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So entlarven Sie
die Business-Liigner

Bluffen, Tarnen, Tauschen — das gibt es auch im Arbeits- und Geschéaftsleben.
Wer die Signale des Korpers lesen kann, wird nicht so leicht tiber den Tisch gezogen.

Von Nina Kreuzinger

er Abteilungsleiter rauspert sich,
D nimmt einen grofien Schluck aus
seinem Wasserglas und erklart
seinem Mitarbeiter: ,Glauben Sie mir,
ich habe mich in der Sitzung mit aller
Kraft flir Thre Gehaltserhdhung einge-
setzt.“ Er spricht langsamer als gewohn-
lich, eine Hand wandert in die Hosenta-
sche:, Aberleider, die Mittel sind derzeit
so knapp. Ich habe keine Chance gehabt.”
Er reibt sich mit Zeige- und Mittelfinger
die Nase, dann die Oberlippe, hiistelt und
meint mit hochgezogenen Mundwinkeln:
»~Aber das nichste Mal bringen wir das
bestimmt durch!® Was nun? Soll man

«Worte allein kénnen
tauschen. Aber ob
gewollt oder nicht - der
Korper verridt die wahren
Gefiihle und Gedanken."

Patricia Staniek, Coach & Profilerin

Format

Wien, 24.5.2013 - Nr. 21

den Worten des Chefs unbedingt glauben
wollen — und womoglich zwei Wochen
spater erfahren, dass ein Kollege ab so-
fort mehr Geld bekommt? Oder die Kor-
persprache doch ernst nehmen und ihm
signalisieren, dass man sich nicht tiber-
vorteilen 1dsst? Die Auflosung folgt.

Der Kérper enttarnt Liigen. Worte allein
konnen tduschen oder beliigen, aber ein
aufgesetztes Liacheln wird nicht iiber-
zeugen. ,Gewollt oder nicht — der Korper
verrat die wahren Gefiihle und Gedan-
ken®, sagt Management-Coach und Koér-
persprache-Profilerin Patricia Staniek.
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Sie hat sich auf ,das Lesen von Men-
schen“ spezialisiert und préisentiert

nichste Woche ihr Buch ,,Profiling — Ein

Blick gentiigt und ich weif3, wer du bist®.
Nicht umsonstrichten sich in den ersten

Momenten einer Begegnung 55 Prozent

der Aufmerksamkeit auf Haltung, Mimik,
Gestik und Kleidung von Gesprachspart-
nern. Weitere 38 Prozent auf Stimm-
klang, Lautstidrke und Stimm-Melodie.
Der Inhalt, also das gesprochene Wort,
beeinflusst nur zu sieben Prozent die

allerersten Eindriicke.

Um T4uschungen und Liigen schnel-
ler entlarven zu konnen, empfiehlt Sta-
niek auf die ,Body Basics“ des Gegen-
ubers zu achten. ,Jeder Mensch hat ein
Grundverhalten, etwa wie er lacht, sich
in entspannten Situationen bewegt.“ Bei
Tauschungen kommt es zu Abweichun-
gen von den individuellen ,Body Basics®,
die tiber Mimik, Gestik, Kérperhaltung
und Stimme identifiziert werden kénnen.
Der amerikanische Emotions- und
Mimik-Experte Paul Ekman entdeckte
zudem die sogenannten ,,Micro expres-
sions® —unwillkiirliche Bewegungen der
Gesichtsmuskeln, die fiir einen Sekun-
denbruchteil aufblitzen und auf die un-
terdriickte, wahre Emotionslage hindeu-
ten. Etwa ein fliichtiges Lacheln, wih-
rend man eigentlich gerade die
Kindigung des Kollegen bedauert. Die
beliebte TV-Serie ,Lie To Me“ basiert
ubrigens auf den wissenschaftlichen
Forschungen Ekmans.

Signale deuten. Beim Lesen von Korper-
signalen geht es Staniek darum, sich
anderen zuzuwenden und die Kommu-
nikation zu verbessern. Wer bewusst
wahrnimmt, profitiert in Recruiting- Si-
tuationen, Verhandlungen, Verkaufsge-
sprachen wie auch im privaten Bereich.
~Wenn ich sehe, dass mein Gesprichs-
partner die Arme und Beine verschrinkt
halt, weifl ich, dass er nicht offen fiir
mich ist. Beachte ich dies nicht, werden
meine Argumente an ihm abprallen®, so
Staniek aus der Praxis: ,Durch empa-
thisches Nachfragen kann ich aber he-
rausfinden, welches Bediirfnis mein Ge-
gentiiber hat, darauf eingehen und eine
vertrauensvolle, 6ffnende Atmosphére
schaffen. Dann habe ich groRere Chan-
cen, gehort und verstanden zu werden.”
Auch beim Miteinander im Biro
konnen durch genaues Hinsehen schwie-

rige Gesprache vermieden werden. Ob >
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Korpersprache

Liigen machen lange Nasen

PINOCCHIO-EFFEKT. US-Forscher fanden heraus,
dass Liigen Hormone freisetzen, die eine stérkere
Durchblutung der Nase bewirken. Weil damit die Na-
senschleimhaut anschwillt, folgt oft der Griff dorthin.

LUGEN VERDECKEN. Unbewusst den Mund zu
verdecken, kann ebenfalls ein Liigenhinweis sein.
Allerdings wird die Geste auch beim Nachdenken
und Fokussieren haufig verwendet.

MIMIK VERSTECKEN. Bewegt sich die ganze
Hand vor dem Mund und Teilen Gesichts, kann
das bedeuten, dass so die nicht stimmige oder
zeitverzogerte Mimik beim Liigen versteckt wird.

Gelogen und geblufft wird im Ge-
schafts- wie im Privatleben. Als Ge-
sprachspartner nimmt man das héaufig
intuitiv durchaus wahr. Anhand be-
stimmter Signale |dsst sich ein solches
ungutes Geflihl tberpriifen. Ein Klassi-
ker ist dabei der Griff an die Nase
(Pinocchio-Effekt), den die US-Forscher
Alan Hirsch und Charles Wolf als Folge
einer anschwellenden Nasenschleim-
haut durch verstarkte Hormonaus-
schiittung beim Luigen erklérten. Auch
das Verdecken des Mundes oder von
Teilen des Gesichts ist haufig ein Anzei-
chen fir bewusste Liigen (s. Fotos 1.). Es
gibt dartiber hinaus aber auch weitere
kérpersprachliche Signale. Je mehr Sie
davon bei lhrem Gegentiber bemerken,
desto eher versucht er wohl gerade,
lhnen eine Baren aufzubinden oder Sie
tiber den Tisch zu ziehen:

» Intensiver Blickkontakt um Aussa-
gen glaubhafter zu machen, allerdings
mit starren unbeweglichen Augen.

» Hinde verschwinden unter dem
Tisch oder in der Hosentasche oder sie
bedecken Teile des Gesichts, insbeson-
dere des Munds.

= Zeitverzogerung des Gesichtsaus-
drucks, der den Worten nachfolgt.

- Langsamere Sprechweise, ver-
bunden mit flacher Atmung, wodurch
sich auch die Tonlage verdndert.

= Asymmetrien der Kérpersprache,
etwa wenn nur eine von beiden Schulter
hochgezogen wird.

= Verstarkung aller Signale unter
steigendem Stresspegel.

Diesen Stresseffekt kann man auch
gezielt einsetzen, um im Zweifelsfall ei-
nen potenziellen Liigner abzuchecken,
indem man dessen Stresslevel bewusst
steigert. Das geht etwa, indem man
Fragen wiederholt, die dabei aber an-
ders formuliert werden. Fiir Fortge-
schrittene Enttarner: Fragen Sie nach
einem zeitlichen Ablauf und notieren
Sie ihn. Dann fragen Sie nochmals da-
nach, aber in umgekehrter Reihenfolge.
Hat sich der Ligner schon durch Aus-
schmiickungen und Details in einen
Woust kleiner Unwahrheiten verstrickt,
stolpert er beim Riicklauf meist darliber
und zeigt parallel dazu deutliche und
mehrfache Signale, die in Summe ein
klares Bild ergeben.
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> derKollege oder die Kollegin tatséchlich

gerade gesprachsbereit ist, sei etwa an
der Fuhaltung erkennbar. Genauer: an
der Ausrichtung der Zehenspitzen. Sta-
niek: ,Zeigen diese nicht zu Ihnen, son-
dern zur Ttr, wissen Sie Bescheid.“

Die Beine seien sowieso der ,ehr-
lichste® Korperteil. ,Hier driicken sich
die unterdriickten und unbewussten
Wiinsche und Emotionen aus®, erldutert
Staniek. Aber nicht vergessen: ,Nicht
nur beim Gesprachspartner, vice versa
auch bei einem selbst.“ Daher gilt es auch,
die Selbstwahrnehmung zu schérfen:
Wie fiihle ich mich gerade und was teile
ich den anderen durch meine Korpersi-
gnale gerade mit?

Profiling: Die 360-Grad-Aufmerksam-=
keit. Beim Profiling, der hohen Kunst des
Lesens von Signalen der Korpersprache,
sind immer mehrere Faktoren zu be-
riicksichtigen. So sollten neben der Kor-
persprache (inklusive Stimme und
Sprachmuster) etwa auch Proxemik
(Raumverhalten), Ort und Situation ein-
bezogen werden. In speziellen Situati-
onen, wie beispielsweise beim Recrui-
ting-Prozess, ist es manchmal hilfreich,
auch Kleidung, Hobbys, Social Media-
und Marken-Verhalten, Lebensstil und
Arbeitsumfeld in eine Analyse miteinzu-
beziehen. Der feucht-fliichtige Hande-
druck sagt ndmlich moglicherweise weit
mehr tiber das Selbstwertgefiihl eines
Gegentibers aus, als dessen Porsche,
Rolex und Designeranzug zusammen.
Das Erkennen und Lesen von Men-
schen bedarf allerdings der Ubung und
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BUCHPRASENTATION
Profilerin durchschaut
Bluffer und Liigner

Patricia Staniek (0.) ist Wirtschafts-,
Gruppen- und Personality-Profilerin
sowie als Coach fuir Politiker, Manager
und Sportler tatig. Ihr Wissen gibt sie
auch in Seminaren und Workshops
weiter. Staniek kooperiert zudem mit
dem Wolf-Forschungszentrum Ernst-
brunn und geht mit Managern ins
Wolfsgehege. Ihr neues Buch ,,Profi-
ling. Ein Blick gentigt und ich weifs, wer
du bist” wird am 28. Mai ab 19 Uhr in
der Buchhandlung Thalia in der Wiener
Landstrafier Hauptstafse 3, prasentiert.
[nfos: www.managementpilots.com

PALEICH STABIEK

Patricia Staniek
«Profiling. Ein Blick
gentigt und ich
weif3, wer du bist”
echomedia Buch-
verlag; 197 Seiten,
€24,90
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Erfahrung. ,Vorsicht vor schnellen Inter-
pretationen und Bewertungen, die zu ei-
ner Schubladisierung fiihren kénnen®,
warnt Staniek und fordert einen verant-
wortungsvollen Umgang mit Profiling-
techniken. Sie sollen nicht der negativen

Manipulation, sondern der besseren Ver-
stindigung dienen - und zum Selbst-
schutz bei einem Tduschungsmanéver.

Was tun mit dem Chef-Bluff? Doch was
empfiehlt Expertin Staniek nun im Fall
der eingangs fadenscheinig abgelehnten
Gehaltserhohung? ,,Fragen Sie den Chef,
wann er die nichste Gelegenheit sieht,
sich fiir Sie einzusetzen®, rat sie. Dann
weiter mit Fragen in die Enge treiben:
~Welchen konkreten Einwand hatte die
Geschiéftsflihrung betreffend meines Ge-
haltes?”, ,Was sprach dafilir und was da-
gegen?“ Dabei sollte man auf die eigene
Korpersprache achten, um nicht wie ein
Angreifer zu wirken: Nicht gerade gegen-
tiber, sondern bestenfalls ,jiibers Eck*
setzen, sodass moglichst wenig Tisch
zwischen den Kontrahenten ist.

Sollte man aufgrund der Gegebenhei-
ten gegentiber sitzen missen, leicht
schrég, aber dennoch selbstbewusst hin-
setzen und den Kopfleicht neigen, damit
er keine direkte Konfliktlinie bildet. Die
Hande fiir offene Gesten einsetzen und
nach der néchsten konkreten Mdoglich-
keit fragen, sich nochmals fiir Sie einzu-
setzen. Und was man daflir unterstiit-
zend vorbereiten kénnte. Nur eines ist
dabei noch wichtiger als die Korperspra-
che: Eine realistische Vorstellung von
dem, was man bekommen mdéchte. |

Korpersignale beim Verhandeln: Vom Revierkampf zur Kooperation in fiinf Schritten

PHASE 1. Eine Vertreterin
fiir Software méchte einen
Kunden iiberzeugen, das
neueste Produkt zu kaufen.
Doch der Kunde ist vorerst
skeptisch. Die Verkauferin
bemerkt seine eindeutige
Zuriickhaltung jedoch nicht
und legt los.

PHASE 2. Innerlich kriti-
siert der Kunde bereits ihr
Verhalten: Die Finger sind
verschrankt, der Zeigefin-
ger ist auf sie gerichtet.
Seine fest aneinander ge-
driickten Daumen sind ein
Hinweis, dass er nun das
Gesprich dominieren will.

PHASE 3. Dem Kunden
reicht es jetzt. Er hat genug
von der eingelernten Ver-
kaufsprasentation und geht
seinerseits in die Offensive.
Offen und direkt erklirt er
der Vertreterin seinen
Standpunkt. Sie nimmt sich
sichtlich iiberrascht zuriick.

PHASE 4. Falsche Gegenre-
aktion der eifrigen Verkéu-
ferin: Sie dringt mit dem
iPad in das ,Territorium®,
die Distanzzone des Kun-
den ein, um ihn weiter zu
iiberzeugen. Der reagiert
jedoch mit Riickzug und
vélliger Ablehnung.

PHASE 5. Schlieflich re-
agiert die Vertreterin doch
empathisch und ladt den
Kunden ein, die neue Soft-
ware am iPad anzusehen.
Nun sitzen sie in kooperati-
ver Haltung gemeinsam vor
dem Gerat - eine gute Basis

fiir den Geschéftsabschluss. /
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