkennen von Lügen wissenschaftlich betrachten, dann gibt es viele Forscher, die sich mit diesem Thema auseinandergesetzt haben. Die Forscher Paul Ekman und Wallace Friesen haben Ende der 60er Jahre (1969) die sogenannte „non-verbalLeakage“53 veröffentlicht. In dieser Hierarchie wurde untersucht, inwiefern verschiedene Signale der Körpersprache von Menschen beeinflusst werden können.

Beispielsweise kann ich die Gestik leichter manipulieren als die Mikroexpressionen (unbewusste mimische Reaktionen). Bei der Studie54 der „nonverbalen Leckagen“ handelt es sich um eine Untersuchung des nonverbalen Verhaltens, welches auftritt, wenn eine Person eine Sache ausspricht, ihre Körpersprache jedoch auf etwas völlig anderes hinweist. Beispielsweise mache ich eine Ja-Aussage und schüttele dabei ganz subtil den Kopf. Hierbei sagt man, dass die Körpersprache nicht zu dem Gesagten passt. Wichtig hierbei ist immer das körpersprachliche Standardverhalten meines Gegenübers. Es gibt Menschen und auch Nationalitäten, die bei einer Ja-Aussage immer den Kopf schütteln. Dies ist zwar sehr untypisch, kann jedoch zu dem Standardverhalten gehören. Später mehr dazu. Es gibt jedoch zahlreiche weitere Studien, die sich mit dem Thema der Lügenerkennung auseinandergesetzt haben. Beispielsweise kommt eine Studie55 zu dem Schluss, dass sich, wenn ich während des Lügens versuche, eine bestimmte Körpersprache zu unterdrücken, etwa das Kratzen an der Nase, dadurch unweigerlich etwas anderes verstärkt zeigt. Eine weitere Studie56 kam zu dem Ergebnis, dass die Mimik mit am schwierigsten zu verändern ist. Somit scheint es so gut wie unmöglich, Mikroexpressionen (unbewusste mimische Emotionen) zu fälschen. Ekman und Friesen kamen zu demselben Ergebnis57.

Emotionale Intelligenz bei Lügenerkennung

In einer weiteren Studie58 wurde festgestellt, dass die emotionale Intelligenz bei der Lügenerkennung ebenfalls eine große Rolle spielt. Umso höher die emotionale Intelligenz ist, desto besser erkenne ich Lügen. Dass die emotionale Intelligenz bei der Lügenerkennung eine große Rolle spielt, ist dadurch zu begründen, dass wenn ich eine hohe emotionale Intelligenz besitze, ich auch emotionale Ausdrücke in der Mimik gut erkennen kann. Folglich lässt sich auch gut erkennen, wenn die Mimik nicht zu dem Gesagten passt. In der gleichen Studie59 wurde auch herausgefunden, dass Frauen Lügen in der Regel besser erkennen können als Männer. Tendenziell sollen Frauen auch über eine höhere emotionale Intelligenz verfügen60. Wenn ich keine hohe emotionale Intelligenz besitze, kann ich diese jedoch durch Training verbessern.

Welche Berufsgruppe lügt am besten?

Außerdem kommt eine Studie61 zu dem Ergebnis, dass professionelle Tänzer und Schauspieler sowie erfahrene Anwälte, Verhandlungsführer und erfolgreiche Gebrauchtwagenverkäufer gute Lügner sind. Schauspieler und Tänzer sind darin geschult, durch ihre Körpersprache Informationen zu vermitteln. Daher kommt diese Studie zu dem Ergebnis, dass diese Berufsgruppe auch besser Lügen kann. Sie sind sich ihrer Körpersprache bewusster und haben dadurch mehr Kontrolle über die Bewegungen der Gestik. Warum Verhandlungsführer und Verkäufer gute Lügner sein sollen, wurde in der Studie jedoch nicht ermittelt. Die Studie kommt zu dem Ergebnis, dass die Möglichkeit besteht, dass Verhandlungsführer und Verkäufer diese Fähigkeit im Laufe ihrer Karriere entwickeln. Woher Anwälte ihre Täuschungskompetenzen nehmen, ist leider unklar geblieben62. Es gibt viele Studien63,64,65,66,67,68,69,70,71,72,73,74,75 zum Thema Lügenerkennung. Die Wichtigsten wurden jedoch von Paul Ekman und Wallace Friesen durchgeführt76,77. Fakt ist, dass das Lügenerkennen keine Zauberei und kein Mythos ist, sondern wissenschaftlich fundiert. Es gibt viele spannende Erkenntnisse zum Thema Lügen. Im nächsten Absatz habe ich die interessantesten Punkte für Sie zusammengefasst.

Was Sie über das Lügen wissen müssen – Fakten und kein Hokuspokus!

Die Vorbereitung bei der Lügenerkennung ist von hoher Bedeutung. Die nachfolgenden Punkte sind zusammengefasste Studien, die Ihnen auch als Vorbereitung dienen können. Es gibt etliche Studien zum Thema Lügen. Die Wichtigsten und Wissenswertesten habe ich für Sie zusammengefasst:

	• 	Lügen können besser von Angesicht zu Angesicht (persönlich) erkannt werden. In einer Videokonferenz hat man es schwerer, weil dort nicht die gesamte Körpersprache zu sehen ist78. Wenn Sie also herausfinden wollen, ob jemand lügt, dann sollten Sie sich mit dieser Person persönlich treffen.
	• 	Es gibt kulturell keine Unterschiede. Die Lügenerkennung ist also kulturübergreifend möglich79. Das bedeutet, egal, in welchem Land Sie sich befinden, Sie können dieses Wissen überall anwenden. Das Schöne an Deutschland ist, dass wir es mit vielen Kulturen zu tun haben. Aber auch hier gilt, unabhängig davon, welcher Kultur ein Mensch angehört, das Wissen um die Lügen greift bei jedem.
	• 	Gesichtsbewegungen sind am aussagekräftigsten (Mikroexpressionen), jedoch auch am schwersten zu identifizieren. Die Mimik ist das, was die Menschen am meisten versuchen zu verbergen, wenn sie ein Gefühl oder eine Wahrheit verbergen wollen80,81. Die Herausforderung dabei ist, dass die Mimik, die Ihnen von Menschen gezeigt wird, unbewusst gesteuert wird. Dazu später jedoch mehr.
	• 	Körperteile wie die Beine, Hände und Arme können ebenfalls Quellen für Lügen sein, da sie in der Regel weniger bewusst kontrolliert werden. So ist es schwieriger, den Stress, der durch das Lügen auftritt, in Händen oder Beinen zu verbergen82.
	• 	Lügner versuchen in der Regel, ihre Mimik bewusst oder unbewusst zu verfälschen 83,84.
	• 	Lügner versuchen bewusst, Emotionen in der Mimik nachzustellen. Wenn eine Emotion länger als 500 Millisekunden gezeigt wird, dann ist es wahrscheinlich, dass Sie angeschwindelt werden85. Denn hierbei handelt es sich dann um sogenannte Makroexpressionen. Auch dazu später mehr.
	• 	Das Spielen an den Fingernägeln, indem man mit anderen Fingern darüber oder darunter streicht, das Drücken der Wangen mit den Händen, das Festhalten und an den Körper Ziehen der Knie, das Ballen der Fäuste sowie das Klopfen mit einer Zigarette oder einem Stift können Hinweise auf eine Lüge sein86. Diese Verhaltensweisen sind zudem allgemein als Anzeichen für Stress bekannt.
	• 	Lügen manifestieren sich oft in den Füßen und Beinen durch unruhiges Fußverhalten, häufige Bewegung der Beine, wie Hinund Herbewegungen sowie Wippen der Füße87.
	• 	Erregungsreaktionen wie zum Beispiel die Erweiterung der Pupillen, die Tonhöhe, die höher wird und Sprechfehler wie Stottern und Wortwiederholungen können als Indikatoren für emotionalen Stress gewertet werden und somit auf betrügerische Verhaltensweisen hinweisen88.
	• 	Lügner neigen dazu, sich mehr Mühe mit den Antworten auf eine Frage zu machen89. Nehmen wir das Beispiel Bill Clinton. Ihm wurde die Frage gestellt, ob er Sex mit Monica Lewinsky hatte. Seine Antwort war: „Nein, ich hatte keinen Sex mit Miss Lewinsky im Oval Office auf dem Schreibtisch.“ An dieser Stelle hätte auch ein einfaches „Nein“ genügt. Jedoch schmücken Lügner die Geschichten meistens aus90.
	• 	Lügner lassen sich mehr Zeit beim Beantworten einer Frage91. Im Vergleich zu Wahrheitserzählern neigen die Lügner dazu, länger innezuhalten und sich mehr Zeit für die Vorbereitung der Antwort zu nehmen92. Lügner haben dadurch eine erhöhte kognitive Ladung und bemühen sich währenddessen, weniger nonverbale Zeichen zu zeigen und versuchen, diese bewusst zu unterdrücken, damit sie nicht auffallen.
	• 	Menschen, die in Gesprächen in der Regel weniger dominant sind (im Vergleich zu gesprächsdominanten Personen), neigen dazu, dominanter zu werden, wenn sie eine einstudierte Lüge erzählen93. Außerdem zögern sie bei ihren Aussagen weniger als sie es in ihrem Standardverhalten tun94.
	• 	Lügner neigen dazu, mehr zu lächeln, sei es vorgetäuscht oder auch aus Verlegenheit95. Dies tun sie vermutlich, weil sie so versuchen, ihre Lüge mimisch zu verstecken. Es ist auch möglich, dass ein Lügner, wenn er glaubt, dass seine Lüge geglaubt wurde, kurzzeitig ein Gefühl der Überlegenheit empfindet und daher lächelt.
	• 	Eine Metaanalyse ergab, dass man keine besondere Ausbildung benötigt, um in der Körpersprache durch verschiedene Signalquellen Lügen zu erkennen96. Menschen verfügen offenbar über eine natürliche Fähigkeit, die es ihnen erlaubt, viele unterschiedliche Signalquellen in der Körpersprache unbewusst zu lesen97. Wenn Sie jedoch auf Nummer sicher gehen wollen und sich nicht nur auf Ihr Bauchgefühl verlassen möchten, sollten Sie sich in dieser Fähigkeit ausbilden lassen. Speziell für Führungskräfte, Dienstleister, Geschäftsführer, Verkäufer oder Vertriebsmitarbeiter habe ich eine dementsprechende Ausbildung entwickelt.
	• 	Eine Studie98 hat herausgefunden, dass sich das Gehirn der Unehrlichkeit von Menschen anpasst. Das bedeutet, wenn Menschen mit, zu Beginn kleinen Lügen, Erfolge haben, werden sie immer mehr Lügen. Die Lügen werden dabei immer größer. So entwickeln sich auch notorische Lügner.
	• 	Kennen Sie die rosarote Brille? Vermutlich schon. Eine Studie99 hat herausgefunden, dass eine erhöhte Oxytocin-Produktion, zum Beispiel durch Liebe, die Lügenerkennung stark beeinträchtigt. Dies trifft jedoch nur bei Personen des anderen Geschlechts zu. Das bedeutet, dass wir bei Menschen, die wir lieben oder in die wir verliebt sind, weniger gut Lügen erkennen können. Dies liegt vermutlich daran, dass wir ihnen vertrauen, nichts Böses ahnen und generell an das Gute in den Menschen glauben. Wenn Sie also in jemanden verliebt sind, aber das Gefühl haben, dass Sie angelogen werden, dann versuchen Sie, dies relativ neutral zu betrachten und für einen Moment die rosarote Brille abzusetzen.
	• 	Lügner haben generell Angst, erwischt zu werden. Je höher der Einsatz ist, desto höher ist der Stress. Wie zuvor beschrieben, gibt es Studien, die bestätigt haben, dass wir anhand der Mimik die meisten Lügen erkennen können. Eine weitere Studie100 ergab, dass in vielen Fällen von Lügen die Emotion Angst in der Mimik der Lügner zu erkennen war. Wie Sie diese Emotionen erkennen, erfahren Sie etwas später. Jedoch sollten Sie, wenn Sie einen Lügner vermuten, genau hinsehen, welche Emotionen Sie bei dem, was Sie gesagt bekommen, in der Mimik erkennen. Vor allem, wenn Sie kritische oder tiefergehende Fragen zu der eventuellen Lüge stellen. Denn bedenken Sie immer, vermutlich hat der Lügner Angst davor, erwischt zu werden.
	• 	Vermutlich haben Sie schonmal von einem Lügendetektor gehört. Dieser wird meistens in US-amerikanischen Crime-Serien genutzt, um Lügner zu entlarven. Jedoch ist auch dieser Lügendetektor ein Mythos. Der Polygraph wurde 1921 das erste Mal vorgestellt und in einem Kriminalfall genutzt101. Bei Lügendetektoren wird die sogenannte Psychophysiologie aufgezeichnet – zum Beispiel Herzschlag, Schweißbildung, Atmung und Blutdruck. Jedoch weiß man heute, dass der Lügendetektor in über 25 %102 der Fällen nicht richtig liegt. Das bedeutet, dass jeder vierte Mensch, der an einen Lügendetektor angeschlossen war, fälschlicherweise einer Lüge bezichtigt worden ist. Das kann zum Problem werden, wenn Sie eines Mordes beschuldigt werden. Darum ist der Lügendetektor auch nicht mehr gerichtsverwertbar. Jeder Mensch, der eines Mordes beschuldigt wird, hat vermutlich einen erhöhten Herzschlag, eventuell auch Angst, wodurch sich die Schweißproduktion, der Blutdruck sowie die Atemfrequenz erhöht. All dies sind jedoch Merkmale, die vermeintlich einen Lügner beim Lügendetektor entlarven sollen.
	• 	Bei der neurolinguistischen Programmierung (NLP) wird behauptet, dass wenn ich nach oben rechts schaue, während ich etwas erzähle, ich lüge würde. Forschungen103 konnten dies jedoch zu keinem Zeitpunkt belegen. Schon in dem Kapitel der Pick-up-Artists habe ich darüber geschrieben, dass über 90 % der Inhalte aus dem neurolinguistischen Programmieren wissenschaftlich nicht repliziert werden konnten. Viele Polizisten glauben bis heute, dass dies zutrifft. Der Grund dafür liegt darin, dass es in einigen Handbüchern der Polizei so verzeichnet ist104. Vielleicht kennen Sie den Film „Verhandlungssache“. Dort spielt Samuel L. Jackson einen Vernehmung-Experten, der aufgrund der Blickrichtung des Verhörenden eine Lüge entlarvt. Vielleicht trägt auch dieser Film dazu bei, dass dieser Mythos geboren worden ist. Jedoch ist und bleibt es ein Mythos – ganz ohne wissenschaftliches Fundament.
	• 	Eine interessante Studie105 hat herausgefunden, dass nicht nur wir Menschen lügen, sondern auch Affen. Affen nutzen Lügen für taktische Täuschungen. Forscher haben beobachtet, wie Primaten durch stimmlaute „Achtung Löwe“ schreien. Jedoch war zu diesem Zeitpunkt kein Löwe in der Umgebung zu erkennen. Die Forscher kamen zu dem Schluss, dass die Primaten, die logen, ihre Artgenossen damit erschrecken wollten, weil diese gerade eine Banane entdeckt hatten, die sie selbst ergreifen wollten.
	• 	Auch bei den Lügen ist die Typologie von hoher Bedeutung. Denn Forschungen106,107 fanden heraus, dass introvertierte Personen in der Regel weniger lügen als extrovertierte. Wenn introvertierte Personen lügen, zeigen sie dabei gleichzeitig mehr Stresssignale. Es ist jedoch immer wichtig, das typische körpersprachliche Verhalten zu kennen – mehr dazu später. Ebenso spielt die Unterscheidung zwischen introvertierten und extrovertierten Persönlichkeiten eine Rolle.
	• 	Introvertierte Personen neigen außerdem dazu, mehr Beruhigungsgesten in der Kommunikation mit Menschen zu zeigen. Vor allem, wenn Sie mit fremden Menschen konfrontiert sind. Menschen, die ein starkes, grünes oder auch blaues Motiv besitzen, sind in der Regel introvertiert108. Auch hier ist es wieder wichtig, die Persönlichkeit der Person zu kennen. Angst ist daher häufig zu Beginn einer Kommunikation normal und gehört zur Baseline. In diesem Fall sollten Sie diese Emotionen nicht als Indiz für eine Lüge interpretieren.


Es wird leider immer wieder behauptet, dass Menschen nicht in der Lage sind, Lügen zu erkennen. Nun wissen Sie, dass Menschen sehr wohl Lügen erkennen können. Umso besser Sie darin trainiert sind, desto höher ist die Trefferquote. So ist auch eine Studie109 aus dem Jahr 2023 zu dem Ergebnis gekommen, dass Menschen Lügen erkennen können. Man muss dabei lediglich detailliert vorgehen. Natürlich möchte niemand bei einer Lüge erwischt werden, also dementieren wir einfach, dass so etwas möglich ist.

Fakt ist, jeder Mensch kann das Erkennen von Lügen trainieren. Die eigentliche Frage dabei ist: Wollen Sie es und trauen Sie sich, die Lügen anzusprechen, die Sie bemerken? In meinen Trainings werde ich oft gefragt, ob ich abschalten kann, wenn es darum geht zu erkennen, ob mich jemand anlügt. Diese Frage muss ich immer verneinen. Denn es ist wie Fahrradfahren. Können Sie es einmal, können Sie es immer. Vielleicht wird es nach langer Zeit ein bisschen holprig, aber nach ganz kurzer Zeit fahren Sie wieder 1A auf dem Fahrrad. Disziplin schlägt hier die Motivation. Ich muss trainieren und mich immer wieder mit neuen Dingen auseinandersetzen. Das Allerwichtigste dabei ist, auch wenn ich mich wiederhole, dass ich den Mut finde, es anzusprechen. Seien Sie mutig! Wenn Sie sagen, dass Sie schon diszipliniert sind, dies jedoch noch verstärken und sich weiterentwickeln wollen, dann kann ich Ihnen das Netzwerk „die wichtigste Stunde“ von Maurice Bork empfehlen. Hier lernen Sie vieles über die persönliche Weiterentwicklung, Routinen und auch über Disziplin.

Exkurs: Lügen bei Bewerbungen

Eine Umfrage von CVapp.de, an der 3.000 Personen aus allen Bundesländern teilnahmen, sollte herausfinden, wie häufig Bewerber in ihren Lebensläufen lügen und welche Themen betroffen sind. Dabei gab eine deutliche Mehrheit von 58,5 % der Deutschen an, falsche Angaben in ihren Lebensläufen gemacht zu haben. Die folgenden Prozentsätze beziehen sich ausschließlich auf die Teilnehmer, die zugaben, in diesem Bereich unehrlich gewesen zu sein.

Für Personalmitarbeiter ist es also von entscheidender Bedeutung

zu erkennen, wann der Bewerber lügt. Diese Tabelle kann Ihnen bereits im Alltag dabei helfen, gezielter auf die Lügen einzugehen, die in Ihrem Bundesland am häufigsten vorkommen.

Gerade im Bereich von Führungskräften ist es wichtig, dass die Mitarbeiter in der Personalabteilung wissen, was die echten Fähigkeiten dieser Person sind. Wenn Sie die falsche Führungskraft einstellen, kann dies zu Unmut unter den Mitarbeitern und häufig auch zu hoher Fluktuation führen. Hohe Fluktuation verursacht erhebliche Kosten für das Unternehmen. Daher spart es bares Geld, wenn Mitarbeiter gut in der Erkennung von Lügen geschult sind und dadurch keine ungeeigneten Mitarbeiter einstellen. Es lohnt sich, mehr Zeit in die Auswahl der richtigen Mitarbeiter zu investieren.


	Region	Im Lebenslauf gelogen	Bildungsabschluss	Gehalt	Berufsbezeichnung	Referenz	Anstellungszeitraum	Fähigkeiten	Persönliche Interessen	Alter
	Bremen	70,00 %	50,55 %	72,53 %	62,64 %	41,76 %	43,96 %	80,22 %	56,04 %	13,19 %
	Bayern	68,81 %	48,92 %	75,54 %	56,12 %	54,68 %	56,12 %	77,70 %	61,87 %	12,23 %
	Berlin	66,96 %	45,45 %	74,03 %	52,60 %	42,86 %	42,86 %	78,57 %	51,95 %	14,94 %
	Brandenburg	63,03 %	49,62 %	71,43 %	55,64 %	49,62 %	50,38 %	76,69 %	47,37 %	17,29 %
	Niedersachsen	62,93 %	50,39 %	66,67 %	55,81 %	44,96 %	53,49 %	77,52 %	49,61 %	17,83 %
	BaWü	60,22 %	52,38 %	71,43 %	54,76 %	44,05 %	54,17 %	76,19 %	55,36 %	14,29 %
	Hessen	60,22 %	55,36 %	74,11 %	55,36 %	56,25 %	55,36 %	81,25 %	47,32 %	10,71 %
	Thüringen	57,61 %	52,83 %	74,53 %	63,21 %	46,23 %	47,17 %	85,85 %	55,66 %	9,3 %
	SH	56,63 %	57,45 %	76,60 %	61,70 %	60,64 %	58,51 %	72,34 %	62,77 %	7,45 %
	Sachsen	55,62 %	58,59 %	80,81 %	57,58 %	45,45 %	52,53 %	83,84 %	61,62 %	13,13 %


So viele Bewerber lügen in ihren Lebensläufen in den Bundesländern.

Quelle: CVapp.de

Exkurs: Kündigungsgründe in Deutschland

36 % der Mitarbeiter in Deutschland kündigen aufgrund der Führungskraft. Oft lohnt es sich, genauer hinzuschauen und Feedback aus den jeweiligen Abteilungen einzuholen. Wenn eine Person kündigt, mag das nicht besonders auffällig sein. Kündigen jedoch mehrere Personen in einem Bereich oder einer Abteilung, sollten Sie genauer hinschauen. Im Rahmen der Studie befragte McKinsey im September 2022 insgesamt 16.246 Arbeitnehmer aus zehn europäischen Ländern, darunter Österreich, Belgien, Frankreich, Deutschland, Italien, Polen, Portugal, Spanien und die Schweiz. Von diesen Befragten kamen 1.286 aus Deutschland. Die drei Hauptgründe für Kündigungen in Deutschland sind laut der Studie: unzureichende Bezahlung (39 %), Unzufriedenheit mit Vorgesetzten (36 %) und fehlende berufliche Entwicklungsmöglichkeiten und Aufstiegschancen (34 %). Trotz der angespannten wirtschaftlichen Lage erwägt fast ein Drittel der deutschen Arbeitnehmer, ihren Job zu kündigen.

Nicht selten sind die Führungskräfte das Problem in Unternehmen. Ich bin häufig als Berater in deutschen Unternehmen tätig, wo ich feststelle, dass einige Führungskräfte enge Freunde der Geschäftsführer sind, zu deren Familien gehören oder anderweitig mit ihnen verbunden sind. In solchen Fällen sind Geschäftsführer oft blind für das Verhalten dieser Führungskräfte und erkennen nicht, welche Auswirkungen ihr Handeln hat. Ich empfehle Ihnen, eine anonyme Mitarbeiterumfrage durchzuführen und die Ergebnisse sorgfältig zu analysieren. Sie werden überrascht sein, wie das Ergebnis in Ihrem Unternehmen aussieht.

Die vier wichtigsten Regeln für die Lügenerkennung

Wenn Sie erfolgreich Lügen erkennen wollen, dann gibt es dabei zwei sehr einfache Regeln zu beachten.

Regel Nummer eins

– das körpersprachliche Standardverhalten

Beachten Sie immer das körpersprachliche Standardverhalten Ihres Gegenübers. Lediglich eine Abweichung könnte ein Hinweis auf eine mögliche Lüge darstellen. Im weiteren Verlauf werde ich das körpersprachliche Standardverhalten nur noch Baseline nennen. In dem folgenden Bild sehen Sie auf der linken Gesichtshälfte die Emotion Ärger und auf der rechten Gesichtshälfte das neutrale Gesicht, die sogenannte Baseline. Wichtig ist, dass Sie sich immer das gesamte körpersprachliche Standardverhalten einprägen. Die Mimik ist jedoch einer der wichtigsten Aspekte, anhand derer Sie Lügen erkennen können. Auch das haben Studien110 herausgefunden.

Die Baseline, auch als Normverhalten bekannt, bildet das typische Verhalten einer Person in stressfreien und nicht bedrohlichen Situationen ab. Beim Entschlüsseln von Verhaltensweisen ist es wichtig, diese Baseline zu erkennen, da Abweichungen davon auf mögliche Unwahrheiten oder Stress hinweisen können.

[image: ]

Die Baseline ist zum Beispiel zu erkennen, wenn wir mit einer Person über neutrale Themen wie Wetter, Kinder, Abendessen, Hobby, Beruf etc. sprechen, bei denen die Person keinen Grund zum Lügen hat. Beachtenswert sind alle Verhaltensweisen, die von dieser Baseline abweichen. Eine Abweichung von der Baseline können Sie durch Verhaltensänderungen (z.B. lauter sprechen, Blick senken, künstlich Lächeln usw.) erkennen. Diese Abweichungen werde ich noch im Detail beschreiben.

Aber Achtung: Eine einzelne Verhaltensänderung sagt nie

etwas aus. Je mehr Abweichungen von der Baseline auftreten, desto wahrscheinlicher ist es, dass die Person gestresst ist und eventuell lügt. Dazu jedoch später mehr. Wenn Sie eine Lüge erkennen wollen, dann müssen Sie sich bitte immer folgende Fragen stellen:

	Passt das Signal, was ich sehe, zu dem, was die Person gerade erzählt, oder passt es nicht? Anders formuliert: Passt die Körpersprache zu dem Gesagten?

	Passt das Signal, welches Sie erkannt haben, zu der aktuellen Situation, in der Sie sich beide gerade befinden?



Die Baselineerstellung in Ihrer Praxis

Bei der Ermittlung der Baseline – z.B. um eine Lüge erkennen zu können – gibt es drei Faktoren zu beachten:

1. Es darf nicht zu viel Zeit zwischen der beobachteten Baseline und der Verhaltensänderung verstreichen, um so andere Faktoren ausschließen zu können. Im Idealfall erstelle ich im Gespräch, in dem ich eine Lüge aufdecken möchte, zuerst die Baseline. Daher ist es wichtig, dass Ihr Gegenüber vor dem Termin nicht weiß, worum es geht. Nutzen Sie dafür eine Coverstory. Geheimdienste bezeichnen die Coverstory als eine erfundene Geschichte, die dazu dient, die wahre Absicht zu verbergen. Diese Strategie dient dazu, den Gesprächspartner möglichst neutral und unvorbereitet zum Termin kommen zu lassen.

Bei der Analyse müssen auch Zufälle oder äußere Einflüsse berücksichtigt oder ausgeschlossen werden, wie zum Beispiel eine erhöhte Blinzelfrequenz, die durch eine Lüge oder durch ein Staubkorn im Auge verursacht sein könnte. Um zusätzliche Sicherheit zu gewährleisten, sollten äußere Faktoren stets einbezogen werden. Zu diesen äußeren Faktoren zählen beispielsweise:

	(a) 	Raumtemperatur – Die Raumtemperatur kann unter anderem die Schweißproduktion erhöhen oder auch dazu führen, dass der Körper leicht zittert. Je nachdem, ob es zu warm oder zu kalt ist. Zu empfehlen ist eine Temperatur zwischen 22 und 24◦C.


	(b) 	Verhalten des Interviewers – Wenn Sie beispielsweise ein starkes rotes Motiv haben und Ihr Gegenüber sehr grün ist, kann Ihre Dominanz einschüchternd wirken. Daher ist es wichtig, die Typologie zu nutzen, um sich während des Gesprächs auf den Stuhl Ihres Gegenübers zu setzen. So stellen Sie sicher, dass sich Ihr Gegenüber möglichst wohl fühlt.
	(c) 	Emotionale Verfassung der Person – Wenn eine Person beispielsweise stark trauert, bereits verärgert den Raum betritt oder Angst vor einem Gespräch mit dem Chef hat, müssen Sie dies berücksichtigen. Es ist wichtig, dass Sie Ihr Gegenüber emotional beruhigen können, um die Baseline erkennen zu können. Sollte dies an diesem Tag nicht möglich sein, empfehle ich Ihnen, einen neuen Termin zu planen, da vorangegangene Emotionen das Ergebnis verfälschen können.
	(d) 	Konsum koffeinhaltiger oder alkoholischer Getränke – Koffeinhaltige oder alkoholische Getränke können die Pupillen erweitern. Ich empfehle Ihnen, bei einem Termin, bei dem Sie eine Lüge aufdecken möchten, keine koffeinhaltigen Getränke anzubieten. Fragen Sie Ihren Gesprächspartner, wann er zuletzt Kaffee getrunken hat. Eine Kaffeeeinnahme in der letzten halben Stunde bedeutet, dass eine mögliche Pupillenerweiterung nicht als zuverlässiges Signal gewertet werden kann.
	(e) 	Behinderungen oder körperliche Beeinträchtigungen – Menschen mit ADHS oder auch mit anderen Ticks besitzen selbstverständlich eine völlig andere Körpersprache, wenn sie unter Stress stehen. Menschen mit ADHS haben generell eine sehr proaktive Körpersprache. Deshalb sind vermehrte körperliche Bewegungen in diesem Fall kein Anzeichen für emotionalen Stress, sondern lediglich für Ungeduld. Auch andere Krankheiten wie Tourette können die Körpersprache maximal beeinflussen. Hier ist eine Lügenerkennung nicht ausgeschlossen, Sie müssen sich in diesem Fall nur auf den Inhalt, die Pupillen, die Mimik sowie die Tonlage konzentrieren.
	(f) 	Angewohnheiten und Ticks – Ich habe beispielsweise die Angewohnheit, dass ich mir, während ich nachdenke oder rede, an meinem Bart herumspiele. Andere Menschen haben zum Beispiel die Angewohnheit, sich permanent im Nacken zu berühren oder sich die Haut an den Fingern abzukratzen. Das sind alles Angewohnheiten und Ticks. Bitte verwenden Sie diese nicht, um eine mögliche Lüge zu identifizieren. Denken Sie immer an die Baseline.
	(g) 	Anwesenheit anderer Personen – Wenn mehrere Personen aus der Personalabteilung anwesend sind, könnte dies den Stresslevel erhöhen. Sitzt zudem jemand im Raum, zu dem keine Sympathie besteht, könnte dies das Ergebnis ebenfalls verfälschen. Im Idealfall sollte das Gespräch von einer neutralen, geschulten Person geführt werden. Dies gilt jedoch lediglich für Gespräche zwischen Personalabteilung und Mitarbeiter oder zwischen Vorgesetzten und Mitarbeiter.
	(h) 	Hierarchien – Wenn ein Mitarbeiter zum Vorgesetzten muss, ist dies für den Mitarbeiter meist stressig. Es ist wichtig, dass die Führungskraft oder der Vorgesetzte die Person beruhigt und auf sie eingeht. Stellen Sie sicher, dass die Person, mit der Sie sprechen, sich in einem Normalzustand befindet. Bedenken Sie die vorherigen Baselines und die aktuelle.
	(i) 	Gesprächsthema – Denken Sie daran, für den Termin möglichst eine Coverstory zu verwenden. Wenn im Terminvermerk steht, dass jemand einer Lüge bezichtigt wird, kann die Person sich darauf vorbereiten, was das Ergebnis verfälschen könnte. Auch Jahresgespräche und Feedbackgespräche können Stress verursachen – bei grünen Persönlichkeiten mehr als bei roten und bei blauen mehr als bei gelben. Daher ist es wichtig, die Persönlichkeit immer mit einzubeziehen.


2. Direkte Beund Anschuldigungen sollten grundsätzlich vermieden werden, da bei einer Beschuldigung der andere immer (egal ob gerechtfertigt oder nicht) stärker als sonst reagieren wird. Anstelle dessen sollten lieber sogenannte Reflexfragen gestellt werden, die sich insbesondere dadurch auszeichnen, dass sie nur ein Schuldiger erkennen und auf diese reagieren könnte. In Reflexfragen werden Elemente der Tat eingebaut („wann hast du das letzte Mal eigentlich mein iPhone gesehen?”). Nur ein Lügner würde sich hier ertappt fühlen, da dies für jeden anderen eine ganz belanglose Frage ist, die zu keinerlei Stressreaktionen führen würde.

Der Grundsatz bei der Baseline-Analyse lautet:

Wahrnehmung – Veränderung – Interpretation

Anwendungsbeispiel der Baseline-Analyse:

	Mimik: Zieht die Person in der Baseline die Augenbrauen zusammen, ist dies beispielsweise kein Anzeichen für Ärger, sondern eher ein Zeichen für eine hohe kognitive Ladung. Daher ist es wichtig, sich das mimische Standardverhalten zu merken. Jeder Mensch hat ein eigenes Standardverhalten in der Mimik. Zum Beispiel ziehe ich die Augenbrauen zusammen, wenn ich zuhöre, weil ich mich anstrenge, nichts zu verpassen.

	Gestik: Wenn eine Person zum Beispiel einen Bart hat und während des Gesprächs ständig daran spielt, kann dies ein Tick sein und kein Hinweis auf Stress. Dies ist jedoch nur der Fall, wenn die Person dies von Anfang an und dauerhaft tut. Andernfalls ist es ein Stresssignal. Auch hier gilt: Prägen Sie sich das gestische Standardverhalten genau ein.

	Fußund Beinverhalten: Wippt die Person beispielsweise seit Beginn des Gesprächs mit den Füßen, während sie Ihnen zuhört, ist es Standardverhalten. Tritt es erst während des Gespräches auf, ist es ein Stresssignal. Also achten Sie auch beim Fußund Beinverhalten darauf, wann Bewegungen der Füße und Beine zuoder abnehmen.

	Körperhaltung: Ist die Körperhaltung eher unruhig oder ruhig? In welchen Momenten geht sie nach vorne oder nach hinten, nach links oder nach rechts? Nimmt die Körperspannung ab oder zu? All das sind Dinge, die Sie sich für den Bereich der Körperhaltung einprägen sollten.

	Psychophysiologie: Wie oft schluckt die Person, wie oft blinzelt sie? Wie ist die Atemgeschwindigkeit? Schwitzt die Person? Wie ist die Hautfarbe (Durchblutung)? Wie weit sind die Pupillen geöffnet, sind sie groß oder klein? Auch das sind Faktoren, die Sie sich merken sollten.

	Stimmlage und Ton der Stimme: Stottert die Person, ist das ein Beispiel für die Stimmlage. Redet sie schnell oder langsam, fällt dies ebenfalls unter die Stimmlage. Spricht die Person eher hoch, tief oder gleichbleibend, beschreibt dies den Ton der Stimme. Auch hier sollten Sie sich das Standardverhalten einprägen.

	Gestik: Gestikuliert die Person viel oder eher weniger? Sind es runde oder kantige Gesten? Sind diese Gesten redebegleitend und im Takt des gesprochenen Wortes? Auch dies sind Dinge, die Sie sich bitte einprägen müssen.

	Interpersonelles Bewegungsverhalten: Wie verhält sich die Person in der Interaktion mit anderen Menschen im Raum? Vor allem sind die Blickkontakte wichtig. Wird eine Person während der Kommunikation häufig angesehen oder schaut sie öfter weg? Auch diese Aspekte sind wichtig, sich zu merken.



Wie Sie sehen, ist es gar nicht so einfach, sich alles in der Körpersprache des Gegenüber zu merken. Vor allem, wenn man bedenkt, dass Sie dafür nur maximal zweibis fünf Minuten Zeit haben. Genau das ist die Zeit, in der Sie Smalltalk betreiben können. Wenn Sie jedoch zu lange Smalltalk mit jemandem führen, den Sie nicht kennen, wird es irgendwann unnatürlich. Das sollte es jedoch nicht werden. Also konzentrieren Sie sich auf die gesamte Körpersprache Ihres Gegenübers Dazu gehört vor allem auch die Stimmlage und Tonhöhe. Warum das so wichtig ist, erfahren Sie bei Regel Nummer zwei.

Eine Studie111 hat zudem herausgefunden, dass umso besser

Sie die Baseline, das Normalverhalten Ihres Gegenübers, kennen, desto präziser können Sie Lügen dieser Person erkennen. Ohne


Baseline sind Sie demnach blind für das Erkennen der Lügen. Nur die Abweichung von dem Normalverhalten gibt Ihnen Aufschluss darüber, ob Ihr Gegenüber Sie anlügt oder nicht.

Umso mehr Kanäle Sie erkennen, desto höher ist Ihre Erkennung von Lügen. Forschungen112,113 haben herausgefunden, dass Sie Ihre Trefferquote auf bis zu 88 % erhöhen können. Übung macht übrigens den Meister!

Regel Nummer zwei – Es gibt niemals nur das eine körpersprachliche Signal, das eine Lüge entlarvt

Forscher haben herausgefunden, dass es immer mehrere unterschiedliche Signale in der Körpersprache sein müssen, welche abweichend vom körpersprachlichen-Standardverhalten sind114. Ich empfehle Ihnen daher, mindestens drei verschiedene Signalquellen zu nutzen, die nicht mit dem übereinstimmen, was Ihr Gegenüber Ihnen sagt. Ein Beispiel: Ihr Kunde sagt Ihnen, dass er mit dem Preis einverstanden ist und schüttelt dabei subtil und leicht den Kopf, was ein Zeichen für „Nein“ ist, während er ein Zeichen, das Nicken für „Ja“ zeigen müsste. Zusätzlich erweitern sich seine Pupillen, er kratzt sich an der Nase oder fasst mit der Hand an den Nacken. Wenn diese drei Signale von seiner Baseline abweichen, ist das ein Hinweis darauf, dass der Kunde Sie anlügt. Ein einzelnes nonverbales Verhalten kann lediglich als ein Hinweis behandelt werden. Eine Kombination von unterschiedlichen nonverbalen Hinweisen lässt immer Rückschlüsse auf eine Täuschung zu, so die Forscher115. Umso mehr Signalquellen Sie in der Körpersprache nutzen und erkennen, desto stärker ist der Beweis der Lüge. Drei reichen laut den wissenschaftlichen Untersuchungen jedoch aus.

Regel Nummer drei

– Machen Sie nicht den Fehler des Othello!

Aber was bedeutet das? Othello, der „Mohr von Venedig“ ist ein Drama von William Shakespeare. Die Handlung dreht sich um den dunkelhäutigen Feldherrn Othello, der durch die Intrigen des heimtückischen Lago in maßlose Eifersucht getrieben wird. Aus diesem Grund bringt er seine geliebte Ehefrau Desdemona um und nimmt sich anschließend das Leben.

Othello unterstellt seiner Frau, dass sie fremdgegangen sei. Die Frau zeigt bei den Beschuldigungen von Othello die Emotion Angst. Nicht, weil sie fremdgegangen ist und Angst vor den Konsequenzen hat, sondern weil sie Angst hat, dass sie nicht belegen kann, dass es nicht stimmt und Othello ihr daraufhin nicht glauben wird. Als Othello die Emotion Angst sieht, denkt er, dass sie diese Emotionen zeigt, weil sie Angst hätte zu sterben, da sie fremdgegangen war. Aufgrund dessen lässt er sie töten. Später stellt sich jedoch heraus, dass sie nicht fremdgegangen und Othello in eine Falle getappt ist. Was können wir aus diesem Stück von Shakespeare lernen?

Wir sollten nicht den gleichen Fehler machen. Im späteren Verlauf dieses Buches werde ich Ihnen erklären, wie Sie die verschiedenen Emotionen in der Mimik und in der Körpersprache erkennen können – unter anderem die Emotion Angst. Die Emotion Angst ist tatsächlich ein sehr typisches Zeichen dafür, dass jemand, der einer Lüge bezichtigt wird, diese Emotion zeigt. Warum? Der Lügner hat in der Regel Angst, erwischt zu werden. Die Frage dabei ist jedoch: Ist die Angst jetzt unpassend oder nicht? Bereiten Sie sich also wie folgt auf ein Gespräch vor, damit Sie diesen Fehler nicht begehen.

	Praxistipp

	Wenn Sie mit jemandem sprechen, dem Sie eventuell eine Lüge unterstellen wollen, sollten Sie mein Buch mitnehmen. Legen Sie es auf den Tisch und sprechen Sie kurz darüber. Erwähnen Sie, dass Sie sich intensiv mit dem Thema Lügenerkennung beschäftigt haben und unter anderem dieses Buch gelesen haben. Nennen Sie dann das Thema, über das Sie sprechen möchten, und konfrontieren Sie die Person mit der möglichen Lüge. Die Angst des Lügners wird vermutlich steigen, da er nun noch mehr Angst hat, erwischt zu werden, weil Sie sich als vermeintlicher Profi im Bereich Lügenerkennung zu erkennen gegeben haben. Eine Person, die nicht lügt, wird hingegen weniger Anzeichen von Angst zeigen oder vielleicht sogar gar keine, da sie denkt, dass Sie die Wahrheit erkennen werden. Darum sinken die Signale für Angst und Stress bei der ehrlichen Person, während sie beim Lügner ansteigen.


Regel Nummer vier – Sie können Lügen nur erkennen, wenn Sie zu diesem Zeitpunkt selbst nicht gestresst sind

Eine Studie116 hat herausgefunden, dass je ruhiger und wachsamer Sie in einem Gespräch sind, desto aufnahmefähiger sind Sie durch eine kurze Atemmeditation. Bereiten Sie sich also zehn Minuten vor dem Gespräch, sofern möglich, wie folgt vor: Atmen Sie zehn Minuten lang ca. fünf Sekunden in den Bauch ein und ca. sechs Sekunden aus. Konzentrieren Sie sich dabei ausschließlich auf Ihre Atmung und versuchen Sie an nichts anderes zu denken. Dadurch beruhigen Sie die Amygdala in Ihrem Limbischen System und sind in dem Gespräch entspannt und wachsam. Wenn Sie gestresst in so ein Gespräch hineingehen, werden Sie vermutlich viele Hinweise in der Körpersprache, die eine Lüge offenbaren können, nicht erkennen. Stress senkt Ihre Fähigkeit, Körpersprache zu lesen.

Es gibt verschiedene Forscher, die sich mit dem Thema der Sinneseindrücke auseinandersetzen. Der eine Forscher sagt, dass wir circa 12 Millionen Bits in der Sekunde verarbeiten und der andere Forscher sagt, dass es ungefähr 400.000 Stück sind. Bleiben wir bei der weiteren Betrachtung lieber in der Stückzahl. Wir verarbeiten also 400.000 Sinneseindrücke pro Sekunde mit unserem Gehirn. Zugegeben, das läuft alles automatisiert ab. Von diesen 400.000 Sinneseindrücken verarbeiten wir unbewusst etwa 109.000. Unser Gehirn entscheidet ständig, welche Informationen wichtig sind und welche nicht. Relevant oder nicht relevant! Von den 109.000 Sinneseindrücken, die unser Gehirn unbewusst verarbeitet, nehmen wir nur 1,81 bewusst wahr. Darum ist es so wichtig wachsam, stressbefreiter und auch vorbereitet in ein Gespräch zu gehen, in welchem Sie Lügner entlarven wollen. Vermutlich wollen Sie auch noch entdecken, ob Sie manipuliert werden. Sie müssen also aufmerksam und präsent sein.

Die kognitive Ladung

Bevor wir jedoch mit der Lügenerkennung starten, müssen wir uns noch ein wichtiges Thema dazu ansehen: Kognitive Ladung. Wenn wir nicht verstehen, was eine kognitive Belastung ist oder wie Stress entsteht, können wir keine Lügner erkennen. Dies ist eines der wichtigsten Werkzeuge, um Lügen zu erkennen.

Der Begriff „Kognitive Ladung“ bezieht sich auf die Menge geistiger Anstrengung, die erforderlich ist, um eine bestimmte Aufgabe oder Tätigkeit zu bewältigen. Einfach formuliert ein starkes, konzentriertes Nachdenken. Sie müssen sich vorstellen, dass Sie beim Lügen eine Geschichte konstruieren, während parallel die Wahrheit im Hintergrund abläuft. Das bedeutet, dass Lügen für das Gehirn viel anstrengender ist als die Wahrheit zu sagen. Der Punkt dabei ist jedoch, dass aufgrund dieser hohen Arbeitsleistung des Gehirns andere Bereiche im Körper dadurch reduzierter sind. Das Gehirn konzentriert sich hier also vollkommen auf das Konstruieren der Lügen, weil die Angst herrscht, erwischt zu werden. Ich bin mir sicher, dass Sie nicht lügen, sondern lediglich Ihre Freunde oder Bekannten. Folgendes Zeichen für eine hohe, kognitive Ladung:

	• 	Stimme:




	– 	Die Sprechgeschwindigkeit kann sich verringern.
	– 	Es können Sprechverzögerung und Fehler auftauchen.
	– 	Die Stimme kann höher werden.




	• 	Gesicht / Mimik:




	– 	Augenbewegungen können zunehmen.
	– 	Augenlider können angespannt sein.
	– 	Die Augenbrauen können zusammengezogen sein.
	– 	Um die Konzentration beim Lügen zu erhöhen, kann es sein, dass die Augen geschlossen werden, um Außenreize auszublenden. Es könnte auch sein, dass der Lügner beim Sprechen weniger Blickkontakt zu Ihnen sucht.
	– 	Das Herausstrecken der Zungenspitze.
	– 	Im Mund mit der Zunge spielen (gegen die Lippe oder Wange drücken).
	– 	Lippen können gepresst werden, und der Kiefer kann angespannt sein.
	– 	Die Blindrate kann sich verringern.


	• 	Gestik:




	– 	Beruhigungsgesten, inkl. Objekt-Beruhigungsgesten, können zunehmen. Besonders häufig treten Berührungsgesten im Gesicht verstärkt auf.
	– 	Die redebegleitenden Gesten nehmen eher ab.




Stress und dessen Signale

Im weiteren Verlauf werde ich über sogenannte Stresssignale schreiben. Dabei ist es zunächst wichtig zu verstehen, was Stress überhaupt ist und wozu er dient. Stress ist eine Reaktion des Körpers auf belastende Einflüsse, die sowohl innerlich als auch äußerlich auftreten können. Ein plötzliches Herzstolpern, das einem Angst einjagt, ist ein Beispiel für einen inneren Einfluss. Aber auch die Angst, beim Lügen erwischt zu werden, ist ein innerliches Thema. Äußere Einflüsse können Informationen sein, die Ihr Gegenüber nicht erwartet hat und die ihn emotional unangenehm berühren. Wenn das passiert, haben Sie einen sogenannten Stressor bei Ihrem Gesprächspartner ausgelöst. Stress stört in der Regel das Gleichgewicht unserer Körpersysteme. Das Ziel von Stress ist es, unseren Körper wieder ins Gleichgewicht zu bringen. Der Körper versucht unbewusst, die belastende Situation zu beenden. Der Mensch stellt ich nun die Frage: Welche Strategie ist richtig, um das Wohlbefinden wiederherzustellen? Eine mögliche Antwort könnte sein, dass das Gespräch mit Ihnen abrupt beendet wird, weil Sie in irgendeiner Art und Weise Stress ausgelöst haben und dies nicht wahrnehmen. Gerade, wenn es um emotional ausgelösten Stress geht, ist die Reaktion eines Menschen nicht vorhersehbar. Der emotionale Stress, der körperlich gezeigt wird, zeigt uns an: Achtung, hier ist etwas im Ungleichgewicht. Stress zeigt sich jedoch häufig in der Körpersprache.

Körpersprachliche Stresssignale

Körpersprachliche Stresssignale helfen uns dabei, unserem Gegenüber sehr deutlich anzusehen, ob ihn gerade etwas unangenehm belastet. Die Gestik ist, anders als die Mimik, eine sehr deutliche Sprache. Dennoch ist es sehr wichtig, sich das körpersprachliche Standardverhalten einzuprägen. Ausschließlich Abweichungen von diesem Standardverhalten geben uns Aufschluss darüber, ob es sich um ein Stresssignal handelt oder nicht. Beispielsweise spiele ich mir, wenn ich grüble oder stark konzentriert bin, an meinem Bart. Dies ist jedoch auch eine Selbstberührungsgeste. Ungeübte Menschen könnten das als Stresssignal deuten. Jedoch gehört es zu meinem körpersprachlichen Standardverhalten und ist somit ganz normal und kein Stresssignal. In meinem Fall ist es eher ein Zeichen der Konzentration und Aufmerksamkeit.

Auch Forscher kamen zu dem Schluss, dass eine erhöhte Aufmerksamkeit eines Menschen durch vermehrte Beruhigungsgesten angezeigt werden kann.117 Achten Sie daher genau auf die Abweichungen vom Standardverhalten. Wenn Sie sich das körpersprachliche Standardverhalten nicht einprägen, können Sie Menschen und ihre körpersprachlichen Signale nicht verlässlich lesen. Es ist einfach unmöglich.

Beruhigungsgesten helfen uns zum Beispiel dabei, mit Stress oder auch unangenehmen Emotionen besser zurechtzukommen. Dabei spielen Selbstberührungsgesten eine große Rolle, da die Berührung beruhigend wirkt.118 Ihr Gegenüber ist sich in aller Regel nicht darüber im Klaren, dass Sie gerade eine Beruhigungsgeste ausführen. Dabei wird zwischen Selbstberührungsgesten, Fremdberührungsgesten und Objektberührungsgesten unterschieden.Im Detail betrachten wir nun sowohl die Selbstberührungsgesten als auch die Objektberührungsgesten. Beruhigungsgesten, egal welcher Natur, zeigen bei Ihrem Gegenüber emotionalen Stress oder eine unangenehme Emotion an. Die Beruhigungsgesten zeigen uns, dass der Mensch gerade eine unerfüllte Emotion hat oder sich einfach unwohl fühlt119.

Selbstberührungsgesten
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	Bedeutung: Wenn Sie diese Signale bei Ihrem Gegenüber sehen und sie vom körpersprachlichen Standardverhalten abweichen, dann ist das ein verlässliches Zeichen dafür, dass innerlicher Stress verspürt wird. Entweder ausgelöst durch eine unangenehme Emotion oder ein unerfülltes Bedürfnis.
Signalart: Stresssignal
Motivationsart: In der Regel sind diese Gesten vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Wenn Sie diese Bewegung bei Ihrem Gegenüber erkennen, ist die Wahrscheinlichkeit sehr hoch, dass die Person gestresst ist. Bedenken Sie bitte stets, dass sie von der Baseline abweichen muss. Andernfalls könnte es sich um einen normalen Tick handeln, der nichts zu bedeuten hat. Gehört die Bewegung jedoch nicht zur Baseline, sind Sie vermutlich auf dem richtigen Weg, den Lügner aus der Fassung zu bringen.
Ansprachemöglichkeit des Signals: Wenn Sie diese Signale erkennen und Ihr Gegenüber noch mehr unter Druck setzen möchten, können Sie jetzt sagen: „Kann es sein, dass du gestresst bist? Deine Berührungsgesten im Gesicht nehmen zu. Ich habe dir ja gesagt, dass ich mich mit dem Thema Lügen auseinandergesetzt habe, und das, was du gerade tust, ist ein Zeichen dafür, dass jemand lügt.“ Bedenken Sie jedoch, dass es nicht immer die ideale Idee ist, einen Lügner noch mehr unter Druck zu setzen. Er könnte sich dadurch noch mehr verschließen. Dazu jedoch später mehr.



Objektberührungsgesten

[image: ]
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	Bedeutung: So wie oben beschrieben, bedeuten diese Signale, sofern sie vom körpersprachlichen Standardverhalten Ihres Gegenübers abweichen, dass entweder emotionaler Stress empfunden wird oder etwas anderes ihn stresst. Der rote Charakter zeigt solche Signale beispielsweise auch häufig, wenn er ungeduldig wird und es ihm zu langsam geht. Beachten Sie bei jeder Analyse eines Menschen, welchen Typen Sie vor sich haben.
Signalart: Diese Gesten sind ebenfalls Stresssignale.
Motivationsart: In der Regel sind diese Gesten vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Auch hier ist es so, dass die Signale beziehungsweise Berührungen von Objekten dadurch motiviert sind, dass der Mensch innerlichen Stress verspürt. Ob es dabei emotionaler Stress oder ein unerfülltes Bedürfnis ist, spielt vorerst keine Rolle. Wichtig ist erst einmal, dass Sie diese Gesten überhaupt richtig erkennen und auch deuten können.
Ansprachemöglichkeit des Signals: Hier gilt dasselbe wie bei den körperlichen Beruhigungsgesten. Sie können Ihr Gegenüber dadurch, dass Sie es ansprechen, zusätzlich unter Druck setzen. Die Frage ist, ob Sie das überhaupt wollen. Nehmen Sie es bitte lediglich als Indikator und als zusätzliches Zeichen wahr, dass etwas nicht stimmt oder die Körpersprache nicht mit dem Gesagten übereinstimmt.



Die Hierarchie des Lügens

Die Leakage-Hierarchy ist eine Auflistung davon, was in der Körpersprache eher leicht und was eher schwer zu kontrollieren ist120,121. Diese Hierarchie hilft dabei zu verstehen, was die wichtigsten Informationsquellen sind, um Lügen zu erkennen. Was kann Ihr Gegenüber eher leicht beeinflussen und was eher schwierig bis gar nicht bewusst beeinflussen? Darüber gibt diese Hierarchie eine Übersicht. Hier stellt die Nummer eins das leichteste und die Nummer neun das schwierigste dar. Wie Sie bereits wissen, sollten Sie immer auf drei unterschiedliche körpersprachliche Quellen zurückgreifen, um eine Lüge zu identifizieren. Paul Ekman und Wallace Friesen kamen 1969 zu dieser Hierarchie des Lügens:

Worte

Menschen können am leichtesten mit Worten lügen. Diese SignalQuelle ist demnach am unzuverlässigsten. Achten Sie bei dem, was Ihr Gegenüber sagt, auch immer darauf, ob in der Zukunft, der Gegenwart oder der Vergangenheit gesprochen wird. Dennoch kann es, wie im Beispiel von Guttenberg, zu verräterischen Indizien kommen. Auch dies bestätigen Forschungen122.

Kennen Sie den Freud’scher Versprecher? Dieser Versprecher wird wie folgt beschrieben: „Ein Freud’scher Versprecher, benannt nach dem Psychoanalytiker Sigmund Freud, ist ein Fehler in der Sprache, bei dem unbewusste oder unterdrückte Gedanken oder Wünsche zufällig geäußert werden. Diese Versprecher werden oft als Einblicke in das Unterbewusstsein betrachtet, da sie unbeabsichtigt Informationen preisgeben können, die der Sprecher nicht bewusst mitteilen wollte. Freud sah diese Versprecher als Beweise für die Existenz unbewusster Prozesse, die das Verhalten und Denken der Menschen beeinflussen. Ein klassisches Beispiel ist, wenn jemand anstatt „Ehefrau“ „Mutter“ sagt, was unbewusste Gefühle oder Konflikte enthüllen könnte“.

Aber stimmt das denn auch? Laut wissenschaftlichen Untersuchungen ist das leider Bullshit. Den sogenannten Freud’schen Versprecher gibt es nicht123. Dies ist ein Mythos, der sich im Internet wirklich stark hält. Auch wenn Sie die KI fragen, erhalten Sie leider eine falsche Antwort, die der oben genannten ähnlich ist. Forschungen haben herausgefunden, dass Versprecher durch Priming beeinflusst werden können.

Wenn Sie in einer Gruppe von etwa 15 Personen sind und die Person, die vor Ihnen allen referiert, zehnmal fragt, welche Farbe etwas hat, und die Antwort zehnmal weiß lautet, dann wird mindestens die Hälfte der Gruppe auf die anschließende Frage, was Kühe trinken, mit Milch antworten. Korrekt wäre jedoch Wasser. Versprecher sind also häufig Fehler im System. Mehr jedoch nicht. Dies wiederum bedeutet jetzt nicht, dass die Worte nicht wichtig sind. Es macht einen Unterschied, wie im Beispiel von Karl-Theodor zu Guttenberg. Bedenken Sie jedoch immer die Regel, sich nicht nur auf ein einziges Signal zu verlassen. Es sollten immer mindestens drei Signale vorhanden sein.

Sprechfehler sind sowohl ein Zeichen für eine hohe kognitive Ladung124 als auch für emotionalen Stress125. Besonders bei den Emotionen Angst und Verlegenheit nehmen die Sprechfehler zu126,127. Forscher haben auch herausgefunden, dass sogenannte Sprechfehler bzw. Wortwiederholungen und auch das Wiederholen ganzer Sätze ein Hinweis auf eine Lüge sein können128. Das bedeutet, wenn jemand eine Frage gestellt bekommt und diese wiederholt, verschafft er sich womöglich mehr Zeit zum Überlegen und Konstruieren einer Lüge. Achten Sie jedoch auch hier auf die Baseline. Denn auch hier kann es sein, dass es das normale Verhalten Ihres Gesprächspartners ist. Sprechfehler sind:

	• 	Unvollständige Sätze
	• 	Wortwiederholungen
	• 	Satz-Korrekturen




(wenn jemand falsch beginnt und sich dann selbst korrigiert)

	• 	Versprecher
	• 	Stottern




Makroexpressionen

Makroexpressionen sind willentlich gezeigte mimische Ausdrücke. Daher ist es auch für den Lügner sehr leicht, diese Signale bewusst einzusetzen. Es sind deutliche und gut sichtbare Gesichtsausdrücke, welche die grundlegenden Emotionen eines Menschen widerspiegeln. Dazu mehr bei dem Punkt der Mikroexpressionen. Diese Gesichtsausdrücke treten in der Regel dann auf, wenn eine Person ihre Gefühle nicht verbirgt oder unterdrückt. Sie sind für jeden leicht erkennbar und dauern normalerweise zwischen 0,5 und vier Sekunden. Außerdem werden diese Makroexpressionen gerne eingesetzt, um zu täuschen. Ein breites Grinsen durch die Mundwinkel kann dabei vorgespielt sein. Wahre Freude hingegen erkennt man ausschließlich an der sogenannten Augenringkontraktion. Dazu erfahren Sie jedoch mehr bei den Mikroexpressionen. Hier sind einige wesentliche Punkte, die Makroexpressionen beschreiben:

	Dauer und Sichtbarkeit: Makroexpressionen dauern länger als Mikroexpressionen und sind daher leichter zu erkennen. Sie sind die häufigsten Formen von Gesichtsausdrücken, die in alltäglichen sozialen Interaktionen beobachtet werden können, z.B. ein freundliches Nicken zur Begrüßung.

	Emotionale Offenheit: Da Makroexpressionen in der Regel immer dann auftreten, wenn eine Person ihre Gefühle offen zeigt, spiegeln sie authentische emotionale Zustände wider.

	Universalität: Die Forschung, insbesondere die von Paul Ekman, zeigt, dass Makroexpressionen universell sind. Das bedeutet, dass Menschen auf der ganzen Welt, unabhängig von ihrer Kultur, ähnliche Gesichtsausdrücke für die gleichen grundlegenden Emotionen zeigen. Gleiches gilt für auch für die Mikroexpressionen.

	Erkennung und Bedeutung: Da Makroexpressionen leicht zu erkennen sind, spielen sie eine wichtige Rolle in der zwischenmenschlichen Kommunikation. Beispielsweise hilft uns die sogenannte soziale Freude (hochziehen der Mundwinkel zum Lächeln) dabei, unserem Gegenüber zu suggerieren, dass wir kein Feind sind, sondern freundlich. In der Zeit, als wir alle Masken tragen mussten, war die Herausforderung, dass wir dieses Zeichen des Friedens nicht erkannt haben, sehr stressig für uns.

	Bewusste und unbewusste Kontrolle: Makroexpressionen können sowohl unbewusst als auch bewusst auftauchen. Generell gilt: Wenn wir eine Emotion in der Mimik länger als eine halbe Sekunde sehen, handelt es sich in jedem Fall um eine Makroexpression. Emotionen, die wir länger als eine halbe Sekunde von unserem Gegenüber zu sehen bekommen, sind vermutlich wissentlich und gewollt gezeigt – also ein Zeichen der Täuschung. Dazu gebe ich Ihnen ein Beispiel. Stellen Sie sich vor, Sie bezichtigen einen Mitarbeiter oder einen Bekannten eines Diebstahls. Sie stellen dem Verdächtitgem direkt die Frage, ob diese Person etwas gestohlen hat. Dabei zeigt Ihr Gegenüber die Emotion Überraschung etwa 500 bis 700 ms lang, also etwa 1 Sekunde. Dann werden Sie ganz offensichtlich angeschmiert. Der Grund dafür ist, dass die Emotion Überraschung als sogenannte Entscheidungsemotion gilt. Sie wird circa für 300 ms angezeigt und mündet danach entweder in der Emotion, Freude, Ärger oder Angst. Dies hat evolutionäre Gründe. Dazu ebenfalls bei den Mikroexpressionen mehr. Ihr Gegenüber hat Ihnen also jetzt wissentlich und vor allem bewusst gezeigt, dass er überrascht ist. Vermutlich, weil er Ihnen genau dies vorspielen möchte. Dies ist ein Indiz für eine Lüge. Ein weiteres Beispiel für eine Makroexpression ist ein breites, offenes Lächeln, das Freude oder Zufriedenheit suggerieren soll. Ein anderes Beispiel könnte ein finsterer Blick mit zusammengezogenen Augenbrauen sein, der Wut oder Frustration signalisiert, um die Überlegenheit bei einer möglichen Auseinandersetzung zu suggerieren. Diese Ausdrucksformen sind sowohl für den, der die Emotion ausdrückt als auch für den Betrachter leicht verständlich und eindeutig.



Wenn wir jemanden einer Lüge bezichtigen und dieser schaut länger als 500 Millisekunden überrascht, dann werden Sie getäuscht. Der Lügner tut überrascht, um Ihnen das Gefühl zu geben, dass er nichts davon wusste. Makroexpressionen zeigen uns also Emotionen, die vom Lügner bewusst gezeigt werden, um uns in die Irre zu führen. Daher können uns Makroexpressionen gut dabei helfen, Lüge von Wahrheit zu unterscheiden. Auch bei Schuld tritt dieser Effekt ein. Ist der Lügner reumütig oder nicht? Die Antwort darauf ist oft wichtig, egal ob im beruflichen oder privaten Kontext.

Gestik

Als Gestik wird das beschrieben, was wir mit Armen und Händen auszudrücken. Man kann sagen, dass Gestik die Kommunikation mit Armen und Händen ist. Obwohl man Makroexpressionen bewusst einsetzen kann, wird es zunehmend schwieriger. Als Lügner muss man die Worte, Makroexpressionen und Gestik sorgfältig kontrollieren, um nicht entlarvt zu werden. Das ist sehr komplex.

Das Schulterzucken

Wenn die Schulter beispielsweise einseitig zuckt, kann dies ein Hinweis auf eine innerliche Inkongruenz sein. Dies hat ebenfalls der Forscher Ekman 2009 herausgefunden129. Wenn man zum Beispiel behauptet, man habe umfassende Kenntnisse zu einem Thema, während man dabei eine Schulter einseitig zuckt, deutet das auf einen inneren Widerspruch hin. In diesem Fall stimmen die Körpersprache und das Gesagte nicht überein. Man gibt vor, etwas zu können, aber das einseitige Schulterzucken signalisiert Zweifel an dieser Aussage. Es herrscht also eine innere Inkongruenz vor, welche laut Ekman130 zusätzlich ein Hinweis auf eine potenzielle Lüge ist. Dabei muss man zwischen einem subtilen einseitigen Schulterzucken und einem sehr deutlichen einseitigen Schulterzucken unterscheiden. Wenn ein Mensch lügt, wenn er eine innerliche Inkongruenz hat, dann ist es generell eher ein subtiles einseitiges Schulterzucken. Der Lügner möchte nicht erwischt werden, darum ist sie nicht sehr stark ausgeprägt, dennoch deutlich sichtbar. Sehen Sie dazu die Videos.
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Das einseitige oder beidseitige Schulterzucken bedeutet kulturübergreifend: Ich habe keinen Plan und weiß es nicht131.

Innerliche Inkongruenz

Innerliche Inkongruenz bezeichnet einen Zustand, in dem eine Person innerlich widersprüchliche Gedanken, Gefühle oder Überzeugungen hat. Dieser Zustand kann zu emotionalem Stress und Unbehagen führen, da die inneren Erfahrungen nicht im Einklang mit dem Gesagten stehen. Ich gebe noch ein weiteres Beispiel. Eine Person kann gleichzeitig gegensätzliche Gefühle oder Gedanken haben, wie zum Beispiel Liebe und Hass gegenüber einer Person. Diese widersprüchlichen inneren Zustände können zu Verwirrung und emotionalem Stress führen.

Ein weiteres Beispiel für innerliche Inkongruenz wäre eine Person, die sich stark für Tierschutz einsetzt, aber dennoch Fleisch isst. Die Diskrepanz zwischen dem Wunsch, Tiere zu schützen, und dem Konsum von tierischen Produkten kann zu einem inneren Konflikt und Unbehagen führen. Innerliche Inkongruenz ist ein normaler Teil des menschlichen Erlebens, doch wenn sie stark ausgeprägt ist oder über einen längeren Zeitraum anhält, kann sie das psychische Wohlbefinden erheblich beeinträchtigen. Therapeuten und Berater arbeiten oft daran, Menschen zu helfen, diese Inkongruenzen zu erkennen und Wege zu finden, um ihre inneren Konflikte zu lösen und mehr Harmonie in ihrem inneren Erleben zu erreichen.

Redebegleitende Gesten

Zurück zur Gestik. Wenn Menschen in ihrem körpersprachlichen Standardverhalten viel gestikulieren, wie beispielsweise KarlTheodor zu Guttenberg, ist ein Hinweis, dass gelogen wird, wenn die Gestik abnimmt. Dies haben wir in vorangegangen beschriebenen Studien schon thematisiert. Der Grund dafür, ist, dass Lügen eine hohe kognitive Anstrengung mit sich bringt und man dadurch weniger Armund Handbewegungen macht. Dabei sind jedoch die „redebegleitenden“ Gesten gemeint.

Die redebegleitenden Gesten sind im Takt des gesprochenen Wortes. Sie werden jedoch nicht nur mit den Händen und den Armen gezeigt, sondern auch durch mimische Signale, wie beispielsweise das Hochziehen der Augenbrauen innenund Außenseiten, um etwas zu betonen, meistens ein Wort. Markus Lanz macht dies beispielsweise sehr viel in seiner Baseline. Sehen Sie dazu auch die folgenden beiden Bilder.
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Sehen Sie hierzu auch gerne die Bewegung in Zeitlupe:
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Redebegleitende Gesten sind ein Zeichen dafür, wie wichtig Aussagen oder auch Wörter für denjenigen sind, der diese Gestik verwendet132. Auch hier ist die Persönlichkeit wieder wichtig. Menschen mit einem roten Feld neigen dazu, deutlich mehr Rhythmusgesten zu verwenden, während sie sprechen133. Wie bereits beschrieben, ist das Abnehmen der redebegleitenden Gesten ein starker Hinweis auf eine erhöhte kognitive Ladung und somit auf eine Lüge – immer im Vergleich zu der Baseline. Wenn es sehr große Lügen sind, dann können diese redebegleitenden Gesten sowohl abals auch zunehmen134. Auch hier gilt es, die Baseline stets im Auge zu behalten.
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Fassen wir zusammen: Wenn redebegleitende Gesten bei Menschen, die ansonsten sehr stark gestikulieren, während des Sprechens abnehmen (im Takt des gesprochenen Wortes), dann ist dies ein Hinweis auf eine potenzielle Lüge bzw. darauf, dass die Person eine erhöhte kognitive Ladung hat und nicht auffallen möchte. Passt die Körpersprache zu dem, was das Gegenüber sagt? Macht er eine JA-Aussage und schüttelt dabei den Kopf oder umgekehrt, dann ist auch dies ein Hinweis auf eine potenzielle Lüge. Zeigt Ihr Gegenüber mehr Beruhigungsgesten, unabhängig davon, ob es Objektoder Selbst-Berührungen sind, kann auch dies ein Hinweis auf eine Lüge sein. Vor allem, wenn er sich häufig selbst im Gesicht berührt. Immer abweichend von der Baseline zu betrachten.

Lügner wollen nicht auffallen und versuchen, aufgrund dessen ihr Verhalten, vor allem in der Gestik, zu kontrollieren. Der Lügner versucht immer, die Unschuld zu beteuern oder nicht schuldig zu wirken. Aufgrund dessen vermeidet diese Person alles, was irgendein Misstrauen bei dem Gegenüber erzeugen könnte. Die Person wirkt dabei steifer und die Gesten bleiben aus. Man kann hier sagen, dass die Körpersprache, beziehungsweise die Gestik, einfriert135. Genau das haben Sie in dem Video „Wo lügt Lennard“ gesehen. Man sieht also: Die Gestik ist ein sehr wichtiger Kanal.

Fußund Beinverhalten

Das Fußund Beinverhalten mag Ihnen recht simpel vorkommen. Doch wenn Sie lügen, achten Sie eher bewusst auf die Signale, die Ihr Gegenüber sehr stark wahrnimmt. Die gesprochenen Worte, die Mimik und die Gestik werden immer sehr stark wahrgenommen. Auf das Fußund Beinverhalten wird in der Regel sehr wenig achtgegeben. Weder vom Lügner noch vom Zuhörer. Lassen Sie uns aber zuerst mit einem großen Mythos aufräumen. Viele Buchautoren oder „Experten“ behaupten heute noch, dass die Füße das ehrlichste Körperteil sind. Dabei ist das totaler Quatsch136. Der ehrlichste Teil des Körpers ist und bleibt die Mimik. Auch Forschungen bestätigen dies137. Wenn Sie also von einem vermeintlichen Experten lesen oder hören, Füße seien der ehrlichste Teil des Körpers, dann würde ich hier die Kompetenz infrage stellen. Es war noch nie so und wird auch nie so sein. Erst heute habe ich wieder bei Instagram ein Video eines Experten gesehen, der genau das behauptet. Da es über das Fußund Beinverhalten nur um die 200 Studien weltweit gibt, ist das Wissen dazu sehr begrenzt. Das Wissen darüber, was für die Lügenerkennung eine Rolle spielen könnte, fasse ich Ihnen nun einmal zusammen:

	• 	Die Richtung, in die die Fußspitzen zeigen, gibt Aufschluss darüber, wo die Aufmerksamkeit hingeht.


	• 	Wenn eine Person sich selbst oder ein Objekt mit den Füßen oder den Beinen berührt, dann ist dies eine Beruhigungsgeste. Wenn man mit den Füßen oder den Beinen am Stuhlbein hoch und runter gleitet, ist dies eine Objekt-Beruhigungsgeste. Wenn man beispielsweise mit der Fußspitze an der Wade hoch und runter gleitet, ist es eine sogenannte Selbstberührungsgeste. In beiden Fällen ein Zeichen von Stress138.
	• 	Sie kennen sicherlich auch diese Menschen, die immer mit ihren Füßen Wippen oder mit den Füßen oder einem Fuß auf dem Boden trommeln. Auch dies sind Anzeichen für einen erhöhten Stresspegel139. Umso höher der Stress ist, desto mehr wiederholende Bewegungen sehen Sie in den Füßen140.
	• 	Wenn die Person generell viele Fuß und Beinbewegungen hat, diese dann jedoch einfrieren und keine Bewegung mehr stattfindet, handelt es sich hierbei ebenfalls um ein mögliches Anzeichen einer Lüge141.
	• 	Personen mit einer hohen Introversion zeigen generell mehr Bewegungen im Fußund Beinverhalten. Achten Sie daher bitte immer auf die Baseline, denn dies ist Ihre Grundlage für eine saubere Erkennung von Lügen142.
	• 	Auch hier muss ich mit einem Mythos aufräumen. Immer wieder lese ich, dass Fußund Beinbewegungen beim Lügen zunehmen würden. Im Umkehrschluss soll das bedeuten, dass Lügner insgesamt unruhiger wirken. Es wurde jedoch herausgefunden, dass dies nicht stimmt und sogar das Gegenteil der Fall ist143.
	• 	In dem Video von Karl-Theodor zu Guttenberg ist zu beobachten, wie er hinter dem Rednerpult auf und ab geht. Dieses kann man damit erklären, dass Menschen bei der Emotion Angst den Wadenmuskel stark anspannen144. Dies zeigt sich zum Beispiel dadurch, dass eine Person eine Wipp-Bewegung machen kann. Es sieht dann so aus, als würde die Person kurz auf Zehenspitzen stehen und dann wieder in den Stand gehen. Umso mehr Stress bzw. Angst, desto mehr sehen Sie solcher Bewegungen.


Zusammenfassend kann man sagen, dass die bewusste Wahrnehmung von Lügnern über ihr Fußund Beinverhalten eher schlecht ist. Wichtig ist aber, dass auch hier das Fußund Beinverhalten einfriert, wenn es sich um eine potentielle Lüge handelt.

Körperhaltung

Die Körperhaltung einer Person kann sich durch Bewegungen nach vorne, nach hinten, nach links oder nach rechts ausdrücken. Wenn dieses Verhalten abnimmt und es nicht zu dem körpersprachlichen Standardverhalten gehört, kann es ebenfalls ein Indiz für eine Lüge sein, bzw. für Stress. Es ist eine Tatsache, dass selbst die bewusste Kontrolle der Körperhaltung für einen Lügner äußerst schwierig ist. Wenn also die Bewegungen in der Körperhaltung abnehmen, ist es eher ein Hinweis darauf, dass es eine Lüge ist145.

Bestimmt kennen Sie den Mythos, dass das Verschränken der Arme Distanzierung oder auch Verneinung bedeuten soll. Auch dies ist wissenschaftlich nicht fundiert. Denn hier kommt es ebenfalls auf die Baseline an. Wenn ein Mensch seine Körperhaltung verändert und zum Beispiel die Arme verschränkt, es jedoch abweichend von der Baseline ist, dann kann es ein Hinweis auf entweder unausgesprochene Gefühle oder Gedanken sein146. Somit kann dies ein Indiz für eine mögliche Lüge sein. Bitte beachten Sie jedoch, dass sehr viele Menschen die Arme aus Bequemlichkeit verschränken. Auch wenn beispielsweise der Stuhl keine Lehne hat, kann dies dazu führen, dass ein Mensch mehr die Arme verschränkt als in der eigentlichen Baseline. Beachten Sie also stets den Kontext sowie die räumlichen Bedingungen.

Menschen, die eher introvertiert sind, neigen dazu, ihre Arme mehr zu verschränken als Personen, die nicht introvertiert sind147. Betrachten Sie also stets die Persönlichkeit Ihres Gegenübers.

Auch die Körperhaltung kann Aufschluss darüber geben, ob eine Person lügt oder nicht. Auch hier gilt, wie bei allen anderen Signalen auch, dass Sie immer die Baseline betrachten und mindestens drei Signale identifizieren, um eine Lüge analysieren zu können.

Kopfhaltung

Jetzt wird es wirklich knifflig. Die Kopfhaltung ist in der Regel äußerst schwer bewusst zu kontrollieren. Wenn ich zum Beispiel eine „Ja“-Aussage mache und dabei leicht den Kopf schüttele oder bei einer „Nein“-Aussage subtil nicke, deutet das auf eine mögliche Lüge hin. Ebenso ist es ein Indiz für Unstimmigkeiten, wenn die Körpersprache nicht mit dem gesprochenen Wort im Einklang steht. Die Körpersprache und das gesprochene Wort müssen immer zusammen und vor allem im Takt sein. Ansonsten ist es eher ein Indiz dafür, dass etwas nicht stimmt und etwas einstudiert worden ist. Es sei denn, es ist Baseline. Ich persönlich habe bisher noch nie beobachten können, dass Menschen ihre Körpersprache dem gesprochenen Wort entgegen ausrichten, aber alles ist möglich. Es ist wichtig, stets offen zu bleiben.

Die sprechenden Gesten – Nickund Schüttelverhalten

Es sind jedoch nicht nur die Gesten, die die Rede begleiten, sondern auch die sogenannten sprechenden Gesten, zu denen die Kopfhaltung gehört. Auch hier verraten sich Lügner häufig. Oft sehe ich Interviews mit Politikern, die eine Ja-Aussage machen dabei aber ganz subtil den Kopf schütteln. Das gesagte Wort wird durch die Körpersprache aufgehoben. Die Körpersprache passt nicht zum Gesagten. Der Forscher Ekman hat 2003 Folgendes herausgefunden: Wenn ein ganz subtiles Kopfnicken (eine sehr leichte Bewegung des Nickens) auftaucht, derjenige, der gerade spricht, jedoch eine verneinende Aussage macht, dann ist dies ein potenzieller Hinweis auf eine Inkongruenz und somit auf eine Lüge148. Bedenken Sie bitte jedoch immer, dass Sie nie nur ein einzelnes Signal in der Mimik analysieren. In den Praxis-Beispielen werde ich Ihnen dazu Videos zeigen. Beim Kopfschütteln gilt das Gleiche. Vorausgesetzt, es ist subtil und widerspricht dem gesagten Wort. Auch dies ist laut Ekman149 ein Hinweis auf eine Lüge. Sehen Sie auch dazu gerne die Videos.

Subtiles Kopfschütteln vs. Starkes Kopfschütteln

Es ist wichtig, dass Sie zwischen einem subtilen Kopfschütteln und einem normalen Kopfschütteln unterscheiden können. Wenn Ihr Kunde Sie anlügt und er tätigt eine Aussage, bei der er eigentlich nicken müsste und schüttelt dabei aber minimal den Kopf, dann ist dies ein Indiz für eine Lüge. Jedoch ist es anders, wenn Ihr Kunde dabei stark den Kopf schüttelt. Sehen Sie dazu die Videos.
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Die Kopfbewegungen kann man auch als Geste betiteln. Jedoch ist Nicken zugehörig zur Kopfhaltung, weshalb es hier, statt bei den Gesten, angeführt wird. Die Kopfhaltung ist eher schwierig zu beeinflussen, geschweige denn bewusst zu verfälschen. In dem Video von Karl-Theodor zu Guttenberg sehen Sie ein extremes Beispiel dafür, was das Schüttelund Nickverhalten zeigen kann.

Stimme

Von Signal zu Signaleinheit wird es nun schwieriger. Wenn Lügner aufgeregt sind, haben sie einen erhöhten Puls. Wenn sie dann lange Aussagen machen müssen, bleibt ihnen am Ende die Luft weg und die Tonlage geht hoch. Außerdem kann es zu Stottern und Wortwiederholungen kommen. Das Wesentliche fasse ich nun für Sie zusammen:

	• 	Bei einer erhöhten kognitiven Ladung kann die Tonhöhe leicht ansteigen150. Zudem ist es ein Anzeichen für eine körperliche Anstrengung151 – wie Lügen.
	• 	Eine Studie hat herausgefunden, dass die kognitive Ladung beim Lügen steigt. Außerdem ergab die Studie152, dass Lügner häufig in einer etwas erhöhten Tonlage sprechen. Sollten Sie also eine erhöhte Tonlage feststellen, könnte dies ein potenzieller Hinweis auch eine Lüge sein.
	• 	Die kognitive Ladung beim Lügen ist hoch, das wissen wir. Hiermit geht auch einher, dass Lügner generell etwas langsamer sprechen oder auch zeitlich verzögerte Antworten geben153. Grund hierfür kann sein, dass Lügner zum Konstruieren der Lüge etwas mehr Zeit brauchen und daher verzögerte Antworten geben oder etwas langsamer sprechen. Auch hier gilt, checken Sie immer die Baseline.
	• 	Wenn eine Frage völlig unerwartet kommt und die Antwort Ihres Gegenübers überdurchschnittlich lange gedauert, dann ist dies ein starker Hinweis für eine Lüge154.
	• 	Beim Lügen werden generell weniger Füllwörter verwendet, damit die Person, die zuhört, nicht misstrauisch wird155,156. Denn Füllwörter drücken immer eine gewisse Unsicherheit aus. Das weiß der Lügner, wenn auch unbewusst.


Hören Sie immer genau hin. Gerade bei der Sprechgeschwindigkeit, der Tonhöhe oder auch der Sprechverzögerung ist es wichtig, die genauen Unterschiede zu der Baseline wahrzunehmen. Das funktioniert natürlich nicht, wenn Sie sich mit demjenigen, dem sie eine Lüge unterstellen wollen, in einer besonders lauten Umgebung aufhalten. Denn wie bereits beschrieben, ist es wichtig, die Räumlichkeiten zu berücksichtigen. Umso ruhiger und abgeschiedener der Raum ist, desto besser können Sie sich auf Ihr Gegenüber konzentrieren. Um Ihre Fähigkeit zur Lügenerkennung zu verbessern, ist es ratsam, zunächst in einem kontrollierten Umfeld zu üben und Ihre Fertigkeiten zu verfeinern. Sobald Sie darin erfolgreich sind, können Sie Ihre Analysen in öffentlichen Situationen weiterentwickeln. Eine gute Möglichkeit, dies zu üben, ist die Beobachtung von Talkshows. Ich persönlich habe mit dieser Methode begonnen und dabei wertvolle Erfahrungen gesammelt.

Mikroexpressionen

Dieser Kanal ist kaum bewusst zu manipulieren. Wie Sie bereits gelesen haben, sind diese Ausdrücke unbewusst vom limbischen System gesteuert. Das limbische System ist direkt mit der mimischen Muskulatur verdrahtet, weshalb Sie stets die Wahrheit sehen. Die Wahrheit steht uns also regelrecht ins Gesicht geschrieben.

Das FACS (Facial-Action-Coding-System)
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Mimische Muskulatur

Um das Verständnis zu verbessern, ist es hilfreich, die Bewegungen der Gesichtsmuskeln zu kennen. Bei der Emotion Freude ist es beispielsweise entscheidend, die zugrunde liegende Muskulatur zu erkennen. Das „Facial-Action-Coding-System“ (FACS157), das 1978 veröffentlicht wurde, ist ein international anerkanntes System zur Kodierung und Beschreibung von Gesichtsausdrücken in Verbindung mit Emotionen. Dieses System wird unter anderem vom FBI, der CIA und dem Mossad genutzt. Auch deutsche Geheimdienste schulen ihre Mitarbeiter in der Interpretation von Körpersprache, um zwischen Lüge und Wahrheit unterscheiden zu können.

Wie bereits erwähnt, ist das limbische System, das Zentrum der Emotionen, mit der mimischen Muskulatur verbunden. Wenn unser Gehirn eine Emotion denkt oder unbewusst fühlt, zeigt sich diese Emotion, zumindest kurz, in unserer Mimik. Betrachten Sie den großen Muskel um das Auge (bekannt als Action Unit 6 im FACS), der für die Emotion Freude eine Rolle spielt. Bei der Kontraktion dieses Muskels senkt sich die Augendeckfalte, die Schläfen ziehen sich leicht zusammen, was die Freude sichtbar macht.

Es ist wichtig, die Gesichtsmuskulatur zu verstehen. Wenn der große Augenring-Muskel (Musculus orbicularis oculi) kontrahiert und dadurch die Emotion Freude erkennbar wird, kann dies ohne ein visuelles Hilfsmittel schwer nachvollziehbar sein. Das Verständnis der mimischen Muskulatur ist wesentlich, um die Emotion Freude korrekt interpretieren zu können.

Kommen wir zu den wissenswerten Fakten, die bei der Lügenerkennung im Bereich der Mimik von sehr hoher Bedeutung sind:

	• 	Unsere Mimik ist immer schneller als unser Verstand158,159. Verschiedene Studien haben herausgefunden, dass wenn wir sehr kurze mimische Gesichtsausdrücke sehen (weniger als eine halbe Sekunde), sogenannte Mikroexpressionen, dann kann dies ebenfalls ein potenzieller Hinweis auf eine Lüge sein160. Diese Signale treten so kurz auf, weil die Person nicht will, dass wir den emotionalen Zustand erkennen. Der Lügner, der z.B. Angst hat, erwischt zu werden, möchte ja nicht, dass Sie das sehen. Also versucht er, Sie zu täuschen. Die Wahrscheinlichkeit ist auch hoch, dass die Angst mit einem freundlichen Lächeln maskiert werden soll. Denken Sie, wenn Sie die Mimik betrachten, bitte immer an die Makroexpressionen. Zu lang gezeigte Emotionen in der Mimik werden uns bewusst mitgeteilt, damit wir sie sehen.
	• 	Es ist so gut wie ausgeschlossen, dass man die Emotionen in der Mimik unterdrücken kann. Es gibt also kein Pokerface161.
	• 	Die Mimik zeigt zuverlässig, wie wir uns emotional fühlen162.


Bei der Mimik gibt es ebenfalls zwei Regeln, die wichtig sind. Regel Nummer eins ist: Beachte immer die Baseline, denn nur eine Abweichung dessen, auch in der Mimik, gibt uns Aufschluss über eine mögliche Lüge. Regel Nummer zwei ist, dass auch das Fehlen einer Emotion ein Hinweis auf eine Lüge sein kann. Beispielsweise, wenn Ihr Gegenüber sagt, dass die Person traurig ist über etwas, diese Person jedoch keine Trauer zeigt. Dann ist die Wahrscheinlichkeit sehr hoch, dass sie angelogen werden, da die Emotion fehlt. Bedenken Sie dabei jedoch immer, um welche Form der Lügen es sich handelt.

Leider interpretieren wir Deutschen fast jeden zweiten mimischen Gesichtsausdruck falsch163. Dies liegt ausschließlich daran, dass wir die Zeichen nicht verstehen. Stellen Sie sich das wie in der Schule vor: In Deutschland lernen wir, dass verschiedene Buchstaben ein Wort ergeben, und das in unserer Sprache. Chinesische Zeichen erkennen wir jedoch nicht, weil wir nicht darauf trainiert sind, diese zu erkennen. Ähnlich verhält es sich mit der Mimik.

Wenn ich Ihnen die Zeichen der Mimik erkläre und aufzeige, werden Sie die Mimik lesen können. Emotionen werden ungefähr in einer Geschwindigkeit von durchschnittlich 100 Millisekunden in der Mimik gezeigt. 100 ms ist ungefähr die Hälfte eines Augenblinzelns. Wenn ich Ihnen jetzt ein Wort zeige, welches sieben verschiedene Buchstaben hat, beispielsweise EMOTION, können Sie dies innerhalb von 100 ms in jedem Fall erkennen. Warum? Weil Sie dies seit Schulbeginn trainiert haben. Wenn Sie Lügen erkennen wollen, müssen Sie trainieren, Mimik zu lesen.

In dem folgenden Abschnitt werde ich Sie über die verschiedenen mimischen Bewegungen und dessen Emotionen aufklären. Denn ohne die Mimik wäre es nicht unmöglich, Lügen zu erkennen. Wie bereits beschrieben, können wir ausschließlich anhand der Mimik über 80 % der Lügen erkennen. Sie sehen also, wie wichtig es ist, Mimik lesen zu können. Außerdem erhöht die Emotionserkennung Ihre emotionale Intelligenz und somit auch die Lügenerkennung.

Vermeidungsund Annäherungsmotivation

Im Folgenden werden wir über Vermeidungsund Annäherungsmotivation sprechen. Annäherungsmotivation signalisiert, dass eine Bereitschaft zur Kooperation besteht. Vermeidungsmotivation hingegen wirkt sich negativ auf die Kommunikation aus. Wenn mehr Vermeidungsmotivation als Annäherungsmotivation gezeigt wird, ist die Wahrscheinlichkeit für eine Antipathie sehr groß. Daher sollte Vermeidungsmotivation so weit wie möglich reduziert werden. Es ist wichtig, mehr Annäherungsmotivation als Vermeidungsmotivation zu erreichen. Auch bei Gesprächen, bei denen es um Lügen geht. Druck erzeugt immer Gegendruck und hilft Ihnen nicht weiter. Vermeidungsmotivation sollte immer mit zwei Annäherungsmotivationen ausgeglichen werden. Zum Beispiel ist es ratsam, einen Ausdruck von Ärger durch zweimaliges Zeigen von Interesse oder Freude auszugleichen. Es ist wichtig, alle Emotionen, die eine Vermeidungsmotivation beinhalten, gemeinsam aufzulösen. Wie Sie diese Emotionen erkennen oder ansprechen können, erfahren Sie im weiteren Verlauf dieses Kapitels.

Augenbrauen-Innenseiten schräg hochziehen
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	Bewegung: Die Innenseiten der Augenbrauen werden schräg hochgezogen. Hierbei reicht es aus, wenn nur eine Augenbraueninnenseite schräg hochgezogen wird, um dies als Zeichen zu identifizieren. In der Stirn-Mitte können sich Falten bilden. Diese Falten gehen dann in der Regel waagerecht über die Stirn. Das ist von Person zu Person leicht unterschiedlich. Konzentrieren Sie sich daher auf die Augenbrauen-Innenseiten. Diese sind verlässlicher. Die Faltenbildung ist bei keiner Emotion ein verlässliches Signal.
Bedeutung: Wenn diese mimische Bewegung einzeln bzw. isoliert auftritt, ist sie ein zuverlässiges Zeichen für Trauer164.
Motivationsart: Die Emotion Trauer ist eher vermeidungsmotiviert.
Wissenswertes: Diese Emotionen tritt immer dann auf, wenn wir etwas verlieren, was uns wichtig ist. Das kann ein Gegenstand, ein Ideal oder auch ein Mensch sein.
Praxistipp Ansprache: Wenn Sie bei Ihrem Gegenüber die Emotion Trauer identifizieren, und sie passt nicht zum Kontext, ist es natürlich wichtig zu erfahren, warum die Person traurig ist. Dann sollten Sie eine Frage formulieren wie beispielsweise: „Ich habe den Eindruck, dich bedrückt etwas, was ist denn los?“ Wenn die Emotionen gänzlich fehlt, jedoch da sein sollte, sollten Sie dies genauso ansprechen. Beispielsweise könnten Sie hier folgende Formulierung verwenden: „Du sagst, du bist traurig, aber ich sehe gar keine Trauer in deinem Gesicht.“
Dabei sollten Sie in jedem Fall nicht zu hohen Druck aufbauen, denn das könnte die weiteren Signale verschleiern. Wenn eine Person ärgerlich wird, weil sie sich in die Ecke gedrängt fühlt, kann es die Anzeichen stark verändern. Versuchen Sie also bitte immer, neutral zu bleiben.



Innenund Außenseiten der Augenbrauen werden hochgezogen
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	Bewegung: Die Innenund Außenseiten der Augenbrauen werden hochgezogen. Als Eselsbrücke können Sie sich merken, dass beide Augenbrauen zu einem „M“ wie bei McDonalds® geformt werden. Diese Bewegung der Innenund Außenseite führt immer zu einer runden Bogenform der Augenbrauen.
Bedeutung: Wenn dieses Zeichen isoliert auftritt, dann ist hier von der Emotion Interesse auszugehen165. Achtung: Viele Menschen verwenden diese Mimik auch, um etwas zu betonen. Wichtig hierbei ist also, dass Sie das mimische Standardverhalten Ihres Gegenübers kennen. Ansonsten ist eine eindeutige Identifizierung von „Interesse“ nicht möglich.
Motivationsart: Interesse ist eine Emotion, die generell Annäherung bedeutet. Es ist immer positiv, wenn der Kunde Interesse zeigt.
Wissenswertes: Diese Emotion, die typischerweise auftritt, wenn etwas einen Menschen stark interessiert, kann aufschlussreich sein, insbesondere in Situationen wie einem Job-Interview oder einem Date. Wenn diese Emotion nicht zu beobachten ist, kann dies ein Hinweis darauf sein, dass die Motivation oder das Interesse der Person nicht sehr hoch ist.
Praxistipp Ansprache: Wenn Sie bei Ihrem Gegenüber ansprechen, dass Sie die Emotion erkennen, dann fühlt sich Ihr Gegenüber verstanden und wohl. Sollten Sie ansprechen, dass diese Emotion fehlt, kann dies natürlich Druck aufbauen. Damit jedoch die Baseline nicht durch Ärger und den damit einhergehenden Stress verfälscht wird, ist es besser, es zwar als Indiz aufzunehmen, jedoch erst am Ende anzusprechen, um die Lüge oder die Lügen zu identifizieren.
Diese Emotion können Sie mit dem Satz ansprechen: „Hey, ich habe das Gefühl, du bist interessiert. Das freut mich“. Auf Positivitätsresonanz wird von Ihrem Gegenüber in der Regel positiv geantwortet.



Augenbraue wird einseitig hochgezogen
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	Bewegung: Die Augenbraue wird einseitig hochgezogen. Dieses Zeichen kann sowohl auf der linken als auch auf der rechten Gesichtshälfte auftauchen.
Bedeutung: Dieses Zeichen hat generell zwei Bedeutungen. Es kann entweder ein Zeichen der Verwirrung166 sein, aber auch ein Zeichen für mögliche Skepsis.167
Motivationsart: Beide Zeichen sind eher vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Wenn Sie mit Ihrem Gegenüber sprechen und Sie sehen diese Bewegung, dann kann dies ein Hinweis darauf sein, dass Ihr Gegenüber entweder nicht versteht, was Sie sagen, oder es jedoch völlig anders sieht. Wichtig hierbei ist es zu klären, warum dieses Signal auftritt.
Ansprachemöglichkeit des Signals: „Kann es sein, dass du mir nicht abnimmst, was ich sage, oder habe ich mich zu kompliziert ausgedrückt?“ Bei diesen Ansprachen ist es immer wichtig, dass Sie zu Ihrem Gesprächsstil passt und Sie diese Sätze nicht einfach kopieren. Wenn dem so ist, verwenden Sie diese gerne.



Augenbrauen werden hoch - und zusammengezogen
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	Bewegung: Beide Augenbrauen werden hoch- und zusammengezogen. Hier können sich ebenfalls stirnmittig waagerechte Falten bilden. Jedoch ist auch dies kein verlässliches Zeichen für eine Emotion. Konzentrieren Sie sich bitte auch hierbei immer auf die Augenbrauen und verlassen Sie sich nicht auf Zeichen auf der Stirn. Hier können Sie sich als Eselsbrücke merken, dass die Augenbrauen zum S wie Sorge (Angst) werden. Aufgrund dessen, dass die Augenbrauen hochund zusammengezogen werden, kann dadurch das Auge auch größer wirken.
Bedeutung: Diese Bewegung ist immer ein Zeichen für die Emotion Angst168,169. Zwar gibt es noch mehr mimische Zeichen bei Angst, jedoch haben Forschungen herausgefunden, dass dieses Signal bei der Emotion immer beteiligt ist und es für die Identifizierung dieser Emotion ausreichend ist.
Motivationsart: Die Emotion Angst ist stark vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Die Emotion Angst wird immer dann ausgelöst, wenn Ihr Gegenüber sowohl körperlich als auch psychisch so besorgt ist, dass sein Wohlbefinden gestört ist. Außerdem hängt die Emotion Angst stark mit dem Hormon Cortisol zusammen. Das bedeutet, dass die Person stark gestresst ist. Der Körper sucht nun unbewusst nach einer Strategie, sich aus dieser Angst herauszubewegen. Wenn Sie dies im Gespräch erkennen, dann hat der Lügner vermutlich Angst, aufzufliegen. An dieser Stelle könnte man durch Nachfragen den Druck etwas, aber nicht zu sehr, erhöhen. Es ist wichtig zu verstehen, dass sich eine Person möglicherweise nicht einmal bewusst ist, dass sie Angst empfindet. Diese Emotion kann auch unbewusst erlebt werden. Deshalb können wir solche Signale beobachten. Wie alle anderen emotionalen Zeichen auch, wird dieses Signal unwillentlich gezeigt.
Ansprachemöglichkeit: „Sagen Sie, ich sehe die Emotion Angst in Ihrer Mimik, gibt es etwas, worüber wir reden sollten?“, „Hey, ich habe das Gefühl, dass dich etwas besorgt, was ist es denn, du sagst doch die Wahrheit, oder?“



Augenbrauen werden zusammengezogen
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	Bewegung: Beide Augenbrauen werden zusammengezogen. Dabei besteht die Möglichkeit, dass zwischen den Augenbrauen die sogenannten Zornesfalten auftauchen. Die Vertiefung zwischen den Augenbrauen ist jedoch kein verlässliches Zeichen für irgendeine Emotion. Sie kann auftauchen, muss es aber nicht.
Bedeutung: Dieses Signal kann ein Hinweis auf einen sehr geringen Ärger170 sein oder auch für Verwirrung171. Wichtig hierbei ist, dass Sie extrem auf das mimische Standardverhalten Ihres Gegenübers achten. Denn dieses Signal kann auch auftauchen, wenn die Person angestrengt (konzentriert) zuhört172. Ebenfalls kann es verwendet werden, um eine Sache mimisch zu betonen173.
Tipps und Ideen: Dieses Signal ist entweder ein Zeichen für Ärger oder für Verwirrung. Ich möchte nochmal besonders darauf hinweisen, dass viele Menschen dieses Signal auch als mimisches Standardverhalten zeigen. Entweder bei erhöhter Konzentration oder um eine Sache mimisch zu betonen.



Der böse Blick
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	Bewegung: Bei dieser Mimik werden zwei wichtige Details beobachtet: Die Augenbrauen werden zusammengezogen und gleichzeitig die oberen Augenlider hochgezogen. Diese Kombination führt zu einem Ausdruck, der von den meisten Menschen als böser oder stechender Blick wahrgenommen wird.
Bedeutung: Diese Signale sind zuverlässig für die Emotion Ärger174. Sie können außerdem auf einen bevorstehenden Angriff hinweisen.



Das untere Augenlid wird angespannt
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	Bewegung: Das untere Augenlid wird angespannt. Auf dem Bild sehen Sie außerdem, dass auch der Kopf leicht nach vorne geht.
Bedeutung: Dieses Zeichen kann eine geringe Form von Ärger bedeuten175.
Motivationsart bei allen Ärger-Zeichen: Die Emotion Ärger kann sowohl annäherungsals auch vermeidungsmotiviert sein.
Tipps und Ideen: Anders als bei dem zuvor genannten Zeichen ist dies immer ein Zeichen für Ärger. Wenn wir diesen Ausdruck rein rational und nur mimisch betrachten, dann ist zu erkennen, dass dieser Blick sehr böse aussieht. Die Frage dabei ist, ob Sie den Ärger auch ausgelöst haben. Es könnte auch sein, dass Sie die Person mit einer Aussage an irgendetwas erinnert haben. Vielleicht an eine schlechte Erfahrung mit jemand anderen. Wir wissen es nicht. Daher ist es wichtig, dass Sie Ihr Gegenüber darauf ansprechen. Ich kann sehr gut nachvollziehen, dass es bei diesem Blick etwas schwerer fällt, die Person darauf anzusprechen. Ärger kann sowohl angenehm als auch unangenehm sein. Er kann hilfreich sein, Ziele zu erreichen, aber auch hinderlich wirken. Ärger wird in der Regel ausgelöst, wenn ein Ziel nicht erreicht wird. Die funktionale Komponente dieser Emotion besteht darin, den Auslöser des Ärgers zu identifizieren und zu beseitigen. Man spricht von dysfunktionalem Ärger, wenn er unkontrollierbar wird und sich negativ auswirkt, ohne zur Problemlösung beizutragen.
Die Frage, die sich hier stellt, ist, ob Sie den Druck erhöhen möchten oder nicht. Ärger ist bereits eine Emotion, die eine Person aus dem Gleichgewicht bringen kann. Wenn der Ärger zu hoch wird, kann es auch ein Anzeichen dafür sein, das etwas verborgen wird und der derjenige nicht will, dass man dem auf die Schliche kommt. Zum Beispiel haben Sie einen Bewerber vor sich sitzen und Sie haben den Eindruck, dass er etwas im Lebenslauf gefälscht hat. Sie sprechen ihn darauf an und fragen nach Belegen, worauf der Bewerber böse wird. Wenn er nicht gelogen hat, dann sollte dies kein Problem darstellen. Verbirgt er etwas, wird er vermutlich ärgerlich. Die Frage ist dabei, passt die Emotion zu der Situation. Wenn nicht, gerade bei Ärger, kann es ein Indiz für eine Lüge sein. Wenn Sie eine Lüge von Narzissten entlarven, werden diese in aller Regel sehr ärgerlich. Schon alleine die Unterstellung reicht und der Narzisst fährt erstmal hoch.
Ansprachemöglichkeit der Signale: Wenn Sie sich also entschieden haben, den Druck zu erhöhen, dann können Sie folgende Frage formulieren: „Ich habe das Gefühl, dass Du sehr verärgert bist, dies passt aber gar nicht zu der Situation, was ist also los?“. Die Aussage sollte zur Situation und vor allem zu Ihrem Sprachgebrauch passen.



Das untere und obere Augenlid wird angespannt
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	Bewegung: Das untere und das obere Augenlid werden angespannt, was dazu führt, dass sich die Augenöffnung nach oben hin vergrößert und nach unten hin verkleinert. Diese Bewegungen können leicht mit denen verwechselt werden, die typisch für die Emotion Ärger sind. Isoliert betrachtet deuten sie jedoch auf Angst hin. In meinen Trainings berichten viele Teilnehmer, dass sie diese beiden Emotionen häufig miteinander verwechseln.
Bedeutung: Ein zuverlässiges Zeichen für die Emotion Angst176.
Motivationsart: Die Emotion Angst ist immer vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen, Ansprachemöglichkeit: Lesen Sie dazu bitte die Beschreibungen zu Augenbrauen werden hochund zusammengezogen.



Kontraktion des Augenring-Muskels

[image: ]

	Bewegung: Durch die Kontraktion des Augenring-Muskels sieht es so aus, als wären die Augen leicht zusammengekniffen. Die Augendeckfalte wird dabei nach unten gezogen und die Haut an den Schläfen leicht zusammengezogen. Man sagt, dass die Augen lächeln, wenn bestimmte Bewegungen in ihrer Gesamtheit wahre Freude anzeigen. Diese können Sie unabhängig davon erkennen, ob der Mund lächelt oder nicht. Wissenschaftlich betrachtet müssen die hochgezogenen Mundwinkel nicht vorhanden sein, um verlässlich die Emotion Freude zu identifizieren. In der Kombination mit den Mundwinkeln ist es jedoch eine stärkere Form der Freude.
Bedeutung: Diese Bewegung identifiziert die Emotion Freude177.
Motivationsart: Freude geht einher mit einer Annäherungsmotivation.
Tipps und Ideen: Die Emotion Freude kann beispielsweise auftauchen, nachdem ein Lügner erfolgreich gelogen hat. Die Freude wird angezeigt, weil derjenige sich freut, nicht erwischt worden zu sein. Hier greift der Grundsatz, dass auch das Fehlen von Emotionen ein Zeichen für eine Täuschung sein kann. Wenn Sie beispielsweise Ihren Partner sehen und Sie sagen, dass Sie sich freuen, sich nach langer Zeit wieder zu sehen und Ihr Partner dies zwar bejaht, jedoch die Freude fehlt, kann es ein Zeichen dafür sein, dass irgendetwas nicht stimmt. Beachten Sie bitte aber auch immer den Hinweis, dass Sie mindestens drei Signale sehen müssen, die dem Gesagten widersprechen. Ansonsten ist es nicht mehr als ein erster Indikator.
Ansprachemöglichkeit des Signals: Wenn Sie eine Lüge identifiziert und entsprechende Signale bemerkt haben, wäre ein direktes Ansprechen angebracht. Eine Formulierung wäre: „Hey, mir ist aufgefallen, dass du vielleicht nicht ganz ehrlich zu mir warst. Ich habe den Eindruck, dass du glaubst, damit durchzukommen und dass dich das irgendwie freut. Was ist da los?“ Indem Sie die Situation direkt ansprechen, könnte Ihr Gegenüber überrascht reagieren. Nutzen Sie diesen Moment, um weitere beobachtete Signale zu thematisieren und zu erklären, dass Sie deren Bedeutung kennen. Bleiben Sie dabei ruhig und vermeiden Sie Ärger, um die Situation nicht zu verschärfen.



Beidseitiges Anheben der Mundwinkel
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	Bewegung: Die Mundwinkel werden sowohl auf der linken als auch auf der rechten Seite schräg nach oben hochgezogen. Dabei besteht die Möglichkeit, dass sich Krähenfüße an der Schläfe bilden.
Bedeutung: Dieses Signal bedeutet, dass Ihr Gegenüber gerade sozial lächelt178. Es denkt, dass es lächeln muss. Daher bekommen Sie eine sogenannte „soziale Freude“ gezeigt. Soziale Freude beschreibt das Kitt-Mittel für unsere Gesellschaft. Das sogenannte Höflichkeitslächeln ist wichtig für zwischenmenschliche Interaktionen. Es ist die häufigste Maske, die wir sowohl im beruflichen als auch im privaten Alltag sehen. Dieses Signal maskiert meistens eine andere Emotion179. Wenn sich die Mundwinkel leicht und vor allem symmetrisch heben, dann kann dies ein Zeichen für Zufriedenheit sein180. Das soziale Lächeln wird meistens so stark gezeigt, dass das Anheben der Mundwinkel deutlicher ist als das bei Zufriedenheit. Soziale Freude wird oft besonders betont dargestellt, damit sie auch wahrgenommen wird181. In den meisten Fällen handelt es sich dabei um eine Makroexpression.
Motivationsart: Soziale Freude ist in der Regel annäherungsmotiviert. Eine Ausnahme besteht, wenn damit eine unangenehme Emotion maskiert werden soll. Dann ging eine Vermeidungsmotivation voraus.
Tipps und Ideen: Es ist stark kontextabhängig, wie Sie mit diesem Signal umgehen. Bei der sozialen Freude wird entweder eine andere, unangenehme Emotion maskiert, oder aber Sie bekommen dieses Signal vom Gegenüber absichtlich gezeigt. Die Frage, die sich bei der sozialen Freude immer stellt, ist, welche Emotion vielleicht vorher gezeigt wurde. Denn in der Regel verdeckt die soziale Freude eine zuvor gezeigte Emotion. Außerdem kann es sein, dass Ihr Gegenüber Sie mit diesem Signal von etwas anderem ablenken will.
Ansprachemöglichkeit des Signals: „Hey, kann es sein, dass Sie zufrieden sind?“ Oder: „Ich habe das Gefühl, dass Sie zwar zufrieden sind, aber noch nicht ganz happy?“ Oder: „Sie wirken zufrieden, darf ich fragen, wieso?“ Sobald Sie den Eindruck haben, dass Sie zu viel Druck aufbauen, sprechen Sie niemals ein Signal an.



Hier sehen Sie im direkten Vergleich die emotionale Freude sowie die soziale Freude. Der Unterschied in dem Ausdruck machen die Augen.
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Die Nase wird gerümpft
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	Bewegung: Die Nase wird gerümpft. Dadurch sieht es so aus, als würde sich die Augenöffnung verkleinern. Dabei kann es zur Faltenbildung unter dem Auge kommen und es wirkt es so, als wären die Augen zusammengekniffen. Diese Bewegung ist ein Signal für physischen Ekel. Eine weitere Form des Ekels ist der psychologische Ekel, den Sie auf dem nächsten Bild sehen können. Hierbei wird nicht die Nase gerümpft, sondern die komplette Oberlippe nach oben gezogen. Die Augen werden jedoch nicht so stark zusammengekniffen. Je nachdem welche Person diese Bewegung ausführt, kann es auch sein, dass die Augen gar nicht zusammengekniffen werden, sondern die Oberlippe sich völlig losgelöst von allem anderen nach oben zieht.
Bedeutung: Sowohl das Hochziehen der Oberlippe als auch das Rümpfen der Nase sind verlässliche Zeichen für die Emotion Ekel. Beim Naserümpfen zeigt es den physischen Ekel182 an; beim Hochziehen der Oberlippe es den psychologischen Ekel183.
Motivationsart: Ekel ist immer eine Vermeidungsmotivation.
Tipps und Ideen: Die Emotion Ekel ist eines der stärksten Vermeidungsemotionen, die es gibt. Es wird jedoch unterschieden zwischen zwei Formen des Ekels. Es gibt den psychologischen Ekel und den physischen Ekel. Oben sehen wir den physischen Ekel. Bei dem physischen Ekel geht es darum, sich von Dingen zu distanzieren, die haptisch sind, also berührt oder gerochen werden können. Man kann auch sagen, dass dieser Ekel durch Umweltfaktoren ausgelöst werden kann.



Die Oberlippe wird hochgezogen
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Auf dem rechten Bild sehen wir den psychologischen Ekel. Beide Formen von Ekel sind stark vermeidungsmotiviert. Diese Formen des Ekels können ausgelöst werden, wenn Sie den allgemeinen Hygienestandard (physischer Ekel) oder den moralischen Standard (psychologischer Ekel) Ihres Gegenübers in irgendeiner Weise nicht erfüllen. In allen Fällen drückt Ekel Ablehnung, Verneinung und Distanzierung aus. Es geht dabei entweder um den körperlichen oder den psychischen Schutz der Person.

	Ansprachemöglichkeit des Signals: Auch hier ist die Frage des Kontextes entscheidend. Ich empfehle Ihnen, diese Emotionen anzusprechen, damit Sie die eventuelle Baseline wieder herstellen können. Wenn sich Ihr Gesprächspartner durch etwas unwohl fühlt, kann es die eigentliche Mimik und die anderen Zeichen in der Körpersprache verfälschen. Also versuchen Sie bitte den Ekel bei Ihrem Gegenüber zu lösen. Das könnten Sie beispielsweise mit dem folgenden Satz tun:
„Ich habe das Gefühl, dass es etwas gibt, weshalb Du Dich nicht so wohl fühlst, magst Du mir sagen, was es ist?“.



Einseitiges Hochziehen der Oberlippe
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Wir sehen, dass die Oberlippe einseitig hochgezogen wird. Dies ist eine Mischung aus Verachtung und Ekel184. Die Kombination dieser beiden Emotionen ist das wohl stärkste Killersignal, das es in Gesprächen gibt. Moralischer Ekel trifft hier auf Verachtung. Wenn Sie diese Emotion sehen, dann ist es zwingend erforderlich, diese Emotionen anzusprechen und sie aus dem Weg zu räumen. Ungeachtet dessen, dass es sich hierbei um eines der stärksten Angriffs-Signale handelt, die Ihr Gegenüber zeigen kann, müssen Sie mit der Person darüber sprechen. Tun Sie das nicht, wird sich die Baseline der Person vermutlich nicht wieder beruhigen und es wird potenziell schwieriger, die Wahrheit zu erkennen. Mit dieser Emotion kann auch einhergehen, dass die Person unruhig und gestresst wirkt, weil sie irgendetwas abstoßend und verwerflich findet. Versuchen Sie, dies aufzulösen.

	Ansprachemöglichkeit des Signals: Hier greifen Allrounder-Aussagen wie: „Hey, ich habe das Gefühl, dass etwas gerade nicht stimmt, was ist los?“ oder: „Ich habe das Gefühl, dass dich etwas sehr stark beschäftigt, kannst Du mir sagen, was es ist?“.


Einseitiges Einpressen der Mundwinkel
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Die Emotion Verachtung zeigt sich dadurch, dass entweder der linke oder der rechte Mundwinkel einseitig eingepresst wird. Dabei spielt es keine Rolle, ob dies links oder rechts passiert. Wichtig dabei ist nur, dass beim einseitigen Einpressen der Mundwinkel verlässlich die Emotion Verachtung gezeigt wird185.

Bei dieser Emotion gilt es, Folgendes zu beachten: Wenn Sie auch hier in zehn Minuten Gesprächszeit dreimal diese Emotion gezeigt bekommen, dann ist davon auszugehen, dass Ihr Gegenüber Sie und Ihre Kompetenz nicht anerkennt. Der Nasenfaktor passt in diesem Fall nicht.

	Ansprachemöglichkeit des Signals: Hier empfehle ich Ihnen folgende Allrounder-Aussagen, die nicht direkt die Emotion ansprechen. Diese können sein: „Hey, ich habe das Gefühl, dass etwas für Sie nicht stimmt?“ Oder: „Lieber. . . , ich kann nicht sagen wieso, jedoch habe ich das Gefühl, dass da etwas zwischen uns steht?“ Oder: „Ich spüre, dass wir hier nicht zueinanderkommen können. Wie sehen Sie das?
Irre ich mich?“ Oder: „Ich muss zugeben, dass ich irritiert bin, weil ich das Gefühl habe, dass für Sie gerade etwas nicht passt. Wollen wir vielleicht darüber reden?“ Oder: „Mein Lieber, gibt es etwas, worüber wir sprechen sollten, denn ich spüre, dass irgendetwas nicht stimmt?“
Oder: „Sagen Sie, haben Sie ein gutes Gefühl dabei, wenn Sie daran denken, dass wir zusammenarbeiten könnten?“ Oder: „Lieber XY, besteht die Möglichkeit, dass Sie sich bei dem Gedanken, dass wir beide zusammenarbeiten, nicht wohl fühlen?“ Sprechen Sie die Person im Idealfall mit dem Namen an. Dies wirkt vertrauter. Übertreiben Sie es jedoch bitte nicht mit der namentlichen Ansprache, da es auch schnell unnatürlich wirken kann.



Zu der Emotion Verachtung gibt es noch weitere Sonderformen:

Das beidseitige Mundwinkel einpressen, was ebenfalls Verachtung anzeigt.
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Das Bösewichts-Lächeln, welches Überlegenheit und Verachtung zeigt
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Beidseitig eingepresste Mundwinkel mit hochgezogenen Augenbrauen, was eine Verachtung mit leichtem Ärger zeigt.
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Facial Shrug
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	Bewegung: Bei diesem Gesichtsausdruck werden die Mundwinkel sehr stark nach unten gezogen. Zur gleichen Zeit wird der Kinnbuckel stark angehoben. Dabei schiebt sich die Unterlippe etwas nach vorne. In der Gesamtheit ergibt dieser Ausdruck den sogenannten Facial Shrug (in etwa: Gesichtsachselzucken).
Bedeutung: Diese Kombination aus drei Zeichen bedeutet „Allgemeine Unschlüssigkeit“186. Die Person ist dann hinund hergerissen und denkt darüber nach, was er gerade gesagt oder gezeigt bekommen hat. Man kann dieses Zeichen auch als allgemeine Ungläubigkeit oder auch Verneinung verstehen187.
Motivationsart: In der Regel ist dies vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Wenn Ihr Gegenüber Ihnen diese Kombination von Muskelbewegungen im Gesicht zeigt, dann ist er sich absolut unschlüssig.
Ansprachemöglichkeit des Signals: „Ich habe den Eindruck, dass Sie noch etwas unsicher sind bei dem, was wir zuvor besprochen haben?“ Oder: „Ich habe den Eindruck, dass Sie noch hin und hergerissen sind?“ Oder: „Ich habe das Gefühl, dass es noch etwas gibt, worüber wir sprechen sollten, weil Sie sicherlich noch nicht ganz zufrieden sind?“



Lippenpressen
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	Bewegung: Die Lippen werden stark zusammengepresst, dadurch senkt sich ganz leicht die Oberlippe ab.
Bedeutung: Es ist ein Hinweis auf einen sehr leichten Ärger188.



Anspannen der Lippen
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	Tipps und Ideen: Sowohl das Lippenpressen (sehr leichter Ärger oder mimisches Standardverhalten) als auch das Anspannen der Lippen sind ein zuverlässiges Zeichen für die Emotion Ärger. Die Lippen werden angespannt, jedoch nicht gepresst. Zusätzlich werden die Lippen dabei nach innen gerollt, sodass das Rote der Lippen manchmal sogar verschwindet.
Bedeutung: Dies ist ein Zeichen für starken Ärger.189,190
Motivationsart: Dieses Signal ist stärker als das reine Lippenpressen, beziehungsweise bedeutet das, dass die Emotion Ärger hier sehr viel stärker verspürt als beim Lippenpressen.
Ansprachemöglichkeit des Signals: „Ich habe den Eindruck, dass ich Sie mit dem, was ich gerade gesagt habe, etwas verärgert habe?“ Oder: „Vielleicht täusche ich mich auch, jedoch spüre ich eine leichte Verärgerung Ihrerseits. Wollen wir darüber reden?“ Oder: „Ich habe den Eindruck, dass ich Sie mit irgendetwas verärgert habe?“ Oder:
„Ich werde das Gefühlt nicht los, dass Sie irgendetwas verärgert?“



Seitliches Auseinanderziehen der Lippen
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	Bewegung: Beide äußeren Ecken der Lippen werden seitlich auseinandergezogen. Verwechseln Sie dieses Zeichen bitte nicht mit dem Herunterziehen der Mundwinkel191.
Bedeutung: Das ist ein Zeichen für die Emotion Angst192,193.
Motivationsart: Die Emotion Angst ist immer vermeidungsmotiviert.
Tipps und Ideen: Ihr Gegenüber sucht unbewusst nach Unsicherheiten in allem, was er tut. Dies ist ein vollkommen menschliches Verhalten und evolutionär bedingt. Wie bereits zuvor erwähnt, löst die Emotion Angst im gesamten Körper unbewusst das Gefühl aus, dass es ums Überleben geht. Darum ist diese Emotion oder dieses Zeichen auch ein starkes Zeichen einer möglichen Lüge.
Ansprachemöglichkeit des Signals: Sehen Sie dazu bitte das Signal Augenbrauen werden hochund zusammengezogen.



Kiefer steht vor
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	Bewegung: Der Unterkiefer wird vorgeschoben. Die Bewegung kann man auch als Kiefervorstoß bezeichnen194.
Bedeutung: Dieses kann ein Signal für die Emotion Ärger sein195.
Motivationsart: Der Kiefervorstoß kann sowohl vermeidungsmotiviert als auch annäherungsmotiviert sein. In der Regel ist es jedoch ein Zeichen für eine Vermeidungsmotivation.
Tipps und Ideen: Da auch die Emotion Ärger eine Rolle spielt, der durch das Vorschieben des Kiefers auf einen Konflikt hinweist196, ist es ratsam, dieses Signal und die damit verbundene Emotion schnellstmöglich anzusprechen und zu klären. Wenn Sie den Ärger bei Ihrem Gegenüber nicht lösen, kann es sein, dass es die wahre Körpersprache verfälscht, da die Person in jedem Fall ein erhöhtes Stressvorkommen haben wird.
Ansprachemöglichkeit des Signals: „Es wirkt, als seien Sie sehr verärgert. Was kann ich tun?“ Oder: „Ich sehe, Sie sind verärgert. Was muss ich tun?“ Oder: „Sie wirken verärgert. Habe ich etwas falsch gemacht?“ Oder: „Was muss ich tun, um den wahrgenommen Ärger, den ich gerade bei Ihnen spüre, aufzulösen?“



Im Folgenden beschreibe ich Ihnen vier weitere Stresssignale. Diese sind eher ungewöhnlich, können aber dennoch auftreten.

Zunge herausstrecken
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	Bewegung: Die Zunge berührt mindestens die Innenseite bzw. den inneren Rand der Lippen. Eventuell ist die Zungenspitze zu erkennen.
Bedeutung: Dies kann ein Hinweis auf Stress sein. Hierbei wird die Zungenspitze nur sehr kurz herausgestreckt, während die Person Ihnen zuhört. Wenn sich die Zunge dabei immer von links nach rechts bewegt und sich dies auch andauernd wiederholt, dann kann es ein Zeichen von leichtem Stress sein197.
Signalart: Dies ist ein Stresssignal. Ist die Zunge länger herausgestreckt, kann es ein Zeichen von Konzentration sein198.
Motivationsart: Stress ist immer ein vermeidungsmotivierter Ansatz.



Bewegung der Zunge innerhalb des Mundes
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	Bewegung: Die Zunge bewegt sich ständig im Mund hin und her und drückt sowohl gegen die Wangen als auch gegen die Zähne.
Bedeutung: Lässt auf einen erhöhten Stresspegel schließen199.



Lecken der Lippen
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	Bewegung: Die Zunge fährt über die Lippen.
Bedeutung: Lässt auf einen erhöhten Stresspegel schließen200.



Beißen der Lippen
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	Bewegung: Es wird sich auf die Lippen gebissen.
Bedeutung: Lässt auf einen erhöhten Stresspegel schließen201,202.



Es obliegt Ihnen, ob Sie die Stresssignale aus der Mimik ansprechen wollen oder nicht. Diese Signale sollen lediglich der Information dienen, dass Ihr Gegenüber gestresst ist. Nutzen Sie diese Zeichen bitte als zusätzliche Quelle, um eine Lüge zu identifizieren.

Emotion Überraschung
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Diese Emotion ist sehr wichtig, da es sein kann, dass Ihr Gegenüber in Bezug auf eine Lüge bewusst überrascht reagiert, um Ihnen zu signalisieren, dass es eine völlig neue Information ist, die man vorher noch nicht kannte.

	Bewegung: Die Augenbrauen werden beide hochgezogen, die oberen Augenlider werden ebenfalls hochgezogen und der Unterkiefer wird fallengelassen, meist mit offenem Mund. Die Bewegungen dieser Emotion zeigen sich nur im Gesicht203.
Bedeutung: Etwas ist neu und völlig unerwartet204. Diese Emotion dient dem Gewinnen von neuen oder zusätzlichen Informationen, um sich neu zu orientieren205.
Was Sie noch über die Emotion wissen sollten:

	• 	Die drei beschriebenen mimischen Signale müssen nicht immer gemeinsam auftreten. Entscheidend bei dieser Emotion ist das kurze Einfrieren der gesamten Körperbewegung oder ein Spannungsabfall in der mimischen Muskulatur206. Dieser sogenannte Freeze-Moment wird auch als P300-Effekt bezeichnet: Sämtliche Aufmerksamkeit wird auf die Einordnung des unerwarteten Reizes gerichtet (Orientierungsreaktion), dadurch fällt die motorische Spannung für einen kurzen Augenblick ab.
	
	• 	Generell zeigt sich ein echter Ausdruck von Überraschung maximal ein bis zwei Sekunden207. Wenn Ihr Gegenüber diese Emotion länger zeigt, ist sie in der Regel künstlich erzeugt und Sie werden angeschwindelt.
	• 	Diese Emotion ist geprägt durch eine Annäherungsmotivation und sorgt dafür, dass sich bei Ihrem Gegenüber im wahrsten Sinne des Wortes die Augen öffnen, um die unerwarteten Eindrücke voll erfassen zu können und sie so zu verarbeiten.
	• 	Die Emotion Überraschung wird häufig mit der Emotion Angst verwechselt, da sich die mimischen Signale sehr ähneln.
	
	Tipps und Ideen: Achten Sie vor allem auf die Dauer der Emotion. Diese Zeichen können Ihnen für die erste Orientierung dienen, um einzuschätzen, ob es sich um die Wahrheit handelt oder Sie angelogen werden. Wenn Sie eine Person einer Lüge bezichtigen, dann sollte die Emotion Überraschung auftreten, da die Person überrascht sein sollte, damit in Verbindung gebracht worden zu sein. Ebenso wichtig ist die Emotion nach der Überraschung. In der Regel mündet Überraschung in Freue, Ärger oder Angst.
	Achten Sie besonders darauf, ob Angst auftritt, denn das kann ein Hinweis auf eine Lüge sein. Die Person könnte versuchen, ihre Angst mit einem lächelnden Gesichtsausdruck zu verbergen und Sie damit zu manipulieren. Ärger wiederum könnte darauf hinweisen, dass die Person ihr Ziel, Sie erfolgreich anzulügen, nicht erreichen kann, weshalb diese Emotion durchbricht. Daher ist die Emotion Überraschung eine der wichtigsten Emotionen im Bereich der Lügenerkennung.
	Ansprachemöglichkeit des Signals: Ich empfehle Ihnen nicht, diese Emotion oder die Emotion danach anzusprechen. Sie sollten diese und auch die darauffolgende Emotion nutzen, um die Regel der drei Signale anwenden zu können, um eine Lüge zu identifizieren. Allgemein gilt, dass alle Signale, die Sie finden, am Ende des Gesprächs in ihrer Gesamtheit anzusprechen sind.


Emotion Schuld
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Auch diese Emotion ist eine der wichtigsten, wenn es darum geht, Lügen zu identifizieren. Vor allem hilft sie bei Menschen, die Ihnen nahestehen oder zu denen Sie ein gutes Verhältnis haben. Umso stärker die Beziehung ist, desto stärker wird auch die Emotion Schuld bei einer Lüge auftreten.

	Bewegung: Die Augenbrauen-Innenseiten werden schräg hochgezogen und der Blick ist dabei grundsätzlich nach unten gerichtet. Dabei werden außerdem beide Mundwinkel heruntergezogen. Der Kinnbuckel wird angehoben und der Kopf ist zur Brust hin gesenkt. Allgemein wirkt die Körperhaltung eher eingefallen. Schuld ist eine Emotion, welche multimodal und somit in mindestens zwei nonverbalen Beobachtungskanälen auftritt.
Bedeutung: Diese Emotion tritt dann auf, wenn man einer Person, die man kennt oder mag, einen Schaden zugefügt hat. Vor allem aber tritt diese Emotion auf, wenn man jemanden belügt, den man gerne hat. In der Wissenschaft208 wird es beschrieben als: „wertinkongruentes Verhalten, durch das eine andere Person zu Schaden kommt“. Diese Emotion dient als Barriere gegen Regelverstöße, Beschwichtigung, Motivation zur Schadensbehebung.
Was Sie noch über die Emotion wissen sollten: Die Emotion Schuld hilft uns dabei, etwas wieder in Ordnung zu bringen. Darum wird der geschädigten Person wiederholt ein prüfender Blick zugeworfen, um zu kontrollieren, ob alles wieder gut ist. Dabei tritt klassisch der Gesichtsausdruck auf, den Sie auf der rechten Abbildung sehen können.

	• 	Diese Emotion wird weltweit und auch kulturübergreifend erlebt. Der Forschung ist es bisher noch nicht gelungen, einen kulturübergreifenden nonverbalen Ausdruck für die Emotion Schuld zu identifizieren.
	• 	Die aktuellen Forschungen haben bislang ergeben, dass die Emotion Schuld in ihren mimischen Signalen der Emotion Trauer am meisten ähnelt209.
	• 	Wissenschaftler konnten zudem feststellen, dass Frauen mehr dazu neigen, Schuld zu zeigen als Männer.
	• 	Interessanterweise wird die Emotion Schuld auch dann ausgelöst, wenn wir uns nur vorstellen, dass wir jemandem durch unser falsches Verhalten schaden und diese Person dadurch emotional leiden muss210.
	• 	Wenn wir uns falsch verhalten haben, zeigt sich neben der Schuld oft auch Scham in unserer Mimik. Dabei bezieht sich Schuld auf unser unangemessenes Verhalten, während Scham eine negative Bewertung unseres Selbst ausdrückt, die dazu führt, dass wir uns in diesem Moment selbst nicht mögen211.
	• 	Um die Emotion Schuld empfinden zu können, benötigt man Empathie. Bei Scham benötigt man diese nicht.
	
	Tipps und Ideen: Diese Emotion ist ein hervorragendes Hilfsmittel, um zu erkennen, ob der Lügner Reue zeigt. Wenn beispielsweise etwas gestohlen worden ist, man wegen einem Vertrauensbruch enttäuscht ist oder aber wenn man betrogen worden ist, sollte diese Emotion in der Mimik auftauchen, wenn man die Person darauf anspricht. Wenn diese Emotion nicht kommt, dann gibt es auch keine Reue. Die meisten Narzissten zum Beispiel empfinden weder Schuld noch Reue.
	Ansprachemöglichkeit des Signals: Auch hier gilt, dass Sie mehrere Signale sammeln müssen, um eine Lüge zu erkennen. Jedoch können Sie das eventuelle Fehlen der Emotion bei Ihrem Gegenüber ansprechen. Es ist natürlich interessant, zu erkennen, warum Schuld fehlt, wenn man eindeutig belogen wird.


Emotion Scham
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Im Gegensatz zur Schuld geht es hier nicht darum, dass sich die Person schuldig fühlt, weil sie Ihnen einen Schaden zugefügt hat, sondern es geht um sie selbst. Die Person könnte sich schämen, weil sie Sie persönlich mag und nun befürchtet, dass Sie eine negative Meinung von ihr haben könnten, egal aus welchem Grund. Diese Emotion tritt häufig auf, wenn jemand beim Lügen erwischt wird und sich unwohl fühlt, weil die Unwahrheit ans Licht gekommen ist. Wenn Ihnen eine Geschichte erzählt wird und Sie Zweifel haben, insbesondere wenn Sie diese Emotion wahrnehmen, sind Sie bereits auf dem richtigen Weg, eine Lüge aufzudecken.

	Bewegung: Die Augenbrauen-Innenseiten werden schräg hochgezogen und der Blick wird nach unten gerichtet. Der Kopf wird dabei zur Brust gesenkt und die Körperhaltung wirkt eher eingefallen. Scham ist ebenfalls eine Emotion, welche multimodal auftritt und somit in mindestens zwei nonverbalen Beobachtungskanälen vorherrscht212,213.
Bedeutung: Angenommen, Sie haben jemanden etwas zugesagt und müssen Ihre Aussage dann revidieren (Hilfe beim Umzug oder einem Treffen). In dem Fall, nur wenn Sie die Person schätzen, tritt die Emotion Scham auf, weil Sie Bedenken haben, dass Sie dadurch als unzuverlässig angesehen werden können. Man schämt sich dafür, dass man nicht Wort gehalten hat. In der Wissenschaft beschreibt man es mit: „Bedrohung der sozialen Identität durch eine akute oder auch mögliche negative Bewertung“ 214. Diese Emotion wird gezeigt, um die Person zu beschwichtigen215.
Was Sie noch über die Emotion wissen sollten:

	• 	Forscher haben herausgefunden, dass Frauen mehr dazu neigen, Scham zu zeigen als Männer216.
	• 	Entscheidend für die Emotion Scham ist, dass wir anhand von moralischen Standards und Werten über uns und unser Handeln nachdenken und im Anschluss auch über uns selbst urteilen217.
	• 	Scham löst in jedem Fall eine Vermeidungsmotivation aus. Sprichwörtlich könnte man sagen, dass wir uns am liebsten einigeln wollen.
	• 	Die Emotion Scham kann auch entstehen, wenn wir uns selbst enttäuscht fühlen aufgrund unserer eigenen Worte oder Handlungen.
	• 	Scham sorgt auch dafür, dass das Stresshormon Cortisol sehr stark ansteigt.
	
	Tipps und Ideen: Notieren Sie auch hier erneut Anzeichen für eine Lüge. Scham ist dabei äußerst hilfreich. Vorausgesetzt, es herrscht eine Beziehung oder eine leichte Bindung zwischen Ihnen und dem Lügner vor. Narzissten empfinden wie auch bei Schuld in der Regel keine Scham, weder bei einer Lüge noch bei anderen Dingen. Daher können Sie diese Emotion bei Narzissten nicht entdecken. Ein weiterer wichtiger Punkt ist, dass wenn Sie angelogen wurden oder eine Person eine Aussage oder Zusage nicht einhält, und Sie keine Anzeichen von Scham erkennen, dann stimmt die Körpersprache nicht mit dem Gesagten überein.
	Ansprachemöglichkeit des Signals: Es ist wichtig, eine Aussage zu formulieren, die Ihr Gegenüber nicht bloßstellt. Denn Scham ist eine sehr starke Emotion, die man am besten sehr vorsichtig angeht. Ein Beispiel könnte daher sein: „Ich habe das Gefühl, dass dich etwas stark und unangenehm bewegt. Egal, was es ist, lass uns darüber sprechen und ich verspreche Dir, am Ende wird alles gut sein“. Bauen Sie der Person eine Brücke, damit sich diese öffnen kann.


Emotion Verlegenheit
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Bei der Emotion Verlegenheit geht es im Wesentlichen mehr darum, dass ein falsches Verhalten im Mittelpunkt steht, Sie also verlegen sind, weil Sie etwas falsch gemacht haben. Dagegen bewerten Sie sich bei der Emotion Scham negativ, Sie schämen sich also für Ihre Person.

Verlegenheit tritt zudem bei eher lapidaren Fehlern auf, zum

Beispiel, wenn Sie in einem Restaurant nach einem guten Essen aus Versehen rülpsen. Scham hingegen entsteht durch gröbere Verstöße gegen Normen oder allgemein akzeptierte Standards, zum Beispiel, wenn Sie die Erwartungen einer geliebten Person enttäuschen oder wenn Sie beim Fälschen von Zeugnisdaten erwischt werden.

	Bewegung: Die Mundwinkel werden angehoben und die Lippen werden dabei gepresst. Zusätzlich wird ein Lächeln unterdrückt und der Blick wird dabei meistens nach links unten gerichtet. Außerdem wird der Kopf zur Brust gesenkt und häufig nach links abgewendet. Verlegenheit ist ebenfalls eine Emotion, welche multimodal auftritt und somit in mindestens zwei nonverbalen Beobachtungskanälen vorherrscht218,219.
Bedeutung: Diese Emotion wird ausgelöst, wenn einem Menschen etwas unangenehm ist. Es kann sich dabei um eine leichte Verspätung oder auch einen Fleck auf der Hose handeln, den man vorher nicht gesehen hat. Beim Lügen erwischt zu werden, würde eher Scham auslösen als Verlegenheit. Es sei denn, es ist eine kleine Alltagslüge, bei der man erwischt wird. Dies könnte zum Beispiel sein, dass
Sie gefragt werden, ob Sie etwas Süßes gegessen haben und Sie verneinen. Hinterher wird jedoch das Papier der Süßigkeit bei Ihnen gefunden. Hierbei geht es also eher um Kleinigkeiten, die eine geringe Bedeutung haben bei der Lüge, sogenannte kleine Alltagslügen.
Was Sie noch über die Emotion wissen sollten:

	• 	Forscher haben herausgefunden, dass Frauen mehr dazu neigen, Verlegenheit zu zeigen als Männer220.
	• 	Im Alltag können die Menschen Verlegenheit und Scham schwer auseinanderhalten. Allerdings gibt es wichtige Punkte, die sich als Unterscheidungsmerkmale heranziehen lassen:
	
		Verlegen sind wir in der Regel nur, wenn andere Personen anwesend sind. Schämen können wir uns allerdings auch allein.

	Scham lässt uns zurück in die Vergangenheit blicken, während Verlegenheit aus dem jetzigen Moment heraus motiviert ist. Das heißt, Sie fühlen sich in einer Situation genau zu einem gewissen Zeitpunkt verlegen (Bsp. Rülpsen), schämen sich aber für ein Verhalten, das auch länger zurückliegen kann.

	Verlegenheit wird insgesamt längst nicht so intensiv empfunden wie Scham.



	Tipps und Ideen: Wenn Sie jemanden einer Lüge bezichtigen, kann allein schon die Tatsache, dass die Lüge verneint wird, ein weiteres Signal sein. Es kann jedoch auch sein, dass die Person sich unwohl fühlt, weil Sie überhaupt in Betracht ziehen, dass sie lügen könnte. Daher ist es wichtig nach weiteren Indikatoren zu suchen, die eine Lüge bestätigen.
	Ansprachemöglichkeit des Signals: Als mögliche Ansprache oder Frage könnten Sie für Verlegenheit entweder dieselben verwenden wie für Scham, oder Sie könnten die Situation bewusst überspielen oder einen kleinen Scherz daraus machen, ähnlich wie im Beispiel mit dem Rülpsen. Auf diese Weise kann Ihr Gegenüber sich weniger verlegen fühlen. Was auch immer der Auslöser der Emotion ist, Ihr Gegenüber ist vermutlich unangenehm berührt, daher sollten Sie ihm einfühlsam aus der Patsche helfen. Anders als bei der Emotion Scham ist sein Empfinden hier jedoch weniger bedeutungsschwer, sodass die Situation für alle Beteiligten insgesamt leichter wirkt. Wenn Sie sie dementsprechend locker auflösen, regulieren Sie damit ebenfalls das limbische System und nehmen so Ihrem Gegenüber die Angespanntheit.
	Dies ist wichtig, damit sich die Stresssignale wieder normalisieren und Sie eine neutrale Baseline bekommen, um weitere Indikatoren, die mit der Situation nichts zu tun haben, für eine Lüge identifizieren zu können.


Fazit Mimik

Die Wahrheit steht uns tendenziell allen ins Gesicht geschrieben. Wenn es um Lügenerkennung geht, dann ist dies fast nicht ohne die Mimik möglich. Man kann fast 80 % der Lügen anhand der Mimik ableiten221. Fokussieren Sie sich deshalb gut auf die Mimik, betrachten dabei jedoch immer die weiteren Signalquellen in der Sprache. Auch wenn es verführerisch ist, nur der Mimik zu trauen, so ist es wissenschaftlich nicht korrekt, ein einzelnes Signal dafür zu deuten, dass jemand lügt. Es müssen immer mindestens drei Merkmale vorhanden sein. Die Mimik ist dabei jedoch ein offenes Buch. Sie sehen Mikroexpressionen, Makroexpressionen, Pupillenerweiterungen, Blutdruckerhöhung, Schweiß, Augenbewegungen oder Zustände der kognitiven Ladung.

Die verräterischsten Emotionen

Drei Emotionen sind in der Mimik besonders wichtig zu erkennen: Als erstes die Emotion Angst. Lügner haben immer Angst davor, erwischt zu werden! Die zweite Emotion ist die Schuld. Die Schuld Emotion verrät uns, dass die Person, die uns anlügt, ein schlechtes Gewissen hat und sich schuldig fühlt. Zugegeben, bei Narzissten funktioniert das nicht. Dort müssen Sie auf andere Signale achten. Als dritte Emotion ist die Freude wichtig! Denn der Lügner freut sich darüber, dass er es geschafft hat, uns die Lüge aufzuteilen. Wenn Sie einer dieser Emotionen während eines Lügengespräches über den Weg laufen, und die Emotion ist weder aufgrund des Kontextes noch aufgrund der jeweiligen Situation zu erklären, dann ist diese ein potenzieller Hinweis auf eine Lüge.

Facereading ist Hokuspokus

Anhand der Länge dieses Absatzes zur Mimik erkennen Sie, wie viel es darüber zu lernen gibt. Nehmen Sie sich daher am besten Stift und Block zur Hand und lesen Sie diesen Abschnitt erneut. Denn nichts kann uns so viel zeigen wie die Mimik. Es gibt mittlerweile über 3.000 Studien weltweit zum Bereich der Mimik, die all das beschreiben und herausgefunden haben, was wir hier bisher über die Mimik lesen durften. Bitte verwechseln Sie das Lesen der Mimik niemals mit dem sogenannten Facereading. Dieses hat kein wissenschaftliches Fundament und ist meinem persönlichen Empfinden nach eher Hokuspokus, da es um Subjektivität und nicht um Wissenschaft geht. Ich habe darüber einen ausführlichen Artikel bei LinkedIn geschrieben:
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Psychophysiologie

Dieser Kanal ist in der Körpersprache nicht zu fälschen oder beeinflussbar. Es sei denn, es wurden starke Pharmaka eingenommen, die beruhigen. Die Psychophysiologie beschreibt zum Beispiel das Erweitern der Pupillen, das Schwitzen der Hände, die Erhöhung des Blutdrucks oder die Errötung im Gesicht. Körpersprache-Experten können beispielsweise den Pulsschlag an der Halsschlagader oder auch nur kleinste Pupillenerweiterungen erkennen. Dafür bedarf es jedoch eines sehr geschulten Auges. In der Regel erweitern sich die Pupillen eines Lügners, weil er eine hohe kognitive Ladung aufweist. Das haben wir bereits in den Studien zuvor beschrieben. Auch in dem Video von Karl-Theodor zu Guttenberg ist die Pupillenerweiterung und auch der erhöhte Blutdruck zu erkennen.

Die Psychophysiologie ist ein spannendes Forschungsfeld, das die Wechselwirkungen zwischen psychischen Prozessen und physiologischen Reaktionen untersucht. Sie erforscht, wie Emotionen, Gedanken und Verhaltensweisen mit körperlichen Funktionen wie Herzschlag, Atmung, Muskelspannung und Gehirnaktivität verbunden sind. Durch den Einsatz moderner Techniken wie der Elektroenzephalografie (EEG), der Magnetresonanztomographie (MRT) und der Messung der Hautleitfähigkeit können Wissenschaftler verstehen, wie das Nervensystem auf psychische Zustände reagiert. Ein zentrales Anliegen der Psychophysiologie ist es, die biologischen Grundlagen psychischer Phänomene zu entschlüsseln. Beispielsweise untersucht sie, wie Stresshormone in belastenden Situationen ausgeschüttet werden oder wie bestimmte Gedankenmuster die Herzfrequenz beeinflussen. Diese Erkenntnisse sind nicht nur für die Grundlagenforschung wichtig, sondern haben auch praktische Anwendungen in der klinischen Psychologie, der Psychiatrie und der Lügenerkennung. Durch das Verständnis der psychophysiologischen Mechanismen können wir effektiver Lügen erkennen.

Gerne beschreibe ich Ihnen die spannenden Erkenntnisse aus der Psychophysiologie, die uns in der Lügenanalyse helfen werden.

Pupillenerweiterung

Beim Lügen sind wir mental sehr angespannt, weshalb wir eine erhöhte kognitive Ladung aufweisen. Diese hohe kognitive Ladung zeigt sich auch durch die Erweiterung der Pupillen222. Achten Sie hier wieder auf die Baseline. Wenn Sie nun die Emotion Angst, die Erweiterung der Pupillen und ein Kratzen im Nacken beobachten, dann haben Sie schon drei Hinweise für eine potenzielle Lüge. Sofern die Signale nicht zum Kontext und der aktuellen Situation passen.

Vergrößerte Pupillen können laut Forschern ein starker Hinweis auf eine Lüge sein223. Grund hierfür ist vermutlich, dass es deutlich anstrengender ist, eine Lüge zu erzählen und zu konstruieren, als die Wahrheit aus der Vergangenheit zu erzählen224. Logisch, wenn man bedenkt, dass die Wahrheit immer neben der Lüge parallel im Kopf mitläuft.

Blinzelrate

Wir blinzeln im Durchschnitt alle zwölf Sekunden, also fünf mal pro Minute225. Auch hier gilt, lediglich die Abweichung der Baseline zeigt Hinweise auf eine Lüge. Bei der Blinzelrate ist der Kontext am wichtigsten. Die Blinzelrate erhöht sich beispielsweise bei der Emotion Angst, Ärger und Überraschung226. Dies kann also den Emotionen geschuldet sein.

Wenn die Blinzelrate sinkt, dann kann dies ein Anzeichen auf eine erhöhte kognitive Ladung sein227. Ähnlich wie bei der Gestik kann dies auftauchen, da man mit seinem Verhalten nicht auffallen möchte. Auch wenn Ihr Gegenüber eine hohe kognitive Ladung aufweist und zusätzlich der emotionale Stress einer Lüge hinzukommt, beispielsweise durch die Emotion Angst, dann sinkt die Blinzelrate ebenfalls228. Die kognitive Ladung hat also Vorrang vor der Emotion, was dazu führt, dass wir in diesem Bereich auch mehr erstarren.

Augenbewegungen

In der Forschung spricht man von sogenannten sakkadischen Augenbewegungen, die in der Lügenerkennung eine große Rolle spielen. Einer Studie nach zu urteilen, zeigen fast 70 % der Lügner Blicksprünge, was somit ein starker Hinweis auf eine Lüge sein kann229. Sakkadische Augenbewegungen sind schnelle, ruckartige Bewegungen der Augen, die dazu dienen, den Blick von einem Punkt zum anderen zu verlagern. Diese Bewegungen ermöglichen es uns, schnell und effizient verschiedene Bereiche unseres visuellen Feldes zu scannen und relevante Informationen aufzunehmen. Sakkaden treten häufig während des Lesens, bei der Betrachtung von Bildern oder bei der Orientierung in einer neuen Umgebung auf. Sie sind essenziell für eine dynamische und aktive visuelle Wahrnehmung, da sie helfen, neue visuelle Reize zu erfassen und das Gesehene in einen klaren Kontext zu bringen. Vor allem helfen Sie Ihnen jedoch dabei, Lügner zu erkennen.

An dieser Stelle möchte ich erneut betonen, dass Augenbewegungen und Blickrichtung nichts über eine Lüge preisgeben. Es gibt laut Forschungen keine Korrelation zwischen Lügen und Blickrichtung230. Die Behauptung im NLP ist somit Hokuspokus und keine wissenschaftliche Erkenntnis. Auch eine Untersuchung mit 100 Probanden von Galileo konnte dies nicht belegen231. Dennoch hält sich dieser Mythos fest im Internet und der NLP-Community.

Gähnen

Lügen ist anstrengend. Aufgrund der hohen kognitiven Ladung kann es dazu kommen, dass wir als Ergebnis dessen gähnen müssen. Bei Müdigkeit als auch beim Stress verhält es sich so, dass sich das Gehirn aufheizt und das Gähnen das Gehirn wieder abkühlt232.

Gähnen kann also ein Hinweis auf eine Lüge sein. Jedoch ist der Kontext dabei nicht außer Acht zu lassen. Ebenso wie beispielsweise die Uhrzeit – denn diese kann die Müdigkeit natürlich auch beeinflussen.

Fun Fact: Sie kennen das doch auch. Ein Freund oder der Partner

gähnt. Nun dauert es nicht lange und Sie gähnen mit. Grund dafür sind Ihre Spiegelneuronen. Umso stärker Sie die Person mögen, desto leichter lassen Sie sich vom Gähnen anstecken.233.

Schwitzen

Es gibt sehr viele Möglichkeiten, warum ein Mensch schwitzt. Nahrungsaufnahme, Sport, Stress oder eben die kognitive Ladung. Eine Studie234 hat herausgefunden, dass wenn jemand eine sehr hohe kognitive Ladung hat, Schweiß eher an den Handinnenflächen entsteht. Wenn Sie also testen wollen, ob jemand an den Händen schwitzt und Sie wollen ihm nicht die Hand geben, dann lassen Sie die Person eine Flasche öffnen. Sie sollten auch darauf achten, wie die Hände auf dem Tisch platziert sind, da dies ebenfalls ein Hinweis auf eine mögliche Täuschung sein kann. Emotionales Schwitzen, beispielsweise durch Angst oder Ärger, tritt in der Regel plötzlich auf235. Dies kann sowohl auf der Stirn, dem Nacken oder den Handinnenflächen auftauchen236. Das kann auch ein Hinweis sein, insbesondere wenn es plötzlich auftritt und nicht mit dem Kontext oder der Situation übereinstimmt.

Atmung

Die tiefe Atmung dient oft dem Abbauen des Stresses. Sie kennen das bestimmt, wenn Sie verärgert sind und etwas sagen wollen, Sie vorher erst einmal tief durchatmen. Dieses tiefe Atmen verschafft etwas Erleichterung237. Ein weiteres Anzeichen in Bezug auf die Atmung ist, wenn man hauptsächlich in die Brust atmet. Dies deutet auf emotionalen Stress hin oder auf unangenehme Emotionen wie Ekel, Angst oder Trauer238. Die Frage dabei ist, welche Veränderungen Sie in der Mimik beobachten können.

Zittern

In der Regel zittern wir Menschen, weil wir frieren. Jedoch kann es auch andere Gründe geben. Der wichtigste Grund für das Zittern im Kontext der Lügenerkennung ist, dass es mit emotionalem Stress oder einem unangenehmen emotionalen Zustand der Person zusammenhängt239. Es kann also mit der Emotion Angst verbunden sein. Wenn jemand extreme Anspannung und Angst verspürt, können tatsächlich die Knie zittern. Führen Sie also ruhig einmal ein Gespräch zum Thema Lügen im Stehen und beobachten Sie, was passiert.

Durchblutung

Wenn die Haut gegenüber der Baseline erblasst, dann kann dies ein Hinweis auf die Emotion Angst sein240. Also ein guter Hinweis für eine mögliche Lüge, wenn noch andere Signale hinzukommen. Andere Zeichen bei der Durchblutung sind eher verwirrend und korrelieren nicht mit Lügen.

Mund und Hals

Wenn man vermehrt schluckt, dann ist dies ebenfalls ein Hinweis auf emotionalen Stress aufgrund von unangenehmen Emotionen241. Ebenfalls ist ein vermehrtes Räuspern ein Zeichen für emotionalen Stress242. Bedenken Sie dabei immer, dass auch jemand krank sein kann oder die Luftfeuchtigkeit zu gering ist. Dennoch sind beide Signale Zeichen für eine mögliche Täuschung. Kontext, Situation und Baseline sind dabei immer mit zu berücksichtigten.

Die Hierarchie des Lügens am Beispiel

Karl-Theodor zu Guttenberg – Praxis vs. Theorie

Nun sind wir sämtliche Signale durchgegangen, um in der Körpersprache Lügen zu erkennen und erhören. Aber wie verhält es sich in der Praxis? Dazu gebe ich Ihnen eine detaillierte Analyse von Karl-Theodor zu Guttenberg. Vielleicht können Sie sich noch an die Plagiatsvorwürfe erinnern? Wenn nicht, dann seien Sie gespannt. Unter dem ersten QR-Code sehen Sie das Originalvideo (Quelle: Spiegel) zu der Stellungnahme von Guttenberg. Im zweiten Video gehe ich Schritt für Schritt das Video durch und erkläre, wie man damals schon hätte erkennen können, dass hier gelogen wird.
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Baseline

Die Baseline von Karl-Theodor zu Guttenberg habe ich in ungefähr 30 anderen Videos bestimmt. Das Gute ist, dass es von KarlTheodor zu Guttenberg viele Videos im Internet gibt. Sowohl auf Presseveranstaltungen, Bällen, Reden im Bundestag oder auch aus Interviews aus dem öffentlich-rechtlichen Fernsehen.

	Worte: Zum Beispiel hat Karl-Theodor zu Guttenberg in seinem ersten Statement (Pressekonferenz) zum Thema der Plagiatsvorwürfe gesagt: „Sobald die Untersuchungen abgeschlossen sind, würde ich den Titel des Verteidigungsministers wieder führen“. Richtig wäre gewesen, wenn er sagt: Sobald die Untersuchungen abgeschlossen sind, werde ich den Titel des Verteidigungsministers wieder führen. In diesem Interview gab es noch eine ganze Reihe von nonverbalen Zeichen, dass er lügt.

	Makroexpressionen: Karl-Theodor zu Guttenberg hat nachweislich bei vielen Aussagen in dem Interview gelogen. Er hat häufig zur Ablenkung auch die soziale Freude gezeigt. Eine willentlich gezeigte Emotion zur Ablenkung. Oder zur eigenen Bestätigung, dass er mit der Lüge durchgekommen ist.

	Gestik: Die Baseline von Karl-Theodor zu Guttenberg ist generell geprägt von viel Gestik. Er ist ein hervorragender Redner. In dem Interview sieht man jedoch, dass seine Gestik, im Gegensatz zur Baseline, deutlich geringer ist. Fast eingefroren. Wie Sie wissen, nimmt die Gestik bei Lügnern in der Regel ab, da sie nicht auffallen wollen. So auch in diesem Video.

	Fuß und Beinverhalten: Im Beispiel Karl-Theodor zu Guttenberg sieht man in dem Video, dass er häufiger mit den Füßen nach oben wippt, wodurch der Körper hoch und runter geht. Auch dies ist sehr untypisch für Karl-Theodor zu Guttenberg und gehört nicht zu dem körpersprachlichen Standardverhalten, welches er sonst an den Tag gelegt hat. Außerdem ist es ein potenzieller Hinweis auf Stress.

	Körperhaltung: Bei Karl-Theodor zu Guttenberg sehen wir in dem Video, dass er sich kaum seitwärts oder vorwärts und rückwärts bewegt. Auch dieses Verhalten ist stark abweichend von seinem normalem körpersprachlichen Standardverhalten. In der Regel bewegt er sich sehr viel, während er vor anderen redet. Auch an Rednerpulten ist er von seiner Körpersprache her eher pro-aktiv.

	Kopfhaltung: In seiner damaligen Stellungnahme hat er gesagt: „Für diese Stellungnahme bedurfte es keiner Aufforderung und sie gab es auch nicht“. Dabei nickte er jedoch ganz leicht. Er machte also eine Nein Aussage, zeigte aber durch seine Kopfhaltung eine Ja Aussage. Die Körpersprache passte nicht zu dem, was er sagt. Einige Sekunden später bekam Karl-Theodor zu Guttenberg massiven Stress, brach das Interview ab und fragte, ob es live ausgestrahlt wird oder ob er nochmal von vorne beginnen darf. Dabei zeigte er mimisch Sorge und hatte Glück, da es keine Liveaufnahme war. Er wiederholte die Aussage dann: „Für diese Stellungnahme bedurfte es keiner Aufforderung und sie gab es auch nicht“ und machte dann mit seinem Kopfschütteln die richtige Kopfbewegung. Jedoch war das Kopfschütteln einen Moment zu spät. Es setzte erst ein, nachdem er begonnen hatte, zu sprechen. Wenn die Körpersprache nicht synchron des gesprochenen Wortes ist, ist es ebenfalls ein Indiz dafür, dass gelogen wird. In dem Fall war es auf jeden Fall gelogen. Man sieht in diesem Beispiel auch sehr gut, wie bewusst sich gute Lügner über ihre Körpersprache sind. Am Ende des „richtigen“ Kopfschütteln zeigt er zudem eine kurze Freude in der Mimik. Interpretieren kann man hier, dass er sich freut, es dieses Mal richtig gemacht zu haben.

	Stimme: Im Fall von Guttenberg ist es auffällig, dass er oft kurz die Luft anhält und seine Stimme am Ende des Satzes ansteigt, was auf emotionalen Stress und mögliche Lügen hinweisen kann.

	Mikroexpressionen: Bei dem GuttenbergInterview ist es so, dass er sagt: „dass seine Doktorarbeit fraglos Fehler enthält“. Danach zeigt er das einseitige Einziehen des Mundwinkels, was ein verlässliches Zeichen für Verachtung ist. Kombiniert mit dem Bösewichts-Lächeln. Interpretieren kann man an der Stelle jetzt, dass die Verachtung natürlich richtig ist, denn er bewertet die mangelhafte Leistung von denjenigen, die seine Doktorarbeit geschrieben haben. Daher ist dieses Signal angebracht. Ich bezweifle stark, dass Karl-Theodor zu Guttenberg die Verachtung auf sich selbst bezieht. Denn nachdem er das einseitige Mundwinkel-Einpressen gezeigt hat, welches ein Zeichen für Verachtung ist, zeigte er daraufhin das Bösewichts-Lächeln – das einseitige Lächeln. Dieses wird häufig gezeigt, um die eigene Überlegenheit dem Gegenüber mimisch mitzuteilen. Es ist ein Zeichen von Dominanz. Es ist wichtig anzumerken, dass diese Schlussfolgerung bezüglich der Gründe, warum Guttenberg Verachtung zeigt und dieses „Bösewichtslächeln“ aufweist, interpretativ ist. Dennoch ist es die plausibelste Erklärung für sein mimisches Verhalten. Tatsache ist, dass Guttenberg diese Gesten zeigt.

	Psychophysiologie: In dem Video von Karl-Theodor zu Guttenberg ist die Pupillenerweiterung und auch der erhöhte Blutdruck zu erkennen.



Dieses Video ist ein hervorragendes Beispiel dafür, wie man Lügen erkennen kann. Heute wissen wir, dass er gelogen hat und wir können die ganzen wissenschaftlichen Inhalte, die wir bis hierhin gelesen haben, damit jetzt sogar abgleichen. Es ist sehr selten, dass man ein Video in dieser Qualität sehen kann. Guttenberg hat sich in jeder Region der Körpersprache widersprochen, und es war damals schon zu erkennen, dass seine Doktorarbeit nicht von ihm selbst geschrieben worden ist, bzw. dass es ein Plagiat ist.

Zusammenfassend können wir bei dem Beispiel Guttenberg sagen, dass er in sämtlichen Signalquellen der Körpersprache gezeigt hat, dass er lügt. Dies ein sehr prominentes Beispiel. Im Alltag reicht es dabei jedoch aus, wenn Sie etwa drei unterschiedliche Signalquellen erkennen – je mehr desto besser. Sehen Sie sich gern auch die folgenden Analysen an:

	• 	Markus Braun von Wirecard: Weihnachtsansprache 2019
	• 	Bill Clinton:




Vorwürfe Monica Lewinski

	• 	Bruno Labbadia und der Abstiegskampf des HSV
	• 	Walter Ulbricht: „Niemand hat die Absicht eine Mauer zu errichten“
	• 	Gil Ofarim und seine Vorwürfe gegen das Hotel
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Gesprächsführung beim Lügen erkennen – Meine Empfehlung aus Erfahrung mit leichtem Druck

Es gibt verschiedene Möglichkeiten, wie Sie durch Gesprächsführung die Lügen aufdecken können. Auch hier gibt es wieder verschiedenste Forschungen und Untersuchungen. Zwei davon möchte ich Ihnen vorstellen.

Die REID-Methode

Wir beginnen mit der REID-Methode. Die REID-Methode, entwickelt von John E. Reid243, ist eine Technik zur Befragung und Vernehmung von Verdächtigen in kriminalistischen Untersuchungen. Sie wird oft in polizeilichen Ermittlungen verwendet und hat das Ziel, Geständnisse von Verdächtigen zu erlangen. Es ist wichtig anzumerken, dass diese Vernehmungsmethodik etwas umstritten ist, daher nehme ich nicht zu 100 % darauf Bezug. Dennoch ist ein bestimmtes Detail besonders wichtig für die Lügenerkennung: die Freundlichkeit. Darauf werde ich später genauer eingehen.

Ablauf

1. Bevor Sie beginnen, sollten Sie immer die Baseline, den Kontext und die Situation berücksichtigen. Möglicherweise haben Sie auch vor dem Gespräch etwa 10-20 Minuten lang meditiert, um entspannter und fokussierter zu sein. Ich praktiziere das selbst auch gerne! Denn in einem solchen Gespräch ist nichts wichtiger, als den Fokus zu behalten und geistig fit zu sein.

2. Sprechen Sie Ihr Gegenüber als erstes direkt auf die mögliche Lüge an. Reden Sie nicht um den heißen Brei herum und kommen Sie direkt zum Punkt. Dies setzt jedoch voraus, dass Sie die Baseline bereits kennen. Wenn nicht, müssen Sie diese entweder aus Beobachtungen aus anderen Gesprächen kennen, oder aber Sie müssen es durch Smalltalk bestimmen.

3. Nachdem Sie die Frage formuliert haben, schauen Sie Ihrem Gegenüber direkt ins Gesicht. Das liegt daran, dass wir zwar gut darin sind, Lügen zu erzählen, jedoch fällt es uns schwerer, dabei jemandem direkt ins Gesicht zu schauen. Dies versetzt uns in Stress, was bedeutet, dass bei einer Lüge die Stresssignale zunehmen.

Wenn Sie eine direkte Frage stellen, dann nutzen Sie genau dieses Phänomen aus. Nachdem Sie die direkte Frage gestellt haben, ist es wichtig, dass Sie den Blickkontakt halten. Außerdem sollten Sie, wenn Sie die Frage stellen, ohne eine direkte Anschuldigung auskommen. Versuchen Sie also, freundlich zu bleiben, damit Ihr Gegenüber sich noch sicher fühlen kann.

Stetiger Augenkontakt baut zudem einen leichten Druck auf und zeigt Ihrem Gegenüber, dass Sie mit diesem aktuellen Druck und der unangenehmen Situation umgehen können244,245. Man spricht vom dominanten Augenkontakt, wenn dabei leicht die Augenbrauen zusammengezogen werden.

4. Achten Sie bei der Antwort jetzt auf alle Signale in der Körpersprache und notieren sich bitte, wo die Körpersprache nicht zu dem passt, das Ihr Gegenüber sagt.

5. Nachdem Sie eine Antwort bekommen haben, stellen Sie bitte tief gehende Fragen zu der Antwort auf Ihre direkte Frage. Formulieren Sie Fragen, die möglichst viele Details aufschlüsseln sollten. Notieren Sie sich bitte diese Details. Genau das geschieht, weil Lügner sich zunehmend in ihren Lügengeflechten verheddern. Aus Angst und Scham, nicht entlarvt zu werden, weben sie weiter an ihren Geschichten. Dadurch wird die Situation jedoch auch immer komplexer. Denn sie müssen sich immer an weitere Details erinnern. Irgendwann sind sie an dem Punkt, wo der Lügner vermutlich zusammenbricht. Das erkennen Sie daran, dass die Stresssignale immer extremer werden und auch psychophysiologische Erscheinungen nun in den Vordergrund rücken. Die Pupillen könnten sich weiten, vermehrtes Schwitzen, Zittern, Hautrötung, eine beschleunigte Atemfrequenz sowie vermehrtes Schlucken oder eine erhöhte Blinzelrate könnten auftreten.

6. Fassen Sie genau jetzt alle Signale zusammen und sprechen Sie Ihr Gegenüber auf diese Signale an. Machen Sie dies freundlich. Machen Sie keine Vorwürfe. Denn das ist ein ganz wichtiger Punkt in der Reid-Methode – dem Verdächtigten eine sogenannte Brücke zu bauen, damit er gestehen kann. Machen Sie es dem Lügner einfach und suggerieren Sie, dass Sie verstehen können, warum die Person gelogen hat. Setzen Sie sich auf seinen Stuhl und versuchen Sie, die Welt mit seinen Augen zu sehen. Und helfen Sie der Person dabei, in Würde gestehen zu können. Wenn wir uns die Frage stellen würden, wem würden Sie eine Lüge gestehen? Jemandem, der Sie hart angreift und extreme Vorwürfe macht, oder jemanden, der empathisch und verständnisvoll auf Sie reagiert? Vermutlich zweiteres. Auch Erfahrungen beim FBI bestätigen, dass die Ermittler, die so vorgehen, bei ihren Verhören eine deutlich höhere Erfolgsquote aufweisen. Ein wichtiger Grundsatz hierbei ist jedoch, dass Verständnis nicht Zustimmung bedeutet. Das sollten Sie ihrem Gegenüber nicht sagen, sich aber an diesen Grundsatz erinnern, wenn Sie sich für dieses Vorgehen entscheiden.

7. Wenn die Person jetzt leugnet, empfehle ich Ihnen folgenden Schritt. Lassen Sie Ihr Gegenüber die Geschichte rückwärts erzählen. Hierbei ist jetzt wichtig, ob die Person dem sofort zustimmt oder aggressiv dagegen vorgeht. Wenn eine Person jetzt aggressiv reagiert und mit ihnen diskutiert, dann ist dies einen Indiz dafür, dass Ihre Beobachtungen korrekt waren und Sie angelogen worden sind. Wenn die Person jetzt jedoch beginnt, die Geschichte rückwärts zu erzählen und sie sich genauso anhört, wie Sie diese zuvor schon gehört haben, dann ist es ein Hinweis darauf, dass diese Geschichte auswendig gelernt worden ist – weil sie eine Lüge ist. Gute Lügner prägen sich ihre Geschichte gewissenhaft ein. Wichtig ist jedoch, dass die Geschichte sich eins zu eins wiederholt, nur eben rückwärts. Jeder normale Mensch würde, wenn er sich jetzt an eine Geschichte erinnert und sie rückwärts erzählt, Fehler in der Geschichte machen und sich vor allem selbst korrigieren. Wenn das nicht der Fall ist, dann ist es auswendig gelernt und einstudiert, und Sie werden angelogen. Sie können Ihr Gegenüber auch darauf ansprechen. Forscher haben ebenfalls herausgefunden, dass die kognitive Belastung zunimmt, wenn die Person gebeten wird, eine Geschichte rückwärts zu erzählen, und damit auch die Anzeichen, die auf eine potenzielle Lüge hindeuten246. Jedoch ist diese Variante natürlich auch eine etwas härtere Methodik.

Erhöhung des Drucks zu Gesprächsanfang

Wenn Sie bei Ihrem Gesprächspartner nicht nur durch den Augenkontakt Druck aufbauen wollen, sondern auch zusätzlichen, sogar vor dem Gespräch, dann können Sie mein Buch mitnehmen und es auf den Tisch legen. Erklären Sie Ihrem Gesprächspartner, dass Sie sich intensiv mit dem Thema Lügen beschäftigt haben und dieses wissenschaftlich fundierte Buch gelesen haben. Danach können Sie direkt die Frage stellen. Dies wird zusätzlichen Druck auf Ihren Gesprächspartner ausüben. Denken Sie jedoch daran, dass es wichtig ist, dass Sie während des Gesprächs einfühlsam und auf Augenhöhe mit der Person kommunizieren. Denn Druck erzeugt Gegendruck, und dies kann bei einem Gespräch, bei dem Sie einen Lügner entlarven wollen, kontraproduktiv sein.

Erfahrung aus meiner Praxis

Dies kann eine Herangehensweise sein. Meinem persönlichen Empfinden nach ist dies die beste Methodik, um an die Wahrheit heranzukommen. Wenn ich von größeren Konzernen dafür gebucht werde, Vorstellungsgespräche für Sie zu führen, weil sie ein schlechtes Bauchgefühl haben, oder aber, weil irgendetwas sie denken lässt, dass der Bewerber lügt, dann werde ich hinzugerufen. Im Gepäck habe ich zusätzlich eine Kamera, die ich diskret aufbaue. Bevor ich mit den Bewerbern spreche, stelle ich mich vor und erkläre, warum ich mich mit der Erkennung von Lügen beschäftige und wofür die Kamera dient. Durch diesen Prozess erhöhe ich bewusst den Druck während des Gesprächs, um mehr Stresssignale und Anzeichen kognitiver Belastung zu erkennen und zu nutzen. Jedoch rate ich Ihnen davon ab, diesen Ansatz zu verwenden.

In der Regel kommen Sie mit dieser Gesprächsführung am weitesten. Wenn Sie etwas sanfter vorgehen wollen und nicht so dominant wie in dieser Variante, dann empfehle ich Ihnen die folgende Praxisidee.

Gesprächsführung beim Lügen erkennen – Praxisidee 2

Es gibt eine alternative Methode, um Lügen aufzudecken, die etwas subtiler und freundlicher ist als die direkte Konfrontation. Diese Strategie erfordert ein feineres Vorgehen und ermöglicht es, Informationen auf eine sanftere Weise zu erlangen, ohne die Person direkt unter Druck zu setzen. Ich habe diese Methode auch schon oft angewendet und manchmal kombiniere ich sie mit der direkten Herangehensweise. Es kommt darauf an, welche Taktik in der jeweiligen Situation am besten funktioniert, und ich habe im Laufe der Zeit gelernt, beide Ansätze geschickt zu nutzen.

1. Auch hier ist es wieder wichtig, dass Sie Baseline, Kontext und auch die Situation betrachten. Außerdem empfehle ich Ihnen auch hier, dass Sie sich vorher mental durch Meditation vorbereitet haben.

2. Machen Sie sich bitte auch hier bei allem, was Sie sehen und hören, Notizen.

3. Hier gehen Sie nicht gleich mit einer direkten Frage vor, sondern beginnen zunächst mit Smalltalk. Stellen Sie sich das Gespräch wie ein freundliches Interview vor, bei dem Sie Ihrem Gegenüber mit Wertschätzung und Ehrlichkeit begegnen.

4. Langsam lenken Sie das Gespräch auf das eigentliche Thema und stellen dabei gezielte Fragen, um eine detaillierte Beschreibung von Ihrem Gegenüber zu erhalten. Zeigen Sie währenddessen stets freundliches Interesse und führen Sie ein authentisches Gespräch. Seien Sie dabei nicht skeptisch, sondern kommunizieren Sie auf offene und positive Weise, indem Sie Ihrem Gegenüber während des Gesprächs freundlich zustimmen. Das lässt Ihr Gegenüber denken, dass Sie interessiert und freundlich sind. Dieses Vorgehen wiederum entspannt Ihr Gegenüber. Durch das freundliche Nicken ist Ihr Gegenüber also entspannter, und Sie kommen zu mehr Redefluss247.

5. Bitte formulieren Sie Ihre Fragen stets sehr detailliert. Dabei ist es wichtig, dass Sie freundlich, interessiert und respektvoll bleiben, ohne Vorwürfe zu machen oder eine zu harte Stimme zu verwenden. Versuchen Sie, auf Augenhöhe mit der Person zu kommunizieren und ihr das Gefühl von Sicherheit zu vermitteln. Je wohler sich Ihr Gegenüber fühlt, desto eher wird es dazu neigen, die Geschichte auszuschmücken und viele Details hinzuzufügen.

6. Laut Forschungen248 gibt es nun drei Möglichkeiten, die Person etwas ins Wanken zu bringen, beziehungsweise die kognitive Ladung leicht zu erhöhen:

	• 	Wenn Sie nach Details fragen, dann stellen Sie zum Beispiel auch Fragen über Raumverhältnisse. Wenn die Person beispielsweise beim Fußball war, wo genau hat sie gesessen, wer war noch mit dabei, wer stand genau neben der Person? Stellen Sie also möglichst konkrete Fragen zu den Raumverhältnissen und notieren Sie sich diese Antworten.
	• 	Stellen Sie außerdem Fragen zu möglichen zeitlichen Abläufen. Wann ist die Person da gewesen? Wie lange hat die Person von A nach B gebraucht? Welche Musik lief während der Autofahrt? Gab es Besonderheiten? Wie war das Wetter zu dem Zeitpunkt? Umso detaillierter, desto besser.
	• 	Stellen Sie weitere Fragen zu Entscheidungen. Warum hat die Person sich überhaupt entschieden, dorthin zu gehen? Warum hat er sich konkret für diesen Weg entschieden? Wie genau ist es zu dieser Entscheidung oder zu diesem Umstand gekommen?


7. Bemühen Sie sich, während des Interviews so viele Details wie möglich zu erfragen, da dies Ihnen ermöglicht, sie gegebenenfalls zu überprüfen. Machen Sie Ihrem Gesprächspartner deutlich, dass Sie diese Details nachverfolgen können. Zum Beispiel könnten Sie eine Musikplaylist auf einem bestimmten Radiosender überprüfen, falls angegeben wurde, dass Radio gehört wurde. Solche Details sind von großer Bedeutung. Auch Forscher kommen zu dem Entschluss, das Details am meisten Aufschluss darüber geben können, ob jemand lügt oder nicht249. Umso ungewöhnlicher die Fragen sind, desto höher ist der Stress, also die kognitive Ladung, wodurch Sie mehr Zeichen einer potentiellen Lüge erkennen werden250.

8. Kommen Sie nun zum inneren Entschluss, ob Sie angelogen worden sind oder nicht. Wenn Sie angelogen worden sind, dann sprechen Sie Ihr Gegenüber ganz sanft darauf an und reden über Ihre Beobachtungen – und dass diese ein ganz schlechtes Gefühl bei Ihnen auslösen. Wichtig ist hier jedoch wieder, dass Sie dem Lügner eine Brücke bauen und auf möglichst verständnisvoll tun. Es ist wichtig zu betonen, dass Verständnis nicht gleichbedeutend mit Einverständnis ist, was der Kern dieser Vorgehensweise ist. Sie sollten Ihrem Gesprächspartner suggerieren, dass Sie nicht verärgert oder enttäuscht sind, sondern dass Sie seine Situation nachvollziehen können und verstehen, warum gelogen wurde. Dennoch ist es Ihnen wichtig, die Lüge zu klären, damit Sie beide vorankommen können. Je mehr Sie betonen, wie bestürzt Sie sind, desto erfolgreicher ist diese Strategie.

Diese Strategie ist nicht so direkt und etwas weicher. Vermutlich wird es am Ende bei Ihnen auch ein Mix aus beiden Varianten sein. Aus meiner Erfahrung heraus kann ich Ihnen sagen, dass wenn Sie den Druck etwas erhöhen, Sie deutlich mehr Signale erkennen und auch gezeigt bekommen. Auch die Forschungen251 bestätigen genau diese Beobachtungen meiner Praxisarbeit.

Das Wichtigste zusammengefasst

Die wichtigsten Fakten fasse ich noch einmal in Kurzform für Sie zusammen:

	• 	Gesichtsbewegungen sind am aussagekräftigsten (Mikroexpressionen).
	• 	Körperteile wie die Beine, Hände und Arme können ebenfalls Quellen für Lügen sein.
	• 	Die Mimik wird in der Regel von Lügnern am meisten versucht, bewusst sowie unbewusst, zu verfälschen.
	• 	Lügner versuchen auch bewusst Emotionen in der Mimik nachzustellen (Makroexpressionen).
	• 	Das Spielen an den Fingernägeln (mit anderen Fingernägeln da drunter oder drüber ziehen), das Stoßen in die Wangen mit den Händen, das Halten und an den Körper ziehen der Knie, das Ballen der Fäuste oder auch das Klopfen mit einer Zigarette oder einem Stift kann ein Hinweis auf eine Lüge sein.
	• 	In den Füßen und Beinen zeigen sich Lügen durch unruhiges Fußverhalten, häufige Bein-Bewegungen (hin und her Bewegungen) und wiederholende Beinund Fußbewegungen (z.B das Wippen von Füßen).
	• 	Erregungsreaktionen wie zum Beispiel die Erweiterung der Pupillen, die Tonhöhe, die höher wird und Sprechfehler wie Stottern und Wortwiederholungen können als Indikatoren für emotionalen Stress gewertet werden und somit auf betrügerische Verhaltensweisen hinweisen.
	• 	Lügner neigen dazu, sich mehr Mühe mit den Antworten auf eine Frage zu geben.
	• 	Lügner lassen sich mehr Zeit beim Beantworten einer Frage.
	• 	Menschen, die in der Regel weniger dominant in Gesprächen sind (im Vergleich zu Gesprächsdominanten Personen), neigen dazu, dominanter zu werden, wenn sie eine einstudierte Lüge erzählen. Außerdem zögern sie weniger bei ihren Aussagen, als sie es in ihrem Standardverhalten tun.
	• 	Lügner neigen dazu, mehr zu lächeln, sei es vorgetäuscht oder auch aus Verlegenheit.
	• 	Eine erhöhte Oxytocin-Produktion, zum Beispiel durch Liebe oder das verliebt sein, wird die Lügenerkennung stark beeinträchtigen.
	• 	Introvertierte Personen lügen in der Regel weniger als extrovertierte Personen.
	• 	Gestik nimmt beim Lügen eher ab. Man kann hier sagen, dass die Körpersprache beziehungsweise die Gestik einfriert.
	• 	Die kognitive Ladung liefert potenzielle Hinweise auf eine Lüge. Anzeichen für eine hohe kognitive Ladung können sein: vermehrte Augenbewegungen, eine geringere Blinzelrate, gefolgt von vielen und schnellen Lidschlägen, vermehrtes Lippenpressen, eine Abnahme der Gestik, vergrößerte Pupillen, langsameres Sprechen, verzögerte Antworten, häufige Wortwiederholungen und möglicherweise einseitiges Schulterzucken.
	• 	Umso besser Sie die Baseline, also das Normalverhalten Ihres Gegenübers, kennen, desto präziser können Sie Lügen dieser Person erkennen.
	• 	Machen Sie nicht den Fehler des Othello.



	Praxistipp: Lügenerkennung im Alltag

	Die Forscher Paul Ekman und Wallace Friesen haben untersucht, welche Körperregionen am besten geeignet sind, um Lügen zu erkennen252. Eine Gruppe konnte lediglich den Kopf und das Gesicht der möglichen Lügner sehen, während die zweite Gruppe nur die Körperbewegungen unterhalb des Halses beobachten konnte. Es zeigte sich, dass die Gruppe, die nur die Körpersignale gesehen hat, besser erkennen konnten, wer lügt. Die andere Gruppe wurde durch die Mimik viel häufiger in die irre geführt. Wenn wir diese Studie einmal betrachten, empfehle ich Ihnen, sich nicht von der Mimik täuschen zu lassen. Die häufigste Maske, die wir im Alltag sehen, ist die soziale Freude. Sie wird häufig verwendet, um Emotionen zu verstecken, oder um uns anzulügen. Verlassen Sie sich also niemals allein nur auf die Mimik und achten Sie währenddessen viel eher auf den Rest der körpersprachlichen Signal-Quellen. So gehen Sie gerade am Anfang, wenn Sie sich in der Lügenerkennung ausprobieren wollen, auf Nummer sicher.Gesundheit und Wohlbefinden zu verbessern Zahlreiche Studien zeigen, dass ein positives Mindset das allgemeine Wohlbefinden steigert und sogar zu unserer Langlebigkeit beitragen kann.



Ich möchte Ihnen empfehlen, dieses Kapitel ein zweites Mal etwas genauer zu lesen, sollten Sie sich mit der Lügenerkennung beschäftigen wollen. Für ein intensiveres Training oder Coaching im Bereich Lügenerkennung kontaktieren Sie mich gerne direkt. Das tun Sie am besten, indem Sie mir eine E-Mail schreiben:

[image: ]

Ihre Checkliste zur Lügenerkennung

Wenn ich mich beruflich damit beschäftige, Lügen zu erkennen, arbeite ich gerne mit dieser Checkliste. Diese stelle ich Ihnen gerne für Ihre Arbeit zur Verfügung. Bedenken Sie dabei bitte immer: Baseline, Kontext, Situation und Ihren eigenen Stresszustand.
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Je mehr Fragen Sie mit einem „Ja“ beantworten können, desto wahrscheinlicher ist es, dass Sie angelogen werden. Sie können dieses Wissen sowohl privat als auch im Beruf verwenden. Dabei stellt sich jedoch immer die Frage, ob Sie den Mut haben, der Wahrheit nachzugehen und ob Sie bereit sind, sie anzuhören. Denn oft tut die Wahrheit auch weh. Es hat einen Grund, warum wir angelogen werden. Ob das nun richtig oder falsch ist, kann ich nicht beantworten. Das müssen Sie entscheiden.

Lügen erkennen in Beziehungen

Sie können in Beziehungen erkennen, ob Sie angelogen werden. Möchten Sie nicht wissen, bevor Sie jemanden heiraten, ob diese Person auch treu ist? Ich würde empfehlen, dass Sie dieses Wissen im Hinterkopf behalten, falls Sie sich jemals in einer Situation befinden, die Ihnen jetzt unklar erscheint oder an die Sie sich gerade erinnern. In solchen Fällen ist es ratsam, noch einmal nachzufragen. Dabei empfehle ich Ihnen, direkt und konkret zu fragen, ohne lange Umschweife. Die Baseline Ihres Partners sollten Sie kennen. Vergessen Sie dabei jedoch nicht, dass Liebe Ihre Sicht auf die Dinge trüben lässt.

Lügen erkennen bei der Polizei

Wenn Sie bei der Polizei sind, sprechen Sie zuerst via Smalltalk mit einem potenziellen Verdächtigten. Anders als oft angenommen, kann Ihnen eine selbstbewusste Körpersprache allein nicht dabei helfen, Lügen zu erkennen. Stattdessen ist es hilfreich, sich in solchen Situationen dem Verhalten der Person gegenüber anzupassen. Indem Sie ihre Körpersprache spiegeln, gewinnen Sie schneller das Vertrauen des Verdächtigten und können besser ihre Ausgangsbasis überprüfen. Sobald Sie erste Anzeichen von Unstimmigkeiten bemerken, sollten Sie die Person direkt darauf ansprechen und erklären, warum Sie gewisse Signale in ihrer Körpersprache wahrnehmen. Je mehr Anzeichen Sie ansprechen, desto stärker wird der Druck auf die Person. Ein erhöhter Stresspegel führt zu einer höheren kognitiven Belastung und bietet somit mehr Möglichkeiten, potenzielle Anzeichen für Täuschung zu erkennen.

Lügen erkennen in der Personalabteilung

Arbeiten Sie in der HR? Super, dann sollten Sie in jedem Fall wissen, ob Ihr potenzieller neuer Mitarbeiter bei seinen Qualifikationen lügt. Denn die meisten Angestellten sind von falschen Führungskräften, die keine emotionale Intelligenz aufweisen oder von Chefs, die wenig qualifiziert sind, genervt. Wenn dann auch noch neue Kollegen kommen, die nicht zum Anspruch der Firma passen und deren Mitarbeiter, dass nun auffangen müssen, weil der neue sich beim Chef einschleimt, dann haben Sie Fluktuation. Fluktuation ist teuer und oft unnötig. Sie müssen eben nur die richtigen Mitarbeiter finden und vor allem an sich binden. Das tun Sie, indem Sie schlechte Führungskräfte austauschen und so die Zufriedenheit steigern. Zufriedene Mitarbeiter arbeiten mehr, fokussierter und sind weniger krank. Der wesentliche Vorteil liegt jedoch in der intrinsischen Motivation, die sich Mitarbeiter schwer von außen aufzwingen lässt. Ich bin oft fassungslos über das, was ich täglich in Unternehmen erlebe, insbesondere in Verbindung mit völlig ungeeigneten Führungskräften. Auf dem Auge sind sehr viele im HR und in der Geschäftsführung blind. Gründe dafür sind viel zu oft persönliche Befindlichkeiten und Ansichten. Die Wenigsten hören auf die Stimmen der Mitarbeiter. Gehen Sie auf Ihre Intuition, aber entwickeln Sie auch die Fähigkeit, zwischen Wahrheit und Täuschung zu unterscheiden! Es ist alarmierend, dass bis zu 80 % der Lebensläufe gefälscht sind. Seien Sie in der Lage zu erkennen, ob ein Bewerber lügt und seinen Lebenslauf geschönt hat. Filtern Sie in den ersten Gesprächen Narzissten und Betrüger heraus und verringern Sie dadurch die Fluktuation im Unternehmen. Sie müssen sich nur trauen, diesen Weg zu gehen.

Lügen erkennen als Geschäftsführer oder Inhaber

Sind Sie Geschäftsführer oder Inhaber? Dann ist es von enormer Wichtigkeit, Lügen zu erkennen. Egal, ob bei Verhandlungen oder in Bewerbungsoder Mitarbeitergesprächen, zu erkennen wann und von wem Sie angelogen werden, ist ein Garant für Erfolg. Wann wurden Sie das letzte Mal angelogen? Und was hat Sie das gekostet? Die Antworten tun vermutlich weh. Sie haben sicherlich erfolgreich auf Ihr Bauchgefühl oder Ihre Rationalität vertraut. Doch denken Sie darüber nach, wie viel Zeit Sie hätten sparen können, wenn Sie Fehler im Vertrauen vermieden hätten. Hier geht es nicht nur um das gesparte Geld, sondern vor allem um die investierte Zeit in falsche Menschen oder Projekte. Die Emotionen und die Energie, die Ihnen genommen worden sind. Das sind die Themen, die wirklich wichtig in Ihrer Situation sind. Lügen zu erkennen, hilft Ihnen dabei, mehr Zeit in die richtigen Projekte und Menschen zu investieren. Natürlich hat es auch einen finanziellen Vorteil. Aber auch hier gilt: Erfolg hat sechs Buchstaben und ein Sonderzeichen – MACHEN!

Lügen erkennen im Vertrieb und Verkauf

Sie sind im Vertrieb oder im Verkauf? Perfekt! Ist das Budget wirklich das richtige? Ist der Wettbewerber wirklich günstiger bei ähnlicher Leistung? Ist der Kunde aufrichtig interessiert an einem Geschäft mit Ihnen oder wird er Ihre Zeit verschwenden? Werden Sie in wichtigen Punkten vom Kunden angelogen? Stellen Sie sich vor, Sie könnten all diese Fragen ehrlich beantworten. Dadurch könnten Sie mehr Zeit in die richtigen Menschen investieren. Das gilt auch für Sie als Makler, Berater oder Coach. Indem Sie Lügen erkennen, können Sie Ihre Abschlussquote deutlich steigern, weil Sie mehr Zeit in die richtigen Kunden investieren können. Außerdem werden Sie erfolgreicher verhandeln und dadurch Ihren Umsatz steigern. Haben Sie den Mut dazu.

Lügen erkennen als Führungskraft

Gibt es Mobbing in Ihrer Abteilung? Wie geht es Ihren Mitarbeitern wirklich? Ist Ihr Mitarbeiter ehrlich zu Ihnen? Stichelt Ihr Mitarbeiter hinter Ihrem Rücken und verbreitet Unruhe in dem Bereich, den Sie verantworten? Wenn Sie diese Fragen geklärt haben wollen, dann sollten Sie Lügenlesen lernen. Und auch hier hilft das Lügenerkennen, die Fluktuation im Unternehmen zu verringern. Fluktuation ist immer einer der Punkte, die ein Unternehmen sehr viel Geld kosten. Auch wenn Sie eher konservativ sind, sollten Sie sich trauen, diese Technik anzuwenden und vielleicht sogar der Erste in Ihrem Unternehmen zu sein. Sie werden sehen, der Erfolg wird Ihnen recht geben. Indem Sie die Mitarbeiter identifizieren, die Unruhe stiften und für negative Stimmung sorgen, werden Sie auch für eine insgesamt zufriedenere Belegschaft sorgen. Das bedeutet mehr Motivation und weniger Krankheitsausfälle in der Abteilung.

Lügen erkennen als Sicherheitskraft

Hat der Gast Drogen konsumiert oder Waffen dabei? Durch die Techniken in dem Buch erkennen Sie durch das gezielte Lesen von Körpersprache, mit welcher Art Gast Sie es zu tun haben und ob eine Gefährdung von dieser Person ausgeht. Ist Ihr Gast gestresst und hat er was zu verbergen? Sie können künftig besser erkennen, ob Ihr Gegenüber lügt oder ob jemand möglicherweise in Schlägereien verwickelt ist. Auch versteckte Waffen können Sie besser identifizieren. Es ist wichtig, dass Sie lernen, Ihr Gegenüber darauf anzusprechen und schnell eine Baseline herzustellen, um mögliche Abweichungen zu erkennen.

Wenn Sie bereits in der Schlange jemanden sehen, der Angst zeigt, wenn Sie an ihm vorbeigehen, könnte das ein Hinweis darauf sein, dass etwas nicht stimmt. Wenn Sie die Person dann darauf ansprechen und die Stresssignale steigen, haben Sie einen zusätzlichen Indikator. Wenn dann auch noch die Pupillen größer werden und die Person anfängt zu stottern, haben Sie vier Signale, die darauf hinweisen, dass etwas nicht stimmt. Durch meine Fragetechnik werden Sie es herausfinden.

Lügen erkennen im Einkauf

Meint der Vertriebler es wirklich ehrlich mit seinen Ausführungen? Ist das Produkt wirklich so gut wie beschrieben und werden all Ihre Fragen ehrlich beantwortet? Ist die Firma wirklich der beste Partner für Sie und ist der Preis, den Sie genannt bekommen, wirklich der letzte? Auch das können Sie nun alles beantworten, sofern Sie wollen. Auch hier geht es darum, Ihre Ressourcen und vor allem Ihre Zeit richtig zu investieren. Dies verhilft Ihnen und der Firma zu mehr Zeit und am Ende zu mehr Erfolg.

Lügen erkennen in der Wirtschaft vs. Privatleben

Das Lügenerkennen wird Ihnen in so vielen Branchen helfen können. Als Erzieher ist es wichtig zu erkennen, wer lügt, insbesondere wenn es um das Wohl der Kinder geht. In der Pflege könnte es darum gehen, ob Tabletten eingenommen wurden, oder im Streit mit einem Lieferanten, wenn Ware fehlt oder Überweisungen nicht korrekt sind. Es gibt kaum einen Bereich, sei es in der freien Wirtschaft oder im öffentlichen Dienst, in dem es nicht hilfreich wäre, Lügen zu erkennen. Selbst im Privatleben ist es eine wichtige Fähigkeit, denn oft ist die Frage, ob man angelogen wird, mit entscheidend für wichtige Lebensentscheidungen, wie etwa eine Trennung. Letztendlich liegt es bei Ihnen, ob Sie diese Fähigkeit beruflich, privat oder in allen Lebensbereichen einsetzen möchten.
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Fazit des Buches

Das Buch bietet eine solide und wissenschaftlich fundierte Anleitung, um Narzissten zu erkennen und zu entlarven sowie Pick-Up-Artists zu identifizieren, um unangenehme Menschen in Ihrem Leben zu vermeiden. Es vermittelt praxisnahe Strategien, um Manipulationen sowohl im privaten als auch im beruflichen Umfeld zu durchschauen und erfolgreich abzuwehren. Zudem zeigt es, wie man Lügen in allen Lebensbereichen aufdeckt. Alle vorgestellten Techniken und Ratschläge sind darauf ausgerichtet, Sie beruflich und privat erfolgreicher zu machen. Voraussetzung dafür ist der Mut, die eigene Komfortzone zu verlassen und sich neuen Herausforderungen zu stellen. Mit diesem Wissen ausgestattet, wird man in der Lage sein, Manipulationen und Lügen zu erkennen und souverän damit umzugehen, was zu mehr Freude und Erfolg in allen Lebensbereichen führt. Fangen Sie einfach an.

Hinweis

Sämtliche Inhalte aus diesem Buch wurden sorgfältig recherchiert. Alle detaillierten Quellenangaben finden Sie unter dem folgenden QR-Code:

[image: ]


Danke

Ein herzliches Dankeschön an den Forward Verlag für die herausragende Zusammenarbeit und die Expertise, die dieses Buch erst möglich gemacht haben. Besonders danke ich Daniel Weiner und Patrick Kapellen für ihre Unterstützung und ihr Engagement.

Ein großes Dankeschön geht auch an Jeanette von Schreibtalent für das sorgfältige Korrektorat und ihre wertvollen Anmerkungen, die maßgeblich zur Qualität dieses Buches beigetragen haben.

Abschließend möchte ich allen Forschern und Wissenschaftlern meinen tiefen Dank aussprechen. Ihre Studien und Untersuchungen tragen dazu bei, unser Leben besser zu verstehen und nachvollziehbarer zu machen. Ohne ihre unermüdliche Arbeit wäre dieses Buch nicht dasselbe.

Der wichtigste Dank gilt jedoch meiner Familie, die immer wenn ich mich im Schreibtunnel befinde zurückstecken muss.

Danke, Ihr Joern Kettler
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Dir hat das Buch gefallen?

Wir freuen uns über jede Rezension bei Amazon.

Mit deiner Rezension unterstützt du uns, bei Amazon eine verbesserte Sichtbarkeit zu erhalten. Das hilft vielen Menschen sehr weiter.

Sende uns gerne eine E-Mail mit einem Screenshot von deiner Bewertung bei Amazon und erhalte ein tolles Geschenk.



Du hast Interesse an unseren Büchern?

Zum Beispiel als Geschenk für deine Kunden oder Mitarbeiter?

Dann fordere unsere attraktiven Sonderkonditionen an.
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Titel: Schluss mit Stress endlich Zeit

Untertitel: Mein persönlicher Weg aus dem Stress zu mehr Zeit und Gesundheit.

Autor: Rainer Kapellen

ISBN: 978-3-98755-107-9



Du stehst morgens auf, die Gedanken schon beim ersten Meeting. Deine To-Do-Liste ist länger als die letzte Einkaufsliste vor Weihnachten. Du fühlst dich wie Sisyphos, nur dass der Felsbrocken, den du den Berg hinaufrollst, aus Terminen, Verpflichtungen und Erwartungen besteht. Du bist erfolgreich – aber um welchen Preis? „Schluss mit Stress – Endlich Zeit“ ist das Buch für alle, die sich fragen, wann sie zuletzt ohne Sorgen durchatmen konnten, die sich nicht erinnern können, wann sie das letzte Mal ein Buch gelesen oder einen Spaziergang ohne Eile gemacht haben, für die, die die im Erfolg verfangen sind und sich dennoch leer fühlen und sich nach Ruhe und echter Zufriedenheit sehnen.

Lerne eine Geschichte des Aufstiegs, des Kampfes, des Fallens und des Wiederaufstehens kennen. Sie zeigt, dass es möglich ist, die Kontrolle über sein Leben zurückzugewinnen und den Erfolg auf gesündere, erfüllendere Weise zu erreichen. Lass dich inspirieren, ermutigen und leiten zu einem Leben, das von dir gestaltet wird – einem Leben, das dich erblühen lässt. Ein Leben, in dem du endlich sagen kannst: Schluss mit Stress. Ich habe Zeit.
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Titel: Die Kunst, richtige Entscheidungen zu treffen

Untertitel: Simple Grundprinzipien für bessere Entscheidungen – Harte Entscheidungen einfach treffen

Autor(en): Nicolas Kröger und Florian Höper

ISBN: 978-3-98755-105-5



35.000 Entscheidungen am Tag. In unserem Privatleben und Geschäftsalltag werden wir mit zahllosen Entscheidungen konfrontiert, die uns im Laufe des Tages erschöpfen. Unsere Entscheidungsqualität nimmt ab, während der Tag voranschreitet. Dabei hängen davon Dein Privatleben, Dein Geschäftserfolg sowie Deine allgemeine Lebenszufriedenheit ab. Abends fallen wir erschöpft auf die Couch, weil wir so erschöpft vom Tag und seinen Entscheidungen sind. Doch das muss nicht sein. Wie kannst Du Deinen Entscheidungsprozess so anpassen, dass er Dich weniger Energie kostet, aber trotzdem voranbringt?

Nicolas Kröger stellt zwölf Entscheidungsregeln vor, die Dir dabei helfen, Deine Entscheidungsfähigkeit zu schärfen und bessere Ergebnisse im persönlichen und beruflichen Leben zu erzielen. Diese Regeln führen zu nachhaltigen Veränderungen. In diesem kompakten Leitfaden findest Du eine praxisbezogene Auseinandersetzung mit verschiedenen Aspekten des Entscheidungsprozesses und kannst durch die schrittweise Anleitung direkt und einfach Deine Entscheidungskompetenz verbessern und bessere Ergebnisse erzielen.
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Titel: Du kannst nicht nicht verkaufen

Untertitel: Beruflicher und privater Erfolg dank der 22 Gesetze eines Topverkäufers

Autor: Maurice Bork

ISBN: 978-3-98755-064-5



Wir alle verkaufen. Wenn wir unserer Chefin erklären, warum wir eine Gehaltserhöhung verdienen. Wenn wir während eines Dates für uns werben. Oder wenn wir unsere Kinder für Brokkoli begeistern möchten. Ob wir es nun wahrhaben wollen oder nicht, am Ende verkaufen wir – unsere Argumente, unser Auftreten, unsere Ansichten.

Verkaufen bedeutet in erster Linie, Menschen zu respektieren, ihre Handlungsweisen zu ergründen, um sie schließlich zu überzeugen.

Ein Topverkäufer packt aus: 22 Gesetze, fulminant dargeboten. Unterhaltsam, anekdotisch, beispielhaft. Die Gesetze erleichtern uns das Leben ungemein, da wir, falls wir sie befolgen, auf fast schon wundersame Weise das von unseren Mitmenschen erhalten, was wir wollen. Und wollen wir das nicht alle?
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Titel: Steuern machen Spass!

Untertitel: Vor allem die, die du nicht bezahlen musst!

Autor: Johannes Lemminger alias Zacharias Zaster

ISBN: 978-3-98755-078-2



Komm mit auf eine faszinierende Reise durch das vielschichtige Universum der Steueroptimierung! Dieses Buch wird Dein Kompass durch den Dschungel der Steuergesetze und offenbart Dir, als Unternehmer und als Angestellter, praxisnahe und kreative Strategien, um Dein Vermögen intelligent und steuereffizient aufzubauen.

Als Unternehmer entdeckst Du Deinen persönlichen Steuer-Typen, navigierst mit der Ithaka Steuer-Strategie durch fiskalische Herausforderungen und lernst die vielseitigen Potenziale von Immobilieninvestitionen kennen. Als Angestellter erforscht du einerseits das Prinzip der Nettoentgeltoptimierung und andererseits, wie leicht du selbst Unternehmer werden kannst und ein gewaltiges steuerliches Potential freisetzen kannst.

Dieses Buch ist mehr als ein Leitfaden – es ist Dein Wegweiser zu finanzieller Weisheit und Freiheit, gestaltet mit Leichtigkeit und Spaß im Umgang mit Steuern. Lass uns gemeinsam die Segel setzen und Kurs auf Deine steuerlich optimierte Zukunft nehmen! Bist Du bereit, eine neue Leichtigkeit in Deinem Leben zu entdecken?
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Titel: Du bis gut, wie du bist

Untertitel: Wie ich meine Depression besiegte und wie du dafür sorgen kannst, dass du gar nicht erst in den Kampf mit dir selbst ziehen musst.

Autor: Charlène Steck

ISBN: 978-3-98755-084-3



Die Autorin teilt ihre bewegende Geschichte der Überwindung von Depressionen und zeigt dir, wie auch du deine eigene innere Stärke entdeckst. Dieses Buch gleicht einem vertrauten Gespräch mit einer guten Freundin, die weiß, wie sich die tiefste Dunkelheit anfühlt. Sie führt dich durch die tiefsten Täler – die unerwarteten Wendepunkte des Lebens, den Krieg gegen das eigene Ich und den überwältigenden Druck, den Erwartungen anderer gerecht zu werden.

Jedes Kapitel ist zu verstehen als ein Schritt auf dem Weg zur Erkenntnis, dass du genau richtig bist, so wie du bist. Dieses Buch ist eine Lebensphilosophie, die dich dazu einlädt, wahrhaftige Erfüllung zu erfahren und eine Vision für dein Leben zu formen, in der du deiner inneren Stimme folgst.
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