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Ungeahnte

Gesprachserfolge

Vernehmungsexperte Marco Low Uber die Geheimnisse der forensischen Befragungstaktik

Ein Ligner steht generell vor dem Problem, sich seine Liigen merken zu missen.

Wer heute in der Wirtschaftswelt durch seine
Personlichkeit hervorstechen mochte, braucht
ein iiberlegenes MaB an Gesprachskompetenz.
Diese wird fiir mannigfache tégliche Anforde-
rungen benotigt. Seien es schwierige Verhand-
lungen, problematische Mitarbeitergespréache,
Bewerbergesprache oder Gesprachspartner, die
im Verdacht doloser Handlungen (Mitarbeiter-
kriminalitat) stehen. Durch fundierte Kenntnis-
se in der kriminalistischen (forensischen) Be-
fragungstaktik kann praktisch jeder seine per-
sonliche Gesprachskompetenz enorm erhdhen.
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er Begriff ,Forensik“ steht fiir die
DAukaérung und Beweisbarmachung von
Sachverhalten. Die Kriminalistik ist die Wissen-
schaft der Verhinderung und Verfolgung von straf-
baren Handlungen. Bei forensischen respektive
kriminalistischen Fragetechniken geht es also
darum, Gesprdchspartner aufgrund von Fakten
fundiert einzuschatzen, zu lenken und deren An-
gaben auf fundierter Grundlage zu verifizieren
oder zu widerlegen. Einfach ausgedriickt: ,Liigt
mich mein Gegeniiber an oder spricht es die
Wahrheit?“
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In unserer Gesellschaft wird oft die Meinung
vertreten, dass eine fundierte Gesprachspartner-
einschétzung eher eine Frage der personlichen
Menschenkenntnis als die einer systematischen
Vorgehensweise ist. Dabei ist gerade diese Ein-
schéatzung ein fataler Irrtum. Die personliche
Menschenkenntnis ist zu einem groBen Teil nichts
anderes als die Summe der Einzelerfahrungen
eines Menschen. Manch einer hélt gar Menta-
listen flir die groBen Menschenkenner schlecht-
hin, dabei sind diese nichts anderes als sehr pro-
fessionelle Menschenbeobachter. Mit Hokuspo-



kus haben deren oft zutreffende Menschenein-

schatzungen ganz gewiss nichts zu tun.

Dass die Fahigkeit, Menschen richtig einzuschat-
zen, eine ungeheuer wertvolle Gabe fiir Situa-
tionen des alltaglichen Lebens im Allgemeinen
und der Wirtschaft im Besonderen ist, bedarf
sicherlich keiner néheren Erlauterung. Stellt sich
also die Frage nach der richtigen Vorgehensweise
bei der Erlernung und Anwendung kriminalisti-
scher Gesprachskompetenz. Diese ist iibrigens
nicht als Konkurrenz zu anderen Gesprachstech-
niken zu sehen, sondern als eine wertvolle
Ergénzung. Kriminalistische Gesprachskompetenz
nach dem Marco Léw-Befragungssystem griindet
auf flinf Séulen. Diese sind Gespréchsvorberei-
tung, Gesprachsdurchfiihrung, verbale Wahrneh-
mung, nonverbale Wahrnehmung und Fragetak-
tik. Das Besondere daran ist, dass alle fiinf Kom-
ponenten eine homogene Einheit bilden und im
direkten Kontext angewandt werden.

Ortlichkeit, Zeitpunkt, Beweiserhebungen, Befra-
gungsreihenfolge von dritten Personen, Gestal-
tung des Gespréchsumfeldes und die themati-
sche Vorbereitung werden vorrangig nach takti-
schen Erwdgungen ausgewdhlt und durchgefiihrt.
Hierbei spielt auch eine fundierte Vorermittlungs-
recherche (iber den Gesprachspartner und den
aufzuklérenden Sachverhalt eine wesentliche
Rolle. Ganz gleich ob der Gesprachspartner ein
wichtiger Verhandlungspartner, ein Stellenbewer-
ber oder ein verdachtiger Mitarbeiter ist: Je mehr
man iber seinen Gesprachspartner im Vorfeld
herausfindet, umso gezielter kann man ein Ge-
spréach vorbereiten.

Bei Verhandlungspartnern ist es beispielsweise
wichtig, deren genauen Einfluss im Unternehmen
zu kennen, ebenso wie Schwéchen oder person-
liche Praferenzen. Mit ein bisschen Geschick kann
man mit einer Art Social Engineering wesentliche
Charaktermerkmale durch entsprechende Erkun-
digungen (iber den Gesprachspartner einschatzen.

Bei Stellenbewerbern kann man verschiedene

Liigen verursacht Stress und dies ist wahrnehmbar.

Arbeitszeugnisse auf charakterliche Ubereinstim-
mungen abgleichen. Beim Verdacht von dolosen
Handlungen sind Informationen von aktuellen und
inaktuellen Kollegen oder ein genauer Blick in die
Personalakte hilfreich. Das Erstellen eines Ge-
sprachsleitfadens hilft nicht nur, sich nicht zu ver-
rennen oder wichtige Punkte versehentlich aus-
zulassen, sondern auch um den Wahrnehmungs-
fokus dauerhaft auf den Gesprachspartner zu
richten und dessen Reaktionen und Aussagen
vollstandig zu erfassen.

Auf Basis einer professionellen Gespréchsvor-
bereitung kann auch das eigentliche Gesprdch
zielgerichtet und effizient durchgefiinrt werden.
Wéhrend des Gespraches kommt es auf eine opti-
male Wahrnehmung des Gesprdchspartners in
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verbaler und nonverbaler Hinsicht an. Bei der
Einschédtzung eines Gesprachspartners ist der
wesentlichste Faktor der, Verhaltensabweichun-
gen vom Normalzustand zu erkennen.

Liigen verursacht Stress und dies ist wahrnehm-
bar. Ein perfekter Liigner miisste in der Lage sein,
die Sprechgeschwindigkeit, die Tonlage, die
Blickrichtung, die Pupillenbewegungen, die Kor-
persprache von Kopf bis FuB, die verbale
Ausdrucksweise und noch einiges mehr gleich-
zeitig perfekt zu kontrollieren. Damit ist der
Mensch jedoch kognitiv iiberfordert, ganz gleich
ob er ein geiibter Liigner ist oder nicht.

Um solche Verhaltensabweichungen festzustel-
len, ist es notwendig ein Vorgesprach im Sinne p>
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eines Small Talk zu fiihren. Das lockert die Ge-
sprachsatmosphére auf und beseitigt auch ggf.
vorhandene Nervositdt lhres Gesprachspartners
vor Gespréchsbeginn. Diese Phase sollte idealer-
weise ca. 20 Minuten dauern. In dieser Zeit beob-
achten Sie die gesamte nonverbale und verbale
Sprache lhres Gegeniibers. Sie stellen in dieser
Phase ausnahmslos einfache und vermeintlich
harmlose Fragen. Dadurch konnen Sie den verba-
len und nonverbalen Normalzustand lhres Ge-
sprachspartners feststellen.

Ein Liigner steht generell vor dem Problem, sich
seine Liigen merken zu missen. Je mehr Liigen,

Ganz so einfach kann man den Ligner nicht erkennen.

umso schwieriger wird es fiir den Liigner sich
alles zu merken und sich nicht zu widersprechen.
Daher wird ein geschickter Liigner immer nur
punktuell ligen, ndmlich immer dann, wenn er
sich durch die Liige einen Vorteil verspricht. Un-
notige Liigen stellen fiir ihn neben einer kogniti-
ven Mehrbelastung auch eine zusatzliche Gefahr
dar, widerlegt zu werden und dadurch Misstrauen
hervorzurufen.

Das Marco Low-Befragungssystem enthalt insge-

samt 102 Warn- und Glaubwiirdigkeitsindikatoren
beziiglich der Aussageinhalte von Gespréchspart-
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nern. Wie bereits ausgefiihrt, steht ein Liigner vor
dem Problem, sich all seine Liigen merken zu
miissen. Dabei wird schnell der Grad einer kogni-
tiven Uberforderung erreicht. Ein Liigner wird da-
her nicht ohne Not falsche Sachverhalte sprung-
haft darstellen oder sehr komplex und detailreich
erkldren. Zu groB ware hier die Gefahr sich zu
widersprechen oder widerlegt zu werden. Sprung-
hafte, detailreiche und komplexe Erzédhlweisen
sind daher den Glaubwiirdigkeitsindikatoren zu-

zuordnen.

Der wesentlichste Unterschied zwischen Liige und
Wahrheit ist der, dass die Wahrheit lediglich aus
dem Gedéchtnis abgerufen werden braucht, wah-
rend die Llge konstruiert werden muss. Diese
Erkenntnis ist zum Beispiel bei der Anwendung der
Wiederholungsfragentaktik wesentlich. Die glei-
chen Fragen werden immer wieder umformuliert
im Gesprachsverlauf gestellt. Der wahrheitsgeman
Antwortende hat kein Problem damit, seine Ant-
worten immer wieder erneut aus dem Gedéchtnis
abzurufen, ganz im Gegensatz zum Liigner.

Das Konstruieren der Liige hat gegeniiber der
Wahrheit auch noch einen weiteren Nachteil: Eine
Liige muss glaubhaft in allen drei Zeiten sein, also
der Gegenwart, der Vergangenheit und der Zukuntt.
Der Liigner muss also, um sich nicht zu widerspre-
chen, die Liige sowohl auf bisher Gesagtes als auch
auf zu erwartende Folgefragen stimmig konstruie-
ren. Das bendtigt Zeit, wesentlich mehr Zeit als die
schnell abzurufende Wahrheit.

Das so genannte Antwort-Zeit-Verhalten ist daher
einer der effizientesten Indikatoren zur Glaub-
haftigkeitseinschatzung. Braucht der Befragte
wesentlich langer bei der Fragebeantwortung als
im Normalzustand des Vorgespréches, dann kann
man durch weitere kriminalistische Fragetaktiken
dem Gespréchspartner sehr schnell und sehr effi-
zient auf den Zahn fiihlen.

AbschlieBend ist also festzustellen, dass nur eine
optimale Wahrnehmung und eine optimale Frage-
taktik in Kombination fundierte Glaubhaftigkeits-
beurteilungen zulassen. [ ]
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Marco Low

Marco Low, Autor und dreifach ausgezeichneter
Vernehmungsexperte, sammelte seinen Erfah-
rungsschatz in langjahriger Tatigkeit bei der
Kriminalpolizei. Er ist Inhaber eines Unternehmens
fiir forensisches Préventionsmanagement und der
deutsche Experte fiir taktische Gespréchstech-
niken zur Sachverhaltskldrung und Glaubwiirdig-
keitstiberpriifung. Low ist Mitglied der Top-100-
Trainer (Trainers Excellence) bei Speakers Excellence.
Er coacht und trainiert Personalverantwortliche
und Fiihrungskréfte in forensischen Befragungs-
techniken.
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