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BIS HEUTE WIRD BETRUG
MEIST ALS REIN RATIONALES
VERHALTEN BETRACHTET,
BEI DEM EINE PERSON MIT
UNLAUTEREN MITTELN
UND DURCH TAUSCHUNG
VERSUCHT, SICH EINEN
WIRTSCHAFTLICHEN VORTEIL
ZU VERSCHAFFEN. DIES IST
JEDOCH NUR EINTEIL DER
WAHRHEIT.

Denn hinter der betriigerischen Hand-
lung stehen auch tiefe psychologische
Bediirfnisse, die den Betriiger primir
motivieren. Wer diese Bediirfnisse kennt,
kann Dbetriigerische Personlichkeiten
besser analysieren, mit dem Ziel ihre
schddigenden Handlungen zu erkennen
und zu stoppen. Hierbei helfen auch
neue Forschungserkenntnisse zur Psy-
chologie von Betriigern.

Grundlegende Féhigkeiten von
erfolgreichen Betriigern

Personen, die im Metier des Betrugs er-
folgreich sind, verfiigen zumeist iiber eine
ganze Reihe von Fdhigkeiten und Fertig-
keiten. Diese sind notig, damit sie einen
Betrug fiir sich nutzbringend inszenieren
konnen.

» Zunichst sind Betriiger oft gute Men-
schenkenner. Sie wissen, was den jewei-
ligen Menschen antreibt. Sie studieren
ihre potenziellen Opfer dahingehend, an
welchen Punkten diese anfillig sind fiir
Schmeicheleien, indem sie das Selbstbild
oder das Wunschbild des Gegeniibers
kiihl analysieren. Dort setzen sie in der
Regel dann an mit ihren Manipulationen.

von Betriigern

» Betriiger erkennen gesellschaftliche
Codes und koénnen diese gut nachah-
men. Sie achten auf die subtilen Signale,
die die Zugehorigkeit zu einer sozia-
len Schicht oder zu einer bestimmten
Berufsgruppe markieren. So gelang es
beispielsweise einem Brieftrager, sich
als Mediziner auszugeben und so iiber
einen ldngeren Zeitraum in leitender Po-
sition zu praktizieren.

> Betriiger besitzen wenig soziale
Angst. Allein um erfolgreich liigen zu
konnen, muss ein Mensch in der Lage
sein, sich wenig Sorgen zu machen, dass
er bei seinen Manipulationen tiberfiihrt
wird. Tatsdchlich werden in den aller-
meisten Betrugsfillen andere misstrau-
isch oder stoflen auf Widerspriiche. Be-
triiger haben jedoch die Fihigkeit, sich
aus allen Situationen herauszureden.
Ein weiterer wichtiger Punkt: Betriiger
trauen sich, offensiv anderen die Un-
wahrheit ins Gesicht zu sagen. Dies ist
keine Trivialitdt, sondern hierzu sind
nur wenige Menschen konsequent und
umfangreich in der Lage.

» Erfolgreiche Betriiger sind intelli-
gent. Diese Fdhigkeit kann als hohe in-
tellektuelle Kompetenz oder auch als
Bauernschldue in Erscheinung treten.
Betriiger benétigen oft eine hohe Merk-
fahigkeit, da sie unterschiedlichen Per-
sonen mit verschiedenen Geschichten
und Masken gegeniibertreten und dies
mit einer gewissen Konstanz aufrecht-
erhalten miissen. Dies bedeutet nicht,
dass Betriiger grundsétzlich tiber iiber-
durchschnittliche geistige Fiahigkeiten
verfligen miissen. Um es zugespitzt
auszudriicken: Nicht sehr clevere Betrii-
ger ergaunern sich Flaschenpfand am
Kiosk, intelligente Betriiger schaffen es,
Unternehmen oder fiithrende Manager
zu tduschen.
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Personlichkeitsstile
bei Betriigern

Unsere grundlegenden Charakterzii-
ge bilden sich in unserer Biografie
frith heraus. Im engen Kontakt mit den
Menschen erlernen wir, wie zwischen-
menschliche Beziehungen funktionie-
ren. In der Regel zeigen uns die Eltern,
wer wir sind und was wir wert sind. Hie-
raus entstehen psychologische Bediirf-
nisse, die unseren Charakter pragen und
uns unser ganzes Leben lang begleiten.
Hat beispielsweise ein Kind friih die Er-
fahrung gemacht, dass es allein durch
dramatisches Verhalten Aufmerksam-
keit und Zuneigung erhilt, wird es sehr
wahrscheinlich dieses Muster auch im
Erwachsenenalter in modifizierter Form
beibehalten.
mittlerweile mehr als ein Dutzend un-

Die Psychologie kennt

terschiedliche Personlichkeitsstile. Bei
Betriigern finden sich nun zwei solcher
Charakterstile besonders haufig: die
narzisstische Personlichkeit und die psy-
chopathische Personlichkeit.

Der narzisstische Betriiger:

Narzisstische Personlichkeiten haben
Fantasien von grof$em Erfolg und Ruhm.
Sie stehen gerne im Mittelpunkt und
halten sich fiir etwas ganz Besonderes.
Allerdings gibt es bei ihnen einen klei-
nen Haken: Widerspricht man einer nar-
zisstischen Personlichkeit oder hat man
auch nur eine andere Meinung, reagiert
die Person oftmals gereizt, aggressiv oder
abwertend. Hinter dieser Krénkbarkeit
steht ein labiler Selbstwert, der durch
Grandiositdt, also das Gefiihl tiber den
anderen zu stehen, kompensiert wird.
Narzissten haben frith die Erfahrung
gemacht, dass sie etwas Besonderes
darstellen miissen, um Bestédtigung zu
erhalten. Dies kann auch zu einer hohen
Leistungsmotivation beitragen, sodass

wir narzisstische Personlichkeitsziige
oftmals bei Fiihrern in der Wirtschaft
und Politik sehen. Ein Beispiel fiir einen
narzisstischen Charakter unter den eu-
ropdischen Regierungschefs stellt etwa
Frankreichs Prasident Nicolas Sarkozy
dar. Das psychologische Bediirfnis der
narzisstischen Personlichkeit und da-
mit auch des narzisstischen Betriigers
ist Bewunderung. Dieser Personlich-
keitsstil setzt betriigerisches Verhalten
auch deshalb ein, um im Mittelpunkt
zu stehen und um sich tiber andere zu
erheben. Hierbei wird das unlauter er-
worbene Geld vom Betriiger oftmals
auch fiir den Kauf von Statussymbolen
verwendet.

Der psychopathische Betriiger:

Psychopathische Personlichkeiten ken-
nen keine Angst, aber auch keine tiefe
Loyalitédt gegeniiber anderen Menschen
oder gegeniiber Institutionen. Sie sind
allerdings meist in der Lage, Gefiihle
tduschend echt nachzuahmen. Ihr Ge-
gentiber glaubt daher héufig, es wiirde
eine echte und bedeutsame zwischen-
menschliche Beziehung bestehen. Psy-
chopathen sind risikobereit, héufig
impulsiv und nehmen sich das, was sie
mochten, ohne aufirgendwelche Bediirf-
nisse anderer, auch ihnen nahestehen-
der Personen, zu achten. Sie sind wah-
re Egoisten, ohne jede Hemmung. Sie
lieben es, andere zu manipulieren und
oftmals auch andere Menschen kleinzu-
machen und zu erniedrigen. Ein Beispiel
fiir einen psychopathisch strukturierten
Politiker ist der italienische Ministerpra-
sident Silvio Berlusconi. Das psycholo-
gische Bediirfnis der psychopathischen
Personlichkeit ist Macht und Kontrolle
tiber andere. Psychopathische Betriiger
genieBen es, andere Menschen zu ma-
nipulieren, ihr Spiel mit ihnen zu spielen
und manchmal sogar sie zu demiitigen. »
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» Dieses Bediirfnis leben sie oftmals in
Unternehmen aus, wenn sie hinter den
Kulissen die Fdaden ziehen.

Das Wissen um den Personlichkeitsstil
eines Betriigers kann auch fiir das Fall-
management genutzt werden. Einem
narzisstischen Betriiger beispielsweise ist
es wichtig, nicht am Ende mit Gesichts-
verlust oder als Verlierer dazustehen.
Strategisch genutzt, kann dieses psycho-
logische Wissen auch fiir eine Gespréchs-
strategie genutzt werden, um ein Ge-
stdndnis des Betriigers zu begiinstigen.

Wie gehen Betriiger
in Unternehmen vor?

Weil momentan Soft Skills hervorgeho-
ben werden und Unternehmen fortwah-
rend umstrukturieren, sickern Betriiger
leichter in Firmen ein und besetzen dort
Schliisselpositionen. Im ersten Schritt
konnen sie bei Vorstellungsgesprachen
uberzeugen, da sie gut in der Manipu-
lation ihres Gegeniibers sind. Sie stellen
sich als innovativer, flexibler und viel-
seitig erfahrener Bewerber dar, entspre-
chende Zeugnisse lassen sich zudem im
digitalen Zeitalter problemlos félschen.

Sind sie erst einmal im Unternehmen an-
gekommen, versuchen Betriiger die Ent-
scheidungstrdger zu identifizieren und
zu diesen eine Beziehung aufzubauen.
Hierbei hilft ihnen ihr Mangel an sozialer
Furcht. Dieser ermoglicht es ihnen, hie-
rarchische Ordnungen zu ignorieren und
direkt zu den wichtigen Personen vorzu-
dringen. Rasch manipulieren sie diese
und inszenieren sich als Leistungstréger,
Querdenker oder unverzichtbarer Rat-
geber. Betriiger werden deshalb von Vor-
gesetzten und Managern oft als ,unver-
zichtbar“, ,Genies", ,echte Profis“ oder
»Hoffnungstrager“ bezeichnet. Dies steht
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»Hat ein Kind friih die Erfahrung gemacht, dass es durch

dramatisches Verhalten Aufmerksamkeit und Zuneigung

erhalt, wird es sehr wahrscheinlich dieses Muster auch

im Erwachsenenalter in modifizierter Form beibehalten."

nicht selten in verbliiffendem Kontrast zu
den tatsdchlichen Arbeitsleistungen, die
oft mehr als zu wiinschen {ibrig lassen.
Das hédngt zum einen damit zusammen,
dass der Betriiger ein Meister der Fassade
ist und so den Entscheidungstrager sehr
geschickt zu tduschen vermag. Zudem
gelingt es Betriigern hdufig, andere Mitar-
beiter dahingehend zu instrumentalisie-
ren, dass diese ihnen die nétigen Arbeiten
zuliefern und dabei noch stolz darauf
sind, eng mit dem neuen begabten ,High-
flyer zusammenarbeiten zu diirfen.

Wie kénnen Sie sich
vor Betriigern schiitzen?

Verantwortliche in Fiithrungspositionen
oder Personen allgemein, die tiber Einfluss
oder Geld verfiigen, sind ein bevorzugtes
Ziel von Betriigern. Dabei suchen sich die-
se Manipulatoren oft Menschen aus, die
glauben, dass sie grundsétzlich davor gefeit
sind, Opfer zu werden. Warum ist dies so?
Betriiger wissen, dass sie hier oft leichtes
Spiel haben, da sich ihre Beute zu sicher
wihnt. Deshalb lautet die erste Regel:

Glauben Sie nicht, dass Sie so clever sind,
dass Sie einen Betriiger immer auf Anhieb
erkennen!

Diese Sicherheit bewirkt, dass Sie Thr Ge-
fahrenradar ausgeschaltet lassen. Gute
Betriiger sind hervorragende Manipula-
toren, denn dies macht sie ja gerade so
erfolgreich. Eine gesunde Wachsamkeit
ist deshalb grundsétzlich zu empfehlen.

Achten Sie auf Ihr Bauchgefiihl!

Wir nehmen oft tief im Inneren wabhr,
dass etwas nicht stimmt. Allerdings
schieben wir meist den gesunden Zweifel
zur Seite und beruhigen uns selbst. Oder
wir lassen uns gerade von dem Betriiger
selbst die Warnsignale unserer Intuition
ausreden. Deshalb der Rat: Gehen Sie Ih-
rer inneren Stimme nach.

Wenn etwas zu gut ist, um wahr zu sein,
stimmt dies meist ... Es ist nicht wahr.
Wenn wir zu begeistert sind von einer
Person, die mit uns Geschifte machen
mochte, ohne zu wissen, warum wir
den anderen so frenetisch gut fin-
den, sollten wir vorsichtig sein. Genau
dies kann gerade anzeigen, dass wir
emotional geschickt manipuliert wer-
den. Das Gleiche gilt, wenn wir ein Ange-
bot horen, das so fantastisch klingt, dass
wir uns fragen, weshalb noch niemand
anders auf diese Geschiftsidee gekom-
men ist.

Fakten, Fakten, Fakten.

Sollte sich Thre Intuition melden oder
sind Sie so begeistert, dass Sie sich selbst
kaum wiedererkennen, gilt vor allem
eines: Checken Sie die Fakten gegen.
Sollte Thr Gegeniiber Thnen dies auszu-
reden versuchen, ist dies ein weiterer
Hinweis darauf, dass Sie moglicherweise
mit einem Betriiger konfrontiert sind.
Seriose Geschéftspartner haben in der
Regel nichts dagegen, wenn ihr Angebot
griindlich gepriift wird.

Fragen Sie lhr Umfeld.

Da Sie als Zielperson vom Betriiger offen-
sivmanipuliert werden, fehlt Thnen in der
Regel der notige Abstand. Fragen Sie des-
halb Thr Umfeld, was es von der Person
hélt, die moglicherweise ein Betriiger ist.
Betonen Sie dabei, dass Sie eine ehrliche
Meinung horen mochten. In etwa 50 Pro-
zent der Fille sind Thre Mitarbeiter be-
reits misstrauisch geworden und haben
sich schlichtweg nicht getraut, Ihnen dies
zu sagen. Betriiger sind - bildlich gespro-
chen — oft besser mit Abstand zu erken-
nen als aus der Nihe.

Fazit

Die Kenntnis um die psychologischen
Tricks und Hintergriinde von Betriigern
ist ein gutes Werkzeug, um unlautere Ab-
sichten frith zu erkennen. Sie vermindert
weiter die Gefahr, wenn Sie zudem Ihr
inneres Gefahrenradar der Intuition ein-
setzen und Ihr Umfeld ermutigen, Thnen
auch fiir Sie unbequeme Beobachtungen
zuzumuten. Dies kann Thnen nicht nur
viel Geld sparen, sondern es verringert
auch nagende Gefiihle von Ohnmacht
und Kriankung, die sie umtreiben, wenn
Sie erst einmal einem Betriiger zum Op-

fer gefallen sind. DOS02
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Dr. Jens Hoffmann fithrt auch Fortbildungen zur Psychologie
von Betriigern durch. Das nachste offene Seminar zu dem
Thema findet am 15. und 16. November in Darmstadt

statt. Nahere Informationen finden Sie unter:
www.t-p-s.org/de/trainings
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Pech im Spiel: Wo der Frust tiber dauerndes Verlieren tief geht, ist der Schritt zum Schum-
meln nicht weit. Auf www.pay-magazin.de finden Sie einen interessanten Artikel iber die
Denkweise eines Betriigers beim Pokern tber das Portal Pokersavvy.

Und dass Psychologie-Tipps auch hilfreich und positiv sein kdnnen, zeigen unsere fir Sie
ausgesuchten APPs und Podcasts: Direkt downloaden unter der »pay»-iPad-APP.
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