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VORWORT

Die Fähigkeit, Emotionen und Intentionen anderer Menschen 
zu entschlüsseln, ist eine Kunst, die Wissenschaft und Praxis 
miteinander verbindet. Meine jahrzehntelange Beschäftigung 
mit nonverbaler Kommunikation und Verhaltensanalyse hat 
mich gelehrt, dass Worte oft nur einen Teil der Wahrheit of-
fenbaren; der Rest offenbart sich in subtilen nonverbalen Si-
gnalen. Der Verhandlungskompass von Thorsten Hofmann 
setzt genau hier an und zeigt eindrucksvoll, wie solche Signale 
in Verhandlungen systematisch erkannt und genutzt werden  
können.

Als Wissenschaftler hatte ich das Privileg, mit einigen der 
angesehensten Experten auf diesem Gebiet zusammenzuarbei-
ten und die Ehre, den ersten einer Peer-Review unterzogenen 
wissenschaftlichen Artikel über die Fähigkeit, Mikroexpressio-
nen zu lesen, sowie weiterführende Studien über den prakti-
schen Nutzen dieser Fähigkeit zu veröffentlichen. Diese wissen-
schaftliche Studie bildete die Grundlage für die Entwicklung des 
Humintell Microexpression Training Tools (MiX®), das vielen 
Fachleuten in den Bereichen klinische Psychologie, Verhaltens-
analyse, Strafverfolgung, Sicherheit, Geheimdienste, Diplomatie 
und vielen anderen Bereichen geholfen hat, Emotionen besser 
zu erkennen.

Thorstens Arbeit baut auf diesen wissenschaftlichen Grund- 
lagen auf und verbindet sie mit seiner umfangreichen prakti-
schen Erfahrung in der Verhandlungsführung. Besonders beein-
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druckend ist, wie er Ansätze wie den »Trichteransatz« – eine von 
meinen Kollegen und mir beschriebene Technik zur systemati-
schen Informationsbeschaffung – auf den Verhandlungsprozess 
überträgt. Diese Methode wurde ursprünglich in Zusammen-
arbeit mit Agenten und Strafverfolgungspartnern in Organisa-
tionen wie dem FBI und anderen Ermittlungsbehörden entwi-
ckelt, um Verhaltensanomalien zu erkennen und durch gezielte 
Befragungen verlässliche Informationen zu gewinnen. Thors-
ten zeigt, wie diese Techniken auch in Verhandlungen einge-
setzt werden können, um mögliche Täuschungen aufzudecken 
und gezielt auf die Bedürfnisse und Absichten der anderen Par-
tei einzugehen.

Der Verhandlungskompass nutzt wissenschaftlich fundierte 
Analysen für die Praxis. Er integriert kulturelle Sensibilität, emo-
tionale Veränderungen und praktische Anleitungen, um Ver-
handlungsführern zu helfen, ausgewogene Entscheidungen zu 
treffen. Dies ist besonders wertvoll in einer globalisierten Welt, 
in der Verhandlungen häufig kulturelle Grenzen überschreiten, 
was die genaue Interpretation nonverbaler Signale zu einer noch 
größeren Herausforderung macht. Das Buch basiert auf den neu-
esten Erkenntnissen der Verhaltenspsychologie und der Verhand-
lungsforschung. Es bietet Instrumente und Strategien, die nicht 
nur wissenschaftlich fundiert sind, sondern sich auch in der Pra-
xis bewährt haben. Es ist ein Leitfaden für alle, die am Verhand-
lungstisch nicht nur hören, sondern auch sehen wollen, was wirk-
lich passiert.

Ich bin davon überzeugt, dass Der Verhandlungskompass von 
Thorsten Hofmann ein unverzichtbares Hilfsmittel für Verhand-
lungsführer, Psychologen und alle anderen ist, die menschliche 
Interaktionen besser verstehen wollen. Seine Arbeit würdigt die 
Forschung und Innovation, die meine Kollegen, ich und viele an-
dere vorangetrieben haben, und hebt sie auf eine neue Anwen-
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dungsebene. Es ist mir eine große Freude, ein Vorwort zu diesem 
Buch beizutragen.

David Matsumoto, Ph. D.
Professor der Psychologie,  

San Francisco State University (SFSU)
Präsident und CEO von Humintell (www.humintell.com)
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KAPITEL 1

Wenn ein Gesichtsausdruck Leben rettet

»Der Koks-Deal ist fix«, meldete unser verdeckter Ermittler 
Tommy, der sich erfolgreich in die kriminelle Organisation ein-
geschleust hatte. Seine Kontaktperson Sascha, für den Verkauf 
größerer Mengen zuständig, war uns von einem neuen Infor-
manten, Sergej, genannt worden. Diese Erfolgsmeldung war das 
Ergebnis monatelanger Vorbereitung und intensiver Ermittlungs-
arbeit – und eine Riesenchance, den Hintermännern des Drogen-
kartells auf die Spur zu kommen.

Bevor Kokain hierzulande in der Nase eines Bankers, Künstlers 
oder Promis landet, hat es eine lange Reise hinter sich. Es wird 
über verschiedene Wege nach Europa geschmuggelt, zum Beispiel 
über Kolumbien oder Mexiko, nicht selten auch über Marokko, 
und es existieren diverse Verteilungszentren, unter anderem der 
Hamburger Hafen. Als operative Ermittler des Bundeskriminal-
amts (BKA) waren wir daher weniger daran interessiert, einzelne 
unbedeutende Drogendealer festzusetzen, sondern wollten diese 
internationalen Netzwerke durchbrechen und die Big Bosse fan-
gen, an die man jedoch nur schwer herankam. Das ist übrigens 
heute nicht anders als damals.

Jede Undercover-Aktion war ein riskantes und potenziell le-
bensgefährliches Unterfangen  – Tommy begab sich bei seinen 
Aufträgen freiwillig in ein Schlangennest und alle Beteiligten hoff-
ten, dass er dabei nicht gebissen wurde. Seine Fähigkeiten halfen 
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ihm, in kritischen Momenten die richtigen Entscheidungen zu 
treffen. Seine Skills in puncto Körpersprache, Mimik und Ges-
tik sowie sein Gespür für das richtige Timing und merkwürdige 
Vibes waren auch in diesem Fall buchstäblich lebensnotwendig.

Der Erstkontakt hatte bereits einige Zeit vorher bei den Ham-
burg European Open, einem jährlichen Tennisturnier für Pro-
fispieler, stattgefunden. Seither hatte Tommy in den Bezie-
hungsaufbau investiert. Das zahlte sich aus, denn bald folgte ein 
Wochenendtrip nach Südfrankreich. Obwohl das Feiern klar im 
Vordergrund stand, nutzte Tommy diese Gelegenheit auch, um 
Saschas Vertrauen zu vertiefen – und er kam dabei geschickt auf 
das Geschäftliche zu sprechen, als er den Zeitpunkt für ideal hielt.

Tommy und Sascha vereinbarten einen sogenannten Schlüssel- 
deal: Statt Geld und Ware direkt auszutauschen, übergab jeder 
einen Schlüssel – einer für ein Schließfach mit der vereinbarten 
Summe, der andere für ein Auto mit den Drogen, wobei diese 
nicht offen in dem Fahrzeug herumliegen, sondern darin verbaut 
sein würden. Dieser Modus Operandi war typisch. Das Treffen 
sollte in einer Suite eines Viersternehotels stattfinden. Um unse-
ren verdeckten Ermittler zu schützen, installierte das Mobile Ein-
satzkommando in allen Räumen vorab Kameras und Mikrofone. 
So konnten wir die Situation in Echtzeit aus einer benachbarten 
Suite überwachen und bei Bedarf blitzschnell eingreifen. Spezial-
einheiten positionierten sich in der Umgebung und im Parkhaus 
des Hotels, um die Situation zusätzlich abzusichern.

Direkt zu Beginn des Treffens wurden wir misstrauisch, als Sa-
scha nicht allein erschien wie vereinbart, sondern einen weiteren 
Mann namens Waleri mitbrachte. Tommy blieb ruhig und sagte: 
»Was soll das? Das ist so nicht abgesprochen.« Seine Worte signa-
lisierten uns, dass er die Lage unter Kontrolle hatte. Hätte er »Ich 
bin raus!« gesagt, wäre das unser Zeichen gewesen, sofort abzu-
brechen und den Zugriff zu starten.
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Nach einem kurzen Wortwechsel wurde Tommy schließlich 
der Autoschlüssel überreicht und er fragte nach, was es für ein 
Modell sei. Er wiederholte: »Okay, also ein VW-Bus.«

»Ja genau, damit bist du unauffällig«, erwiderte Sascha.
»Und wo ist der Stoff?«, erkundigte sich Tommy.
»Im Kotflügel«, antwortete Waleri.
Das verwunderte weder Tommy noch uns. Wir hatten in der 

Vergangenheit schon Drogenkuriere mit Fahrzeugen festgenom-
men, deren fast 70 Kilogramm schwere Kotflügel aus Glasfasern 
und einer gehärteten Kokainpaste bestanden hatten. Doch wir 
wurden hellhörig, weil Waleris Stimme sich bei der Antwort ver-
änderte und die Lautstärke herunterging. Auf den Monitoren 
konnten wir erkennen, dass seine Lippen gepresst waren und 
seine Augenbrauen sich zusammenzogen – ein klares Zeichen 
für Ärger. Gleichzeitig zog Sascha die Mundwinkel zu einem Lä-
cheln hoch, eine nonverbale Inkongruenz, die auch Tommy sofort 
bemerkte. Er wusste, dass etwas nicht stimmte. Doch erst einmal 
machte er gute Miene zum bösen Spiel, schließlich war dies nicht 
sein erster Einsatz und schon gar nicht seine erste kritische Situ-
ation. Er blieb wachsam und zog den Deal durch.

Als er den Schließfachschlüssel übergab und gut gelaunt 
»Okay, dann lasst uns Kohle verdienen!« sagte, antwortete Waleri 
mit einem kurzen »Perfekt!«. Dabei bemerkte Tommy ein kurzes 
Hochziehen der Nase bei Waleri – ein Zeichen von Ekel. Auch 
unsere Alarmglocken schrillten. Die Lage spitzte sich weiter zu.

In kritischen Situationen folgen wir beim BKA strikten Pro-
zeduren. Tommy entschuldigte sich daher, um »Wasser abzu-
schlagen«, verschwand Richtung Toilette und brachte sich so zu-
mindest in relative Sicherheit. Dies verschaffte uns Zeit, die Lage 
über die Monitore zu sondieren: Sascha zeigte einen Anflug von 
Trauer, während in Waleris Gesicht ein kurzes Anzeichen von 
Freude erschien. Als Tommy außer Sichtweite war, griff Waleri in 
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seine Tasche, zog eine Waffe mit Schalldämpfer heraus, prüfte sie 
kurz und steckte sie griffbereit zurück. Dann zeigte er das »Atten-
tätergesicht«, das sogenannte »Hinckley-Face«: Augenbrauen zu-
sammengezogen, Oberlider nach oben gezogen, Anspannung der 
Gesichtsmuskulatur. Dieser Begriff aus der nonverbalen Kom-
munikation und Verhaltensanalyse beschreibt einen spezifischen 
Gesichtsausdruck, der mit intensiver Aggression oder potenziell 
gewalttätigen Absichten assoziiert wird. Er leitet sich von John 
Hinckley jr. ab, der 1981 ein Attentat auf den damaligen US-Prä-
sidenten Ronald Reagan verübte.

Uns war klar: Eine Eskalation stand unmittelbar bevor, Tommy 
schwebte in Lebensgefahr! Sofort gaben wir das Signal zum Zu-
griff. Eine lebensrettende Entscheidung, wie sich später heraus-
stellte: Waleri hatte vor, Tommy im Hotel zu erschießen und im 
VW-Bus zu entsorgen. Die tödlichen Schüsse – doppelt gedämmt 
durch Schalldämpfer und Tasche – wären im Hotel unbemerkt 
geblieben. Im Fahrzeug stellten wir zudem eine ätzende Lauge si-
cher, ein ziemlich sicherer Hinweis darauf, dass Tommys Leiche 
wohl nie wieder aufgetaucht wäre.

Wahrnehmung statt Deutung:  
Die Bedeutung des Nonverbalen

In vielen Situationen gehen wir offen und transparent mitei- 
nander um, manchmal verbergen Menschen jedoch ihre wahren 
Gedanken oder Gefühle. Dafür kann es viele gute Gründe geben 
(Privatsphäre, Selbst- und Fremdschutz, Peinlichkeit usw.), die es 
zu respektieren gilt. Doch manchmal stecken böswillige oder – 
wie in Waleris Fall – sogar tödliche Absichten dahinter. In meiner 
Zeit als Ermittler und Verhandlungsführer sahen meine Teamkol-
legen und ich nicht nur einmal diese klaren Kennzeichen für eine 
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lebensbedrohliche Eskalation (mehr dazu in Kapitel 3). Sie blei-
ben von solchen Extremsituationen hoffentlich verschont, wobei 
es auch in so mancher Verhandlungssituation hitzig werden kann. 
Daher ist es von Vorteil, Anzeichen für Verärgerung oder gar Wut 
frühzeitig erkennen zu können, um zu intervenieren.

Oft genug im Leben, egal ob im Business oder im Privaten, 
kann es wertvoll und hilfreich sein, zu registrieren, was andere 
denken und fühlen, vor allem wenn es von dem abweicht, was sie 
vordergründig zu vermitteln versuchen. Die Schulung unserer 
Empathie- und Wahrnehmungsfähigkeit ist dabei ebenso wich-
tig wie unsere Fähigkeit zur Selbstreflexion.

Kommunikation mit und ohne Worte

In meinem ersten Buch, Das FBI-Prinzip, ging es um Strategien 
in Verhandlungsgesprächen, wie man diese fundiert vorbereitet, 
präzise plant und erfolgreich abschließt. Nur zu einem geringen 
Teil bin ich darin aus Platzgründen auf nonverbale Signale einge-
gangen. Dabei sind sie in Verhandlungssituationen essenziell, um 
den Inhalt des gesprochenen Wortes einzuschätzen, ihn abzuglei-
chen hinsichtlich Glaubwürdigkeit, Bedeutsamkeit und Gewich-
tung für das Gegenüber. Wie es der ehemalige Chief International 
Hostage and Kidnapping Negotiator des FBI, Chris Voss, einmal 
formulierte: »Die besten Verhandlungsführer hören nicht nur auf 
die Worte, sondern auch auf den Tonfall und die zugrunde lie-
genden Emotionen.«

Mimik, Blickverhalten, Gestik, Körperhaltung und -bewegung 
sowie physiologische und stimmliche Merkmale drücken immer 
etwas aus, ob wir wollen oder nicht. Je länger ich mich damit be-
schäftigte, umso klarer wurde mir, dass ich diesen Aspekt in Ver-
handlungsgesprächen noch viel genauer unter die Lupe nehmen 
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sollte – zumal die Wissenschaft immer spannendere Erkennt-
nisse darüber zutage brachte. Schon in meiner Zeit als BKA-Er-
mittler achteten wir bei Vernehmungen auf nonverbale Signale 
in Situationen, in denen Personen emotional stark involviert wa-
ren. Emotionen, die auftraten, wenn wir getäuscht werden sollten, 
nicht die ganze Wahrheit herausgerückt wurde beziehungsweise 
uns etwas verborgen bleiben sollte. Je wichtiger den Befragten et-
was war, desto intensiver wurden die Emotionen – und das zeigte 
sich dann: nicht anhand von Worten, aber durch nonverbale Si-
gnale. Sie lassen sich nicht hundertprozentig willentlich beherr-
schen, sie schimmern durch, man muss sie nur richtig wahr-
zunehmen und zu lesen wissen, um sie für sich zu nutzen. In 
Verhandlungen sieht es ähnlich aus: Je höher die Relevanz des 
Gesprächsthemas oder des Verhandlungsgegenstands und die da-
mit verbundene subjektive Gewinn- oder Verlusterwartung ist, 
desto deutlicher zeigen sich die damit verbundenen Emotionen 
in Form von nonverbalen Reaktionen. Verhandlungsführer müs-
sen souverän durch die emotionalen und manchmal unsichtbaren 
Klippen der Verhandlung navigieren können.

Das Wesen einer Verhandlung

In den Medien ist Tag für Tag von politischen oder wirtschaft-
lichen Verhandlungen die Rede: Arbeitgeber verhandeln mit 
Arbeitnehmern oder Gewerkschaftsführern, Staats- und Regie-
rungschefs diskutieren bei einem Treffen über Handelsbeziehun-
gen, Konzernlenker laden Start-up-Gründer ein, um über deren 
Innovationen zu sprechen, et cetera. Doch Verhandlungen be-
treffen uns auch persönlich: Wir stecken häufiger in Verhand-
lungen, als es uns bewusst ist, laut Studien täglich bis zu 15-mal. 
Verhandeln ist eine Tätigkeit, die unser ganzes Leben bestimmt.
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Wenn wir etwas in einem Laden kaufen wollen, könnten wir 
rein theoretisch verhandeln, denn meist steht auf der Ware »un-
verbindliche Preisempfehlung«, kurz UVP. Das bedeutet, dass 
der Preis nicht verbindlich ist, es gäbe also Verhandlungsspiel-
raum. Dies nutzt aber kaum jemand, zumindest nicht bei kleine-
ren Dingen, es gehört einfach nicht zu unserer Kultur. Wir fühlen 
uns irgendwie nicht wohl dabei oder denken vielleicht, der Ver-
käufer könnte glauben, wir könnten uns das Gewünschte nicht 
leisten. Beim Kauf eines Fernsehers feilscht der eine oder andere 
jedoch durchaus, ebenso wenn es um den Erwerb eines neuen 
Autos geht. Wir verhandeln aber auch im Privaten, etwa mit den 
Kindern im Laden über Süßigkeiten oder Spielzeug, zu Hause 
über die Hausaufgaben oder die Zubettgehzeiten; Paare über-
legen sich, ob und welche kulturelle Veranstaltung sie am Wo-
chenende besuchen wollen oder wohin der nächste Urlaub gehen 
soll – und es gibt bei solchen Gesprächen viele potenzielle Dis-
kussionspunkte. Dies sind im Grunde Verhandlungen, weil wir 
uns dabei mit einer anderen Person austauschen müssen, um zu 
einer Lösung zu gelangen. Im Business treffen wir täglich mit an-
deren Menschen zusammen – für ein Meeting, ein Telefonat, eine 
Videokonferenz oder einen Kaffee. In jeder dieser beruflichen Si-
tuationen können die Rahmenbedingungen einer Verhandlung 
erfüllt sein. Ist uns dies nicht bewusst, unterlaufen uns womög-
lich Fehler oder wir machen verfrüht Zugeständnisse.

Eine echte Verhandlungssituation ist gegeben, wenn mindes-
tens zwei Personen oder Parteien, Gruppen oder Teams zusam-
menkommen, die bei mindestens einem Gegenstand oder Thema 
unterschiedliche Interessen haben, deswegen in eine Form der 
Kommunikation treten und ein gemeinschaftliches Ziel verfol-
gen: eine Lösung zu finden. Und zwar eine Lösung um einen be-
stimmten Preis, nicht um jeden Preis. Fehlt dieses gemeinsame 
Ziel, ist es keine Verhandlung. Dann will eine Seite vielleicht nur 
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auf Zeit spielen, weil sie insgeheim eine andere Agenda hat (mehr 
dazu in Kapitel 4).

Die schlimmsten Verhandlungskiller

Es braucht nicht viel, um eine Verhandlung zum Erliegen zu 
bringen . Damit Ihnen das nicht passiert, hüten Sie sich vor 
den drei schlimmsten Verhandlungskillern!

1. Zu viel reden. Es liegt nun einmal im Wesen des Men-
schen, dass wir am liebsten über das reden, was wir wol-
len . In der Hinsicht sind wir sehr ich-zentriert . Was die an-
dere Partei in einer Verhandlung haben möchte, interessiert 
uns im Grunde kaum . Dabei wäre das genauso wichtig – 
wenn nicht sogar wichtiger –, weil uns dieses Verständnis 
hilft, unser eigenes Verhandlungsziel zu erreichen . Denn 
die wahren Interessen und Motive unseres Gegenübers, die 
vor allem anhand der nonverbalen Signale sichtbar werden, 
könnten die Verhandlung in eine neue Richtung lenken .
2. Vorannahmen haben. Auch dieses Verhalten liegt im 
menschlichen Wesen, daher ist es wichtig, sich dies be-
wusst zu machen . Vorannahmen führen dazu, dass wir nur 
das wahrnehmen, was zu dieser Vorannahme passt, und 
unser Gehirn unbewusst alles wegfiltert, was nicht passt . 
Stichwort: selektive Wahrnehmung . Das hat zur Folge, dass 
wir uns von unserem Gegenüber isolieren, sprich: relevante 
Hinweise nicht wahrnehmen, weil wir etwa aufgrund von 
Wahrnehmungsverzerrungen (Biases), Vorurteilen oder Ste-
reotypen in unseren Vorannahmen gefangen sind . Um aus 
solchen hinderlichen Denk- und Verhaltensmustern auszu-
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brechen, helfen Achtsamkeit und das Analysieren von non-
verbalen Signalen .
3. Aus dem Bauch heraus verhandeln. Wer sich nicht auf 
Verhandlungen vorbereitet, verschenkt die besten Chancen 
auf einen Verhandlungserfolg . Viel zu viele Menschen han-
deln in Verhandlungssituationen planlos, haben kein Sys-
tem, verlieren die Kontrolle über die Gesprächsführung, fal-
len ihren eigenen Vorannahmen zum Opfer und reflektieren 
ihre Fehler nicht, um sich zu verbessern . Kein Wunder, dass 
sie ihre Forderungen nicht durchsetzen können, denn ih-
nen entgehen die wichtigen, die entscheidenden Hinweise . 
Mit dem Fire Concept of Control und dem Verhandlungskom-
pass gebe ich Ihnen praxiserprobte Werkzeuge an die Hand, 
sodass Sie in Zukunft in jeder Verhandlungssituation den 
Durchblick behalten .

Mehr Klarheit in der Verhandlung

In einer Verhandlung deuten wir die ganze Zeit, denn wir wol-
len herausfinden, wie weit unser Gegenüber tatsächlich zu ge-
hen bereit ist oder welche Absichten die Person wirklich verfolgt. 
Oft liegen wir dabei kilometerweit daneben, interpretieren etwas 
Falsches in das Verhalten oder die Worte unseres Gegenübers 
hinein oder können Wichtiges nicht von Unwichtigem trennen: 
»Ist ihr dieser Punkt wichtig oder blufft sie?«, »Hat er uns ge-
rade ein ehrliches, vielleicht sogar ein ultimatives Angebot unter-
breitet oder ist da noch Luft nach oben?«, »Welcher Aspekt ist 
für die Gegenseite wirklich entscheidend, wo hätten wir einen 
möglichen Hebel?« et cetera. Die Beantwortung dieser und an-
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derer Fragen basiert meist auf unserem Bauchgefühl oder unse-
ren Vorannahmen. Das hat mit Wissenschaft so viel zu tun, wie 
die richtigen Lottozahlen mit einem Blick in die Glaskugel er-
raten zu wollen.

Indem Sie in einer Verhandlung präzise die nonverbalen Si- 
gnale Ihres Gegenübers wahrnehmen, haben Sie einen unschätz-
baren Vorteil, denn Sie können maßgeschneidert intervenieren. 
Das bedeutet, Sie können auf Hinweise, die Sie im Gespräch er-
halten, sofort eingehen, Sie können diese aber auch erst einmal 
nur zur Kenntnis nehmen, abwarten und später für Ihre Zwe-
cke einsetzen, um Ihr Verhandlungsergebnis zu optimieren. Die 
nonverbale Kommunikation läuft dabei immer parallel zu unse-
ren sprachlichen Äußerungen ab, oftmals unbewusst. Und selbst 
wenn wir schweigen, kommunizieren wir – es ist schlicht unmög-
lich, körpersprachliche Signale völlig abzustellen. Wie schon der 
Psychotherapeut Paul Watzlawick wusste: »Man kann nicht nicht 
kommunizieren.« Beim Verhandeln passiert so viel jenseits des 
gesprochenen Wortes! Dabei sind die meisten nonverbalen Si-
gnale leicht zu erkennen und zu analysieren, sofern man weiß, 
worauf man achten muss. Mit ein wenig Training ist jeder in der 
Lage, die nonverbalen Reaktionen seines Gegenübers in den re-
levanten Kanälen zu erfassen (mehr dazu in Kapitel 3).

Kinder setzen sich spielerisch und oft mit Körpersprache aus-
einander, indem sie zum Beispiel Grimassen ziehen oder ihre 
Umwelt aufmerksam beobachten und nachahmen. Sie sind Meis-
ter darin, nonverbale Signale wahrzunehmen und zu decodie-
ren. Beginnend mit der Pubertät, lässt dieses Verhalten jedoch 
meist nach und die nonverbale Wahrnehmungsfähigkeit fällt in 
einen Dämmerschlaf. Sie wird verschüttet unter der »sachlichen 
Betrachtung«, die vergisst, dass Menschen emotional entschei-
den. Erschwerend kommt hinzu, dass Emotionen in unserer Kul-
tur keinen sonderlich hohen Stellenwert haben und demzufolge 
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auch in der Schule nicht explizit gefördert werden; es geht vor-
nehmlich um das sachliche Verstehen von Dingen. Dadurch ver-
lieren wir leider unsere »emotionale Lesefähigkeit« oder Em- 
pathiefähigkeit nach und nach. Die teils exzessive Nutzung von 
sozialen Medien, gepaart mit geringerer sozialer Interaktion ver-
stärken diesen negativen Effekt – vor allem in den letzten Jah-
ren, also im Grunde seit der Pandemie. Doch die gute Nachricht 
ist: Wir können diese Fähigkeit wiederbeleben und sogar rich-
tig trainieren!

Scannen Sie den QR-Code und absolvieren Sie zur Einstim-
mung einen kleinen Test . Es ist unerheblich, wie viel oder 
wie wenig Sie über nonverbale Signale, in diesem Fall Mi- 
kroexpressionen, wissen .

Sie werden die Gesichter verschiedener Personen sehen 
und es wird jeweils für 100 Millisekunden eine Mikroexpres-
sion eingeblendet . Sie haben außerdem die Möglichkeit die 
Zeit zu ändern, wenn Ihnen die Übung zu schwierig ist oder 
zu leicht wird . Danach kreuzen Sie an, welche Emotion Sie 
gerade gesehen haben . Am Ende gibt es eine Auswertung 
Ihrer Trefferquote .

 
https://qrco .de/bfpW3O 

Keine Sorge, falls Sie beim ersten Versuch nicht so gut abgeschnit-
ten haben. Anfangs fällt es vielen Menschen schwer, die Mikro-
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expressionen ihrer Mitmenschen überhaupt zu erfassen und an-
schließend richtig einzuordnen. Mit ein wenig Übung ändert sich 
dies allerdings rasch, versprochen!

Mit meinen Seminarteilnehmern führe ich auch immer so einen 
Pretest durch. Bei Ungeübten liegt die Trefferquote häufig kaum 
über 50 Prozent, ist also mehr geraten als gewusst. Doch nur zwei 
Tage später, nachdem sie mehr über Körpersprache und das Lesen 
von Emotionen erfahren und das Ganze geübt haben, wiederholen 
sie den Test – und die meisten Teilnehmer kommen auf mindes-
tens 80 Prozent Trefferquote bei 100 Millisekunden, bei 200 Milli-
sekunden sind sie nahezu fehlerfrei. Nach der Lektüre dieses Buchs 
und dem 10-Wochen-Wahrnehmungstraining werden Sie ebenfalls 
eine merkliche Verbesserung Ihrer Trefferquote feststellen.

Wissenschaft statt Halbwahrheiten: 
Hartnäckige Mythen rund um Mimik, 

Gestik und Körpersprache
Seit fast drei Jahrzehnten widme ich mich intensiv dem Studium 
der nonverbalen Signale und der menschlichen Körpersprache. 
Dabei verfolge ich stets die neuesten wissenschaftlichen Erkennt-
nisse aus einer Vielzahl von Disziplinen wie Physiologie, Psycho-
logie, Psychophysik, Medizin, Biologie, Informatik und Mathe-
matik. Diese interdisziplinäre Herangehensweise hilft mir nicht 
nur, mein eigenes Verhandlungsgeschick zu verfeinern, sondern 
auch wertvolle Erkenntnisse in meinen Seminaren und Schulun-
gen weiterzugeben.

Im Laufe der Zeit bin ich immer wieder auf Mythen und Miss-
verständnisse gestoßen, die sich hartnäckig rund um das Thema 
Mimik, Gestik und Körpersprache halten – trotz der Fülle an 
wissenschaftlichen Studien, die das Gegenteil belegen. Dadurch 
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kommt es nicht nur zu Fehleinschätzungen in Verhandlungs- 
situationen, auch das Vertrauen in wissenschaftlich fundierte Me-
thoden könnte langfristig untergraben werden. Zu Beginn mei-
ner Seminare bitte ich daher die Teilnehmer immer, mir Aussa-
gen rund um Körpersprache und nonverbale Signale zuzurufen, 
die ihnen als »Wahrheit« geläufig sind. Meist sammeln wir auf 
diese Weise eine ganze Reihe von Mythen, die ich im Anschluss 
widerlegen kann, indem ich sie mit wissenschaftlichen Erkennt-
nissen in Beziehung setze.

Bevor Sie weiterlesen, nehmen Sie sich bitte einen Moment 
Zeit, um nachzudenken: Welche Aussagen über Körperspra-
che und nonverbale Signale kennen Sie bereits? Vielleicht 
haben Sie etwas aus Büchern, Podcasts, sozialen Medien 
oder Gesprächen mit Freunden und Kollegen gelernt . Schrei-
ben Sie eine Liste von Überzeugungen und Eindrücken auf, 
die Ihnen logisch oder plausibel erscheinen . Vergleichen 
Sie anschließend Ihre Liste mit den folgenden Mythen . Sie 
werden überrascht sein, wie viele dieser weit verbreiteten 
Fehlinformationen Sie wiedererkennen – einige davon kur-
sieren schon seit Jahrzehnten und haben sich in den Köpfen 
der Menschen verankert . Leider!

Der unverwüstliche freudsche Versprecher

Der Psychoanalytiker Sigmund Freud formulierte 1904 in seinem 
Buch Zur Psychopathologie des Alltagslebens seine Idee von unbe-
wusst auftretenden verbalen Fehlleistungen, die später »freud-
sche Versprecher« genannt wurden (»Der sitzt fett im Sattel« 
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oder »Mein Geist war willig, aber mein Fleisch war flach«). Na-
hezu jeder kennt diesen Ausdruck und ist der Meinung, wenn ein 
solcher Versprecher passiert, verberge sich dahinter immer ein 
Stück Wahrheit. Freud zufolge zeigen sich beim Lapsus Linguae 
die unbewussten Motive eines Menschen. Er war der Meinung, 
dass diese Fehlleistungen nicht nur bei Versprechern zu beobach-
ten seien, sondern auch zu Fehlhandlungen führen würden, etwa 
einem Vergessen und Verlegen von Gegenständen.

Doch das ist Unsinn, wie die Wissenschaft mittlerweile weiß. 
Einer der Gründe, warum solche Fehlleistungen geschehen – und 
es ist ein häufiger Grund! –, liegt schlichtweg darin, wie wir ko-
gnitiv Sprache produzieren: Wörter mit ähnlicher Bedeutung, 
ähnlicher Gestalt und einem verwandten Klang werden, so die 
Erkenntnis von Neurologen, nebeneinander in unserem Gehirn 
abgelegt. Reden wir zu schnell, greift unser Gehirn eben manch-
mal daneben, dann wird aus einem falschen Speicher das falsche 
Wort abgerufen. Und schon ist uns der vermeintliche freudsche 
Versprecher über die Lippen gerutscht.

Zahlreiche Studien haben nachgewiesen, dass solche Verspre-
cher durch eine kognitive Beeinflussung zustande kommen kön-
nen. In einer Untersuchung mit männlichen Probanden sollten 
diese das Wortpaar »bine foody« (eine Unsinnsformulierung) 
mehrmals hintereinander aussprechen. Noch während die Auf-
gabenstellung erläutert wurde, betrat eine attraktive Versuchs-
leiterin in körperbetonter Kleidung den Raum, und man konnte 
feststellen, dass in dem Moment, als sie hereinkam, doppelt so 
häufig der Versprecher »fine body« (toller Körper) ausgespro-
chen wurde als bei der Kontrollgruppe ohne Auftritt einer sexy 
Versuchsleiterin.

Lassen Sie freudsche Versprecher also nicht komplett außen 
vor, es lohnt sich schon, ihnen Aufmerksamkeit zu schenken. 
Aber zu denken, dass jeder Versprecher eine klare Erkenntnis 
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darüber zutage fördert, was die andere Person wirklich meint, ist 
ein Mythos. Da gehört schon mehr dazu!

Das undurchdringliche Pokerface

Ein Pokerface gilt für viele als Nonplusultra, sie wollen sich nicht 
in die Karten schauen lassen  – weder am Pokertisch noch in 
Verhandlungssituationen. Die Idee dahinter: Unser Gegenüber 
soll keinen Einblick in unser inneres Empfinden haben, reglos 
möchten wir die andere Person sondieren, mit undurchdring- 
licher Miene, allen inneren Aufruhr verbergend. Die Wahrheit 
ist: Wer sich um ein vermeintlich nichtssagendes Gesicht bemüht, 
macht durch diese sogenannte Inhibition seinem Gegenüber das 
schönste Geschenk. Er will alles unterdrücken, und gerade da-
durch macht er es einem geschulten Verhandlungspartner leich-
ter, etwas zu erkennen. Jede mimische Expression hinterlässt in 
dem Fall auf dem Gesicht eine besonders gut sichtbare Spur – 
wie ein pechschwarzer Pinselstrich auf einer schneeweißen Lein-
wand.

Weniger mimische Expressionen im Gesicht lassen sich auch 
durch die Injektion von Botulinumtoxin, kurz Botox, erreichen – 
mittlerweile eine übliche Anti-Aging-Maßnahme, die Mimikfal-
ten reduziert, insbesondere im Stirnbereich, um die Augen (Krä-
henfüße) und zwischen den Augenbrauen (Zornesfalte), indem 
temporär die Muskelaktivität dort gehemmt wird. Botox hat aber 
auch am Pokertisch längst Einzug gehalten, um ungewollte, ver-
räterische kurze Muskelkontraktionen im Gesicht zu verhindern. 
Doch Vorsicht! Wer sich über einen langen Zeitraum Botox unter 
die Haut spritzen lässt, egal ob es um Schönheitsideale oder Pokern 
geht, setzt dabei seine Empathiefähigkeit aufs Spiel, wie mehrere 
Studien bestätigen. Denn um sich in andere Menschen hineinzu-
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versetzen, imitieren wir unbewusst die Emotion, die der andere 
gerade zum Ausdruck bringt – wir spiegeln sie also. Bei einem 
mit Botox behandelten Gesicht wird dieses unwillkürliche nach-
ahmende Verhalten unterbunden, was dazu führt, dass es schwerer 
fällt, sich in das Gegenüber einzufühlen und Emotionen zu erken-
nen. Auf Dauer ein herber Verlust für unsere Gesellschaft!

Die verräterische Stellung der Beine und Füße

Dieser Mythos wurde von dem Verhaltensforscher Desmond 
Morris in die Welt getragen. Er veröffentlichte seine Ansicht 1983 
in seinem Buch Der Mensch, mit dem wir leben – ein Handbuch 
unseres Verhaltens. Demzufolge soll die Stellung der Füße und 
Beine stark mit Emotionen zusammenhängen. Auch in meiner 
Ausbildung wurde tatsächlich noch gelehrt, man solle bei einer 
Vernehmung darauf achten, wohin die Füße des Verdächtigen 
gerichtet waren. Zeigten sie Richtung Tür, wolle er aus der Situa-
tion heraus, sie sei ihm unangenehm. Ach was! Ist es denn ange-
nehm, vernommen zu werden? Wohl kaum. Außer vielleicht für 
Psychopathen, die Spaß daran haben, die Ermittler an der Nase 
herumzuführen. Selbst in aktuellen Büchern über Körperspra-
che sind Aussagen zu lesen wie: »Wenn jemand mit überschla-
genen Beinen vor Ihnen sitzt und die Füße zeigen nicht auf Sie, 
sondern Richtung Tür, ist das ein Hinweis auf ein Fluchtverhal-
ten.« Klingt vielleicht irgendwie plausibel, ist aber nicht wissen-
schaftlich belegt.

An der Emotional Intelligence Academy der Manchester Me-
tropolitan University wurden im letzten Vierteljahrhundert 
31 Studien zum Fuß- und Beinverhalten registriert – das allein 
ist verhältnismäßig dürftig, wenn man bedenkt, dass es rund 
3300 Untersuchungen zu den nonverbalen Signalen der Mimik 
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gibt und sich über 2000 der Gestik widmen. Schaut man sich die 
Studien zu den unteren Extremitäten genauer an, findet man da-
rin nichts, das hinsichtlich Morris’ Aussage irgendeine Relevanz 
hätte. Was man dort durchaus findet, sind sogenannte Postural 
Shifts, also die komplette Veränderung der Körperhaltung, aus-
gelöst durch eine hohe kognitive Ladung oder Stress. Aber das ist 
ein ganz anderes Feld, bei dem zusätzlich die Baseline und der 
Kontext der Situation berücksichtigt werden müssen (mehr dazu 
in Kapitel 2 und 3).

In vielen Verhandlungssituationen sehen wir die Füße und 
Beine unseres Gegenübers ohnehin nicht, und das ist auch voll-
kommen in Ordnung. Halten Sie sich nicht unnötig mit den unte-
ren Extremitäten Ihres Verhandlungspartners auf, es gibt viel 
wichtigere Indizien, auf die Sie achten sollten!

Die dominante eingedrehte Hand

Die eingedrehte Hand mag beim Handschlag dominant wirken, 
aber bislang konnte nicht nachgewiesen werden, dass nur domi-
nante Persönlichkeiten ihre Handshakes so machen. Es ist also 
keine Aussage über das Dominanzempfinden einer Person. Es 
gibt eine Studie, die besagt, dass ein fester Händedruck ein Zei-
chen für extrovertierte Menschen sei, während ein schwacher 
Handschlag eher bei Menschen vorkomme, die schüchtern sind. 
Dominanz hat damit jedoch nichts zu tun. Beispielsweise könnte 
der Händedruck auch durch Erziehung, kulturelle Gepflogenhei-
ten oder situative Umstände beeinflusst werden. Jemand, der ge-
sundheitliche Probleme hat oder sich von einer nicht mehr sicht-
baren Verletzung erholt, mag für einen gewissen Zeitraum einen 
schwächeren Händedruck haben, ohne dass dies Rückschlüsse 
auf seine Persönlichkeit zulässt.
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Der vielsagende Faltenwurf im Gesicht

Die Idee, dass die Falten im Gesicht einer Person auf deren Cha-
rakter und Persönlichkeit schließen lassen, mag verlockend klin-
gen. Fältchen, Runzeln & Co. entstehen ja aufgrund wiederhol-
ter Bewegungen und Gesichtsausdrücke, die im Laufe der Zeit 
unsere Haut verformen. Es könnte intuitiv richtig erscheinen, 
anzunehmen, dass diese Furchen und Linien etwas über die Art 
und Weise aussagen, wie eine Person ihr bisheriges Leben gelebt 
hat und wie sie auf ihre Umgebung reagiert. So wird beispiels-
weise behauptet, dass Menschen mit vielen Lachfalten um die 
Augen herum freundlicher und positiver seien, während tiefe Fal-
ten zwischen den Augenbrauen, auch als Zornesfalte bekannt, auf 
eine tendenziell ernstere oder nachdenklichere Natur hinweisen 
sollen. Dieser Mythos hat seinen Ursprung im 19. Jahrhundert, 
als Falten und sogar die Schädelform (!) auf Charaktereigenschaf-
ten eines Menschen hinweisen sollten, etwa dass Menschen mit 
einer Zornesfalte zu Jähzorn neigen. Ein neueres Beispiel: Nur 
weil unsere ehemalige Bundeskanzlerin Angela Merkel tiefe ver-
tikale Falten zwischen Nasenflügel und Mundwinkel (Nasolabi-
alfalten) und zwischen Mundwinkel und Kinn hat (Marionet-
tenfalten), sagt dies nichts über ihre Persönlichkeit aus. Allein 
deswegen darauf zu schließen, dass sie ein mürrischer Mensch 
sei, wäre unsinnig.

Insgesamt zeigt eine multidisziplinäre Analyse, dass die Ver-
bindung zwischen Falten und Charakter eine komplexe und nu-
ancierte Angelegenheit ist. Während es einige Hinweise darauf 
gibt, dass bestimmte Gesichtszüge mit Persönlichkeitsmerkma-
len korrelieren könnten, ist die Interpretation dieser Merkmale 
äußerst subjektiv und von einer Vielzahl von Faktoren abhän-
gig, darunter genetische Veranlagung, Hautstruktur, Gesichts-
form und -fülle, Lebensstil, Schlafqualität, Belastung durch Sonne 
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oder Schmutz, Umweltfaktoren oder gar medizinische Gründe. 
Es ist also äußerst unwahrscheinlich, dass Falten allein eine ver-
lässliche Einsicht in die Persönlichkeit bieten können. Darüber 
hinaus besteht immer die Gefahr, dass das Festhalten an solchen 
Vorurteilen und Stereotypen zu ungerechtfertigten Urteilen und 
vorschnellen Schlussfolgerungen führt. Indem wir Menschen 
aufgrund ihres äußeren Erscheinungsbilds beurteilen, laufen wir 
auch in Verhandlungssituationen Gefahr, ihre wahre Persönlich-
keit zu übersehen.

Die unverkennbaren Freudenfältchen

»Fältchen um die Augen bedeuten echte Freude« – das hört und 
liest man nach wie vor oft. Fakt ist: Es bilden sich allgemein Fält-
chen um die Augen, wenn wir die Mundwinkel anheben, das 
muss nichts mit echter Freude zu tun haben. Wirklich erlebte 
Freude unterscheidet sich tatsächlich von vorgespielter Freude, 
und das ist in der Tat um die Augen abzulesen, aber nicht an den 
Augenfältchen, sondern am sogenannten äußeren Augenring-
muskel. Die mit dem Mund verbundenen Muskeln können wir 
recht gut kontrollieren, da wir ständig sprechen, kauen oder uns 
anderweitig ausdrücken. Der äußere Augenringmuskel hingegen 
ist schwierig anzusteuern, nur circa 15 Prozent der Bevölkerung – 
dazu gehören zum Beispiel professionelle Schauspieler – können 
sie bewusst kontrahieren. Das ist einer der Gründe, warum hoch-
karätige Schauspieler mit nur wenig mimischer Bewegung große 
Emotionen auf die Leinwand zaubern können.

Bei echt erlebter (oder extrem gut geschauspielerter) Freude 
wird die Lidfalte rund um das Auge nach unten gedrückt. Bei 
gefakter Freude drücken lediglich die Wangen nach oben. Auch 
das führt zu einem Faltenwurf, allerdings ohne dass die Lidfalte 
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sich nach unten drückt. Deshalb ist es nicht ganz einfach, zu er-
kennen, was echt erlebte Freude von vorgetäuschter Freude, dem 
»sozialen Lächeln«, unterscheidet.

Der unaufrichtige Augenaufschlag

Angeblich blinzelt ein Lügner schneller als jemand, der die Wahr-
heit sagt. Blinzelrate und kognitive Anstrengung haben tatsäch-
lich eine wissenschaftliche Korrelation – allerdings ganz anders, 
als dieser Mythos suggeriert. Entgegen der weit verbreiteten An-
nahme reduziert sich beim Lügen die Blinzelrate deutlich. Wa-
rum? Ganz einfach: Wenn wir jemanden täuschen oder etwas 
verbergen wollen, müssen wir uns darauf konzentrieren, eine 
stimmige Lügengeschichte zu konstruieren und uns nicht in 
Widersprüche zu verstricken. Die Folge: Die kognitive Ladung 
steigt und wir blinzeln weniger. Nach der vollendeten Lüge folgen 
ein paar schnelle Lidschläge, gewissermaßen als Kompensation 
(siehe Kapitel 3, Stichwort: Blink-Sandwich).

Ist kein äußerer Einfluss, etwa ein Staubkorn oder ein Haar im 
Auge, oder eine Allergie zu erkennen, kann die Blinzelrate etwas 
über den inneren Zustand einer Person aussagen. Interessant wird 
das Blinzelverhalten aber erst bei einer Abweichung von der Norm 
in einer bestimmten Situation (siehe Kapitel 2, Stichwort: Baseline).

Die entlarvenden Augenbewegungen

Der Action-Thriller Verhandlungssache (1998) nährte den My-
thos, dass Augenbewegungen Lügen entlarven. Samuel L. Jackson 
verkörpert darin Danny Roman, einen erfahrenen Verhandlungs-
führer der Chicagoer Polizei. Nachdem er fälschlicherweise des 
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Mordes an seinem Partner beschuldigt wird, nimmt er Geiseln, 
darunter auch den internen Ermittler Terence Niebaum, gespielt 
von J. T. Walsh. Roman sucht nach der Wahrheit über eine Ver-
schwörung innerhalb der Polizei und nutzt seine Ermittlungs- 
und Verhandlungsfähigkeiten, um seine Unschuld zu beweisen 
und die wahren Täter zu entlarven.

In einer Szene sagt Roman zu seiner Geisel Niebaum: »Augen 
können nicht lügen. Wissen Sie nicht, welchen Beruf ich habe? 
Eine schnelle Lektion in Sachen Lügen. Sehen Sie, genau das ist 
es, was wir richtigen Cops tun. Wir studieren Lügner. Ein Beispiel: 
Wenn ich Sie zu etwas Visuellem, etwa zu Ihrer Lieblingsfarbe, be-
frage und Ihre Augen gehen nach oben und links, dann sagt uns 
die Neurophysiologie, dass Ihre Augen in diese Richtung gehen, 
weil Sie sich dem visuellen Zentrum Ihres Gehirns zuwenden. 
Folglich sagen Sie die Wahrheit. Wenn Ihre Augen nach oben und 
nach rechts gehen, dann wenden Sie sich dem kreativen Zentrum 
Ihres Gehirns zu – schon wissen wir, dass Sie Scheiße erzählen.«

Zwar ist später auch von Nervosität und der Körpersprache 
die Rede (»Es sind nicht nur Ihre Augen, Niebaum, es ist alles. 
Wenn Sie husten, niesen, die Beine verstellen, sich am Hintern 
kratzen – das sind alles verräterische Zeichen. Sie können nicht 
mogeln.«), ist diese Szene vielen stärker im Gedächtnis geblieben. 
Sie scheint sich über die Zeit verselbstständigt zu haben – und 
zwar so sehr, dass sogar viele Polizisten nach wie vor glauben, 
dass spezifische Augenbewegungen (zur Seite oder nach oben) 
und ein unterbrochener Blickkontakt verraten, dass eine Person 
lügt. Sogar in einem Polizeihandbuch von 2008 findet sich dieser 
Mythos schwarz auf weiß! Dabei gibt es keinerlei wissenschaft- 
liche Belege für einen Zusammenhang zwischen Lüge und Blick-
richtung. Ich möchte nicht wissen, wie vielen Verdächtigen nicht 
geglaubt wurde, nur weil Ermittler stattdessen diesem Mythos 
Glauben schenkten …
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Mythen, die auf der großen Leinwand kolportiert werden, pflan-
zen sich oft sehr erfolgreich fort. Kein Wunder, Bilder prägen sich 
gut ein und können immer wieder abgerufen werden – so oft, dass 
sich diese vermeintliche Wahrheit durch Wiederholung zementiert. 
Wenn die (sozialen) Medien dazukommen, lückenhafte Informa-
tionen ohne Hintergrundrecherche wiederkäuen und weiterver-
breiten, verstärkt sich dieser Effekt. So mancher Mythos hält sich 
irrwitzigerweise hartnäckig, selbst wenn schon längst das Gegenteil 
bewiesen ist. Mein Tipp: Nach der Quelle forschen schadet nicht!

Während Augenbewegungen durchaus Informationen über ko-
gnitive Prozesse und den emotionalen Zustand einer Person liefern 
können (siehe Kapitel 3), sind sie keineswegs ein verlässlicher In-
dikator für Lügen. Auch wenn diese Theorie in populären Darstel-
lungen und pseudowissenschaftlichen Kontexten oft zitiert wird, 
betrachten viele Experten sie als übertrieben oder unzuverlässig für 
die praktische Anwendung. Tatsächlich ist eher das Gegenteil der 
Fall. Lügt jemand, möchte die Person eher sicherstellen, dass die 
Lüge auch bei seinem Gegenüber ankommt. Sie hat Sorge, dass man 
ihr nicht glauben könnte. Daher konzentriert sie sich, hat den ande-
ren genauer im Blick, um festzustellen, ob die Täuschung verfängt.

Die sexy Pupillen

»Geweitete Pupillen sind ein eindeutiges Zeichen sexueller Erre-
gung.« Aus Sicht eines Psychologen oder Ermittlungsbeamten ist 
das eine stark vereinfachte Aussage; die Realität ist – wie so oft – 
komplexer. Die Vergrößerung der Pupillen wird durch den Pupil-
lenmuskel ausgelöst, angesteuert über das vegetative Nervensys-
tem, genauer: über den Sympathikus. Dies ist ein Anzeichen für 
ein erhöhtes Arousal, was lediglich eine allgemeine Aktivierung 
des zentralen Nervensystems bedeutet. Nicht mehr und nicht we-
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niger. Es gibt verschiedene Ursachen dafür, dass ein Mensch in 
einer bestimmten Situation große Pupillen hat, unter anderem 
eine mentale Belastung (und damit eine kognitive Ladung) oder 
eine Empfindung wie Freude, Angst, Ärger oder ganz allgemein 
Interesse – auch sexuelles. Darüber hinaus kann es an der Ein-
nahme von Amphetaminen oder anderen Drogen liegen oder in 
der Umgebung sind die Lichtverhältnisse einfach miserabel.

Das aufschlussreiche Lippenknabbern

Machen wir es an der Stelle kurz und schmerzlos: Bislang gibt es 
keine mir bekannte Studie, die einen Zusammenhang zwischen 
Lippenbeißen und Lügen beziehungsweise Täuschung belegt. Die 
Vorstellung, dass eine Person etwas verschweigt, wenn sie sich 
auf die Lippen beißt, ist ein kompletter Irrglaube! Gleiches gilt 
im Übrigen für das Knabbern an den Innenseiten der Lippen 
oder an den Wangeninnenseiten. Wenn unser Körper versucht, 
Stress abzubauen, pressen wir die Hände aneinander, spielen mit 
den Fingern oder beißen uns eben auf die Lippen – all das sind 
Beruhigungsgesten (siehe Kapitel 3). Wissenschaftlich betrach-
tet mindert dies das subjektiv empfundene Stresserleben und er-
höht die Aufmerksamkeit beim Zuhören, Lernen oder Arbeiten. 
Mit Lügen oder Täuschen hat diese isolierte Betrachtung jedoch 
nichts zu tun!

Der offenbarende Griff an die Nase

Dass Leute sich an die Nase fassen, ist ebenso wenig ein Indiz 
für eine Lüge oder Täuschung wie das Lippenknabbern. Wissen-
schaftler der Universitäten in Portsmouth und Bergamo baten 
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130 Probanden darum, wahre und unwahre Geschichten zu ver-
treten. Sobald die Teilnehmer logen, machten sie weniger Ges-
ten, denn sie konzentrierten sich mehr. Sie fassten sich um 20 
Prozent seltener an die Nase oder strichen sich durchs Haar als 
jene, die die Wahrheit sagten. Abgesehen davon, dass es nur eine 
weitere Beruhigungsgeste unter Stress ist, gibt es eine andere wis-
senschaftliche Erklärung dafür, dass wir uns an die Nase fas-
sen: Denken wir stark nach oder sind extrem konzentriert, ver-
braucht der Körper mehr Glukose (Zucker), es kommt zu einem 
erhöhten Blutdruck und zu einer Aktivierung eines Systems, 
das die Nasenschleimhäute anschwellen lässt – und das kann zu  
Nasenjucken führen.

Die abweisenden Arme

Vor Kurzem beriet ich eine Verhandlungsführerin im Gesund-
heitsbereich. Die Verhandlungen in ihrer Organisation fanden 
immer in Teams statt, auf jeder Seite bis zu fünf Leute, entschei-
dend waren aber die jeweiligen Verhandlungsführer, die die en-
geren Verhandlungen in Einzelgesprächen durchführten – ohne 
andere Teammitglieder in einer vertraulichen Atmosphäre. Bei 
diesen Verhandlungsrunden ging es meist um ein eingegrenz-
tes Thema, etwa den Preis für ein Medikament. Sie holte meinen 
Rat ein, weil sie den Verhandlungsführer der Gegenseite nicht so 
recht einschätzen konnte.

»Er saß die ganze Zeit mit verschränkten Armen am Tisch, war 
überhaupt nicht gesprächsoffen. Das war eine ganz komische Si-
tuation«, berichtete sie.

»Hat er denn mit Ihnen geredet?«, fragte ich.
»Ja schon …«, bestätigte sie.
»Hat er auch mit Ihnen interagiert?«, hakte ich nach.
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