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Forensische Gesprachstaktiken als
Geheimwaffe bei Verhandlungen Teil Il

Marco Low: ,Jeder Mensch kann kommunizieren®

Fiir den Verhandlungserfolg ist neben der takti-
schen Vorgehensweise, wie bereits im vorange-
gangenen Artikel dargelegt, eine optimale
Wahrnehmung ein entscheidender Faktor. Be-
kanntermaBen spricht der Verhandlungspartner
oder Kunde nicht immer das aus was er wirk-
lich denkt, sei es aus taktischen Erwdgungen
heraus oder auch aus Héflichkeit. Wenn der
Verhandlungsfiihrer jedoch nicht in der Lage ist
Unstimmigkeiten sofort zu erkennen, hat dies
oftmals schlechte Verhandlungsergebnisse zur
Folge. Entweder der Verhandlungsfiihrer hat
nicht das bestmdgliche Ergebnis erreicht oder
aber die Verhandlung stellt sich im Nachhinein
als gescheitert heraus.

ine wichtige S&ule in der forensischen
EBefragungstaktik ist es, Inkongruenzen
wahrzunehmen. Der Begriff Inkongruenz bezeich-
net nicht vorhandene Ubereinstimmungen zwi-
schen Dingen, die untrennbar miteinander ver-
bunden sind oder zumindest im Normalfall zu-

sammen gehoren.

So mancher DDR-Spion wurde wahrend des
Bestehens der DDR durch Westagenten aufgrund
wahrgenommener Inkongruenz enttarnt. Vor
allem durch Verhaltens-, Bekleidungs- oder
Sprachgewohnheiten, die im Westen uniiblich
waren. Ausdriicke wie Broiler als Synonym fiir
Brathahnchen, die in der westdeutschen Alltags-
sprache absolut uniiblich oder sogar unbekannt
waren, lieBen so manche falsche Identitat plat-
zen.

In der taktischen Verhandlungsfiihrung sollte
ebenfalls auf Inkongruenzen geachtet werden.
Verbale Aussagen und die Korpersprache lhres
Verhandlungspartners sollten stets zusammen-

62

Aus der Kdrpersprache des Gespréchspartners kann man auf dessen momentane Gefiihlszustéande riickschlieBen.

passen. Lachelt oder lacht ihr Gesprachspartner,
um lhrem Argument zuzustimmen oder Ihnen
sympathisch zu erscheinen, dann achten Sie dar-
auf, ob die Augen mitlacheln. Aufgrund bestehen-
der Gesichtsmuskelverbindungen lachen bei
einem echten Lacheln die Augen mit. Bei einem
kiinstlichen Lacheln ist dies hingegen nicht der
Fall. Bei einem echten Lacheln erfolgt daher im-
mer auch eine Reaktion der Augen. Eine gedriick-
te Tonlage passt zu einem echten Lacheln eben-
falls schwerlich dazu.

Jeder der schon mal auf einem herkdmmlichen
Kérperspracheseminar war oder entsprechende
Biicher gelesen hat weiB, dass man aus der
Korpersprache des Gesprachspartners auf des-
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sen momentane Gefiihlszustinde riickschlieBen
kann. Grundsétzlich ist dies richtig, jedoch
kommt es dabei auf einige Feinheiten an. Der
Teufel steckt bekanntlich im Detail. Korper-
sprache kann durch einen kundigen Gesprachs-
partner namlich auch bewusst falsch zu manipu-
lativen Zwecken eingesetzt werden. Auf einem
gewissen Niveau kann man davon ausgehen,
dass auch der Gespréchspartner einige grund-
satzliche Dinge (iber Korpersprache wei und
sowohl ein guter Kommunikator als auch Mani-
pulator ist.

Daher spielt auch bei der analytischen Schluss-
folgerung aus der Korpersprache die Wahrneh-
mung von Inkongruenz fiir den Verhandlungser-



folg eine entscheidende Rolle. Vorsicht ist gebo-
ten, wenn die Korpersprache nicht zur verbalen
Aussage passt oder die einzelnen Korperteile
nicht kongruent harmonieren. Ein manipulativer
Verhandlungspartner miisste also in der Lage
sein, alle Kommunikationskanéle zueinander kon-
gruent zu kontrollieren und zu kommunizieren. Da
jedoch jeder Mensch automatisch (iber eine
Vielzahl von Kommunikationskandlen kommuni-
ziert, ist eine Implementierung einer vollstandi-
gen manipulativen Kommunikation in den Ge-
sprachsverlauf nicht maglich. Ihr Verhandlungs-
partner ware damit kognitiv tiberfordert.

Die meisten Menschen achten, wenn iiberhaupt,
lediglich auf Einzelmerkmale in der Korper-
sprache ihres Gegeniibers und laufen manipulati-
ven Verhandlungspartnern damit ins offene
Messer.

Ein weiterer interessanter Punkt in der forensi-
schen Gespréchstechnik ist die Wahrnehmung
der so genannten Urinstinkte. Diese sind in jedem
von uns Menschen seit Urzeiten vorhanden. Auf
die drei Urinstinkte ,Flucht”, ,Erstarren“ und
Kampf zu achten, ist daher ein weiterer wichtiger
Aspekt in der professionellen Wahrnehmung lhres
Verhandlungspartners.

Wenn uns Menschen in der Urzeit gegnerische
Krieger oder wilde Tiere bedroht haben, dann
haben wir immer mit einer dieser drei Reaktionen
reagiert. In den letzten Jahren gab es weltweit
viele schreckliche Amoklaufe. Einige Menschen
haben diese Ereignisse nur deshalb iiberlebt, weil
sie sich totgestellt haben und dadurch in den
Wahrnehmungsschatten des Attentéters fielen. Es
gab aber auch Félle, in denen die vermeintlichen
Opfer einen Gegenangriff auf den Amoklaufer
ausgefiihrt haben und nur dadurch (iberlebten.
Die meisten haben natirlich durch Flucht iber-
lebt, sofern ihnen dies mdoglich war. Grund dafiir
war das limbische System, das die Betroffenen
dazu veranlasste, zwischen den drei moglichen
Urinstinkten den in der jeweiligen Situation am
besten passende auszuwdahlen.

Wenn sich in der Verhandlungssituation lhr Ge-
sprachspartner unwohl fiihlt und am liebsten den
Raum verlassen mochte, so ist dies anhand von
Fluchtsignalen, wie beispielsweise ein Blick
Richtung Ausgang oder ein Bewegen der FiiBe
Richtung Tir wahrnehmbar.

Eine ganz entscheidende Rolle spielt hier auch
der so genannte Carpenter-Effekt. Dieser besagt,
dass durch das Denken an eine bestimmte
Bewegung die Tendenz zu dieser Bewegung aus-
gelost wird. Einfach gesagt, wird lhr Gesprachs-
partner nicht wirklich aufstehen und den Raum
verlassen, aber als geschulter Beobachter kon-
nen Sie die Tendenzbewegungen dazu wahrneh-
men.

Erstarren ist sogar noch leichter zu beobachten.
Ein héufiger Fall ist hierbei die Variante, bei wel-
cher der Gesprachspartner im bisherigen Ge-
sprachsverlauf eine lebhafte oder fliissige Kor-
persprache hatte und plétzlich diese stark ver-
langsamt oder gar einstellt. Ein Grund fiir das
Erstarren konnte beispielsweise sein, dass ihn ein
Argument oder Angebot negativ liberrascht hat,
auch wenn er dies aus taktischen Griinden viel-
leicht nicht zugeben mdchte.

Kampfsignale sind ebenfalls vielfdltig. Verbale
Gegenangriffe, aggressive Versuche das Thema
zu wechseln oder lautstarke Empdrung iber
Gespréchsinhalte sind Beispiele fiir Kampfsignale
und deuten darauf hin, dass dem Gespréchs-
partner auf sachlicher Ebene offensichtlich die
Souveranitat entgleitet, respektive effektive sach-
liche Gegenargumente fiir den eigenen Stand-
punkt.

AbschlieBend ist festzustellen, dass eine effizien-
te Verhandlungsfiihrung sowohl tiefgehende
Wahrnehmungsfahigkeiten als auch tiefgehende
Gesprachstechnik voraussetzt. Da eine professio-
nell unterrichtete forensische Gesprachstechnik
beide Komponenten tiefgreifend beinhaltet, stellt
sie eine interessante Alternative zu den (iblichen
Verhandlungsseminaren dar. [ ]
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