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‘ INTERVIEW

Zuhoren
wie ein
Blinder

Seit seinem 9. Lebensjahr
beschaftigt sich der
US-zertifizierte Profiler
Mark T. Hofmann mit den

Themen seines Berufslebens.

é

MARK T. HOFMANN

ist Kriminal- und
Geheimdienstanalyst,
FOCUS-Experte und Keynote
Speaker. Der studierte
Wirtschaftspsychologe
wurde in den USA

in Profiling- und
Geheimdiensttechniken
ausgebildet und Mitte 2019
vom US-Justizministerium
zertifiziert. Der gebirtige
Frankfurter Hofmann
spricht Deutsch, Englisch,
Franzésisch und Arabisch.
Menschen zu lesen, zu
verstehen und fiir sich zu
gewinnen sind Profiling Skills
fiir den Geschdftsalltag.
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Herr Hofmann, Sie sagen,
Profiling sei in erster Linie
datenbasiert - gilt das auch
fiir den Businessalltag? Um
einen Menschen einschdtzen
zu kénnen, braucht es also
mehr Daten und weniger
Einfiihlungsvermégen?
Bedingt durch Sendungen wie
,Criminal Minds”“ oder ,CSI
Miami“ haben die meisten eine
falsche Vorstellung vom ,Pro-
filing“. Im Fernsehen sieht es
nach reiner Intuition aus. Das
ist es in der Realitat nicht. Tater
haben eine Persénlichkeit und
Motive, sie verhalten sich auf
die eine oder andere Weise
und hinterlassen Spuren.
Manchmal physische Spuren,
manchmal nur Spuren ihres
Verhaltens. Auf Basis der Spu-
ren probiert man das Verhalten
zu rekonstruieren und auf Basis
des Verhaltens das Profil bzw.
die Personlichkeit herauszufin-
den. Jede Analyse beginnt mit
Daten. Ich wurde sagen Infor-
mationen. Aber ohne Informati-
onen kein Profil, das ist korrekt.
Ein Foto reicht nicht aus. Im
Geschéaftsalltag gilt dasselbe
Prinzip: Details beobachten



und  wahrscheinliche  Moti-
ve ableiten - mit aller Konse-
quenz und ungeteilter Auf-
merksamkeit. Der Innenraum
im Auto, die Bilder und Zerti-
fikate im BuUro, die Mitglieds-
karten im Portemonnaie, die
Kleidung, der Handedruck, das
Betonte, das Weggelassene -
all das sind Persoénlichkeits-
abdricke. Man muss nur wis-
sen, worauf man achten muss.

Welche ,,Werkzeuge* sind die
wichtigsten, um Menschen
Llesen“ zu kénnen?

Das Wichtigste liegt eher in
der Sprache, nicht in auBer-
lichen oder kérpersprachlichen
Signalen. Leute unterschatzen
die Sprache und Uberschat-
zen Korpersprache. Ich kenne
hunderte Privatleute, die sich
ihre Laptop-Kameras abkleben.
Ich kenne niemanden, der sich
das Mikrofon abklebt. Sie zwei
Stunden beim Telefonieren zu
horen, liefert aber weit mehr
Informationen, als Sie zwei
Stunden beim Telefonieren zu
sehen. Eines der wichtigsten

»ICH GLAUBE, DASS MAN VON

DIRIGENTEN ETWAS UBER FUHRUNG

LERNEN KANN - UND VON PROFILERN

ETWAS UBER PSYCHOLOGIE UND

MENSCHENKENNTNIS. «

Werkzeuge”, um an Motive
und Werte von Menschen zu
kommen, sind offene Fragen.
Dadurch Uberlassen Sie es der
anderen Person, das Thema zu
wahlen. Wenn ich frage, ,Wie
war der Urlaub?”, ist es hoch-
interessant, Uber welche Di-
mension Menschen als erstes
sprechen. Manche antworten:
“"Das Essen war super!” Andere
sprechen Uber Erlebnisse. Man-
che betonen das Negative. Es
ist ein interessanter Spiegel der
Prioritaten, wie Menschen auf
offene Fragen antworten.

Wie wichtig ist Empathie?

Ich wurde zwei Dinge klar un-
terscheiden: Die F&higkeit Men-
schen zu lesen und Empathie.
Ersteres ist analytisch, Letzte-
res emotional. Bei den meis-
ten Personen ist die natrliche
Empathiefahigkeit da, aber die
Fahigkeit Gefuhle und Motive
richtig zu erkennen und sich
in andere hinein zu versetzen,
ist verbesserungsbedurftig. Es
sind im Alltag oft kleine Satze,
deren Wirkung FuUhrungskrafte

unterschatzen. Das Telefon
klingelt im Gesprach mit ei-
nem Mitarbeiter: Ein Satz wie
,Da muss ich rangehen, das ist
wichtig” bedeutet im Umkehr-
schluss ,du bist nicht wichtig”.
Das Wesensmerkmal des Pro-
filings ist es, die Welt mit den
Augen des Gegenlbers zu se-
hen. Das lasst sich trainieren.

Unsere Kommunikation hat
sich durch die Technik verdn-
dert. Wie erreiche ich heute
die Menschen und wie kann
ich sie (berzeugen?

Face to Face ist und bleibt der
goldene Weg des Uberzeugens.
LUgen und Absagen erteilen
fallt schriftlich leichter, har-
tes Verhandeln ebenfalls und
Ignorieren wird Uberhaupt erst
moglich. Stellen Sie sich vor,
Sie stellen jemandem eine Fra-
ge. Die Person halt ein Poker-
face, ignoriert Sie und geht.
Das ware surreal und der Gip-
fel der Unhoflichkeit. Per Mail
fallt es viel leichter, eine Frage
zU ignorieren und gar nicht zu
antworten.

BUCHTIPP

Welche psychologischen
Fakten und Techniken sind in
der menschlichen Kommuni-
kation die ,,alten” geblieben?
Die grundlegende Psycholo-
gie und die Bedurfnisse haben
sich nicht maBgeblich ver-
andert. Der Nobelpreistrager
Daniel Kahneman hat das in
seinem Werk ,Schnelles Den-
ken, langsames Denken” ganz
eindrucksvoll gezeigt, auf wel-
che uralten Denkmuster unsere
Entscheidungen teilweise heu-
te noch basieren. Schaut man
ins Programm der Privatsender,
gewinnt man den Eindruck, die
Psychologie hat sich verandert
und wir leben im , Zeitalter des
Narzissmus”.  Selbstdarsteller
gab es aber schon immer. Es
gibt neue digitale Wege, den
Durst nach Aufmerksamkeit
zu stillen. Fruher Klassenclown,
heute Youtuber, friher Lager-
feuer, heute Netflix: Die Tech-
nik wandelt sich, die psycholo-
gischen Prinzipien oder Motive
sind aber zum Teil uralt.
Menschen verhalten sich gerne
im Einklang zu ihren Einstellun-
gen, Motiven und Werten. Wer
Uberzeugen will, muss die Mo-
tive der anderen Person ver-
stehen und adressieren. Viele
Top-Manager wundern sich,
dass Bonuszahlungen nicht
bei allen Mitarbeitern gleicher-
mafRen motivierend wirken. In
dem Wort ,Motivation” steckt
das Wort “Motiv”’. Wenn Geld

Der Mensch
ist hose
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oder Reichtum gar kein Motiv
von mir ist, wird die Bonuszah-
lung keine motivierende Wir-
kung haben.

Sie raten, ,,Verhandeln Sie

nur mit Entscheidern”. Was
bringt noch maéglichst viel
Handlungsspielraum?

Macht hat in Verhandlungen
immer derjenige mit der gro-
Beren Anzahl an Alternativen.
Wenn es 100 Bewerber und
nur einen Job gibt, liegt die
Macht auf der Seite des Un-
ternehmens. Wenn es aber
100 Jobangebote und nur ei-
nen Bewerber gibt, dann hat
er die ganze Verhandlungs-
macht auf seiner Seite. Ver-
wechseln Sie nicht Unterneh-
mensgréfRe oder Hierarchie mit
Verhandlungsmacht.

Macht hat, wer mehr Alter-
nativen hat. Profi-Verhandler
wissen das und probieren im-
mer zu suggerieren: ,lch habe
viele Alternativen und Sie ha-
ben nichts.” Das ist oft falsch.
Besorgen Sie sich Alternativ-
angebote vor einer Verhand-
lung. Seien Sie sich ihrer Macht
bewusst und Uberschatzen Sie
nicht die Macht der anderen.

Sie sagen, dass Sie durch

das Lernen der arabischen
Sprache viel liber sich selbst
gelernt haben. Was hilft noch
dabei, die Persénlichkeit
weiterzuentwickeln?

om weltbekannten
Vermisstenfall
Madeleine bis hin zu

kaltblUtigen Psychopathen
und mysteridsen Selbst-
morden: Der Youtuber
Julian Hannes alias Jarow
sammelt in seinem Buch

13 wahre und teilweise
ungeldste Kriminalfalle und
geht Fragen nach wie: Was
bringt Menschen dazu,

ihre dunkelste Seite zu

Neugierig sein. Ich glaube, dass
Neugierde und echtes Interes-
se die Grundvoraussetzungen
sind, um die eigene Menschen-
kenntnis zu verbessern. Je-
der Mensch ist in irgendeinem
Bereich besser, als Sie es sind.
Ein Satz aus einem CIA-Hand-
buch habe ich mir sehr zu Her-
zen genommen: ,Neue Ideen
entstehen durch die Verbin-
dung alter Elemente in neuen
Kombinationen.”

In der Businesswelt neigen
wir dazu, Business-BlUcher zu
lesen, Business-Freunde zu
haben und abends zu Busi-
ness-Events zu gehen. Das ist
auch gut und richtig, aber Ins-
piration und Kreativitat folgen
anderen Prinzipien. Horen Sie
mal ein Podcast, in dem zwei
Imker sich unterhalten. DAS ist
inspirierend.

Ich glaube, dass man von
Dirigenten etwas Uber FUh-
rung lernen kann, von Blinden
etwas Uber das Zuhoren und
ich glaube, dass man von Pro-
filern etwas Uber Psychologie
und Menschenkenntnis lernen
kann - in diesem Sinne Danke
fur die Einladung und das
Gesprach!

INFO + KONTAKT

Mark T. Hofmann

Berlin, Deutschland
mark-thorben-hofmann.de

zeigen? Wie wird man zum
Tater? Auf der Suche nach
Antworten bekommt Jarow
UnterstUtzung von Mark T.
Hofmann, der Einblicke

in die wissenschaftliche
Analyse von Taterverhalten,
Motiverklarungen und
Psychopathie gibt.

Julian Hannes/Jarow:
Der Mensch ist bdse
Verlag Grafe und Unzer, 2019



