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Die 4 erfolgreichsten Waffen, mit denen Sie jedermann 
beeinflussen

Herzlichen Gl�ckwunsch, liebe Leserin, lieber Leser!

Eine j�ngste Statistik besagt, dass sich 90% der Menschheit mehrheitlich lenken, 

beeinflussen, manipulieren lassen, w�hrend nur gerade 10% mehrheitlich andere 

Leute steuern, nach ihrem Willen lenken k�nnen. 

Die Tatsache, dass Sie diesen Report bestellt haben, zeigt ganz klar, dass Sie 

nicht zu dieser Herde geh�ren!

Dieser kostenlose Report gibt Ihnen einen ersten Einblick in die 

spannende Materie "Wie Sie Menschen sofort durchschauen und 

beeinflussen kÄnnen". Rasch werden Sie entdecken, dass es einfacher 

ist als viele Menschen denken. Sie lernen nicht nur auf ganz bestimmte 

KÄrpermerkmale zu achten, die verraten, wie ein Mensch wirklich ist, 

sondern auch die unbezwingbaren Waffen, mit denen Sie jedermann 

schnell und schlagend Åberzeugen kÄnnen. Sei es im ZwiegesprÇch oder 

in einer Diskussionsgruppe, ja sogar im Brief- und Mailverkehr oder am 

Telefon. Im Privat- wie auch im GeschÇftsbereich, auch in 

Verhandlungen mit Beamten. 

Nach der Lekt�re werden auch Sie wie Heinz Sch�rer aus A. sagen k�nnen: 

„Nie h�tte ich gedacht, dass ich dank Ihrem kostenlosen Report so schnell 

und in so kurzer Zeit lernen kann, Leute in einem Sinne zu beeinflussen, der 

schlussendlich auch ihnen selber dienlich ist“. 

Oder wie Sven Gustaf aus B.:

„Ich bem�hte mich wirklich bei den Frauen gut anzukommen. Aber 

diejenigen, die ich begehrte, bekamen immer nur die anderen. Heute weiss 

ich, wie ich es schon viel fr�her h�tte machen sollen. Nicht zuletzt dank Ihrer 
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wertvollen Tipps fand ich jetzt endlich meine Traumfrau; wir sind sehr 

gl�cklich!“.

Und auch im beruflichen Bereich wird es vorw�rts gehen. So Rolf Wieser aus Z.:

„Ich gab mir alle M�he als Aussendienstler, blieb aber immer am unteren 

Ende der Bonus-Stufe stehen; nach der spannenden Lekt�re Ihres 

ausf�hrlichen Erfolgspakets 'Wie Sie Menschen sofort durchschauen und 

beeinflussen k�nnen' holte ich auch die schwierigsten Abschl�sse herein, stieg 

so innert k�rzester Zeit zum Verkaufsleiter auf und mein Gehalt verdreifachte 

sich !“.

Auf solche �usserungen bin ich stolz; sie zeigen mir, dass mein Reporte Ihre 

berechtigten hohen Erwartungen erf�llt!

Ich w�nsche Ihnen jetzt schon viel Erfolg!

Ihr

Stefan Moreno

Noch eine Bitte: Schm�kern Sie alles genau durch. Wenn Sie es nicht schon 

getan haben, drucken Sie diese Seiten aus. Bl�ttern Sie so viel durch, bis Sie 

alles verstanden haben.

Profitieren Sie jetzt gleich 3-fach:

Als Dankesch�n daf�r, dass Sie diesen Report angefordert haben, m�chte ich 

Ihnen ein ganz besonderes Angebot machen:

Wenn Sie innerhalb der n�chsten 5 Tage Tagen mein Erfolgspaket mit 4 

hochwertigen B�nden bestellen, erhalten Sie:
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1. Das Erfolgspaket zum extrem g�nstigen Preis von nur € 44.80 (statt € 

72.80) und sparen damit fast 40%. Das 4-b�ndige Erfolgspaket vermittelt 

Ihnen das ausf�hrliche Komplettwissen, das Sie brauchen, um sofort mehr 

�berzeugungskraft und pers�nliches Image zu gewinnen. Sie erhalten sogar 

eine 100%-Geld-Garantie f�r Ihren Erfolg!

2. Bonus-Geschenk I: Den wertvollen Exklusiv-Band "Die 8 Gesetze der 

Manipulation" mit erprobten Vorlagen auf 33 Seiten (Wert: € 14.95). Dieser 

Band ist NICHT einzeln zu kaufen, denn ich verwende ihn nur f�r ausgesuchte 

Kundenkreise (z.B. Seminarteilnehmern). Sie lernen, wie Sie Argumente 

perfekt verpacken, wie Sie Ihren eigenen Vorteil wahren, Schw�chen der 

Kommunikationspartner erkennen und wie Sie Ihre eigenen Vorstellungen 

durchsetzen - inkl. �bungsanleitung.

3. Bonus-Geschenk II: Und den neuen Sonderreport "17 Erfolgs-Tipps f�r 

Gespr�chsf�hrung, Alltag und Pr�sentation" mit 16 Seiten (Wert: € 12.80). 

Sie k�nnen sehr viel erreichen, wenn Sie in der Lage sind Ihr Gegen�ber 

erfolgreich zu �berzeugen. Diese 17 Tipps, Tricks und Strategien f�r die 

wichtigsten Situationen zeigen Ihnen wie.

Insgesamt erhalten Sie also �ber 198 A4-Seiten Insiderwissen aus erster Hand 

und all das zum Preis einer guten Flasche Wein. Hier lohnt es sich zu handeln, 

oder nicht? Die Entscheidung liegt bei Ihnen...

PS: Beachten Sie: Das Angebot gilt nur innerhalb der n�chsten 5 Tage.
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Heisse Flirts und k�hle Businessgespr�che: 

Das m�ssen Sie wissen: Was ist Kommunikation? Wie und warum wie 
wirkt sie?

Wenn Sie mit einem anderen Menschen kommunizieren, nehmen Sie seine 

Aktion wahr und reagieren mit Ihren eigenen Gedanken und Gef�hlen darauf. Ihr 

weiteres Verhalten wird erzeugt durch Ihre innere Reaktion auf das, was Sie 

sehen und h�ren. Sie teilen sich mit allem mit: mit Ihren Worten, mit Ihrer 

Stimmqualit�t und mit Ihrem K�rper: Ihrer K�rperhaltung, Gestik und Mimik. 

Man kann nicht nicht kommunizieren.

Kommunikation besteht also aus verbaler und nonverbaler Kommunikation. 

Gem�ss Untersuchungen kann die Bedeutung und die Wirkung der 

Kommunikation wie folgt zusammengefasst werden:

55 % K�rpersprache (K�rperhaltung, Gestik, Mimik, Augenkontakt)

38 % Stimmqualit�t – die Art, wie Sie etwas sagen

7 %  Inhalt/Aussage - also das, was Sie sagen

Mit anderen Worten: Es kommt weniger darauf an, was Sie sagen, sondern viel

mehr, wie Sie es sagen (Ihre Stimme und Ihre K�rpersprache). Oder:

Mehr als 90 % der Botschaft wird nonverbal �bermittelt:

Fazit: Nicht das, was wir sagen, macht den Unterschied, 

sondern WIE wir es sagen.

Die Bedeutung der nicht-verbalen oder analogen Kommunikation (Kinesie oder 

Kinesik, K�rpersprache) wird auch in diesem Gratis-Report deutlich. 
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Diese 4 Voraussetzungen sind wichtig, wenn Sie jemanden schnell und 
�berzeugend beeinflussen wollen:

 Ihr schnelles Einsch�tzen des Gespr�chspartners!

 Ihr gekonntes Auftreten

 Ihre F�higkeit rasch und gezielt Vertrauen und Sympathie herstellen zu 

k�nnen 

 Ihre F�higkeit, kraftvolle versteckte Botschaften/Suggestionen zu erteilen

So simpel es auch klingt. Diese 4 Schritte sind die Quelle f�r jeden Erfolg. Wer 

Sie konsequent umsetzt, muss Erfolg haben. Lassen Sie uns die einzelnen 

Punkte anschauen.

Beginnen wir mit etwas "Menschenkenntnis":

Mit diesem „R�ntgen-Blick“ durchschauen Sie Ihre 
Gespr�chspartner

1. „Wer-bist-du?“

So entlarven Sie den Charakter Ihres Gespr�chspartners!

Ihr Auftritt und Gespr�chsf�hrung sollte weitgehend davon abh�ngen, wer Ihr(e) 

Gespr�chspartner ist (sind), welche Charakterz�ge er hat und vor allem, wie sie 

gesehen werden m�chten, welche Rolle er spielt. Ganz kurz:

Smalltalk ist angesagt! Little conversation…

Bevor Sie in die eigentliche Gespr�chsthematik einsteigen, begeben Sie sich 

auf das glatte Parkett des belanglosen Palavers. Versuchen Sie, mit einigen 

Beobachtungen und oberfl�chlichen Wortwechsel, Indizien �ber die 

Pers�nlichkeitsstruktur zu gewinnen. Zuh�ren und Beobachten!

Nachstehend finden Sie eine kurze Typologie-�bersicht und zugeh�rige 

Anleitung, wie man den verschiedenen Typen wirkungsvoll begegnen kann/soll:
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Typ Markante Eigenschaften Wirkungsvolle 
Begegnung

Die/Der Lustlose unvorbereitet, 
phlegmatisch, 
ungeschminkt

Geben Sie Anerkennung

Die/Der viel zu Ruhige in sich gekehrt, sch�chtern, 
m�uschenhaft

St�rken Sie sein/ihr
Selbstvertrauen

Die/Der Oberfl�chliche vorlaut, eitel, 
geltungsbed�rftig, 
extravagant gekleidet

F�hren durch Fragen

Die/Der Engstirnige intolerant, misstrauisch, 
etwas zu steif gekleidet

Verhelfen Sie zu einer
neuen Sichtweise

Der/Die BesserwisserIn weiss alles, mischt sich ein, 
wirkt superintellektuell, 
einsch�chternd

Solidarit�t der Gruppe 
nutzen

Die/Der Arrogante spottet, kritisiert alles, 
macht l�cherlich

Danken und distanzieren

Die/Der Aggressive Eiskalt zynisch, 
aufbrausend, unbeherrscht

Angriffe wiederholen

Die/Der Hinterh�ltige ohne Gnade, taktlos, brutal Unterst�tzung durch Dritte

Der/Die MiesmacherIn pessimistisch, destruktiv, 
oft schlampig gekleidet

Anerkennung geben

Der/Die Unterw�rfige unentschlossen, 
beeinflussbar

Offenheit f�rdern

In meinem Erfolgspaket „Wie Sie Menschen sofort durchschauen und 

beeinflussen k�nnen“ finden Sie eine ausf�hrliche Darstellung oben stehender 

Tabelle inkl. 9 weitere Charaktertypen – und wie Sie diese rasch erkennen und 

erfolgreich behandeln.
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2. „Schau mir in die Augen, Kleines!“… 

…und ich werde an deinen Pupillen erkennen, ob unser Gespr�ch 
erfolgreich sein wird.

Ein unmissverst�ndliches echtes Anzeichen f�r das Interesse einer Person ist die 

Erweiterung der Pupillen. Diese kann zwei nat�rliche Ursachen haben: Die 

Pupillen erweitern sich bei schwacher Beleuchtung, um mehr Licht aufnehmen zu 

k�nnen, aber auch dann, wenn jemand aufgrund eines bestimmten Anblicks 

erregt ist und dabei Verlangen oder Furcht empfindet.

Achten Sie im Gespr�ch ganz genau auf die Pupillen Ihres Gespr�chspartners. 

Bei allen angenehmen, lohnenden, erfreulichen Wahrnehmungen erweitern 

sich die Pupillen Ihres Gegen�bers automatisch und sofort.

Dies geschieht unbewusst und l�sst sich in keiner Weise bewusst steuern oder 

vermeiden. Sich pl�tzlich erweiternde Pupillen, zum Beispiel bei einem

zwischenmenschlichen Flirt, sind der sichere Beweis f�r ein starkes Interesse –

sprich Kontaktbereitschaft. Nat�rlich kann der Gespr�chspartner aus taktischen 

Gr�nden etwas anderes sagen, das Signal der Pupillen ist untr�glich.

3. „Pinocchios L�gen-Nase“

Wie Sie an der Nase Ihres Gegen�bers erkennen k�nnen, wann der 
beste Moment gekommen ist, um die wichtigsten Argumente zu bringen

K�rperliche Erregung oder momentane Spannung zeigt sich oft auch an der 

Nase. Durch diese Gef�hlsreaktion spannen sich die Muskeln der Nase an und die 

Nasenfl�gel weiten sich oder beginnen, leicht zu zittern – der beste Moment, 

�ber Nutzen zu sprechen oder andere verheissungsvolle Dinge zu sagen. Ihr 

Gespr�chspartner ist jetzt sehr empf�nglich f�r alles, was ihm Vorteile 

verspricht. 

In einem Verkaufs- oder �berzeugungsgespr�ch, sollten Sie jetzt noch einmal 

kurz die wesentlichen Vorteile f�r Ihr Gegen�ber herausstellen.
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4. „Magst du mich?“

So erkennen Sie auf einen Blick, ob sich eine Person zu Ihnen 
hingezogen f�hlt

Wenn Sie sehen, dass eine Person eine offene Haltung Ihnen gegen�ber 

einnimmt und nicht versucht, vor Ihnen irgendwelche Barrieren zu errichten, 

dann wissen Sie, dass diese Person sich zu Ihnen hingezogen f�hlt. Nimmt sie 

aber eine verschlossene K�rperhaltung ein, k�nnen Sie daraus schliessen, dass 

er oder sie mit Ihnen nicht viel anfangen kann. 

Menschen, die gut miteinander klarkommen, blicken einander meist direkt ins 

Gesicht. Dabei spiegeln sie die Bewegungen ihres Gegen�bers wieder und 

schotten sich gegen Aussenstehende ab. 

Das Bild zeigt, wie es sein sollte. Aufmerksame Leser werden allerdings fest-

stellen, dass hier noch zwei Kleinigkeiten besser sein k�nnten.
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In meinem Erfolgspaket ist anhand vieler Beispiele illustriert dargestellt, wie die 

faszinierende K�rpersprache erfolgreich angewendet wird.

Und so sieht es bei der Partnersuche aus

M�nner tendieren dazu, den Bauch einzuziehen und sich zu strecken, sich 

gr�sser zu machen. Nicht selten nehmen sie auch Haltungen ein, die die 

Aufmerksamkeit auf Ihren Genitalbereich lenken. Im Stehen strecken sie gerne 

die Daumen hinter den G�rtel oder in den Hosenbund, so dass die Finger in 

Richtung der Genitalien deuten und im Sitzen machen sie oft die Beine breit.

Auch Gesten der Selbstber�hrungen geh�ren zur K�rpersprache bei der 

Partnersuche. Ein klassisches Zeichen ist es, wenn jemand sich in Gegenwart 

eines potenziellen Partners zurechtmacht. M�nner r�cken dann h�ufig ihre 

Krawatte gerade oder richten Ihre Manschetten, Hosen oder Socken. Frauen 

streichen sich eher �ber die Kleider oder spielen mit ihrer Halskette oder ihrem 

Armband. Beide Geschlechter tendieren dazu, sich ans Haar zu greifen; M�nner 

streichen das ihre meist glatt, Frauen zupfen es zu Recht. Beide „werfen“ den 

Kopf zur�ck, um gr�sser und selbstsicherer zu wirken.

5. „Spieglein, Spieglein an der Wand – tanz mit mir durchs 
Wunderland!

Diese 4 Zeichen verraten Ihnen sofort, ob Ihr Gespr�chspartner Ihnen 
vertraut

Nichts Ungew�hnliches: Ein Liebespaar turtelt, sei es im Restaurant oder auf 

einer Parkbank. L�chelt Carla, tut es Luca bald darauf auch. Macht ein Partner 

eine Handbewegung, k�nnen Sie fast sicher sein, dass der andere bald folgt. Man 

k�nnte meinen, dass die Personen sich spiegeln. Ja, sie spiegeln sich unbewusst 

tats�chlich. Das trifft nicht nur f�r Liebesbeziehungen zu. Dieses Prinzip ist 

allgemeing�ltig. 



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen k�nnen

� Stefan Moreno 1144

Wenn Sie heute oder morgen Personen beobachten, sei dies im Fernseher oder in 

der Realit�t, werden Sie sofort feststellen k�nnen, wenn Personen sich m�gen –

n�mlich immer dann, wenn solches Spiegeln von statten geht. 

Hier eine Zusammenfassung der auff�lligsten Kennzeichen von 

Vertrauen und Sympathie:

 Gleiche K�rperhaltung und/oder gleichzeitiges Wechseln der K�rperhaltung

(K�rperballett)

 Gleichzeitiges Lachen �ber dieselben Inhalte

 Vers�hnlicher Umgang mit „Schnitzern“ (z. B. falsch ausgesprochene 

Namen)

 Zustimmung, Verst�ndnis, �bereinstimmung, Akzeptanz bzgl. verbal 

ge�usserter Bed�rfnisse, Interessen, Erwartungen; Ansichten, Meinungen; 

Erfahrungen, Erlebnisse; �berzeugungen, Glauben, Werte; Bewertungen, 

emotionaler Zustand

Geheimes Wissen f�r Ihr Auftreten und Ihr Verhalten

6. Wenn Sie so auftreten, liegen Sie bestimmt richtig
Grunds�tzlich gilt beim Sich-Begegnen:

Aufrechte Haltung, gerade Kopfhaltung, dem Gespr�chspartner in die Augen 

schauen, H�nde gestreckt, offen. Nicht zu nahe an ihn herantreten 

(Mindestabstand beim Stehen: gestreckter Arm).

7. „Bettgefl�ster oder Professorenstimme?

“Wie Sie durch Ihre Sprechgeschwindigkeit Ihre �berzeugungskraft 
beeinflussen k�nnen

Wer leise spricht, erscheint nerv�s, unsicher inkompetent und schwach. Reden 

Sie daher in einer angemessen Lautst�rke. Jeder muss Sie verstehen k�nnen. Sie 
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erscheinen dann nicht nur sicherer, sondern werden auch sicherer. Schon Martin 

Luther wusste: „Tritt fest auf, mach’s Maul auf und h�r’ bald wieder auf.“

Ein hohes Sprechtempo wird vielfach mit hoher Kompetenz verbunden. Wenn Sie 

schneller sprechen, werden Sie von Ihren Gespr�chspartnern als intelligenter und 

kompetenter eingestuft. Sprechen Sie jedoch niemals so schnell, dass Ihre 

Artikulation darunter leidet.

Wenn Sie langsamer reden, werden Sie als ruhiger, vertrauensvoller und 

menschlicher angesehen. Fazit ist:

Sprechen Sie langsam, um Ruhe und Sicherheit auszustrahlen.

Erh�hen Sie Ihr Sprechtempo, um Wissen und Entschlossenheit 

auszustrahlen.

8. „Auf in den Kampf, Torero!“

Wie Sie Ihrem Gespr�chspartner signalisieren, dass Sie sich f�r ihn 
interessieren

Geben Sie Ihrem Gespr�chspartner immer wieder das Gef�hl, dass Sie sich f�r 

ihn interessieren. Benutzen Sie folgende Elemente:

 Mit dem Kopf nicken: W�hrend Sie jemandem zuh�ren, nicken Sie ab 

und zu zustimmend mit Ihrem Kopf.

 Fragen stellen: Stellen Sie ab und zu Fragen, das signalisiert Interesse.

 Oberk�rper nach vorne neigen: Neigen Sie Ihren Oberk�rper leicht 

nach vorne. Ebenfalls ein Mittel, um Aufmerksamkeit und Interesse zu 

signalisieren

 Halten Sie Blickkontakt: Blicken Sie Ihrem Gespr�chspartner offen und 

gerade ins Gesicht, wenn er spricht. Schauen Sie jedoch zwischendurch 

kurz weg, wenn Sie selbst sprechen. Damit vermeiden Sie die Fixierung 

des Gegen�bers. Wenn Sie eine Rede halten m�ssen, schauen Sie nicht 
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nur immer dieselbe Person an, sondern lassen Sie den Blick �ber alle 

Anwesenden gleiten.

 Best�tigen: Signalisieren Sie Ihrem Gespr�chspartner mit „Hm“, „Aha“, 

„Ich verstehe Sie“ oder anderen best�tigenden Formulierungen, dass Sie 

ihn verstehen und „ganz Ohr“ sind.

9. „Huch, ich werde aber immer so nerv�s!“

Mit diesem Auftreten �berzeugen Sie bei einer Rede 

Machen wir uns nichts vor; fast jeder ist zumindest ein bisschen nerv�s, wenn er 

aufstehen und einige Worte sprechen muss. Dies l�sst sich durch eine richtige 

Verhaltensweise und dadurch erreichte gr�ssere Selbstsicherheit neutralisieren.

Alles und jedes ist dabei wichtig; selbst das Hinstehen: Stehen Sie etwa h�ft-

breit, die F�sse ann�hernd parallel, das Gewicht auf beide F�sse gleich verteilt. 

Pr�fen Sie Ihre Haltung selbstkritisch am Spiegel aus. Zuviel Bauch? Zu stark 

gekr�mmt? Ein eingesunkenes Brustbein wirkt, als ob Sie "sich h�ngen lassen" 

oder "geknickt" sind.  Aber Achtung: Erstens wirkt "Brust raus, Bauch rein" 

insbesondere bei geschlossenem Stand, wie auf dem Exerzierplatz. Und zweitens 

ist es schwierig, eine korrigierte Haltung bis zum Ende durchzuziehen. Bereits ein 

um wenige Zentimeter gehobener Kopf kann Sie arrogant oder "hochn�sig" 

erscheinen lassen. 

10. „Umwerfend gut sein“

Wie Sie Ihre Wirkung auf andere deutlich steigern, wenn Sie sich auf 
bestimmte Teile des Gesichtes oder des K�rpers Ihres Gespr�chpartners 
konzentrieren.

Die Art und Weise, wie Sie Ihr Gegen�ber anblicken, kann Ihr Verh�ltnis zu ihm 

entscheidend beeinflussen. Wenn Sie wissen, auf welche Teile des Gesichts oder 

des K�rpers Sie sich in verschiedenen Situationen konzentrieren sollten, k�nnen 
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Sie Ihre Wirkung auf andere deutlich steigern. Vier einfache, aber h�chst 

wirkungsvolle Methoden erfahren Sie im n�chsten Abschnitt.

11. „Die Herzen im Sturm erobern“

Wie Sie als herzlich und liebevoll eingestuft werden

Wollen Sie als herzlich und liebevoll eingestuft werden? Dann achten Sie auf 

h�ufigen Blickkontakt und suchen Sie die k�rperliche N�he Ihres Gespr�chs-

partners. Beugen Sie sich aufmerksam vor, und ahmen Sie spiegelbildlich die 

Gestik Ihres Gegen�bers nach (eine ausf�hrliche Anleitung erhalten Sie im 

Report I meines Erfolgspaketes), sofern dessen K�rpersprache offen ist. Stellen 

Sie K�rperkontakt durch Ber�hrung oder – je nach Situation und Temperament –

sogar eine Umarmung her. Beobachten Sie dabei genau die Reaktion des 

anderen, um sicherzugehen, dass dieser Kontakt erw�nscht ist.

Wie Sie in einer gesch�ftlichen Situation selbstbewusst wirken

In gesch�ftlichen Gespr�chen sollten Sie Ihren Blick auf den Bereich zwischen 

den Augen und den Brauen Ihres Gegen�bers (Nasenwurzel) beschr�nken. Ihr 

Blick darf jedoch nicht als ein „starren“ oder „fixieren“ empfunden werden; 

bleiben Sie locker. Nehmen Sie eine entspannte, offene Haltung ein und 

vermeiden Sie nerv�se Bewegungen des Kopfes oder der H�nde.

Der Blick, mit dem Sie Freundschaft signalisieren

Um ein freundschaftliches Verh�ltnis zu signalisieren, lenken Sie Ihren Blick 

innerhalb des Bereiches zwischen den Augen und dem Mund hin und her.

So signalisieren Sie, dass Ihr Gespr�chspartner Sie k�rperlich anzieht

Ralph f�hlt sich k�rperlich zu Chantal hingezogen und will, dass sie es bemerkt; 

dann sollte er seine Augen immer wieder einmal von den Augen zur Brust oder 

Taille hinabschweifen lassen.
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Die „Gentlemen-Manipulation“ – Beeinflussung leicht 
gemacht
Das A und O jeder Kommunikation ist das Wort. Besonders nat�rlich die 

„hypnotisch-suggestive“ Sprache.

12. Mit Suggestionen k�nnen Sie das Denken, F�hlen und 
Handeln anderer Menschen beeinflussen.
Mit sogenannten Suggestionen (= Beeinflussung durch �bertragung von 

Vorstellungen, �berzeugungen und Meinungen ins Unbewusste) k�nnen Sie das 

Denken, F�hlen und Handeln anderer Menschen beeinflussen.

Die Wirkungsweise von Suggestionen ist im Wesentlichen, dass sie den kritischen 

Verstand umgehen, ablenken oder in eine bestimmte Richtung f�hren, sodass die 

Personen die wirkliche Absicht des Sprechers nicht wahrnimmt. Die fantastische 

aber auch gef�hrliche Wirkung in Wort und Schrift zu erkl�ren, ist fast nicht 

m�glich. Trotzdem wage ich hier einen Versuch. Dabei benutze ich das folgende 

stellvertretende Beispiel. �berfliegen Sie bitte die Zeilen nicht einfach, machen 

Sie mit, wiederholen Sie h�rbar laut die jeweilige Antwort. Sprechen Sie also 

Mikroskop, Stethoskop und Kaleidoskop aus.

1 Wie nennt man das Ger�t, das Dinge in tausendfacher Verkleinerung 

sichtbar macht? Richtig, ein Mikroskop.

2. Wie heisst das Ger�t, das der Arzt braucht, um Herz und Lunge 

abzuh�ren? Stethoskop, ja genau.

3. Wie heisst das Ger�t, das lauter farbige Prismen und Bilder erzeugt? 

Kaleidoskop, stimmt.

4. Und wie heisst das Ger�t, mit dem man durch die Wand sehen kann? Na, 

wissen Sie es? Denken Sie genau nach!  

Halt! Lesen Sie nicht weiter. Beantworten Sie zuerst die Frage: Wie heisst das 

Ger�t, mit dem man durch die Wand sehen kann?
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Haben Sie bemerkt, wie ich Ihre Gedanken in eine ganz bestimmte Richtung 

gelenkt habe? Sehr oft erhalte ich auf Frage 4 die Antwort: „Guckloch“. (Richtig 

w�re: Es ist ein Fenster). 

Suggestionen haben die gleiche Wirkung. Sie lenken die Gedanken in eine ganz 

bestimmte Richtung – ohne dass der Zuh�rer es bemerkt.

Die typische Form dabei ist die indirekte Sprache. Es gibt auch direkte 

Suggestionen, aber sie haben eine hohe Fehlerquote. Warum?

Wenn der Mensch Aussagen h�rt, laufen diese automatisch durch die Filter des 

menschlichen Bewusstseins, welches sie auf ihren Wahrheitsgehalt und ihre 

Wahrscheinlichkeit abchekt. Diese Filter haben sich aufgrund seiner 

Lebenserfahrung herangebildet. Wenn jemand zum Beispiel einen Satz h�rt wie:

„Du wirst dich in 5 Minuten entspannen...“

stellt er diesen wahrscheinlich in Frage und �berlegt, warum er das wohl tun 

sollte, abgesehen davon, dass er es sich wom�glich gar nicht zutraut. 

Hinweis: Direkte Suggestionen funktionieren nur bei autorit�tsanf�lligen 

Menschen. Das sind nur ca. 30% der Menschen.

Indirekte Suggestionen sind wirksamer: Statt einer Person direkt zu sagen: 

„Du kommst gleich zur Ruhe!“ oder an einen Zauderer, der noch nicht motiviert 

genug ist, um mit Ihnen ins Kino zu kommen: „Der Kinofilm XY ist wirklich 

super!“, k�nnen Sie auf indirekte Weise wirksamer formulieren: „Hast du schon 

bemerkt, dass du dich zu entspannen beginnst und ruhiger wirst?“ bzw. „Du 

zweifelst jetzt vielleicht etwas, aber du wirst �berrascht sein, wie viel Spass du 

an dem Film haben wirst.“ Beide S�tze suggerieren auf eine indirekte Art und 

Weise das gew�nschte Ziel. Im Prinzip sind es Unterstellungen, welche der 

Zuh�rer – ohne dass er es wirklich realisiert – als bare M�nze aufnimmt und 

somit, um bei unseren Beispielen zu bleiben, in der Tat rasch ruhiger wird bzw. 

davon ausgeht, dass der Kinofilm wirklich f�r ihn echt toll sein wird.
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Hier noch ein einfacheres Suggestions-Beispiel, welches zeigt, dass genau das 

eintreten wird, was ich beabsichtige: "Denken Sie jetzt bitte nicht an die 

Farbe blau".

Was ist geschehen? Mit gr�sster Wahrscheinlichkeit haben Sie soeben an die 

Farbe blau gedacht, oder? Wenn Sie jemandem sagen, er solle nicht an die Farbe 

blau denken, wird er eben an diese Farbe denken.

Hinweis: Diese Veranschaulichkeitss�tze spiegeln nur einen klitzekleinen 

Bruchteil der Wirkung, die sie im 1:1-Gespr�ch wirklich haben. Warum sonst 

wohl verwenden Top-Verk�ufer, Meister der Hypnose oder �berredungsk�nstler 

beinahe ausschliesslich diese Methoden?! Weil sie funktionieren!!!

Die F�higkeit der hypnotischen Sprache ist vielseitig verwendbar, f�r 

Ver�nderungen des pers�nlichen Lebens ebenso wie f�r berufliche Aufgaben. Sie 

k�nnen damit Ihre �berzeugungskraft drastisch steigern und Ihre Ziele eleganter 

erreichen. Sie werden andere Menschen spielerischer f�r sich oder Ihre Ideen 

gewinnen.

Es gibt eine Reihe von hochwirksamen Sprachmustern bei denen es darum 

geht, die „Bewusstseins-Filter“ zu umgehen. Eine ausf�hrliche Darstellung an 

dieser Stelle ist leider nicht m�glich, da sie den Rahmen dieses �bersichts-

Reports bei weitem sprengen w�rde. Interessierte Leser und Leserinnen finden in 

meinem Erfolgspaket viele, sofort einsetzbare Beispiele, die Ziele jeder Art 

massiv beg�nstigen.

13. So erhalten Ihre Aussagen sofort 80% mehr 
Durchschlagskraft
Profis ist l�ngst bekannt, dass es �usserst g�nstig ist, jemanden, den Sie 

beeinflussen wollen, in einen Zustand zu bringen, in dem er Ihnen zustimmt. 

Eine besonders bew�hrte M�glichkeit besteht darin, dass Sie Aussagen �ussern, 

denen Ihr Gegen�ber unbedingt zustimmen und erst dann Ihre Suggestion 

platzieren. Hier ein Beispiel:
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„Sie haben diesen Report angefordert (Ja-Haltung, da Sie diesen Report 

effektiv angefordert haben) und jetzt schon einige Zeilen gelesen (Ja-Haltung, 

da Sie wirklich schon einige Zeilen gelesen haben). Und Sie interessieren sich 

f�r den Bereich Manipulation und Beeinflussung (Ja-Haltung, denn sonst 

w�rden Sie sich nicht mit diesem Report besch�ftigen, oder?). Deshalb 

werden Sie, wenn Sie diese Methoden anwenden, auch garantiert Erfolg 

haben.“

In diesem Beispiel habe ich also 3 Mal eine Ja-Haltung ausgel�st. Wenn Sie an 

solche „Ja-Haltungss�tze“ Ihre Suggestionen anh�ngen (im obigen Beispiel mit: 

"Deshalb werden Sie, ...), werden Ihre Aussagen eine hammerm�ssige Wirkung 

haben.

Je h�ufiger man innerlich hintereinander JA gesagt hat, desto schwieriger wird 

es, NEIN zu sagen. Statistische Untersuchungen beweisen: wer zu mehrmaligen 

Aussagen ja sagen kann, wird zu 80% Wahrscheinlichkeit auch zu der darauf 

folgenden Aussage Ihrerseits zustimmen. Achten Sie also in Ihren Gespr�chen 

immer wieder darauf, dass Sie eine Ja-Haltung erzeugen.

Hinweis: Verwenden Sie nicht verstaubte Methoden wie: „Sind Sie Herr Meier? 

Wohnen Sie an der Hauptstrasse 32“? Ist die Ortschaft ‚Leichtdurchschaubar’

richtig?“

Vermeiden Sie solch banale Floskeln! Und falls Sie weiter in diese 

erfolgversprechende Materie vordringen m�chten, verweise ich auch hier auf 

mein Erfolgspaket. Dort erfahren Sie wesentlich raffiniertere Methoden, wie Sie 

ganz unauff�llig und jederzeit bei Ihren Gespr�chspartnern eine Ja-Haltung 

erzeugen k�nnen und im Anschluss daran eine gekonnte Suggestion platzieren.

Nun hoffe ich, dass ich Ihnen mit den 13 schnellsten Tricks aus meiner 

Zauberkiste ein bisschen helfen konnte. Sie ist aber immer noch randvoll mit 

weiteren Ideen f�r Neugierige und Erfolgreiche – oder solche, die es werden 

wollen… ;-)

Und falls Sie noch ein bisschen �bung brauchen… – ich bin immer f�r Sie da: bei 

www.beeinflussung.com.

www.beeinflussung.com
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Dann also ab zu Stufe 2: Sie geh�ren ja jetzt schon zu den Fortgeschrittenen!

Und denken Sie an Ihre Bonus-Geschenke:

Wenn Sie in den n�chsten 5 Tagen mein Erfolgspaket mit 4 hochwertigen B�nden 

bestellen, erhalten Sie zus�tzlich den wertvollen Exklusiv-Band „Die 8 Gesetze 

der Manipulation“ mit erprobten Vorlagen auf 33 Seiten (Wert: € 14.95) und den

neuen Sonderreport "17 Erfolgs-Tipps f�r Gespr�chsf�hrung, Alltag und 

Pr�sentation" mit 16 Seiten (Wert: €12.80) kostenlos als Bonus dazu!

Weitere Tipps und Ratschl�ge – Vom Meister zum 
Grossmeister – Lust auf mehr
Dazu habe ich f�r Sie – wie nachstehend ausf�hrlicher beschrieben – ein 

Erfolgspaket (Report I bis IV) zusammengestellt, das Sie vom Meister der 

Kommunikation zum Champion macht. Sie k�nnen �berdies auf meiner 

Homepage mit einem im Erfolgspaket enthaltenen Code auch kostenlos mein 

Buch „Die 8 Gesetze der Manipulation“ herunterladen. Gilt nur bei Bestellung 

innerhalb von 5 Tagen.

Das Erfolgspaket k�nnen Sie bequem unter www.beeinflussung.com zum

einmaligem Sonderpreis von € 44.80 beziehen – Sie sparen damit € 28.00. Die 

4 in sich geschlossenen Einzelreporte erhalten Sie ebenfalls auf meiner Website 

zum Einzelpreis von je € 18.20.

Sind diese weiterf�hrenden Reports ihr Geld wert?
Ja, Sie haben bereits mit diesem Gratis-Report vieles gelernt und k�nnen dieses 

Gelernte sicher schon morgen in Gewinn umm�nzen. Hier einige Ausz�ge aus 

den Inhalten:

www.beeinflussung.com
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Report I: Wie du sofort Schw�chen des Gegners zu deinen St�rken 
machst

Wann ist es am besten, �berlegen zu wirken? Wann unterlegen? Oder so wie die 

andern? Welche Typologie hat Ihr Gespr�chspartner? Wie stelle ich die gleiche 

Wellenl�nge her? Was bringt die Angleichung von K�rperhaltung, 

Sprechgeschwindigkeit, usw.? Wie soll Ihr Auftritt sein? Dieser Report gibt Ihnen 

Rezepte, die Sie sofort anwenden k�nnen!

Sie erfahren in diesem Report:

 So sch�tzen Sie Ihre Gespr�chspartners schnell und richtig ein

 Wie Sie anhand von Augestellungen die Art der Gedanken erkennen

 Diese Pers�nlichkeitsmerkmale sind am schnellsten zu erkennen

 So erkennen und behandeln Sie die verschiedenen Menschentypen

 So behandeln Sie Besserwisser, Machtmenschen und Vielsprecher

 So verhalten Sie sich bei Menschen, die Ihnen �berlegen sind

 So verhalten Sie sich bei scheuen Menschen

 So beeinflussen Sie eine ganze Gruppe von Menschen

 So ist Ihr Auftreten von Souver�nit�t gepr�gt

 So signalisieren Sie in wenigen Sekunden Sympathie und Vertrauen mit Ihrer K�rperhaltung

 So, jetzt nehmen Sie die Z�gel in die H�nde

 So werden Sie in nur 6 Tagen zum „Meister“

 Heisse Tools aus der Trickkiste der Hypnose

 So haben Sie die Kontrolle dar�ber, was Ihr Gegen�ber vergessen wird

 So haben Sie die Kontrolle dar�ber, was Ihr Gegen�ber sich merken wird

 So lassen Sie Ihre Idee oder Produkt f�r sich selbst sprechen und verkaufen

 So nutzen Sie die „Anwalts-Technik“

Report II: Wie Sie mit Ihren Worten die B�ren nach Ihrem Willen tanzen 
lassen

Ohne Sprache geht nichts! Lernen Sie hier in diesem Report II, mit welchen 

„hypnotischen“ Redetechniken Sie die Zustimmung Ihres Gespr�chspartners 

gewinnen, wie Sie ihn f�hren k�nnen, ohne dass er es wirklich bemerkt. 

Aber auch, wie Sie ihn mit Worten ins Leere laufen l�sst. Was Sabotieren, 

Blockieren und Fallenstellen bedeutet. Lernen Sie „hypnotische“ Sprachmuster 

beherrschen! „Pacing“, “Leading“, „Quoting“, “Closing“.
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Sie werden sehen, wie leicht das alles vor sich geht! Jedermann wird erstaunt 

sein, welch feine Klinge Sie in Debatten pl�tzlich zu f�hren verstehen. Aber auch 

in Ihrer Korrespondenz, seien es Briefe, e-mails oder gar SMS, �berall werden 

Sie punkten und die Leute so lenken, wie Sie das w�nschen. Vordergr�ndig 

werden Sie Respekt sp�ren, hintergr�ndig lassen Sie „die B�ren so tanzen, wie 

Sie gerne m�chten“. Dieser Report ist ein absolutes Muss!

Sie erfahren in diesem Report:

 Lassen Sie die B�ren nach Ihrer Pfeife tanzen

 Die 6 besten sprachlichen Tipps, mit denen Sie fast augenblicklich Vertrauen und Sympathie schaffen

 So �bernehmen Sie die F�hrung

 Auf das m�ssen Sie in der Praxis unbedingt achten

 Diese einfache Grundregel garantiert Ihnen Erfolg

 Mit diesen S�tzen treffen Ihre Botschaften voll ins Schwarze

 Mit diesen kleinen W�rtchen setzten Sie den Hebel der Beeinflussung an 

 So erteilen Sie geheime Handlungsanweisungen

 So platzieren Sie versteckte Botschaften

 So bekommt Ihre Aussage noch mehr �berzeugungskraft

 Was kann gegen manipulierende Gespr�chsf�hrung auch noch getan werden?

 So bringen Sie Ihr Gespr�ch zum Abschluss

Report III: Wie Sie Ihren K�rper als dominierende Geheimwaffe einsetzen

Die K�rpersprache ist sehr m�chtig. Sie haben bereits erfahren, dass sie 

wichtiger sein kann als Sprache! Auf bewusster Ebene unbemerkt, setzen Sie 

geschickt Ausdrucksweisen des K�rpers zu gew�nschten Verhaltensweisen bei 

Ihren „Gegnern“ ein. Lernen Sie nachstehend die wirksamsten Gesten und 

Zeichensymbole kennen. Sie brauchen dazu keine Purzelb�ume zu schlagen. 

Feine k�rperliche Signale – ich f�hre solche auf – k�nnen im geeigneten Moment 

beim Gegen�ber Wunder wirken! Aber auch: Was bedeutet Ihr Blick? Was 

bedeutet welche Haltung, usw. 

Sie erfahren in diesem Report:

 Entdecken Sie jetzt die faszinierende Sprache des K�rpers

 Mit der Hand, Gestik

 Mit der Haltung

 Mit dem Gesicht den Augen

 Weitere Kommunikationsformen mit Gesicht/Augen

 Mit der Art der Sprache
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 Mit dem Energie-Ausdruck

 Mit nonverbalem Verhalten Reaktionen ausl�sen

 Wie Sie L�gner entlarven

 12 untr�gliche Signale, wie Sie die Zustimmungssignale (Abschlusssignale) Ihrer Gespr�chspartner 
erkennen und leicht beeinflussen k�nnen

Report IV: So erhebst du deinen Dirigentenstab zum finalen 
Gespr�chstriumpf

Mit dem Schaffen der besten Voraussetzungen (wie dies in Report I dargelegt 

wird), mit den Kenntnissen von rhetorischen Tricks (Report II), mit dem Einsatz 

der K�rpersprache (Report III) gewinnen Sie zwar den Halbfinal. Den Finalsieg 

holen Sie aber nur, wenn Sie diese 3 Waffen geschickt miteinander 

verbinden k�nnen. Das lernen Sie hier. Welches ist wann die beste Taktik?

Es gibt f�r jeden von uns Momente, wo ein durchschlagendes Dominieren der 

Situation besonders wichtig ist. Sei es im Gesch�ft, privat, in der Partnerschaft, 

im Studium, an Pr�fungen, im Verein, am Biertisch, vor Gericht, etc. M�ndlich, 

schriftlich oder telefonisch. In diesem Report stelle ich Ihnen anhand von 

erlebten Beispielen meiner Leser und Kursteilnehmer kritische Situationen und 

entsprechende erfolgreiche Verhaltensweisen dar, so dass f�r jeden Leser 

zahlreiche Anwendungsm�glichkeiten darin stecken, die Sie schon morgen 

gewinnbringend nutzen k�nnen.

Sie erfahren in diesem Report:

 W�hlen Sie die Strategie, die in einer ganz bestimmten Situation am besten punktet!

 So bauen Sie diese Techniken effizient zusammen!

 Nutzen Sie den Lieblings-Sinneskanal Ihres Gespr�chs-Partners. Und sprechen Sie die Sprache, die er 
wirklich versteht!

 So gehen Sie mit Meinungsverschiedenheiten um

 Bringen Sie volle Power r�ber

 So gestalten Sie ein Verkaufsgespr�ch erfolgreich

 So entsch�rfen Sie Einw�nde

 Was tun bei der Aussage „Ich habe keine Interesse“

 Die grosse Kraft von kleinen „Mini-Geschichten“

 Eines dieser 5 Gef�hle m�ssen Sie ansprechen, um Erfolg zu haben

 Der Rapport im Verkauf

 Pacing im Verkauf

 „Leading“ im Verkauf

 Quoting im Verkauf
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 Closing

 So punkten Sie in einem Vorstellungsgespr�ch!

 So treten Sie gewinnend auf – z. B. bei einer Rede

 Spiegelein an der Wand? – Die Kunst der Fragestellung

 Warum ist Fragen so wichtig?

 So erhalten Sie die wirkliche ausschlaggebende Meinung

 Warum denn nicht direkt?

 So entfernen Sie Bewusstseinsschranken!

 So erhalten Sie die gew�nschten Informationen, ohne direkt danach zu fragen

 Die grossen Schlachtfelder der Manipulation

Danke f�r Ihr Interesse

Ich w�rde mich freuen, wenn wir uns im Erfolgspaket wieder treffen w�rden.

Stefan Moreno


