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Vorwort

Vielen Dank, dass Sie dieses Buch gekauft haben oder sich haben schenken las-
sen. Seit vielen Jahren bitten mich die Teilnehmer meiner Face Communica-
tion Seminare, dass ich dieses Buch schreibe. Und so bin ich sehr gliicklich, dass
Sie heute dieses Werk in Thren Handen halten. Es ist das Ergebnis jahrelanger
Recherche, intensiver Beobachtungen und Anwendung. Und genau hier liegt
fir mich der Hauptfokus: Ich wollte ein Buch schreiben, das absolut alltags-
tauglich ist. Keine Faktensammlung fiir Theoretiker, sondern ein Werkzeug mit
konkretem Nutzen.

Gleichzeitig war mein Wunsch, dass sich in diesem Buch jeder Leser auch
selbst wiederfindet. Schliellich haben wir alle ein Gesicht, und Face Com-
munication ist fiir mich vor allem auch eine Moglichkeit, dass Menschen
sich selbst besser kennenlernen. Viele Teilnehmer berichten mir, dass sie
sich und andere noch nie so gut verstanden haben wie wihrend und nach
den Seminartagen. Und ich erlebe es immer wieder, wie hierbei ein grof3-
artiger Wandel stattfindet: Das Wissen um ihre eigenen Stirken und den
Vorteil jeder einzelnen Gesichtsstruktur hilft den Menschen sichtlich da-
bei, sich selbst so anzunehmen, wie sie sind.

Ich selbst bin von Face Communication absolut begeistert, das werden Sie
sicherlich beim Lesen dieses Buches merken. Denn ich habe in Tausenden
Fillen dieses Wissen tiberpriift und im Alltag finde ich an jedem einzelnen
Tag heraus, dass es wirklich wahr ist: Bestimmte Gesichtsstrukturen sind
verlassliche Hinweise darauf, wie ein Mensch sich verhalt.

Als ich vor vielen Jahren zum ersten Mal mit diesem Wissen in Beriithrung
kam, habe ich mir zunichst einige wenige Freunde, Bekannte und Ver-
wandte herausgesucht, von denen ich wusste, wie ihre Gesichter aussehen
und was ihre hervorstechenden Merkmale sind. Das ist ein wichtiger Tipp,
den ich Thnen fiir das Lesen dieses Buches mit auf den Weg geben mochte:
Suchen Sie sich am besten fiir jede Struktur ein oder zwei Menschen, die
Sie gut kennen und bei denen Sie sicher sind, dass sie dieses Gesichtsmerk-
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mal haben. Denn dann werden Sie nach kurzer Zeit ebenso erstaunt wie
begeistert feststellen, auf welchen Schatz Sie gestof3en sind.

Das Ziel meiner Arbeit ist es, an jedem einzelnen Tag dafiir zu sorgen, dass
Menschen mit sich selbst und anderen liebevoller umgehen. Und so méch-
te ich auch dieses Buch verstanden wissen, selbst wenn es sich um einen
Ratgeber fiir den Businessbereich handelt. Ich bin fest davon iiberzeugt,
dass die Verkiufer am besten sind, die sich wirklich fiir ihre Kunden inter-
essieren und denen es ein echtes Anliegen ist, den Kunden optimal zu be-
raten und ihm das beste Produkt oder die genau richtige Dienstleistung
mit Freude zu verkaufen. Wenn Sie das von mir hier wiedergegebene Wis-
sen und die vielen Beschreibungen alltiglicher Verkaufssituationen in die-
sem Sinne nutzen, bin ich sicher, dass Sie noch viel erfolgreicher sein wer-
den als bisher. Wenn wir sozusagen gemeinsam dazu beitragen, dass diese
Welt ein noch schonerer, freundlicherer und positiverer Ort wird, habe ich
mein Ziel erreicht.

Dieses Buch wire nicht denkbar ohne das Feedback Tausender Teilneh-
mer, die sich im Laufe der Jahre fiir Face Communication interessiert und
begeistert haben. Thnen gebiihrt an dieser Stelle mein ganz besonderer
Dank. Ebenso dankbar bin ich dem Team der Agentur Gorus, das mich in
jeder Phase der Bucherstellung nach Kriften unterstiitzt hat. Dem Redline-
Verlag danke ich fiir die Bereitschaft, sich als herausragender Wirtschafts-
Verlag diesem Thema zu 6ffnen und es so einem breiten Publikum zuging-
lich zu machen. Fabelhaft fand ich die Zusammenarbeit mit Eva Schuch,
der Zeichnerin. Sie hat sich voller Elan und mit grof3er Neugierde daran ge-
macht, die Gesichtsmerkmale zu verstehen, um sie dann zeichnerisch dar-
zustellen, bis ich zufrieden war.

Ich bin auflerdem sehr gliicklich, dass meine Familie mich immer tatkriftig
unterstiitzt. Ganz besonders danken méochte ich meinem geliebten Mann
Marc, ohne den dieses Buch nicht erschienen wire. Auch unseren Kindern
Helen, Robin, Delia und Jenny gebiihrt mein herzlicher Dank, denn sie ha-
ben sich immer gerne zur Verfiigung gestellt, wenn ich sie zur Uberpriifung
ihre Gesichtsstrukturen genau analysiert habe.

Nun wiinsche ich Thnen viel Freude beim Lesen und mindestens genauso
viele Aha-Effekte, wie ich sie im Laufe der Jahre immer wieder selbst ge-
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habt habe und weiterhin habe. Genief3en Sie das neue Verstandnis fiir sich
selbst und Ihr Gegeniiber.

Wiebke Liith

Tutzing am Starnberger See, Juli 2012
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Treffpunkt am Grill, eine ganz normale Gartenparty: Ein laues
Luftchen weht, die Glihwirmchen tanzen am nahen Waldrand
um die Gunst der Weibchen und auf dem Grill werden Steaks,
Wirstchen und frisches Gemise fiir den Verzehr vorbereitet.
Drum herum zwanzig gut gelaunte Partygaste, die sich frohlich
unterhalten. In dieser Situation macht sich Joachim an Petraran,
die etwas abseits steht. Doch das ist ihr viel zu forsch. Sie weicht
zuriick, zieht die Augenbrauen noch héher und deutet damit
ganz klar an: Halt Abstand!

Dort driiben stehen Bert und Patrick und fachsimpeln Gber FuB3-
ball: »Quatsch, das schafft die Borussia niemals, die Bayern platt-
zumachen, prahlt Bayernfan Bert. Da stellt Patrick erst mal den
Kragen seines Pullovers hoch und kontert ganz souverdn: »Das
werden wir mal ganz entspannt abwarten, du wirst schon sehen.«

Ganz angeregt plaudern dagegen Monika und Klaus: »Oh ja, ei-
ne Dschungeltour durch Peru, das wollte ich immer schon mal
machen, zeigt sich die Steuerberaterin von der Abenteuerlust
des Managers beeindruckt. Sie hat sich an diesem Abend die
Wangenknochen mit Rouge auffdllig rot geschminkt, was Klaus
auch gleich ins Auge fiel, als er zur Party kam. Er schatzt es sehr,
wenn Frauen ihr Aussehen verwegen betonen.

Ein wenig unglicklich wirkt der schmallippige Alex, der mit
Horst zusammen den Dienst am Grill Gbernommen hat. Denn
Horst tragt an diesem Abend mal wieder das Herz auf den Lip-
pen, er kommt von Holzchen auf Stockchen und textet Alex im
wahrsten Sinne des Wortes zu. Der Redeschwall scheint nicht zu
enden, und das Grillgut ist noch lange nicht fertig. Dabei reiht
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sich ein Thema ans andere. Horst kommt von der detaillierten
Beschreibung seines Mallorca-Urlaubs Uber das ach so span-
nende Erlebnis beim Sommerreifenwechsel zum frischen Ge-
schmack selbst geziichteter Tomaten.

Schrag gegeniber stehen Clarissa und Christoph. Die Aerobic-
Trainerin klebt formlich an seinen Lippen, wahrend der gut ge-
baute Mathelehrer von seinem allmorgendlichen Fitness-Pro-
gramm erzahlt: »Weif3t du, ich mache zuerst 80 Klimmziige fiir
Deutschland und zéhle dabei alle Stadte mit tGiber 100.000 Ein-
wohnern auf, anschlieend folgen 400 Sit-ups und meist bleibt
dann noch die Zeit fiir 60 bis 70 einhdandige Liegestiitzen - je
nach Tagesform.« »Was fiir eine Disziplin«, denkt sich die 32-Jah-
rige, »und kein Wunder bei so einem energischen Kinn.«

Dem Gesicht auf der Spur

Was sich hier abspielt, beginnt wie ein spannender Abenteuerroman — zu-
mindest fiir jemanden, der sich mit Gesichtsstrukturen und den damit ver-
bundenen Verhaltensweisen auskennt. Denn so wie Winnetou in den Spu-
ren liest, lassen sich auch Gesichter anderer Menschen lesen. Was sagen
die breiten Nasenfliigel und was bedeutet es, wenn ein Mensch eng zusam-
menstehende Augen hat? Ist es wirklich ein Unterschied, ob die Augenlider
gut sichtbar sind, und wie gerade oder schrig die Stirn ist?

Wo uns in alltiglichen Situationen Intuition und Sprichworter einen ers-
ten Hinweis geben, ldsst sich mit ein bisschen Know-how und Ubung eine
echte Schatzkammer entdecken. Nehmen Sie die Fihrte auf und folgen Sie
der frischen Spur!

Entschliisseln Sie die Symbole

Wie gut kénnen Sie sich noch an die Zeit erinnern, als Sie nicht einmal ei-
ne Idee hatten, was Buchstaben bedeuten? Sie konnten damals schon re-
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den, haben Sprache wie selbstverstindlich angewandt, aber Lesen konn-
ten Sie noch lange nicht. Biicher waren ein Ritsel — es sei denn, es waren
Bilderbiicher. Wie viel Faszination muss es damals auf Sie ausgeiibt haben,
wenn Ihre Eltern oder jemand anders gemeinsam mit Ihnen ein Marchen-
buch zur Hand nahm und den seltsamen Symbolen auf erstaunliche Wei-
se Leben einhauchte.

Vermutlich erging es Ihnen damals wie den meisten Menschen: Sie wollten
selbst dieses unglaublich groflartige Konnen erwerben, die Symbole ent-
schliisseln und Buchstaben und Worter lesen und verstehen konnen. Denn
was liefSe sich damit alles entdecken!

Der Kunde - das ratselhafte Wesen

Heute arbeiten Sie als Verkiufer, oder Sie haben als Experte eines be-
stimmten Fachgebiets oder als Manager hiufig mit Kunden zu tun. Viel-
leicht haben Sie manchmal im Umgang mit anderen Menschen ein dhnli-
ches Gefiihl wie damals, als Sie lesen lernten. Sie verstehen zwar, dass diese
unterschiedlich reagieren, aber Sie wiissten gerne, ob Sie vorher einschit-
zen konnen, wie sich der Kunde spiter im Verkaufsgesprich verhilt. Mit
Menschenkenntnis allein ist es nicht getan. Und auch die Devise »Grund-
sitzlich erst einmal abwarten «, hilft Thnen nicht weiter.

Denn hier ist dieser Kunde, der sehr interessiert an dem Produkt erscheint,
Fragen stellt und sich auch der Informationsbroschiire mit grofer Intensi-
tat widmet. Plotzlich z6gert er jedoch beim Abschluss und verldsst den La-
den mit einem »Ich iiberleg mir das noch mal.« Kurze Zeit spiter kommt
ein anderer Kunde ins Geschift. Dieser kauft ungesehen das erstbeste Pro-
dukt, das Sie ihm als Verkiufer empfehlen — keine Nachfrage, kein Katalog.
Ja, manchmal geht es sogar so schnell, dass Sie den Kunden kaum richtig
begriiflen konnen.

Es wire am einfachsten, wenn Sie den Kunden fragen konnten, was er ger-
ne hitte: »Sagen Sie mal, sind Sie eigentlich 'ne Plaudertasche?«, »Soll
ich Thnen emotional oder eher sachlich verkaufen?« oder sogar: »Sind
Sie ein roter, griiner oder ein blauer Typ? Falls Sie sich in diesem Schema
nicht auskennen, habe ich hier einen kurzen Fragebogen vorbereitet, den
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Sie bitte ausfiillen, damit ich Sie solide zuordnen und dann richtig bedie-
nen kann.« — Doch all diese Fragen kénnen Sie dem Kunden nicht allen
Ernstes stellen.

Viele Verkaufer helfen sich derweil, indem sie ein buntes Gemisch aus per-
sonlichen Vorlieben und verschiedenen Strategien bilden. Sie mischen ei-
nige Fakten zu dem Produkt mit ein paar Argumenten aus den Verkaufs-
unterlagen des Herstellers und runden dies mit einer kleinen persénlichen
Anekdote ab. So haben diese Verkiufer das Gefiihl, dass sie es jedem recht
machen kénnen. Im Alltag erweist sich diese Strategie als ungeeignet, weil
sie alle Kunden tiber einen Kamm schert. Auch alle anderen standardisier-
ten Tipps, wie »Reden Sie nur halb so viel wie Ihr Kunde« oder »Bleiben
Sie immer moglichst sachlich« bringen Sie nicht bei jedem Kunden weiter.
Passen Sie sich immer wieder an die einzelnen Kunden an und verkaufen
Sie damit wirklich erfolgreich.

Werden Sie ein Menschenkenner

Als Verkaufer diirfen Sie ein Menschenkenner sein. Dieses Buch unter-
stiitzt Sie dabei, Ihre Fihigkeiten und Thr Wissen in einzigartiger Weise zu
erweitern. Sie erfahren, dass Sie ein Verkaufsgesprich planen kénnen, ohne
iberhaupt mit dem Kunden ein Wort gewechselt zu haben. Sie lernen mit
wenigen Blicken zu verstehen, wie Ihr Kunde angesprochen werden moch-
te und wie Sie ihn am besten zum Abschluss bringen. Sie werden ein Profi
darin, augenblicklich zu verkaufen. Das mag sich fiir Sie jetzt noch wie ein
Traum anhoren, aber Sie lernen hier ein erprobtes Prinzip kennen, das sich

im Alltag bewihrt hat.

Mehr Kunden, mehr Umsatz, mehr Gewinn - die ultimative Erfolgsformel
des Verkaufs. Gibt es da noch etwas, was wichtiger sein kann? Ich meine ja!
Es stimmt, wir alle diirfen darauf achten, dass wir am Ende des Tages genug
verdient haben, um gut zu leben und die Menschen zu unterstiitzen, die
uns wertvoll sind. Doch dieses Buch wiirde am Ziel vorbeischieflen, wenn
es einfach nur auf ein bisschen mehr Profit ausgerichtet wire. Vielmehr un-
terstiitzt es Sie dabei, Ihre Kunden von Anfang an besser zu verstehen, fle-
xibler zu beraten und individuell passender zu betreuen. Dass Sie dadurch
auch mehr Abschliisse erzielen, ist eine erfreuliche »Nebenwirkung«.
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Face Communication — eine geheime Wissenschaft?
lhr Kunde ist die Nummer eins

Als Verkaufer stehen Sie unter Druck: Die Produkte miissen raus, Provisi-
onen wollen verdient sein. Nicht zuletzt IThr eigener Ehrgeiz mag ein An-
sporn fiir Sie sein, immer schneller, immer mehr zu verkaufen. Doch hal-
ten Sie kurz inne. Hier lernen Sie keinen billigen Verkaufstrick oder die
neueste Uberrumpelungsmasche fiir die Driickerkolonne. Sie schaffen fiir
sich ein neues Fundament fiir die Erfolge, die Sie in Zukunft haben werden.

Ihr Ziel ist es doch, Thren Kunden in jeder Hinsicht optimal zu betreuen.
Sie ermdéglichen ihm ein herausragendes Einkaufserlebnis. Je besser Sie da-
bei werden, desto langfristigere Kundenbeziehungen bauen Sie auf und
desto hoher wird selbstverstindlich auch Thre Weiterempfehlungsquote.
Das Verstiandnis fiireinander schaftt Freude und Freunde.

Face Communication - eine geheime Wissenschaft?

In diesem Buch werden Sie auf unterhaltsame und leicht zu erinnernde Wei-
se erfahren, wie bestimmte Gesichtsmerkmale auf das Verhalten eines Kun-
den schlieflen lassen. Vielleicht klingt das fiir Sie noch seltsam, allerdings ha-
ben schon die alten Agypter Face Communication genutzt, um Positionen
in ihrer Hierarchie richtig zu besetzen. Dieses Wissen ist tiber die Jahrhun-
derte hinweg iiberliefert worden. Es war allerdings nicht sehr weit verbreitet,
fast konnte man es als eine geheime Wissenschaft bezeichnen. In den vergan-
genen 150 Jahren tauchte das Thema dann immer wieder in verschiedenen
Zusammenhingen auf und es wurde konsequenter erforscht. Heute beschif-
tigen sich Menschen auf dem ganzen Globus mit der Physiognomie, der
Wissenschaft um die menschlichen Gesichtsziige. Es werden unterschiedli-
che Schwerpunkte gelegt und die Faszination des Themas sorgt dafiir, dass
dieses Wissen stindig erweitert und erginzt wird.

Bei Face Communication geht es nicht um die Mimik oder die Haltung des
Kopfes in bestimmten Gesprichssituationen. Im Mittelpunkt stehen tiber-
wiegend unverinderliche Gesichtsmerkmale und das damit in Verbindung
stehende Verhalten. Es sind faszinierende Erkenntnisse, die vor Thnen liegen,
und die Erfahrung, die ich selbst immer wieder mache, ist: Menschen sind
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schlichtweg begeistert davon, dass jemand, der sie nicht einmal kennt, in ih-
rem Gesicht liest wie in einem Buch. Das ist das Geheimnis von Face Com-
munication, und Sie sind auf dem besten Weg, dass es fiir Sie kein Geheim-
nis mehr bleibt.

Ein kurzer Riickblick

Von den Agyptern ist iiberliefert, dass sie die Kopfe der Siuglinge gezielt
formten, um bestimmte Merkmale hervorzuheben. Auch von den Maya
ist dieses Vorgehen bekannt, und es existieren sogar Zeichnungen der ent-
sprechenden Vorrichtungen. Gemeinsam ist beiden Kulturen, dass sie sich
bemiihten, ihren Nachkémmlingen méglichst ausgeprigte Hinterkopfe zu
gestalten. Bei den Maya kam eine Vorliebe fiir eine méglichst schrige Stirn
hinzu. Es sind nicht allzu viele Details dartiber bekannt, warum dies als
erstrebenswert galt. Viele Wissenschaftler vermuten, es handelte sich um
Schonheitsideale, und es ist tiberliefert, dass der ausgeprigte Hinterkopf
die Fihigkeit unterstiitzen sollte, Visionen zu entwickeln.

Es gab also schon vor Jahrtausenden ein Wissen dartiber, dass es einen Zu-
sammenhang zwischen der Kopfform und dem Verhalten eines Menschen
gibt. So sollen zum Beispiel die Romer Feldherren mit sehr breiten Kiefern
und einem ausgeprigten Kinn bevorzugt haben. Dies stand schon damals
fir grofle Autoritit und Durchsetzungsfihigkeit, ein weiteres interessantes
Beispiel dafiir, wie Face Communication sich auch fir die Wahl des pas-
senden Berufs sehr gut einsetzen lisst. Auch wenn Sie Thre Feldziige nurim
Business fithren, profitieren Sie von diesen Erkenntnissen.

Sogar Prasident Lincoln lieB sich beraten

Eine Bliitezeit erlebte die Lehre iiber die Gesichtsstrukturen und das da-
mit in Zusammenhang stehende Verhalten des Menschen im 19. Jahr-
hundert. Alle Menschen, die etwas auf sich hielten, und in Europa oder
Amerika lebten, nutzten damals das Wissen der Experten. Sogar der ame-
rikanische Prasident Lincoln lie8 sich und sein gesamtes Kabinett in Be-
zug auf Gesichtsstrukturen analysieren. Ende des 19. und Anfang des 20.
Jahrhunderts machte sich der deutsche Carl Huter mit seinen Forschungs-
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arbeiten zur Phrenologie einen Namen. Im 20. Jahrhundert waren es vor
allem die Amerikaner, Elizabeth und Robert Whiteside sowie ihr Sohn Da-
niel Whiteside, die mit umfangreichen empirischen Forschungen und zahl-
reichen Veréffentlichungen die moderne Lehre um die Gesichtsstrukturen
fortsetzten.

Face Communication bezieht sich auf genau festgelegte Gesichts-
strukturen, die bei den meisten Menschen ab dem Erwachsenenalter
ein Leben lang gleich bleiben, Merkmale, die bei jedem Menschen in
einzigartiger Weise ausgeprigt sind. Bedeutet das nun, dass ein be-
stimmtes Gesichtsmerkmal ein bestimmtes Verhalten zur Folge hat?
Oder hat ein bestimmtes Verhalten zur Folge, dass jemand dieses Ge-
sichtsmerkmal bekommt? In einer Ursache-Wirkungsrelation schei-
nen diese Dinge nicht zu stehen.

Was sich heute sagen ldsst, ist, dass ein bestimmtes Verhalten signifikant
haufig bei Menschen auftritt, die tiber die entsprechende Gesichtsstruk-
tur verfiigen. Umfangreiche empirische Forschungen ergeben hier Uber-
einstimmungen jenseits von 98 Prozent. Da ist es schon fast erstaunlich,
dass dieses Wissen nicht zur Allgemeinbildung gehort. Und dennoch tut es
das auf interessante Weise: Wir Menschen scheinen bestimmten Gesichts-
zligen ganz automatisch ein bestimmtes Verhalten zuzuordnen.

Selbst Walt Disney kannte sich aus

Wer sich intensiver mit Face Communication beschiftigt, findet tiberall
Beweise dafiir, dass dieses Wissen zumindest intuitiv tiber lange Zeit hin-
weg weitergegeben worden ist und auch heute noch ganz automatisch in
verschiedenen Bereichen berticksichtigt wird. So werden einige Gesichts-
strukturen in Sprichwértern und Redewendungen behandelt wie »schmal-
lippig«, »engstirnig«, »energisches Kinn« oder »sein Herz auf den Lip-
pen tragen«. Auch Comics und Zeichentrickfilme nehmen hierauf Bezug.

Denken Sie etwa an die hervorstehende Kinnpartie der Feldherren bei
Asterix und Obelix oder an die Augenbrauen vieler dramatischer Dar-
steller in Walt Disneys Zeichentrickfilmen. Auch in Bezug auf die Ge-
sichtsbreite und andere Merkmale, die Sie in diesem Buch kennenlernen,
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werden Sie in vielen Comics und Zeichentrickfilmen Parallelen finden.
Ahnliches gilt auch fiir Theaterstiicke und Spielfilme. Und einige Schau-
spieler bekommen nicht zuletzt aufgrund ihrer Gesichtsstrukturen im-
mer wieder dhnliche Rollen.

Je intensiver Sie sich mit Face Communication beschiftigen, desto mehr
Ubereinstimmungen und Hinweise fallen Ihnen auf. Es ist wie das Eintau-
chen in eine neue Welt. So wie Sie als Kind irgendwann begonnen haben,
erst Buchstaben, dann ganze Worter, danach Sitze und schlieflich ganze
Biicher zu lesen, so werden Sie in diesem Buch Schritt fiir Schritt dahin ge-
fithrt, im Gesicht anderer Menschen wie in einem Buch zu lesen.

Seien Sie bereit flir Neues

Wenn Sie alles so weitermachen wie bisher, werden Sie keine anderen Er-
gebnisse erreichen — das ist wohl jedem klar. Doch wer neue Wege be-
schreitet, muss sich erst einmal an das eigenartige Gefiihl gew6hnen, das
das Neue vermittelt. Letztlich macht es das ja zu neuen Wegen. Es geht
nicht darum, dass Sie als Verkiufer alles tiber Bord werfen, was Sie je ge-
lernt haben, sondern um die Frage: Sind Sie aufgeschlossen und flexibel ge-
nug, etwas wirklich Neues, Aufregendes und fundamental anderes kennen-
zulernen und in Ihren Verkaufsalltag zu integrieren?

Sie hitten dieses Buch nicht gekauft oder zur Hand genommen, wenn Sie
diese Frage mit nein beantworten wiirden. Im Gegenteil! Vermutlich freu-
en Sie sich sogar darauf, endlich frischen Wind in Ihren Alltag zu bringen,
um damit einzigartig zu werden. Das Verlassen vorhandener Denkmuster
und das Ausprobieren des Unbekannten waren schon immer die Schliis-
sel zum Erfolg.

In drei Sekunden zum Erfolg

In diesem Buch werden 15 verschiedene Gesichtsstrukturen vorgestellt.
Diese folgen der Logik, dass wir bei der Beobachtung des Gesichts ei-
nes anderen Menschen oft eine ganz natiirliche Reihenfolge einhalten. So
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schauen wir einem Gegeniiber zunichst einmal in die Augen, dann geht
der Blick iiber die Nase zum Mund und Kinn, und danach nehmen wir die
Breite des Gesichts auf Hohe der Augen, Wangen und des Kiefers wahr.
Damit verschaffen wir uns einen Uberblick. In dieser Reihenfolge sind die
Gesichtsstrukturen fiir Sie hier beschrieben.

Um die wichtigen Gesichtsmerkmale bei der Begriiffung eines Kunden so-
fort zu erfassen, geniigen Thnen drei Sekunden:

» 1. Sekunde: Ihr erster Blick fallt auf die Augenpartie und Stirn.
» 2.Sekunde: Jetzt wandern Ihre Augen weiter zu Nase und Mund.

» 3. Sekunde: Zum Abschluss beobachten Sie die Wangenknochen, das
Kinn und den Kiefer Ihres Kunden.

Das alles scheint nur auf den ersten Blick viel zu sein. Mit etwas Ubung
werden Sie immer schneller in der Beobachtung. Oft reicht es dann sogar,
den Kunden nur einmal kurz anzuschauen und sich auf die zwei bis drei
auffilligsten Merkmale zu konzentrieren, die Ihnen direkt ins Auge fallen.
Und schon wissen Sie genau, wie dieser Kdufer am liebsten von IThnen be-
dient werden mochte.

Es bereitet sehr viel Freude, innerhalb des Verkaufsteams oder im priva-
ten Umfeld mit anderen Menschen den gezielten Austausch iiber Gesichts-
strukturen zu suchen. Denn gemeinsam lisst sich noch viel schneller her-
ausfinden, wie zutreffend die neuen Erkenntnisse sind.

Lernen Sie auch anders herum

Auf dem Weg, ein Kenner der Gesichtsstrukturen zu werden, kén-
nen Sie auch genau anders herum vorgehen: Sie nutzen Verkaufsge-
spriche dafiir, auf ein auffilliges Kommunikationsverhalten zu achten.
Vielleicht fragt jemand extrem viel nach, oder ein anderer Kunde er-
zdhlt ausfithrlich von personlichen Erlebnissen. Sie priifen daraufhin,
ob dieser Kunde auch die entsprechende Gesichtsstruktur hat. Das
macht viel Spaf}, denn es fithrt zu erstaunlichen Ergebnissen. »Der hat
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Einleitung: Auf einen Blick

ja wirklich das Gesichtsmerkmal, das fiir dieses Verhalten steht«, wer-
den Sie dann immer wieder feststellen.

Wihrend des Lesens ist es auflerdem hilfreich, wenn Sie sich einen Freund,
Verwandten oder Bekannten vorstellen, bei dem das jeweilige Gesichts-
merkmal besonders stark ausgeprigt ist. Je besser Sie diesen Menschen und
sein Verhalten kennen, desto leichter wird es Ihnen fallen, das in diesem
Buch gezeigte Kommunikationsverhalten zu erkennen.

Achten Sie auf deutlich sichtbare Merkmale

Die Gesichtsmerkmale sind nicht bei jedem Menschen gleich deutlich aus-
geprigt. In den folgenden Kapiteln lernen Sie jeweils die Extreme ken-
nen. Das bedeutet nicht, dass diese Strukturen im Alltag nur in dieser ex-
tremen Ausprigung zu beobachten sind, aber indem Ihnen das Verhalten
eines Menschen erklirt wird, bei denen die jeweilige Struktur sehr deut-
lich sichtbar ist, fillt es Thnen im Alltag noch viel leichter, diese wiederzu-
erkennen.

Wenn Sie einen anderen Menschen beobachten, werden Sie feststellen,
dass Thnen sehr oft zwei oder drei besonders hervorstechende Merkma-
le auffallen. Dies sind in einem Verkaufsgesprich genau die Strukturen,
die Sie am stirksten ansprechen bzw. auf die Sie am deutlichsten reagieren
sollten. Das Besondere an Face Communication ist ja eben, dass es trotz
der eindeutigen Kategorisierung der Merkmale eine unglaubliche Vielfalt
moglicher Kombinationen gibt. Denn jeder Mensch ist einzigartig.

Folgende Frage konnen Sie sich immer wieder stellen, um auf dem richti-
gen Weg zu bleiben: »Welche Struktur spricht da gerade?« Mit ein wenig
Ubung wird es dann ganz leicht fiir Sie sein, in der jeweiligen Gespréchssi-
tuation genau richtig zu handeln.

Jeder Mensch hat nur Starken

Besonders wichtig: Face Communication basiert auf dem Prinzip, dass
die Verhaltensweisen eines Menschen vollig wertfrei gesehen werden.
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Seien Sie bereit flir Neues

Es geht es nicht darum, ein Schubladendenken zu unterstiitzen oder
gar Menschen aufgrund ihrer Gesichtsziige abzuqualifizieren und be-
wusst auf mogliche Schwichen abzuzielen!

Face Communication kann und will nicht in Brauchbar und Unbrauchbar,
Gut und Schlecht unterteilen, sondern Thnen unzihlige frische Moglichkei-
ten aufzeigen, wie Sie und Ihr Gegeniiber besser miteinander umgehen kén-
nen. Und das gerade dadurch, dass die jeweiligen Besonderheiten und unter-
schiedlichen Verhaltensweisen uneingeschrinkte Wertschitzung erfahren.
Das gilt natiirlich insbesondere fiir Ihre Kunden. Mit dem Verstindnis fiir
die Person, die Thnen gegeniibersteht, kommt auch der Respekt. Von festge-
fahrenen Vorstellungen, liebgewonnenen Ausreden und steinalten Feindbil-
dern kénnen Sie sich also einfach verabschieden. Es gibt nur gute Kunden!

Werden Sie zum Meister

Der Vorteil fiir Sie als Face Communicator: Wenn eine Situation gut ver-
luft, konnen Sie die Griinde dafiir erkennen und weitergeben. Gliick ist
kein Zufall mehr, sondern wird zur angenehmen Routine. Beim nichsten
Mal sorgen Sie bereits verstirkt fiir die Zufriedenheit der Kunden — und
fiir Thre eigene natiirlich auch: »Jetzt habe ich ja schon ganz viel richtig ge-
macht — und ich weif§ auch warum!«

Mit der Meisterschaft in Sachen Face Communication sieht es ahnlich aus.
Auch auf diesem Feld ist Ubung der einzig wahre Weg zur Meisterschaft.
Dieses Uben macht Spaf, schon in den ersten Situationen werden Sie er-
staunliche Erfolgserlebnisse haben. Freuen Sie sich darauf!

Mehr als nur Verkaufen

Face Communication 6ffnet Ihnen die Augen — und weckt Ihre Neugier:
Das gilt nicht nur fiir die nichste Begegnung im Geschift oder am Bera-
tungstisch, am Bankschalter, beim Autokauf, beim Schuhe-Shoppen oder
im Business-Meeting —, sondern fiir buchstiblich jede Begegnung mit allen
Menschen, mit denen Sie sonst noch zu tun haben. Vor allem auch dann,
wenn Sie selbst Kunde sind und darauf achten, wie Ihr Verkaufer agiert.
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