, wie war ich?

Charisma ist lernbar, zeigen neue Erkenntnisse.
Wissenschaftler erforschen die Macht

der Korpersignale — und finden wirksame Wege,
sie zum eigenen Vorteil zu nutzen




ie Gedanken mdgen frei sein, aber
bitte nicht unsichtbar. Mit einem
spektakuldren Projekt macht das
US-amerikanische Heimatschutz-
ministerium sich daran, in die Ge-
- hime seiner méglichen Gegner zu
schauen. Das Programm mit dem Kiirzel FAST
analysiert unter anderem Gestik und Mimik von
Menschen, wahrend diese eine spezielle Schleuse
passieren. Die Rechner versuchen herauszufin-
den: Wer ist ungewohnlich nervgs? Wer liigt? Um
am Ende die Antwort auf eine entscheidende
Frage zu erhalten: Wer versteckt eine Bombe?
Das Vorhaben klingt vermessen, und tatsdchlich
bezweifeln zahlreiche Psychologen, dass Verhal-
tensweisen von Menschen derartige Riickschliisse
zulassen. Sie mahnen, dass Koérpersprache zwar
Gefiihle verrdt — aber selten zeigt, was diese
Gefiihle ausldst. Das Heimatschutzministerium
ldsst sich davon nicht irritieren. Es investiert
weiterhin zehn Millionen Dollar pro Jahr in das
Projekt. Anfang des Jahres sollen die ersten Pra-
xistests gelaufen sein, um zu beweisen, dass Ma-
schinen Gedanken lesen kénnen. Dass sie unter-
scheiden kénnen, ob ein Wartender wegen seines

Moritz Bleibtreu,
Schauspieler, 40
Erwar Joseph Goebbels, RAFTerrorist

gefdlschten Passes nervos ist — oder einfach nur,
weil er dringend auf die Toilette muss. Im Labor
liege man bereits zu etwa 70 Prozent richtig, be-
hauptet das US-Ministerium. Stephanie Ortigue,
Psychologin an der Syracuse University, kom-
mentiert: ,Es ist kompliziert, aber méglich.”

Zuversicht schépfen Forscher wie sie aus einer
Fille neuer Erkenntnisse iiber Signale des
Kérpers und ihre Bedeutung. Psychologen und
Neurowissenschaftler messen Nervensignale aus
dem Gehirn, beobachten Versuchspersonen bei
der Interaktion, testen die Wirkung computergene-
rierter Gesichter — und kénnen immer umfassen-
der erkldren, wie Glaubwiirdigkeit entsteht,

Sie enthiillen dabei auch, worauf Ausstrahlung
beruht. Und, wichtiger noch, sie entdecken, dass
sogar Charisma lernbar ist. Denn auch wer nicht -
an der US-Grenze gescannt wird: Der nichste
Auftritt kommt bestimmt. Im Zeitalter der allge-
genwadrtigen Biihne, von ,Germany's Next Top-
model” iiber YouTube bis Facebook, scheint die
wichtigste Frage zu sein: Und, wie war ich?

Auch Gerichte bleiben nicht verschont. Uwe
Wolff gilt in Deutschland als Pionier einer kont-
rovers diskutierten, aber gleichwohl stetig »

Fotos: Christlan Schoppe/photoselection



Ehéfréu von
Prinz William

Beim Jawort zwischen Prinz
William und Kate Middleton
ist das Minenspiel der zu-
kinftigen Duchess of Cam-
bridge lebhaft — aber nicht
nur aus reiner Freude. Die
grofRe Anspannung spiegelt
sich im Abwechseln der ver-
schiedenen Gefiihlslagen.

Beim Verhor vor der so-
genannten Grand Juny zur
Lewinsky-Affare zeigt Clin-
ton keine Regung — bis zur
Frage, ob er die damalige
Praktikantin imv Genitalbe-
reich berihrt habe. Seine
Mundwinkel wandern nach
unten, und trotz mehrma-
liger Versuche bekommt
er seine Gesichisziige
nicht unter. Kontrolle.

Konigliche Hochzeit, 29 Apmi 2011
Geschatzte zwel Miiliarden Menschen sahen beim Jawort von William und Kate am Fernseher za.
Dic Sxma ThirdSight analysierte fur FOCUS. was die Braut wahrend der Ringubergabe fuhlte.

‘l. neutral

—— —ad Freude

Uberrascht war,Kate Middle-
ton wahrend der Trauung
nie, Freude strahlteiihr
Gesicht erst gegen Ende
des Ehegelobnisses aus.

Uberraschung
Arger

Ekel
e e ST s LA-A‘.L— Furcht

- M Trauer

3 Dauer des Films (Sek.) 6 i 8
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=

Verhor zur Affare mit Monica Lewinsky, 17 Anqust 1653
Der damalige US-Prasident gab eine .unangemessene Beziehung® zur damahgen Praktikantin
im Weisen Haus zu. Annand des Videomitscanits analysierie TardSight seine Emotionen.

1—.‘_‘- neutral

Die Frage nach einer Berih- Freude
Genitalbereich|be-
nton sinngemaf
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wachsenden Zunft: der sogenannten Litigation-
PR. Der ehemalige Journalist hilft Angeklagten,
mit méglichst wenig Imageverlust durch Prozesse
zu kommen. ,Sehen Sie sich den Fall Kachelmann
an. Die Offentlichkeit ist die Jury geworden.” Um
sie zu beeinflussen, ,mache ich aus hochkomple-
xer Justizmaterie plausible Geschichten”, erklart
Wolff. ,Sie miissen glaubwiirdig und nachvoll-
ziehbar sein und in der Offentlichkeit Empérung,
Mitleid, Wut, Trauer oder Scham hervorrufen.”

Menschen wissen Innerhalb von Sekunden,
wer die Fiihrungskraft im Raum Ist

Die Selbstdarstellung mag Auswiichse haben.
Wer aber die eigene Inszenierung ablehnt,
begeht einen Fehler. Denn gerade die neuen Er-
kenntnisse zeigen: Urteile anhand des Erschei-
nungsbilds sind keine kulturelle Verflachung,
sondern biologisches Programm.

Anhand von Videostudien zeigte die Psycho-
login Jessica Tracy von der University of British
Columbia in Kanada, ,dass Menschen inner-
halb von Sekunden wissen, wer in einer Gruppe
von Menschen die Fiihrungsfigur ist”. Andere
Studien legen nahe, dass bunt zusammengewiir-
felte Teams bisweilen nicht mehr als 25 Sekunden
benétigen, um einen Anfiihrer zu wihlen. ,Einige
Manager entscheiden im ersten Augenblick, ob
sie jemanden fiir einen Superperformer oder ei-
nen Taugenichts halten”, erzdhlt Reza Nazeman,
hochrangiger IT-Manager bei Microsoft. ,Zuge-
ben wiirden sie das aber nie.” Das Programm ist
so tief in der Psyche verwurzelt, dass niemand
daran vorbeikommt. Im Gegenzug aber kann je-
der seinen Vorteil daraus ziehen.

Eines der entlarvendsten Kérpersignale hat
Wolfgang Prinz vom Leipziger Max-Planck-Ins-
titut fiir Kognitions- und Neurowissenschaften
ndher erforscht. Jeder kennt das: die Brems-
bewegung des Beifahrers, wenn der Fahrer zu
dicht auf einen Wagen auffdhrt, Prinz fand he-
raus, dass diese sogenannte ideomotorische Be-
wegung keineswegs Imitation ist. Der Beifahrer
gibt vielmehr zu erkennen, was der Fahrer seiner
Meinung nach tun sollte — und zwar unbewusst.
Er verrdt seine Gedanken.

Prinz spekuliert, dass diese Handlungen auch
im sozialen Kontext auftreten, ,wenn wir unsere

mégliche Reaktion auf ein Gegeniiber planen”. .

Will jemand ein Zimmer am liebsten verlassen,
zeigt sein FuB Richtung Tiir. Will er ein Gesprach
mithoren, neigt sich sein Kérper ohne Absicht in
Richtung des Sprechenden.

Neben versteckten Absichten kénnen sich auch
Emotionen auf diesem Weg mitteilen, wie Dacher
Keltner von der University of California beobach-
tet hat. Menschen schlieBen oft allein daraus, wie
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ihr Gegeniiber sie am Unterarm beriihrt, ob die-
ser Arger, Sympathie oder Gliick empfindet.

Hinzu gesellen sich die méchtigen Botschaf-
ten, die Gesichter aussenden. Alexander Todorov
von der Princeton University vermutet sogar, dass
sich in ihnen ein universell giiltiger Code ver-
birgt. Per Computer hatte er 300 Portréts erzeugt
und anschlieBend 287 Personen gebeten, ihnen
neun Charakterziige zuzuordnen.

Tatsdachlich wirkten einige Gesichter vertrau-
enswiirdig, andere dominant. Wirklich tiber-
raschend aber war: Die Probanden urteilten
so einheitlich, dass persénliche Erfahrungen
und Vorlieben nur eine untergeordnete Rolle
zu spielen schienen. ,Gesichter liefern Infor-
mationen, die jeder Betrachter dhnlich deutet”,
folgert der Neurowissenschaftler. Ziige etwa,
die gliicklichen Gesichtern dhneln, erzeugen Ver-
trauen.

Die Entschliisselung des Codes erfolgt in Milli-
sekunden. Das Ergebnis kann das Schicksal ei-
nes Menschen bestimmen, wie John Antonakis
von der Universitdt im schweizerischen Lau-
sanne bewies. Der Psychologe hatte Kindern die
Bilder von franzésischen Regionalpolitikern vor-
gelegt und sie raten lassen, wer die Wahlen ge-
wonnen hatte. ,Sie lagen zu 70 Prozent richtig”,
berichtet Antonakis. Fiir die Kleinen, unbeein-
flusst von Wahlkampfversprechen, zéhlte der
erste Eindruck - und er deckte sich weitgehend
mit der Entscheidung der Erwachsenen.

So machtvoll sind die Zuschreibungen, dass
Evolutionspsychologe Mark Van Vugt von der
Universitdt Amsterdam einen biologischen Me-
chanismus am Werk sieht. ,Die Einschétzung,
wer Fihrungsqualitdten besitzt und wer nicht,
hat sich in zwei Millionen Jahren entwickelt”, so
der Niederldnder. Nun denkt er gemeinsam mit
Schénheitschirurgen dariiber nach, wie Menschen
ihren Lebenszielen entsprechend operiert werden
konnten. ,Wer dominanter wirken will, braucht
vielleicht ein anderes Aussehen als jemand, der
Wert auf viele Freunde legt”, so Van Vugt.

Uberzeugungskraft setzt sich
aus fiinf Elementen zusammen

Tatsdchlich haben Forscher der britischen Uni-
versitdt St. Andrews kiirzlich einen Zusammen-
hang zwischen Gesichtskonturen und Verhalten
entdeckt. Bekannt ist, dass Méanner mit eher
breiten Gesichtern mehr Testosteron besitzen. In
Tests verhielten sie sich denn auch wettbewerbs-
freudiger und weniger kooperativ.

Die Nebenwirkung des schnellen Urteils: Das
Gehirmn schieBt bisweilen {ibers Ziel hinaus. Fiir
Zuschreibungen wie Intelligenz oder Ehrlichkeit
«ist der Zusammenhang zwischen erstem »

Paul Ekman
Psychologe

Der 77-Jahrige entdeckte
dass die Mimik sieben
grundlegende Gefiihle
ausdriickt: Arger, Uberra-
schung, Freude, Trauer,
Ekel, Furcht und Verach-
tung. Auf seiner Entde-

ckung beruhen Computer-
programme zur Emotions-
erkennung (links und Seite

76) sowie die Idee zur
Erfolgsserie ,Lie To Me*“

75
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Angela Merkel
Bundeskanzlenin

Gefishislage in Prozent
53

Am 1. Marz erhalt Merkel
eine SMS. Weil Karl-Theo-
dor zu Guttenberg direkt im
Anschluss von seinem Amt
als Verteidigungsminister
zurlicktritt, vermuten viele,
der Freiherr habe sie auf
diese Weise vorab infor-
miert. Die Emotionsana-
lyse, die/die Firma nViso

12
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aﬂ%?;nf’:etr ii'derddur‘:hgj lt neutral Freudel Ober  Arger  Ekel Furcht Trauer
gefuhrt hat, kanniden Inha raschung

der SMS zwar nicht erhel-

len. Aber sie zeigt, dass Gefiihlslage in Prozent

Merkel eine Mischung aus L2
tberrascht, traurig und an-
gewidert ist, nachdem sie
die Nachricht gelesen hat.
AnschlieRend steckt sie
das Mabiltelefon weg — und
scheint sich mit der neuen
Situation anzufreunden.
Sie ist vorwiegend glicklich.

21 §
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neutrall Freude Uber- Arger  Ekel Furcht Trauer
raschung

Sophia Loren:in Prozent
35

{
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BEs O .
neutral Freude Uber- Arger Ekel Furcht Trauer
raschung

Sophia Loren
Schauspielerin

Ist es| Neid? Oder nur Neugierde? Auf dem beruhmten
Foto von 1958 starrt die italienische Schauspielerin
Sophia Loren auf den Busen ihrer Hollywood-Konkurren-
tin Jayne Mansfield. Die Mischung aus Ekel, Freude
und Trauer verrat, dass tatsachlich Neid im Spiel ist,
aber auch einiges an Belustigung und eine gewisse
Ergebenheit in ihr Schicksal.
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Eindruck und tatsdchlichen Eigenschaften gleich
null”, glaubt Antonakis.

Tauschen lassen sich selbst die Intelligentesten,
wie Jirgen Harksen der Hamburger Gesellschaft
vorfiihrte. Mit seinem offenen Gesicht und nichts
als dem Versprechen, irgendwann das Dreizehn-
fache des Einsatzes zuriickzuzahlen, sammelte
der Hochstapler in den achtziger und neunziger
Jahren des vorigen Jahrhunderts Millionenbe-
trdge ein. Bankenvorstdnde und Vorstandsvorsit-
zende vertrauten ihm. , In erster Linie miissen Sie
eine Geschichte um das angebliche Investment
herumstricken”, sagt Harksen. Begeistern lieRen
die meisten Menschen sich schlieflich gern. Den
Rest besorgte Harksens ausgeprigtes Selbstbe-
wusstsein. Als er aufflog, musste er fiir fast sieben
Jahre ins Geféngnis. 2008 wurde er entlassen.
Heute vertreibt er auf Mallorca Wein und sagt:
«Jeder Verkdufer ist ein kleiner Hochstapler.”

Kevin Dutton, Psychologe an der britischen Uni-
versity of Cambridge, hat Menschen wie ihn stu-
diert und dariiber ein Buch geschrieben®. , Uber-
zeugungskraft besteht aus fiinf Elementen”,

. erzahlt er. ,Die Botschaft muss einfach und {iber-

raschend sein, unser Eigeninteresse anspreéchen
und von einem Menschen vorgebracht werden,
der Empathie und Selbstvertrauen ausstrahlt.”
Fakten dagegen spielten keine groBe Rolle.

Der Bluff wirkt unter anderem deshalb, weil
Gehirme zur ,,["Ibergeneralisierung" neigen, wie
US-Neurowissenschaftler Todorov es ausdriickt.
Menschen deuten bestimmte Gesten oder Ge-
sichtsziige als Ausdruck eines Gefiihls und schlie-
Ben auf das Innenleben. Doch gerade der erste
Eindruck beruht oft auf Gesichtsziigen, die zwar
aussehen wie Gefiihlsregungen, es aber nicht
sind. Angela Merkels Mundwinkel zeigen nach
unten, freudlos ist sie deshalb nicht.

Entscheidend sind daher nicht die Merk-
male an sich, sondern die Art und Weise, wie sie
sich etwa wéhrend eines Gesprédchs verdndern.
Vor allem das Minenspiel folgt erstaunlich festen
Regeln, wie Paul Ekman vor Jahrzehnten fest-
stellte. Der emeritierte Professor der University
of California identifizierte sieben grundlegende
Emotionen. Ist das Gefiihl stark genug, spiegelt
es sich zumindest kurz im Gesicht wider.

Selbst Computerprogramme kénnen auf diese
Weise das Gefiihlsleben der Menschen durch-
leuchten. Maschinen entwickeln Menschen-
kenntnis, und was fiir die einen unheimlich sein
diirfte, ist fiir Unternehmen wie ThirdSight oder
nViso ein riesiger Markt. Sie wollen Firmen hel-
fen, Werbebotschaften zu verbessermn. Der Com-
puter analysiert Sekunde um Sekunde die Mimik
von Versuchspersonen, wéhrend sie sich halbmi-
niitige Videoclips anschauen. ,Fiir den Konzern
Unilever haben wir bereits erste Studien durch-
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gefiihrt, sagt Theo Gevers von der Universitét
Amsterdam, der das Programm von ThirdSight
entwickelt hat. ,Die Genauigkeit liegt bei 90
Prozent, wenn wir ein neutrales Gesicht zum Ver-
gleich haben.” Sein Konkurrent Matteo Scorci
von nViso schldgt bereits vor, , Kameras iiber Ver-
kaufsregalen anzubringen und zu analysieren,
wie Kunden auf ein Produkt reagieren”.

Wie viel moéglich ist, zeigen Kiinstler wie
Thorsten Havener - und bestreiten damit ganze
Biihnenshows. Als Gedankenleser tourt er durch
die deutschsprachigen Lander und errdt etwa
die Namen von Kindern seiner Géste. Havener
behauptet erst gar nicht, tibersinnliche Fihigkei-
ten zu besitzen. ,Ich entlocke Menschen Signale,
die auf ihre Gedanken schlieBen lassen. " *

Niemand kann aus seiner Haut, lautet damit
das Fazit, Erntichternd ist dies allerdings nur auf
den ersten Blick. Der zweite offenbart: Jeder kann
seine Haut besser zu Markte tragen, wenn er seine
Korpersignale richtig einsetzt (s. Seite 80). Psycho-
loge Antonakis zeigte, dass sich sogar Ausstrah-
lung antrainieren ldsst. Er hatte 34 Manager und
41 Studenten der Wirtschaftswissenschaften einen
Vortrag halten lassen. AnschlieBend feilte ein Teil
von ihnen 30 Stunden an der Rhetorik. Nach dem
zweiten Vortrag bewerteten unabhéngige Beob-
achter die Redner tatsdchlich als charismatischer.

Natiirlich nimmt keiner einem verschlossenen
Menschen den extrovertierten Alleinunterhalter
ab. Wer besser wirken will, muss aber auch nie-
mand anderes werden - sondern das Beste aus
sich selbst machen. Entscheidend ist weniger die
Frage: Wie wirke ich? Sondem: Wer bin ich, und
was will ich? (Test Seite 82). Nur wer begeistert
ist, kann auch begeistern, ist ein beliebter, aber
trotzdem richtiger Satz vieler Coachs.

Firmen haben ohnehin unterschiedliche Vor-
stellungen davon, welche Persénlichkeitsmerk-
male gute Mitarbeiter oder Fiihrungskréfte aus-
zeichnen. ,Es geht nicht darum, den Besten zu
finden, sondern den Passenden”, betont Gio-
vanna Ferraris von der Unternehmensberatung
Deloitte, die in Osterreich Spitzenkréfte auswéhlt
und vermittelt, Experten raten, dass vor allem Au-
thentizitat wichtig sei, ohne allerdings Gefiihlsre-
gungen und Kérpersprache freien Lauf zu lassen.
«Die Einstellung ,Ich bin eben so, wie ich bin’ ist
im professionellen Umfeld unvorteilhaft”, mahnt
Microsoft-Manager Nazeman. Echtheit ist fiir ihn
immer auch das Ergebnis eines Prozesses. Viele
Techniken, die die AuBenwirkung verbessern,
~beginnen mit Verhaltensregulierung, aber ir-
gendwann gehen sie in die Persénlichkeit iiber*”.
Das Ich ist immer auch ein Projekt, und Ausstrah-
lung gewinnt, wer Schein und Sein vereint. B

ROBERT THIELICKE /BARBARA JUNG >

*Kevin Dutton: Gehirnflisterer; dtv/Thorsten Havener: Denk doch, was du willst; Wunderlich Verlag

»Fakten
werden als
Mittel der
Beeinflussung
uberschatzt.
Es geht um
Emotionen«

Kevin Dutton
Forscher

Der Cambridge-Psychologe
hat fiir seinen Bestseller
»Gehirnfliisterer mit er-
folgreichen Betriigern und
Hochstaplern (iber deren
Tricks gesprochen. Sein
Fazit: Gut aussehende
Menschen, die Selbstver-
trauen ausstrahlen und
ohne Skrupel ihre Ziele ver-
folgen, sind am Uberzeu-
gendsten: ,Wir Menschen
lassen uns von Oberflach-
lichkeiten manipulieren.”
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