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Psychologie 
von Betrügern

Bis heute wird Betrug 
meist als rein rationales 
Verhalten betrachtet, 
bei dem eine Person mit 
unlauteren Mitteln 
und durch Täuschung 
versucht, sich einen 
wirtschaftlichen Vorteil 
zu verschaffen. Dies ist 
jedoch nur ein Teil der 
Wahrheit. 

Denn hinter der betrügerischen Hand-

lung stehen auch tiefe psychologische 

Bedürfnisse, die den Betrüger primär 

motivieren. Wer diese Bedürfnisse kennt, 

kann betrügerische Persönlichkeiten 

besser analysieren, mit dem Ziel ihre 

schädigenden Handlungen zu erkennen 

und zu stoppen. Hierbei helfen auch 

neue Forschungserkenntnisse zur Psy-

chologie von Betrügern.  

Grundlegende Fähigkeiten von 
erfolgreichen Betrügern

Personen, die im Metier des Betrugs er-

folgreich sind, verfügen zumeist über eine 

ganze Reihe von Fähigkeiten und Fertig-

keiten. Diese sind nötig, damit sie einen 

Betrug für sich nutzbringend inszenieren  

können.  

► Zunächst sind Betrüger oft gute Men-

schenkenner. Sie wissen, was den jewei-

ligen Menschen antreibt. Sie studieren 

ihre potenziellen Opfer dahingehend, an 

welchen Punkten diese anfällig sind für 

Schmeicheleien, indem sie das Selbstbild 

oder das Wunschbild des Gegenübers 

kühl analysieren. Dort setzen sie in der 

Regel dann an mit ihren Manipulationen. 

► Betrüger erkennen gesellschaftliche 

Codes und können diese gut nachah-

men. Sie achten auf die subtilen Signale, 

die die Zugehörigkeit zu einer sozia-

len Schicht oder zu einer bestimmten 

Berufsgruppe markieren. So gelang es 

beispielsweise einem Briefträger, sich 

als Mediziner auszugeben und so über 

einen längeren Zeitraum in leitender Po-

sition zu praktizieren. 

► Betrüger besitzen wenig soziale 

Angst. Allein um erfolgreich lügen zu 

können, muss ein Mensch in der Lage 

sein, sich wenig Sorgen zu machen, dass 

er bei seinen Manipulationen überführt 

wird. Tatsächlich werden in den aller-

meisten Betrugsfällen andere misstrau-

isch oder stoßen auf Widersprüche. Be-

trüger haben jedoch die Fähigkeit, sich 

aus allen Situationen herauszureden. 

Ein weiterer wichtiger Punkt: Betrüger 

trauen sich, offensiv anderen die Un-

wahrheit ins Gesicht zu sagen. Dies ist 

keine Trivialität, sondern hierzu sind 

nur wenige Menschen konsequent und 

umfangreich in der Lage.  

► Erfolgreiche Betrüger sind intelli-

gent. Diese Fähigkeit kann als hohe in-

tellektuelle Kompetenz oder auch als 

Bauernschläue in Erscheinung treten. 

Betrüger benötigen oft eine hohe Merk-

fähigkeit, da sie unterschiedlichen Per-

sonen mit verschiedenen Geschichten 

und Masken gegenübertreten und dies 

mit einer gewissen Konstanz aufrecht-

erhalten müssen. Dies bedeutet nicht, 

dass Betrüger grundsätzlich über über-

durchschnittliche geistige Fähigkeiten 

verfügen müssen. Um es zugespitzt 

auszudrücken: Nicht sehr clevere Betrü-

ger ergaunern sich Flaschenpfand am 

Kiosk, intelligente Betrüger schaffen es, 

Unternehmen oder führende Manager 

zu täuschen.  
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Persönlichkeitsstile 
bei Betrügern

Unsere grundlegenden Charakterzü- 

ge bilden sich in unserer Biografie  

früh 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 Bedürf-

nisse, die unseren Charakter prägen und 

uns unser ganzes Leben lang begleiten. 

Hat beispielsweise ein Kind früh die Er-

fahrung gemacht, dass es allein durch 

dramatisches Verhalten Aufmerksam-

keit und Zuneigung erhält, wird es sehr 

wahrscheinlich dieses Muster auch im 

Erwachsenenalter in modifizierter Form 

beibehalten. Die Psychologie kennt 

mittlerweile mehr als ein Dutzend un-

terschiedliche Persönlichkeitsstile. Bei 

Betrügern finden sich nun zwei solcher 

Charakterstile besonders häufig: die  

narzisstische Persönlichkeit und die psy-

chopathische Persönlichkeit.

Der narzisstische Betrüger: 

Narzisstische Persönlichkeiten haben 

Fantasien von großem Erfolg und Ruhm. 

Sie stehen gerne im Mittelpunkt und 

halten sich für etwas ganz Besonderes. 

Allerdings gibt es bei ihnen einen klei-

nen Haken: Widerspricht man einer nar-

zisstischen Persönlichkeit oder hat man 

auch nur eine andere Meinung, reagiert 

die Person oftmals gereizt, aggressiv oder 

abwertend. Hinter dieser Kränkbarkeit 

steht ein labiler Selbstwert, der durch 

Grandiosität, also das Gefühl über den 

anderen zu stehen, kompensiert wird. 

Narzissten haben früh die Erfahrung 

gemacht, dass sie etwas Besonderes 

darstellen müssen, um Bestätigung zu 

erhalten. Dies kann auch zu einer hohen 

Leistungsmotivation beitragen, sodass  

wir narzisstische Persönlichkeitszüge 

oftmals bei Führern in der Wirtschaft 

und Politik sehen. Ein Beispiel für einen 

narzisstischen Charakter unter den eu-

ropäischen Regierungschefs stellt etwa 

Frankreichs Präsident Nicolas Sarkozy 

dar. Das psychologische Bedürfnis der  

narzisstischen Persönlichkeit und da- 

mit auch des narzisstischen Betrügers  

ist Bewunderung. Dieser Persönlich-

keitsstil setzt betrügerisches Verhalten 

auch deshalb ein, um im Mittelpunkt 

zu stehen und um sich über andere zu 

erheben. Hierbei wird das unlauter er-

worbene Geld vom Betrüger oftmals 

auch für den Kauf von Statussymbolen 

verwendet. 

Der psychopathische Betrüger:

Psychopathische Persönlichkeiten ken-

nen keine Angst, aber auch keine tiefe 

Loyalität gegenüber anderen Menschen 

oder gegenüber Institutionen. Sie sind 

allerdings meist in der Lage, Gefühle 

täuschend echt nachzuahmen. Ihr Ge-

genüber glaubt daher häufig, es würde 

eine echte und bedeutsame zwischen-

menschliche Beziehung bestehen. Psy-

chopathen sind risikobereit, häufig 

impulsiv und nehmen sich das, was sie  

möchten, ohne auf irgendwelche Bedürf-

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 

für einen psychopathisch strukturierten 

Politiker ist der italienische Ministerprä-

sident Silvio Berlusconi. Das psycholo-

gische Bedürfnis der psychopathischen 

Persönlichkeit ist Macht und Kontrolle 

über andere. Psychopathische Betrüger 

genießen es, andere Menschen zu ma-

nipulieren, ihr Spiel mit ihnen zu spielen 

und manchmal sogar sie zu demütigen.►  
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„Sollte sich Ihre Intuition melden oder 

sind Sie so begeistert, dass Sie sich selbst 

kaum wiedererkennen, gilt vor allem 

eines: Checken Sie die Fakten gegen!“
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► Dieses Bedürfnis leben sie oftmals in 

Unternehmen aus, wenn sie hinter den 

Kulissen die Fäden ziehen.

Das Wissen um den Persönlichkeitsstil 

eines Betrügers kann auch für das Fall-

management genutzt werden. Einem 

narzisstischen Betrüger beispielsweise ist 

es wichtig, nicht am Ende mit Gesichts-

verlust oder als Verlierer dazustehen. 

Strategisch genutzt, kann dieses psycho-

logische Wissen auch für eine Gesprächs-

strategie genutzt werden, um ein Ge-

ständnis des Betrügers zu begünstigen. 

Wie gehen Betrüger 
in Unternehmen vor? 

Weil momentan Soft Skills hervorgeho-

ben werden und Unternehmen fortwäh-

rend umstrukturieren, sickern Betrüger 

leichter in Firmen ein und besetzen dort 

Schlüsselpositionen. Im ersten Schritt 

können sie bei Vorstellungsgesprächen 

überzeugen, da sie gut in der Manipu-

lation ihres Gegenübers sind. Sie stellen 

sich als innovativer, flexibler und viel-

seitig erfahrener Bewerber dar, entspre-

chende Zeugnisse lassen sich zudem im 

digitalen Zeitalter problemlos fälschen. 

Sind sie erst einmal im Unternehmen an-

gekommen, versuchen Betrüger die Ent-

scheidungsträger zu identifizieren und 

zu diesen eine Beziehung aufzubauen. 

Hierbei hilft ihnen ihr Mangel an sozialer 

Furcht. Dieser ermöglicht es ihnen, hie-

rarchische Ordnungen zu ignorieren und 

direkt zu den wichtigen Personen vorzu-

dringen. Rasch manipulieren sie diese 

und inszenieren sich als Leistungsträger, 

Querdenker oder unverzichtbarer Rat-

geber. Betrüger werden deshalb von Vor-

gesetzten und Managern oft als „unver-

zichtbar“, „Genies“, „echte Profis“ oder 

„Hoffnungsträger“ bezeichnet. Dies steht 
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nicht selten in verblüffendem Kontrast zu 

den tatsächlichen Arbeitsleistungen, die 

oft mehr als zu wünschen übrig lassen. 

Das hängt zum einen damit zusammen, 

dass der Betrüger ein Meister der Fassade 

ist und so den Entscheidungsträger sehr 

geschickt zu täuschen vermag. Zudem 

gelingt es Betrügern häufig, andere Mitar-

beiter dahingehend zu instrumentalisie-

ren, dass diese ihnen die nötigen Arbeiten  

zuliefern und dabei noch stolz darauf 

sind, eng mit dem neuen begabten „High-

flyer“ zusammenarbeiten zu dürfen. 

Wie können Sie sich 
vor Betrügern schützen?

Verantwortliche in Führungspositionen 

oder Personen allgemein, die über Einfluss 

oder Geld verfügen, sind ein bevorzugtes 

Ziel von Betrügern. Dabei suchen sich die-

se Manipulatoren oft Menschen aus, die 

glauben, dass sie grundsätzlich davor gefeit 

sind, Opfer zu werden. Warum ist dies so? 

Betrüger wissen, dass sie hier oft leichtes 

Spiel haben, da sich ihre Beute zu sicher 

wähnt. Deshalb lautet die erste Regel: 

Glauben Sie nicht, dass Sie so clever sind, 

dass Sie einen Betrüger immer auf Anhieb 

erkennen!

Diese Sicherheit bewirkt, dass Sie Ihr Ge-

fahrenradar ausgeschaltet lassen. Gute 

Betrüger sind hervorragende Manipula-

toren, denn dies macht sie ja gerade so 

erfolgreich. Eine gesunde Wachsamkeit 

ist deshalb grundsätzlich zu empfehlen. 

Achten Sie auf Ihr Bauchgefühl!

Wir nehmen oft tief im Inneren wahr, 

dass etwas nicht stimmt. Allerdings 

schieben wir meist den gesunden Zweifel 

zur Seite und beruhigen uns selbst. Oder 

wir lassen uns gerade von dem Betrüger 

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 Geschäfte machen 

möchte, 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 hören, das so fantastisch klingt, dass 

wir uns fragen, weshalb noch niemand 

anders auf diese Geschäftsidee gekom-

men ist. 

Fakten, Fakten, Fakten.

Sollte sich Ihre Intuition melden oder 

sind Sie so begeistert, dass Sie sich selbst 

kaum wiedererkennen, gilt vor allem 

eines: Checken Sie die Fakten gegen. 

Sollte Ihr Gegenüber Ihnen dies auszu-

reden versuchen, ist dies ein weiterer 

Hinweis darauf, dass Sie möglicherweise 

mit einem Betrüger konfrontiert sind. 

Seriöse Geschäftspartner haben in der 

Regel nichts dagegen, wenn ihr Angebot 

gründlich geprüft wird. 

Fragen Sie Ihr Umfeld.

Da Sie als Zielperson vom Betrüger offen-

siv manipuliert werden, fehlt Ihnen in der 

Regel der nötige Abstand. Fragen Sie des-

halb Ihr Umfeld, was es von der Person 

hält, die möglicherweise ein Betrüger ist. 

Betonen Sie dabei, dass Sie eine ehrliche 

Meinung hören möchten. In etwa 50 Pro-

zent der Fälle sind Ihre Mitarbeiter be-

reits misstrauisch geworden und haben 

sich schlichtweg nicht getraut, Ihnen dies 

zu sagen. Betrüger sind – bildlich gespro-

chen – oft besser mit Abstand zu erken-

nen als aus der Nähe.

Fazit

Die Kenntnis um die psychologischen 

Tricks und Hintergründe von Betrügern 

ist ein gutes Werkzeug, um unlautere Ab-

sichten früh zu erkennen. Sie vermindert 

weiter die Gefahr, wenn Sie zudem Ihr 

inneres Gefahrenradar der Intuition ein-

setzen und Ihr Umfeld ermutigen, Ihnen 

auch für Sie unbequeme Beobachtungen 

zuzumuten. Dies kann Ihnen nicht nur 

viel Geld sparen, sondern es verringert 

auch nagende Gefühle von Ohnmacht 

und Kränkung, die sie umtreiben, wenn 

Sie erst einmal einem Betrüger zum Op-

fer gefallen sind. 		            DOS02
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Dr. Jens Hoffmann führt auch Fortbildungen zur Psychologie 
von Betrügern durch. Das nächste offene Seminar zu dem 
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Weitere themen online:

Pech im Spiel: Wo der Frust über dauerndes Verlieren tief geht, ist der Schritt zum Schum-
meln nicht weit. Auf www.pay-magazin.de finden Sie einen interessanten Artikel über die 
Denkweise eines Betrügers beim Pokern über das Portal Pokersavvy. 
Und dass Psychologie-Tipps auch hilfreich und positiv sein können, zeigen unsere für Sie 
ausgesuchten APPs und Podcasts: Direkt downloaden unter der »pay»-iPad-APP.

„Hat ein Kind früh die Erfahrung gemacht, dass es durch 

dramatisches Verhalten Aufmerksamkeit und Zuneigung 

erhält, wird es sehr wahrscheinlich dieses Muster auch 

im Erwachsenenalter in modifizierter Form beibehalten.“
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