JOBrews StepStone e
S

DER BLOG FUR NEWS, TRENDS UND ] . ‘ :
WISSENSWERTES AUS DEM PERSONALWESEN STICHWORISIEHE ‘y

16. Marz 2015

Was Personaler in Gesichtern lesen kbnnen

Oft sind es die kleinen Dinge im Leben, die die grofen Unterschiede ausmachen.
Das gilt ganz besonders fur den wichtigsten Kommunikationsbereich, der uns
Menschen zur Verfligung steht: Unser Gesicht. So genannte Microexpressionen,
auch Mikromimik genannt, sind fllichtige Gesichtsausdriicke, die
Sekundenbruchteile dauern. Sie sind zumeist als Ausdruck der sieben universellen
Emotionen Ekel, Arger, Angst, Traurigkeit, Freude, Uberraschung, und Verachtung
beschrieben.

Zuverldssiges Signalsystem in Personalfragen

Mikroexpressionen konnen willentlich nur schwer unterdriickt werden. Gute
Beobachter konnen auf diese kleinen Eindriicke daher eingehen und damit den
Gesprachsverlauf entscheidend beeinflussen. Vor allem in Positionen mit
Personalverantwortung kann das Erkennen und Filtern von Mikroexpressionen
von grofder Bedeutung sein, sagt der Emotionscoach Dirk W. Eilert.
»Mikroexpressionen treten unwillentlich auf, denn sie werden direkt vom
Emotionszentrum ausgeldst. Da unser limbisches System Auf3enreize ca. 500
Millisekunden schneller verarbeitet als unser GroBhirn, entziehen sich
Mikroexpressionen unserer bewussten Kontrolle. Da sie gleichzeitig sehr schwer
nachzuahmen sind, sind sie ein extrem zuverlassiges emotionales Signalsystem.”

Besonders in Situationen, in denen eine Person geflihlsmaRig stark involviert ist,
treten diese kleinen Gesichtsausdriicke auf, so der Trainer. ,,Der erste Aspekt ist
die Themenrelevanz. Je wichtiger ein Thema fur jemanden ist, desto starker sind
die damit verbundenen Geflihle.” Der zweite Aspekt ist jeweilige Erwartung, die
der Gesprachsteilnehmer an die jeweilige Situation stellt: ,Je hdher die subjektive
Gewinn- oder Verlusterwartung in einer Situation ist, desto starker sind die
aktivierten Geflhle“, so Eilert. ,,Dabei kann es sich zum Beispiel um Auswirkungen



auf die finanzielle Ebene, die Beziehungsebene zu der Person, mit der das
Gesprach stattfindet oder auf die personliche Zukunft allgemein handeln.”

Widerstande erkennen und behandeln

Ob es um ein Mitarbeitergesprach geht oder das Bewerberinterview: Das
Zusammenspiel der Gesichtsmuskeln kann einem geschulten
Personalverantwortlichen einiges Giber den Kandidaten oder Mitarbeiter verraten.
Wichtig ist dies gerade bei Widerstanden: Diese werden oft nicht verbalisiert.
Eilert: ,Die meisten Menschen sprechen ihre Einwande nicht aus. Und ohne es zu
wissen, geht man dann Uber Dinge hinweg, die dem anderen wichtig sind. Das
kann sich destruktiv auf die Stimmung zwischen zwei Menschen auswirken.”

So deutet beispielsweise das Schiirzen der Lippen auf einen innerlichen Einwand
des Gegenubers hin. , Tritt diese Bewegung auf, wahrend jemand zuhort, bedeutet
dies in der Regel, dass die Person mit dem Standpunkt nicht Gibereinstimmt und
eine andere Idee in Erwagung zieht”, erlautert Eilert. Es lohnt jedoch, auch auf
andere Bewegungen wie Kopfschitteln oder das Hochziehen der Augenlieder zu
achten, rat der Mimik-Coach. ,,Um bei dieser subtilen Expression zwischen
neutralem Abwagen, Einwand und positivem Interesse zu unterscheiden, sollten
Sie auf weitere mimische Ausdriicke und subtile Kopfbewegungen wie
Kopfschiitteln oder Nicken achten.”

Echte Zufriedenheit spiegelt sich im Gesicht wider

Ob ein Verhandlungsergebnis wirklich einen Gewinn fiir alle Beteiligten bedeutet
oder blol} sozial erwiinschte Zustimmung gegeben wird, lasst sich ebenfalls aus
Mikroexpressionen ablesen, sagt Eilert. ,Wenn wir ein Ziel erreichen oder sich ein
Waunsch erflllt, dann |6st das bei allen Menschen weltweit die gleiche Emotion
aus: Freude. Bei echt erlebter Freude werde zusatzlich zum Anheben der
Mundwinkel der dufSere Augenringmuskel angespannt. Dies fiihrt an den dulReren
Augenwinkeln meist zu den fiir echt erlebte Freude typischen kleinen Faltchen —
den sogenannten Krahenfullchen.”

Das soziale Lacheln kennzeichnet sich hingegen dadurch aus, dass es die Augen
nicht berihrt — das klassische Hollywood-Grinsen. Dieses von echt erlebter Freude
zu unterscheiden, kann in Verhandlungen den einen, grofen Unterschied
ausmachen, sagt Eilert. ,Wenn man die Merkmale nicht kennt, kann man leicht
von einem hoflichen, lediglich kiinstlich erzeugten Lacheln in die Irre geflihrt



werden. Das kann ein bdses Erwachen geben, wenn man merkt, dass der andere
mit der Losung nicht so zufrieden war, wie man angenommen hat.”

Oft sind es die kleinen Dinge im Leben, die die grofen Unterschiede ausmachen.
Das gilt ganz besonders fur den wichtigsten Kommunikationsbereich, der uns
Menschen zur Verfligung steht: Unser Gesicht. So genannte Microexpressionen,
auch Mikromimik genannt, sind fllichtige Gesichtsausdriicke, die
Sekundenbruchteile dauern. Sie sind zumeist als Ausdruck der sieben universellen
Emotionen Ekel, Arger, Angst, Traurigkeit, Freude, Uberraschung, und Verachtung
beschrieben.

Zuverlassiges Signalsystem in Personalfragen

Mikroexpressionen konnen willentlich nur schwer unterdriickt werden. Gute
Beobachter konnen auf diese kleinen Eindriicke daher eingehen und damit den
Gesprachsverlauf entscheidend beeinflussen. Vor allem in Positionen mit
Personalverantwortung kann das Erkennen und Filtern von Mikroexpressionen
von grolRer Bedeutung sein, sagt der Emotionscoach Dirk W. Eilert.
»Mikroexpressionen treten unwillentlich auf, denn sie werden direkt vom
Emotionszentrum ausgeldst. Da unser limbisches System Aufienreize ca. 500
Millisekunden schneller verarbeitet als unser GroBhirn, entziehen sich
Mikroexpressionen unserer bewussten Kontrolle. Da sie gleichzeitig sehr schwer
nachzuahmen sind, sind sie ein extrem zuverldssiges emotionales Signalsystem.”

Besonders in Situationen, in denen eine Person gefiihlsmalig stark involviert ist,
treten diese kleinen Gesichtsausdriicke auf, so der Trainer. ,,Der erste Aspekt ist
die Themenrelevanz. Je wichtiger ein Thema fur jemanden ist, desto starker sind
die damit verbundenen Geflihle.” Der zweite Aspekt ist jeweilige Erwartung, die
der Gesprachsteilnehmer an die jeweilige Situation stellt: ,Je hoher die subjektive
Gewinn- oder Verlusterwartung in einer Situation ist, desto starker sind die
aktivierten Geflhle“, so Eilert. ,,Dabei kann es sich zum Beispiel um Auswirkungen
auf die finanzielle Ebene, die Beziehungsebene zu der Person, mit der das
Gesprach stattfindet oder auf die personliche Zukunft allgemein handeln.”

Widerstande erkennen und behandeln

Ob es um ein Mitarbeitergesprach geht oder das Bewerberinterview: Das
Zusammenspiel der Gesichtsmuskeln kann einem geschulten
Personalverantwortlichen einiges Giber den Kandidaten oder Mitarbeiter verraten.
Wichtig ist dies gerade bei Widerstanden: Diese werden oft nicht verbalisiert.



Eilert: ,,Die meisten Menschen sprechen ihre Einwande nicht aus. Und ohne es zu
wissen, geht man dann tber Dinge hinweg, die dem anderen wichtig sind. Das
kann sich destruktiv auf die Stimmung zwischen zwei Menschen auswirken.”

So deutet beispielsweise das Schiirzen der Lippen auf einen innerlichen Einwand
des Gegenubers hin. , Tritt diese Bewegung auf, wahrend jemand zuhort, bedeutet
dies in der Regel, dass die Person mit dem Standpunkt nicht Gibereinstimmt und
eine andere Idee in Erwagung zieht”, erlautert Eilert. Es lohnt jedoch, auch auf
andere Bewegungen wie Kopfschitteln oder das Hochziehen der Augenlieder zu
achten, rat der Mimik-Coach. ,,Um bei dieser subtilen Expression zwischen
neutralem Abwagen, Einwand und positivem Interesse zu unterscheiden, sollten
Sie auf weitere mimische Ausdriicke und subtile Kopfbewegungen wie
Kopfschitteln oder Nicken achten.”

Echte Zufriedenheit spiegelt sich im Gesicht wider

Ob ein Verhandlungsergebnis wirklich einen Gewinn fiir alle Beteiligten bedeutet
oder blof8 sozial erwiinschte Zustimmung gegeben wird, lasst sich ebenfalls aus
Mikroexpressionen ablesen, sagt Eilert. ,,Wenn wir ein Ziel erreichen oder sich ein
Wunsch erfiillt, dann |6st das bei allen Menschen weltweit die gleiche Emotion
aus: Freude. Bei echt erlebter Freude werde zusatzlich zum Anheben der
Mundwinkel der daulSere Augenringmuskel angespannt. Dies flihrt an den duReren
Augenwinkeln meist zu den fir echt erlebte Freude typischen kleinen Faltchen —
den sogenannten KrahenfliBchen.”

Das soziale Lacheln kennzeichnet sich hingegen dadurch aus, dass es die Augen
nicht berihrt — das klassische Hollywood-Grinsen. Dieses von echt erlebter Freude
zu unterscheiden, kann in Verhandlungen den einen, grofen Unterschied
ausmachen, sagt Eilert. ,,Wenn man die Merkmale nicht kennt, kann man leicht
von einem hoflichen, lediglich kiinstlich erzeugten Lacheln in die Irre geflihrt
werden. Das kann ein bdses Erwachen geben, wenn man merkt, dass der andere
mit der Losung nicht so zufrieden war, wie man angenommen hat.”



