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Hier zeige ich Ihnen, wie Menschen sofort durchschaut
und Gberzeugt werden, welche Methoden und Techniken
dabei eingesetzt werden, und wie Sie diese durch
praktisches Einiben und erkennen kénnen

Liebe Leserin, lieber Leser,

Zuerst einmal gratuliere ich Thnen zum Entschluss, dieses eBook zu erwerben.
Sie zeigen damit, dass Sie nicht nur zu jenen 10% der Menschen gehdren
mdchten, die andere mehrheitlich lenken und beeinflussen, sondern zu jenen von
diesen 10%, die dies sehr gut tun mdchten.

Solches fallt einem allerdings keineswegs so einfach in den Schoss; wie ja nichts
im Leben. Es bedingt, dass Sie dieses Buch erst einmal durchlesen, sich gewisse
Praktiken merken und eintben.

Aber: Sie werden feststellen, dass ich Ihnen dies so einfach und leicht wie nur
madglich mache! Wie mir viele Erstleser bestatigt haben, ist das Buch spannend
geschrieben und entsprechend interessant zu lesen. Und zweitens sind die darin
erwahnten Beispiele nicht theoretische Trockeniibungen, sondern geben sehr
praktische Situationen wieder, wie man ihnen taglich begegnet.

Anders als in meinem Gratis-Report, wo dafiir zu wenig Raum ist, finden Sie hier
sehr viel mehr Beispiele, abschliessende Aufzahlungen (z. B zur Kérpersprache),
und erganzende Tabellen.

Was erwartet Sie jetzt in diesem eBook mit den 4 Reports?

Diese 4 Reports zeigen Ihnen nicht nur, wie Sie Manipulation gegen Sie erkennen
und unschadlich machen kénnen. Sie lernen die unbezwingbaren Waffen kennen,
mit denen Sie jedermann schnell und schlagend beeinflussen kénnen - sogar
gegen deren Willen. Sei es im Zwiegesprach oder in einer Diskussionsgruppe, ja
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sogar im Brief- und Mailverkehr oder am Telefon. Im Privat- wie auch im
Geschaftsbereich, auch in Verhandlungen mit Beamten. Und dies nachhaltig:
dank der vielen Beispiele und Hinweise auf Ubungen, die beispielsweise gerade
auch im Bereich der Kérpersprache unerlasslich sind. Aber auch hinsichtlich
Rhetorik.

Ich weiss, liebe Leserinnen und Leser; Worte wie ,, Beeinflussung" und
~Manipulation® schmecken oft anriichig — und dies nicht selten zu Recht. Ich
weiss wovon ich rede. Vor einigen Jahren habe ich ein Eigenheim gebaut. Dabei
wurde ich durch eine ausgekligelte Manipulations-Strategie um mehrere
zehntausend Euro betrogen. Dies, obwohl ich die Techniken der Beeinflussung -
berufsbedingt — schon einigermassen kannte.

Dieses personliche Erlebnis war mir Anlass genug, Techniken der Beeinflussung
bis an ihre Wurzel zu studieren und dieses Wissen in meinen Reports zu
verarbeiten. Heute wirde man mich sicher nicht mehr hereinlegen, viel eher ich
die andern.

Ich wollte mein Wissen und meine Erfahrungen aber nicht flir mich behalten,
sondern habe sie Ihnen in diesem Report zusammengefasst. Ich bin sicher, dass
Sie sich bei der Lekture dieses kostenlosen Reports immer wieder sagen: ,Das
habe ich ja auch schon erlebt", ,natlrlich, auf diese Weise ist mir dannzumal das
Fell Gber den Kopf gezogen worden".

Meine Lehren und Tipps sind nachfolgend so gegliedert, dass Sie flr Ihre Duelle
mit Mitmenschen immer die richtige Waffe verfigbar haben: Degen, Dolch,
Stilett, oder Lanze.

Ubrigens

Mein Gratis-Report zu diesem Erfolgspaket ,Wie Sie Menschen sofort
durchschauen und Uberzeugen® enthalt spannende Tipps und Anregungen, die
hier nicht mehr ausflihrlich behandelt sind. Wer diesen Gratis-Report noch nicht
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gelesen hat, kann ihn auf meiner Homepage www.beeinflussung.com kostenlos

herunterladen!
Ich winsche Ihnen viel Spass und Erfolg!
Ihr

Stefan Moreno

Ihr Bonus-Geschenk

Den wertvollen Sonderreport ,Die 8 Gesetze der Manipulation™ mit erprobten
Vorlagen (Wert: € 14.95) kénnen Sie mit dem Code 8gmani ebenfalls kostenlos
von meiner Website unter ,Gratis flir meine Leser" herunterladen.

PS: Und als ganz personliches Zusatzgeschenk von mir, kdnnen mit dem
Code ak17ef den kompakten Erfolgsreport ,Die 17 Erfolgs-Tipps flur Gesprachs-
fihrung, Alltag und Prasentation™ ebenfalls von meiner Website beziehen - siehe
www.beeinflussung.com unter ,Gratis flir meine Leser".
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Report |: Wie du sofort
Schwachen deines Gegners zu
deinen Starken machst

von Stefan Moreno
Dipl. Psychologe, Trainer und Coach
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So schaffen Sie die besten Voraussetzungen, um Leute
zu lenken, beherrschen!

Liebe Leserin, lieber Leser

Die Kunst, zu beeinflussen und zu Uberzeugen (oder Beeinflussungen oder gar
Manipulationen von sich abzuwenden) beginnt meist schon lange, bevor
Uberhaupt das erste Wort gewechselt wird. Sie besteht darin, sich auf den
Wortwechsel clever vorzubereiten, indem man sein Gegenuber als Person und
Persdnlichkeit méglichst schnell richtig einschatzt, mit ihm in eine positive
Beziehung tritt. Und auch die ersten Wortwechsel - vielfach fir das ganze
Gesprach entscheidend! - dienen in der Regel ebenfalls noch dem Aufbau eines
positiven Verhaltnisses zwischen Ihnen und einem oder mehreren
Gesprachsteilnehmern.

All dies meistern hoéchstens einige ganz wenige Naturtalente ohne entsprechende
Kenntnisse der Techniken und Methoden, wie ich sie Ihnen in meinem ersten
Report nachstehend vermittle. Aber selbst praktisch alle Spitzendebatierer, die
ich kenne, mussten sich diese Fahigkeit zuerst einmal aneignen, um optimalen
Gewinn aus einer Begegnung mit einem Mitmenschen zu erzielen. Ich zeige
Ihnen nun in vielen Ratschléagen und Tipps, wie man einen derart optimalen Start
zu einem erfolgreichen Gesprach sicherstelit.

Wer dies mangels Einsicht in diesen meinen ersten Report nicht schafft, kann
leider auch aus all den noch so gut prasentierten Techniken und Methoden,
denen der Leser in meinen weiteren Reports begegnen wird, keinen optimalen
Nutzen ziehen. Es fehlen ihm eben die Kenntnisse, die Sie sich in den nachsten
Minuten aneignen werden.

Thr

Stefan Moreno
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Das mussen Sie wissen

Wann ist es am besten, Uberlegen zu wirken? Wann unterlegen? Oder so wie die
andern? Welche Typologie hat Ihr Gesprdachspartner? Wie stelle ich die gleiche
Wellenldnge her? Was bringt die Angleichung von Kérperhaltung,
Sprechgeschwindigkeit, usw.? Wie soll Ihr Auftritt sein? Dieses Kapitel gibt Ihnen
Rezepte, die Sie sofort anwenden kénnen!

Was ist Kommunikation? Wie und warum wie wirkt sie?

Leute lenken, beherrschen, basiert auf Kommunikation. Dies ist ein Prozess, an
dem mindestens zwei Menschen beteiligt sind. Wenn Sie mit einem anderen
Menschen kommunizieren, nehmen Sie seine Aktion wahr und reagieren mit
Ihren eigenen Gedanken und Geflhlen darauf. Ihr weiteres Verhalten wird
erzeugt durch Ihre innere Reaktion auf das, was Sie sehen und héren. Sie
kommunizieren mit Ihren Worten, mit Ihrer Stimmqualitdt und mit Ihrem
Kdrper: Kérperhaltung, Gesten und Mimik. Man kann nicht nicht kommunizieren.

Kommunikation besteht also aus verbaler und nonverbaler Kommunikation.
Gemass Untersuchungen kann die Bedeutung und die Wirkung der
Kommunikation wie folgt zusammengefasst werden:

55 % Korpersprache (Korperhaltung, Gestik, Mimik, Augenkontakt)
38 % Stimmqualitat

7 % Inhalt/Aussage

Mehr als 90 % der Botschaft wird nonverbal dbermittelt:
Fazit: Nicht das, was wir sagen, macht den Unterschied,
sondern WIE wir es sagen.
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Uber die nicht-verbale oder analoge Kommunikation (Kinesie oder Kinesik,
Kdérpersprache) werden wir uns im Report III im Speziellen unterhalten. Sie ist
aber durchgangig in allen Kapiteln ein wichtiges Element!

Diese 4 Voraussetzungen sind wichtig, wenn Sie jemanden schnell und
Uberzeugend beeinflussen wollen:

e Ihr schnelles Einschatzen des Gesprachspartners

Ihr Auftreten

Ihre Fahigkeit rasch und gezielt Vertrauen und Sympathie herstellen zu
kdnnen (Rapport bilden)

Ihre Fahigkeit, kraftvolle und versteckte Suggestionen zu erteilen

So schétzen Sie lhre Gesprachspartners schnell und
richtig ein

Ihr Auftritt und Gesprachsfiihrung sollte weitgehend davon abhangen, wer Ihr(e)
Gesprachspartner ist (sind), welche Charakterzige er hat, wie sie gesehen
werden mochten, welche Rolle er spielt. Bei Personen, die Sie kennen, ist eine
solche Einschatzung zwangslaufig einfacher. Man kennt sich. Obschon auch hier
im Laufe eines Gespréches Uberraschungen auftreten kénnen.

Schwieriger ist es bei Personen, die Sie kaum oder Uberhaupt nicht kennen.
Vielleicht haben Sie Gelegenheit, sich vorher Uber sie zu erkundigen: ob es sich
um einen Machtmenschen handelt, um einen Zyniker, eher um einen scheuen,
zurickhaltenden Menschen, um einen ,Talker", der sich gerne sprechen hért, um
einen Alleswisser, Rechthaber, um einen Macho, einen Geizkragen, einen
Angeber, etc?

Falls Ihnen dazu keine Zeit bleibt, versuchen Sie, mit einigen Beobachtungen und
belanglosen Wortwechsel, dartiber Indizien zu gewinnen, bevor Sie in die
eigentliche Gesprachsthematik einsteigen. Zuhdren und Beobachten! Es gibt
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unterschiedliche Typologiekriterien, -tests und Verhaltensweisen (s. auch Report
3), mit denen man solche Einschatzungen besser und relativ unauffallig
vornehmen kann.

Als erstes mittels Kdrpersprache. Aus ihr kann entnommen werden, von welcher
Sinnesdimension sich ein Gesprachspartner am ehesten leiten lasst.
Entsprechend kann man sein Verhalten auf Grund der nachstehenden Tabelle
ermittelten Sinnesdimension ausrichten.

In Verkaufs- oder Uberzeugungssituationen ist es beispielsweise sehr vorteilhaft,
zu wissen, auf welcher Sinnesdimension sich das Gegenuber befindet. Denn so
kénnen Sie sich auf diese Ebene einstellen, z.B. die Bedlrfnisse so sehen wie der
Kunde und seine Sprache sprechen. Das gleiche gilt fur Fihrungskrafte oder in
der Partnerschaft.

Es gibt Menschen, die brauchen sichtbare Zeichen von Liebe. Andere wollen
horen, dass sie geliebt werden. Und dritte werden unruhig, wenn sie es nicht
immer wieder fihlen kénnen. Bevorzugen Partner unterschiedliche Sinne, in
denen sie die Beweise von Liebe vorwiegend wahrnehmen, kann es zu Problemen
kommen. Einem Gefluhlstyp kann es auf die Nerven gehen, immer wieder sagen
zu mussen, dass er den Partner liebt. Ein Ohrentyp kann enttduscht sein, wenn
der Partner standig sichtbare Zeichen von Liebe verlangt. Fur den anderen
Partner stellt sich dieser Zusammenhang jedoch anders dar: Wenn solche
Zeichen im richtigen Sinneskanal ausbleiben, werden sie unsicher und beginnen
an der Liebe des Partners zu zweifeln.

Wie Sie anhand von Augestellungen die Art der Gedanken erkennen

Beobachten Sie Ihre Gesprachspartner und Sie werden schon bald erkennen, ob
jemand ein Augen-, Ohren- oder Geflhlstyp ist — oder innerlich viel mit sich
selbst spricht.

© Stefan Moreno 1 I



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Koérpersprache

Schwer- Visuell Auditiv Kindsthetisch |Innerer Dialog
gewicht Sehen Horen Fiihlen Innere

auf.... Selbstge-
Erkenntlich sprache

an....

Kopfhaltung

Hochhalten des
Kopfes, heben

leicht zur Seite
geneigt, so als

nach unten oder
unten rechts

nach unten links
geneigt,

von Augen und |[ob man auf geneigt * »Telefonhaltung
Augenbrauen etwas lauscht *, Lippenbeweg-
ungen, Mund-
gegend
berihren, Kinn
streicheln *
Gesichtsfarbe |blasser als Roétung
normal
Atem hoch und flach | gleichmasssig tiefes, volles betontes
in die Brust im gesamten Atmen in den Ausatmen (als
atmen Brustbereich Bauch ob sprechend)
(manchmal
momentanes
auhoéren zu
atmen)
Stimme schnell, hoch, gleichmassig, langsam, tief,
nasal, gepresst |klar, resonant, [oft begleitet von
rhythmisches langeren
Tempo, Sprechpausen
summen
Muskel- Anstieg der gleichmassige generelle
spannung Muskelspan- Muskelspannung | Muskelentspan-
nung, nung, fallende
besonders in Schultern
Schultern
Korper- besonders kleine Bewegungen
bewegung Gestikulation rhythmische unterhalb der
oberhalb Brust |Korperbeweg- Hufte (rechte
ungen/“Metro- |Hand, rechter
nombewegun- Fuss)
gen" (Kopf,
Hand, Beine)
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Steh-Position

~Besenstil"-
Haltung
(Uberbetonte
gerade Haltung)

~Fragezeichen"
im Profil

Stand auf
rechtem Bein *

Stand auf
linkem Bein *

Sitz-Position

Oberkorper
nach vorne
geneigt

im Stuhl
~hangend"

linkes Bein Giber
dem rechten,
Gewicht auf
linker
Gesasshalfte *

Gesten Viele Leute zeigen oft das Sinnesorgan, das Sie gerade benutzen
(Augen, Ohren, Bauch).
Diverses hohe schaut eine benutzt oft

Blinkfrequenz

ist organisiert,
ordentlich
sauber,
aufmerksam

Person nicht an,
um folgen zu
kdnnen

leicht abgelenkt
spricht zu sich
selbst
(extern/intern)

Finger etc. um
etwas zu sagen

berlihrt andere,
steht/sitzt
relativ ruhig

* Darstellung aus Ihrer eigenen Sicht. Beispiel aus Innerer Dialog ,Telefonhaltung®:
Ihre linke Hand berihrt Ihre linke Gesichtshalfte.

Diese Persdnlichkeitsmerkmale sind am schnellsten zu erkennen

Die folgende Tabelle zeigt Ihnen, welche Persdnlichkeitsmerkmale am schnellsten

zu erkennen sind:

Personlichkeitsdimensionen, die innerhalb von 90 Sekunden am besten zu
erkennen sind (in absteigender Reihenfolge)

extrovertiert 1 introvertiert
kultiviert 2 grob

gesellig 3 einzelgangerisch
risikobereit 4 vorsichtig

sozial vertraglich 5 sozial unvertraglich
genau 6 ungenau

© Stefan Moreno
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gesprachig

schweigsam

gewissenhaft

nachlassig

offen

verschlossen

ruhig

10

unruhig

Personlichkeitsdimensionen, die in 90 Sekunden am schwersten zu erkennen

sind

nicht hypochondrisch 1 hypochondrisch
gelassen 2 reizbar
psychisch stabil 3 labil

nicht neidisch 4 neidisch
verantwortungsbewusst 5 unzuverlassig

Und hier eine Kurztabelle, welche Merkmale auf welche Personlichkeit

hinweisen:

Anzeichen fiir

Anzeichen fiir

Anzeichen fiir

Anzeichen fiir

Anzeichen fiir

Extrovertierth | Vertraglichkeit| Gewissenhaf- |seelische hoéheres
eit tigkeit Probleme Bildungsnivea
u
selbstsichere freundlicher angespannte unsichere sympathische
Erscheinung Gesichtsaus- Sitzhaltung Gesamterschei- | Gesamterschei-
druck nung nung
freundlicher unsympathische | féormliche steifes Gehen freundlicher
Gesichtsausdruc | Gesamterschei- | Kleidung Gesichtsausdruc
k nung k
haufiges haufiges steifes Gehen hektisches angenehme
Lacheln Lacheln Sprechen Stimme
geschmeidiges |angenehme angestrengtes unangenehme attraktives
Gehen Stimme Vorlesen Stimme Ausseres
Gesprachsparter héheres Alter unbewegter kultivierte
anschauen Gesichtsaus- Gesamterschei-
druck nung

© Stefan Moreno

17




Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

So erkennen und behandeln Sie die verschiedenen

Menschentypen

Mit nachstehenden Tabellen kénnen Sie Menschentypen rasch erkennen und

erfolgreich behandeln.

Typ

Markante Eigenschaften

Wirkungsvolle
Begegnung

Der Lustlose

Er ist véllig gelangweilt und
uninteressiert. Er tragt
seine Gleichgultigkeit offen
zur Schau. An Diskussionen
und Gesprachen nimmt er
nicht teil. Wahrend
Prasentationen macht er
sich nie Notizen. Zu einem
Gesprach oder einer
Sitzung kommt er
unvorbereitet. Er wirkt
phlegmatisch, bequem und
trage.

Zeigen Sie ihm, dass Sie an
seiner Meinung interessiert
sind, indem Sie ihn direkt
ansprechen und ihn nach
seinen Erfahrungen fragen.
Versuchen Sie ihn sanft ins
Gesprach einzubeziehen.
Geben Sie ihm das Geflhl,
dass Sie seine Meinung
schatzen und Thnen seine
Beitréage nutzlich und
wertvoll sind. Wahrend Sie
mit ihm Blickkontakt
halten, nicken Sie immer
wieder zustimmend. Geben
Sie ihm zu verstehen, dass
Sie ihn verstanden haben.
Sagen Sie ihm vor den
anderen, wenn er Recht
hat. Anerkennen Sie es,
wenn er etwas zum
Gesprach beitragt. Meist ist
eine sensible Seele hinter
dem dicken Fell. Durch die
Anerkennung verliert er
seine Unsicherheit und
muss sich nicht mehr hinter
seiner Passivitat
verstecken.

Der viel zu Ruhige

Er nimmt nicht aktivam
Gesprach teil, wie der

Lustlose. Im Gegensatz
zum Lustlosen flhlt sich

Sie miussen sich viel Zeit
nehmen fur den ruhigen
Typen. Sprechen Sie ihn
direkt an, aber Uberraschen
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der ruhige aber nicht wohl
dabei, im Gegenteil er ist
angstlich, unsicher und
leicht irritierbar. Es liegt
ihm nicht, alleine
Entscheidungen zu treffen.
Er wirkt schichtern,
sensibel und in sich
gekehrt. Aber aufgepasst,
im kleinen vertrauten
Rahmen taut er auf und
glénzt vielfach mit Witz und
guten Ideen.

Sie ihn nicht. Sie starken
seine Sicherheit indem Sie
ihm leichte und offene
Fragen stellen. Wenn nétig
kdénnen Sie ihn auch bei
Formulierungen helfen.
Wenn er die Antwort nicht
gerade weiss, beantworten
Sie einfach selbst die
Frage. Sie kénnen das
leicht so machen, dass es
rhetorisch so wirkt, als ob
Sie die Fragen sowieso
selber beantworten wollten.
Sonst wird er namlich nur
unsicher und verangstigt.

Der Oberflachliche

Er handelt wenig, dafur
redet er mehr. Die
Probleme interessieren ihn
eigentlich Gberhaupt nicht,
er ist vielmehr daran
interessiert, sich in grosser
Runde zu profilieren. Er
plaudert unverbindlich,
betont seine Erfahrungen
und Fahigkeiten und
schweift oft vom Thema ab.
Er spielt den ,Sunnyboy",
scherzt viel und ist vorlaut.
Er braucht es, im
Mittelpunkt zu stehen.
Eitelkeit und
Geltungsbediirfnis treiben
ihn.

Lassen Sie ihn zunachst
einmal reden. Sie mUssen
sich einhaken und ganz
gezielt nach seinen
Standpunkten fragen, wenn
er sich zu weit vom Thema
entfernt. Verwenden Sie
geschlossene Fragen, so
dass er nur mit einem Wort
antworten kann. Falls
notwendig, teilen Sie ihm
mit, dass die Redezeit
begrenzt ist. Wenn Sie ihm
schon zu Beginn die
Gelegenheit geben, Dampf
abzulassen, dann wird er
es spater auch akzeptieren,
dass ihm sehr direkte
Fragen gestellt werden.

Der Engstirnige

Neuen Dingen offen
gegeniberzutreten, sind
bei den Engstirnigen nicht
sehr stark ausgepragt. Es
ist der festen Uberzeugung,
dass alles was schon immer
funktionierte, auch in
Zukunft so und nicht
anders funktionieren muss.

Sie mussen sehr geduldig
mit einem engstirnigen Typ
umgeben. Das Vertrauen
muss ganz langsam
aufgebaut werden, indem
Sie nachfragen, weshalb er
seinen Standpunkt so
verteidigt. Lassen Sie ihn
von seinen Erfahrungen
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Neue Techniken und
Methoden widerstreben
seiner Sichtweise und sind
unnttz. Fir ihn ist es ein
Greuel, andere Meinungen
anzunehmen und er
boykottiert auch alles, was
nicht seinen Vorstellungen
entspricht. Er verhalt sich
dann uninteressiert,
intolerant und unkollegial.
Er verbeisst sich oft in
Diskussionen genau in
solche Argumente, die
beweisen, warum das Alte
gut und das Neue schlecht
ist. Unsicher, misstrauisch
und egoistisch wirkt er
auch.

und Kenntnissen berichten.
Bestatigen Sie die
Richtigkeit seiner
Argumente. Bitten Sie
einmal, den Sachverhalt
mal aus einem anderen
Blickwinkel zu betrachten.

Der Besserwisser

Um seinen Geltungsdrang
zu befriedigen, besucht er
Verhandlungen und
Prasentationen. Er vertritt
seine Meinung uneinsichtig
und schulmeisterlich, da er
sowieso zu jedem Punkt
eine eigene Meinung hat
und die ist
selbstverstandlich die
einzig richtige. Fur die
Lésung eines Problems
interessiert er sich
eigentlich nicht, er ist
lediglich daran interessiert,
in einer grossen Runde
seine Klugheit zu
demonstrieren. Er
unterbricht standig, mischt
sich Gberall ein und weiss
sowieso alles besser. Den
anderen
Gesprachsteilnehmern
zwingt er einfach seine
Sichtweise auf. Dabei
macht er nicht einmal vor

Zuerst versuchen Sie am
besten, ihn einfach zu
ignorieren. Speziell sollten
Sie darauf achten, nicht in
Blickkontakt mit ihm zu
treten, denn das versteht
er als Aufforderung, am
Gesprach teilzunehmen.
Falls er Sie dennoch
standig unterbricht, sollten
Sie ihn hoflich bitten, auch
die anderen Meinungen
zuzulassen. Spatestens
nach dem dritten
Unterbruch sollten Sie
damit anfangen. Wenn Sie
ihm geschlossene Fragen
stellen, grenzen Sie seinen
Mitteilungsdrang ein. Oder
stellen Sie seine Fragen
oder Beitrage einfach
zurick, mit dem Hinweis,
spater darauf einzugehen.
Nutzt das alles nichts und
stort er weiter, so lassen
Sie die anderen Teilnehmer
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Gesprachsleitern und
Prasentatoren halt.

dazu Stellung zu nehmen.
Wenn die Meinung
einstimmig gegen ihn ist,
nutzen Sie die Gruppe. Sie
wird sich dann sicher
solidarisieren und ihn zur
Ruhe bringen. Ein anderer
Versuch ware, den
Besserwisser einfach mal
offentlich zu loben. So
beruhigen Sie ihn flir den
Rest der Veranstaltung.

Der Arrogante

Er ist selbstverstandlich zu
héherem geboren, nur
weiss das ausser ihm
niemand. Das halt ihn
natdrlich nicht davon ab,
andere flUr uninteressant,
langweilig und unfahig zu
halten. Weit zurick
gelehnt, Kopf nach hinter,
Arme vor der Brust
verschrankt, so schaut er
von oben herab auf alle.
Lasst er sich dann
tatsachlich einmal herab
und mischt sich ins
Gesprach ein, so endet dies
in Zynismus, Hohn oder
Spott. Ganz besonders
interessant findet er es
natdrlich, wenn er
hierarchisch héhergestellte
Mitarbeiter lacherlich
machen kann.

Der erste Versuch, gilt der
Integration ins Gesprach.
So geben Sie ihm die
Gelegenheit, seinen
vermeintlichen
Wissensvorsprung zu
prasentieren. Meist reicht
es, dass er einmal seine
Show bringen kann, so
dass er flr den Rest der
Veranstaltung zuganglicher
wird. Falls dies nichts
nitzt, geben Sie ihm auf
keinen Fall weitere
Mdglichkeiten zur
Selbstdarstellung. Keine
direkten Fragen stellen,
sonst sieht er schon eine
weitere Moéglichkeit, wieder
im Mittelpunkt zu stehen.
Danken Sie ihm flr seinen
Beitrag und bestatigen die
positiven Aspekt. Aber
distanzieren Sie sich
gleichzeitig von den
negativen Anteilen. Lassen
Sie in hartnackigen Fallen
auch den Rest der Gruppe
Stellung zu nehmen. So
solidarisiert sich die Gruppe
schnell gegen den
arroganten Typ.
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Der Agressive

Er nutzt jede Gelegenheit
um verbal zuzuschlagen.
Falls er keine Gelegenheit
findet, so fangt er an zu
provozieren indem er laut
widerspricht, sich ungefragt
einmischt und unsachlich
wird. Es ist nicht sein Ziel,
Probleme zu lésen.
Unvorbereitete Opfer
kommen ihm ausserst
gelegen. Er ist
unbeherrscht,
rechthaberisch und
aufbrausend und diskutiert
natirlich so lange, bis er
recht bekommt. Er scheut
nicht davor zurlck, falsche
Behauptungen und Liigen
aufzustellen. Gerechtigkeit
ist nicht gerade seine
starkste Seite. Widersacher
greift er personlich an.

Sie dlrfen sich auf keinen
Fall in Streitgesprache
einlassen. Also bleiben Sie
sachlich und lassen sich
nicht provozieren. Erstens
dienen sie nicht der
Problemlésung und kosten
viel Zeit, da der Aggressive
ja gar kein Problem I6sen
will. Und zudem kdnnte es
passieren, dass er auf ganz
geschickte Weise, die
Gruppe hinter sich bringt
und dadurch eine
Solidarisierung gegen Sie
als Kursleiter
(Gesprachsfihrer) aufbaut.
Helfen Sie dem ab, indem
Sie die Teilnehmer
auffordern, selber gegen
die Attacken vorzugehen.
Vordern Sie den
Aggressiven auf, seine
Attacken zu begriinden.
Dies schwacht die Angriffe
ab und nimmt dadurch viel
Emotionen aus dem
Gesprach.

Der Hinterhaltige

Ausserlich ist er meist
freundlich und interessiert ,
daher ausserst schwer zu
erkennen. Er ist extrem
ehrgeizig, egoistisch und
ricksichtslos, eigentlich ein
typischer Mobber. Er stellt
kleinliche Fragen und
versucht dadurch
Schwachen und Fehler
seiner Widersacher
herauszufinden. Er
beherrscht es, andere
Leute auszufragen. Er ist
stets unauffallig und
kollegial, zieht jedoch im
Hintergrund seine Faden.

Sie mussen unbedingt auf
die eigentliche Zielsetzung
verweisen und ihn
gegebenenfalls
unterbrechen und seine
Redseligkeit bremsen.
Unrichtige
Zusammenhange mussen
Sie sofort richtig stellen.
Binden Sie weitere
Personen zu Ihrer
Unterstutzung ein. Lassen
Sie also Aussagen durch
Dritte bestatigen. Denken
Sie voraus. Versuchen Sie,
Einwande die der
Hinterhaltige bringen
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Er ist geduldig, dabei
wartet er nur auf glnstige
Gelegenheiten, seine Opfer
zu vernichten. Dann wie
aus heiterem Himmel zieht
er alle Register seiner
Hinterhaltigkeit. Er ist
dabei gnadenlos und tischt
alle Schwachen und Fehler
seiner Gegner auf.

kdnnte, schon zum voraus
zu beantworten. Nehmen
Sie ihm den Wind aus den
Segeln. Danach lassen Sie
sich am besten durch die
weiteren Teilnehmer das
Einverstandnis zum
fortfahren geben. Falls er
danach weiterhin stort,
wird er direkt von der
Gruppe zurick gebunden.

Der Miesmacher

Der Miesmacher ist mit sich
und der Ubrigen Welt
unzufrieden. Nichts kann
ihm recht gemacht werden,
alles wird kritisiert. Er
besitzt die Fahigkeit, an
jedem noch so positiven
Aspekt immer auch eine
negative Seite zu
entdecken. Er fuhlt sich
standig ,von denen da
oben™ benachteiligt, ist
ausgesprochen
pessimistisch und zergeht
in Selbstmitleid. Und wenn
er sich an einem Gesprach
beteiligt, dann meist
destruktiv und um fremde
Vorschlage schlecht zu
reden. Selten bringt er
eigene Vorschlage

Versuchen Sie zuerst seine
negativen Aspekte zu
erkennen. Dies ist eine
wichtige Fahigkeit,
allerdings erfordert sie
Geschick, Scharfsinn und
Nerven. Reagieren Sie also
ruhig und verstandnisvoll.
Sagen Sie dem
Miesmacher, dass Sie seine
Beitrage schatzen, weil es
wichtig ist, damit negative
Aspekte nicht
vernachlassigt oder
Ubersehen werden.

Zeigen Sie ihm, wie wichtig
seine Beitrage fur
Problemlésungen sind und
bitten Sie ihn gleichzeitig
um einen
Verbesserungsvorschlag.

Der Kriecher

Der Kriecher hat keine
eigene Meinung. Er hort
aufmerksam zu, welche
Meinung der fir ihn
wichtigste
Gesprachspartner vertritt
und Ubernimmt diese
kritisch. Andert sich die
Meinung seiner
Gesprachspartner, andert
sich im gleichen Augenblick
auch die Meinung des

Vermitteln Sie diesem
Gesprachspartner
Sicherheit. Sagen Sie ihm,
dass es keine falsche
Meinung gibt, sondern dass
jede Meinung ihre
Berechtigung hat.
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Kriechers. Er ist standig
unentschlossen, leicht zu
verunsichern und deshalb
leicht beeinflussbar. Er wird
niemals Verantwortung
ibernehmen und sich
standig mehrfach
absichern.

Hier noch die Kurzform:

Typ

Markante Eigenschaften

Wirkungsvolle
Begegnung

Der Lustlose

unvorbereitet,
phlegmatisch

Geben Sie Anerkennung

Der viel zu Ruhige

in sich gekehrt, schiichtern

Starken Sie sein
Selbstvertrauen

Der Oberflachliche

vorlaut, eitel,
geltungsbediirftig

Fihren durch Fragen

Der Engstirnige

intolerant, misstrauisch

Verhelfen Sie zu einer
neuen Sichtweise

Der Besserwisser

weiss alles, mischt sich ein

Solidaritat der Gruppe
nutzen

Der Arrogante

spottet, verhéhnt, macht
lacherlich

Danken und distanzieren

Der Aggressive

aufbrausend, unbeherrscht

Angriffe wiederholen

Der Hinterhaltige

taktlos, brutal, ohne Gnade

Unterstitzung durch Dritte

Der Miesmacher

pessimistisch, destruktiv

Anerkennung geben

Der Kriecher

unentschlossen,
beeinflussbar

Offenheit fordern

Mit diesem fundierten Wissen an Menschenkenntnis werden Ihre

Gesprachspartner flr Sie leicht durchschaubar und natlrlich auch beeinflussbar.
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Bezeichnung Mimik, Gestik |Sprachlicher Gesamt- Psychologisch
Ausdruck verhalten e Behandlung
Angeber auffallendes gestelzt, auffallend, bis zu einem
Ausseres, oft geziert; redet betont gewissen Grad
Ubertrieben viel (Wdértchen |anspruchsvoll, schmeicheln;
ausdrucksvoll ~Ich™), forsch, Beachtung
(grossrdaumige | Modeworter Uberheblich, schenken,
Bewegungen, (,klarer Fall*, sucht keinen Gegenlber in
wichtige ~auf die echten Kontakt, [seinem
Mienen); Schnelle™ u. humorlos Selbstgefihl
Augenbrauen dergleichen); starken (oft
hochgezogen; laut, steckt hinter der
geringschatzig prahlerisch, oft Rolle ,Angeber"
lachelnd ironisch ein mit
Minderwertigkei
tskomplexen
belasteter
Mensch);
ausreden
lassen; durch
Anerkennung
und Lob zum
Schweigen
bringen;
ablenken
Grobian Ubermaéssige unkontrolliert, aggressiv, ruhig bleiben,
Anspannung der | polternd, laut, unfreundlich, abwarten,
Muskulatur; oft ricksichtslos, ~Polster"
Faust ballen; unvollstandig andererseits oft |einlegen,
Hande in den Satze, gutmitig - nicht | abreagieren
Hosentaschen; |Gassendeutsch |ohne Humor; lassen; nicht

Kampfstellung

zuganglich,
wenn Affekt
abgeklungen

widersprechen;
freundlich,
hoflich,
humorvoll;
selbstsicher und
Uberzeugend
auftreten; ihm
helfen sich
abzureagieren
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Besserwisser |wie ,Angeber®, |hastig, geltungsbe- Erzeugnis fir
dazu oft unterbricht oft, |durftig, sich sprechen
schulmeisterlich | gestelzt, oft eigenwillig, lassen; Eitelkeit
e Gesten betont ,seriés", |unduldsam, ansprechen;
(,padagogischer | ,vaterlicher- anmassend, ausreden
Zeigefinger"); weise", selbstbezogen, |lassen; Recht
Pose belehrend eingebildet, geben bzw.

engstirnig, keinen Wert

humorlos darauf legen
unbedingt recht
Zzu behalten;
Einwande
grosszigig
Uibergehen;
sicher,
bestimmt,
Uberlegen;
grosszugig
helfen;
bescheiden
werden

Draufganger Temperament- |forsch, schnell, |temperament- |frisch, beherzt,
volle, kurz, knapp, voll, aktiv, sicher,
grossraumige laut; oft sorglos, bestimmt; nicht
Bewegungen; unvollstandige |leichtsinnig - Uberfahren
lebhaft, Satze unbedenklich lassen; nicht
dynamisch; angstlich;
kraftig-vital wachsam; bei

Bldssen
humorvoll

einhaken; ihm
helfen Gberlegt
zu handeln (Im
Verkauf:
Kaufabschluss
oft vor
Beendigung des
Verkaufsge-
sprachs
maoglich.)
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Nervose zappelig, fahrig, Wort- zerstreut, kurz und knapp,
unruhig; geht und vergesslich, aber brillant
auf und ab; Satzwiederho- | unausgeglichen, |sein; ruhig
spielt mit lungen, empfindlich bleiben, nicht
Bleistift, sprunghaft; nervds machen
Brillenfutteral zum Teil spitz, lassen;
und dergleichen | bisweilen beruhigend

beleidigend wirken im
Tonfall und in
Gebarde; sicher
und fest
bleiben;
Natdrlichkeit;
Zeit des
Gegenlber
respektieren;
ihm helfen Muse
zu finden

Misstrauische |Bewegung zurlckhaltend, |empfindlich, Nicht drangen!
sparsam; abwartend; wachsam, Zeit lassen!
verhalten (sich |wortkarg, aber [skeptisch, Verstandnis
nur keine Blosse | plétzlich verschlossen, zeigen! Alle
geben); vorpreschend hartnackig, voll | Einzelheiten
gesperrt, mit Skrupel und genau erklaren.
lauernd; Uberraschenden | Zweifel In einer
horizontale Fragen - den Wiederholung
Stirnfalten anderen ins zusammen-

Kreuzverhor fassen; offen,

nehmend klar, korrekt,
optimistisch,
heiter; durch
einsichtige
Argumente
Uberzeugen
helfen;
Vertrauen
(zurtck)gewin-
nen

Wortkarge sparsam, einsilbig, reserviert, oft locker und
schlaff; sanft zugeknopft, bockig bzw. aufgeschlossen;
und kraftlos; ungelenkt, versteckt, in Ausdruck und
muide bzw. ungeschickt, schiichtern, Auftreten
unauffallig ungewandt, unsicher, sachlich genau;
verkniffener aber auch gehemmt exakt; Zeit

© Stefan Moreno

27




Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Mund

absichtlich
verschlossen

lassen und
dennoch
bestimmt
fuhren; u. U.
»aushungern®;
Interessen
ansprechen; viel
Alternativ-
Fragen; dem
Gegenlber
helfen; wieder
Kontakt
bekommen

Unentschlos-
sene

verhalten, oft
sieht man die
Qual, sich zu
entscheiden an
der Mimik des
,Sauren"
(Mundwinkel
zurliickgezogen)
; Schultern
hochziehen;
Arme abwinkeln

zdgern,
schleppend,
wortkarg,
unbeholfen

unsicher,
wankelmiitig,
ratlos,
schwerfallig
wirkend

optimistisch,
selbstbewusst,
begeisternd,
Uberzeugend,
mitreissend;
Vorteile klar
herausstellen
und gliedern;
oft leichter
Druck nétig
(Alternativ-
Fragen
vermeiden); Ja-
Antworten
sammeln,
Suggestiv-
Fragen; (Im
Verkauf: Wenn
Kunde bestellt
hat, wird er sich
erleichtert
fuhlen.) ihm
helfen seinen
Willen zu
gebrauchen
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So behandeln Sie Besserwisser, Machtmenschen und Vielsprecher

Folgende Zeilen mdgen sich informativ lesen. Beachten Sie aber, dass sie sehr
machtvolle Gesprachstechniken beinhalten.

Es ist ja schwierig und auch nicht sinnvoll, jeden zu kopieren bzw. zu spiegeln,
wie dies bezlglich Haltung spater in diesem Report empfohlen wird.

Was sich bei der Gattung Uberhebliche, Machtmenschen, Vielsprecher,
Machos, Zyniker in jedem Fall empfiehlt, sind sehr klare Ausserungen mit
prazisen Hinweisen auf deren Grundlage; ferner das Zitieren von Personen,
welche Ihre Meinung stitzen (das entsprechende Zusammentragen gehért auch
zur Vorbereitung eines solchen Gespraches).

Zudem kann man vor allem gerade auch Grossmauler mit subtilen Gesten oder
Bemerkungen verunsichern und ihm in diesem Zustand die Gesprachsdominanz
abnehmen; z.B. indem man ihm scheinbar unmotiviert ein Bonbon anbietet, das
flr Beseitigung des Mundgeruches bekannt ist (und selber aber vielleicht sogar
keines nimmt), u.a.m.

Oder man redet mit dem Besserwisser Uber ein Thema, von dem er absolut
nichts versteht und lasst sich nie auf ein Thema ein, von dem er etwas versteht.
Diese Technik wird so lange beibehalten, bis man sicher ist, dass man bei ihm
ein gréosstmogliches Mass an Bewunderung erreicht hat und er es als eine Ehre
empfindet, einem so genialen Menschen wie Sie es sind einen Dienst erweisen zu
diarfen.

Ihre Meinung unterstreichen Sie gerade auch bei solchen Leuten (Uberhebliche,
Machtmenschen, Vielsprecher, Machos) jeweils mit passenden Gesten, welche
Genauigkeit und Prazision beinhalten (z.B. durch Begleiten wichtiger
Ausserungen mit gestrecktem Zeigefinger oder mehrmaligem Nicken wahrend
des Sprechens).
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So verhalten Sie sich bei Menschen, die Ihnen Uberlegen sind

Sich auf keinen Fall unterwirfig geben! Héchstens bescheiden! Wenn Sie
beispielsweise jemandem gegenliberstehen, der Uberlegen ist, wahlen Sie seine
Eitelkeit als Angriffsziel. Zeigen Sie ihm nicht sofort, was Sie alles zu bieten
haben. Denn dies wiirde ihn nur veranlassen, selbst zu zeigen, wie stark er ist.
Sagen Sie etwas in der Art: ,Ich weiss, im Vergleich zu Ihnen bin ich ein Laie",
oder: ,Wenn ich Ihre Position und Ihre Fahigkeiten besasse, hatte ich es
leichter." Dadurch wird er sich Ihnen Uberlegen fihlen. Er wird Sie entweder
unterschatzen und sich selbst tGberschatzen. Oder er wird Ihnen im besten Fall zu
erklaren versuchen, aus reiner Hoflichkeit und Dankbarkeit nur fir Ihre
Schmeichelei, dass er eigentlich gar nicht so gut ist. Und er wird Ihnen oftmals
freizligig einige seiner Schwachen verraten.

So verhalten Sie sich bei scheuen Menschen

Beim scheuen Menschen dagegen erreichen Sie durch allzu hartes und direktes
Auftreten mit grosser Wahrscheinlichkeit h6chstens, dass er sich ins
Schneckenhaus zurilickzieht und dann doch macht was er will. Bauen Sie ihn auf,
zeigen Sie ihm, wie wichtig er Ihnen ist. Er wird Ihnen daflir dankbar sein, Sie in
positiver Erinnerung behalten und Ihre Meinung Ubernehmen und vertreten!

Nachstehend noch eine weitere Typologie-Ubersicht und - nun etwas
detaillierter — wie man die verschiedenen Typen psychologisch behandeln
kann/soll:

So beeinflussen Sie eine ganze Gruppe von Menschen

Ebenso wichtig ist das Ermitteln der Rolle jedes Einzelnen in einem
Gruppengesprach. Kennt man diese, kann man sie bei seinen Ausserungen
entsprechend in Rechnung stellen. Wer ist der Dominator, welches dessen
chronischer Ja-Sager, wer ist die Anti-Person, wer verblndet sich mit wem, wer
gegen wen, wer spielt den ,Neutralen"? Nachdem Sie dieses Rollenspiel
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durchschaut haben, kdnnen Sie solche Konstellationen zu Ihrem Vorteil
ausnutzen.

Knacken Sie zuerst den Dominator und Sie werden gewonnenes Spiel haben!
Versuchen Sie dabei, den Neutralen auf Ihre Seite zu ziehen und profitieren Sie
von seiner Glaubwirdigkeit!

Um die jeweiligen Rollen der Anwesenden zu erkennen, halten Sie sich am
besten anfanglich zurick und beobachten Sie gut; Sie dlrften bald erkennen,
wer was ist. Naturlich gibt es dazu auch grundlichere Methoden: Etwa das
Soziogramm von J.L. Moreno, der u.a. grindliche Beobachtung des Rollenspiels
aller Anwesenden empfiehlt. Wer spricht wie mit wem, wem wird zugestimmt,
wem wird am haufigsten widersprochen? Wer spricht am meisten, wer am
wenigsten? Auf diese Art und Weise erhalten Sie unauffallig eine taktisch
wertvollen Uberblick tiber das Diskussionsgefiige und wie Sie sich darin bewegen
mussen.

Gerade auch im Gruppengesprach anwendbar ist Ubrigens auch die gefahrliche
Technik des Provozierens, die gut eingesetzt sowohl im Einzel- wie
Gruppengesprach einen Durchbruch erbringen, schlecht eingesetzt aus jedem
Gesprach aber eine Katastrophe machen kann. Wenn sehr stark provoziert wird
(z.B. etwa: ,Hab ich’s denn hier mit lauter Schwachsinnigen zu tun?") kann
bewirkt werden, dass der eine oder andere so geschockt und verletzt ist, dass er
die Kontrolle Uber seine Gesprachsfiihrung verliert und Dinge sagt, die er sonst
nicht wirde.

So oder so ist eine dreiste Provokation meistens nur einmal pro Gesprach
einsetzbar ist, weil verletzend. In der Regel ist deren Einsatz daher nicht zu
empfehlen, weil zu riskant.
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So ist Ihr Auftreten von Souveranitat gepragt

Idealerweise sollte Ihr ausseres Erscheinen immer demjenigen des
Gesprachspartners gleichen; wobei es nichts schadet, leicht besser daher zu
kommen. Grosse Differenzen sind aber zu vermeiden; also nicht over- aber auch
nicht underdressed! Es sei denn, man suche bewusst nach krasser Dominanz
oder Unterwirfigkeit, was aber in der Regel nicht zu empfehlen ist (s. auch oben
bezlglich Provokation).

Diese Ahnlichkeit im dusseren Erscheinungsbild reicht bis in den Bereich der
Zubehore. Mir sind Falle bekannt, wo ein Zahlungsufschub-Bittsteller bei einem
einfachen Handwerker mit einem Top-BMW-Modell vorgefahren ist!

Bezlglich Kérperhaltung werden Sie im weiteren Bericht noch Verschiedenes
lesen. Grundsatzlich gilt beim Sich-Begegnen:

Aufrechte Haltung, gerade Kopfhaltung, dem Gesprachspartner in die Augen
schauen, Hande gestreckt, offen. Nicht zu nahe an ihn herantreten
(Mindestabstand beim Stehen: gestreckter Arm).

So signalisieren Sie in wenigen Sekunden Sympathie
und Vertrauen mit lhrer Kérperhaltung

Sicher haben auch Sie schon einmal jemanden getroffen, den Sie auf der Stelle
mochten und dem Sie sofort Vertrauen schenkten, ohne irgendeinen Grund daflr
zu haben oder Ihr Verhalten irgendwie rechtfertigen zu kénnen. Was war das
Besondere an dieser Person? Wie hat er oder sie es geschafft, Sie so schnell fur
sich zu gewinnen? Was hat er oder sie gesagt, getan oder dargestellt, dass Sie
ihm so rasch Ihr Vertrauen schenkten? - Die Antwort erfahren Sie jetzt.

Ja, zu den unabdingbaren Voraussetzungen, jemanden zu beeinflussen, zu
lenken, gehdért, dass Sie zuerst Sympathie und Vertrauen herstellen — im
Fachjargon Rapport genannt.
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Was ist Rapport?

Analysiert, beschreibt Rapport die kommunikative Verbindung, aufgrund derer
jemand bereit ist, auf das zu reagieren, was Sie ihm gesagt haben und auch
darauf zu hdren - also sich tatsachlich etwas sagen zu lassen. Rapport bezeichnet
den Zustand, der von einer Atmosphare des gegenseitigen Vertrauens und
Verstandnis gepragt ist. Es ist so, wie eine wirklich gute, emotionale Beziehung
zum Lebenspartner oder zu Freunden.

So empfinden Menschen einen guten Rapport?

Jeder Mensch nimmt Rapport auf seine eigene, subjektive Art wahr. Das ereignet
sich zum Beispiel, wenn Sie erleben: Ich flihle mich verstanden. Ich fihle mich
beachtet. Ich fihle mich wohl. Ich splre Vertrauen. Er geht auf mich ein. Die
Kommunikation ist fliessend. Sie hért mir zu. ... usw.

Mit dieser Grundhaltung erreichen Sie Sympathie und Vertrauen (Rapport)

Grundlage flur einen guten Rapport ist in erster Linie Ihre innere Einstellung zu
einem Menschen. Sie mussen Uber die Fahigkeit zur Annahme Ihres Gegenibers
verfugen. Rapport hangt aber auch davon ab, ob Sie selbst innerlich frei sind, um
sich Threm Gesprachspartner voll zuzuwenden. Aktuelle eigene Probleme oder
auch Zeitdruck kdénnen die Herstellung von Rapport erheblich erschweren.

Warum das Gefuhl von Vertrauen eindeutig wichtiger ist als ausgefeilte
Rhetorik?

Ja! Fur eine erfolgreiche Gesprachsfihrung ist das Vertrauen (Rapport) eindeutig
wichtiger als schlitzohrige Wortspiele.

Achtung: sollte Ihnen in der Hitze des (Wort-)gefechts der Rapport verloren
gegangen sein, ist es unabdingbar wichtig, dass Sie versuchen, diesen sofort
wieder herzustellen. Es sei denn, Sie haben bewusst provoziert und mit dem
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Scheitern des Gespraches gerechnet (nach dem Motto: Der Zweck heiligt die
Mittel 7).

Aber in der Regel gilt: Die schénsten Worte nutzen nichts, wenn die
Beziehungsebene nicht stimmt. Stichprobe: auf wen héren Sie lieber? Auf
jemanden, der Ihnen soeben Ihre Unfahigkeit bewiesen hat oder auf jemanden,
von dem Sie sich echt geschatzt und geachtet fihlen?

Und besonders wichtig ist eben dieser Rapport in schwierigen Situationen, wie
Sie sie selber kennen: zum Beispiel bei einem neuen Kontakt, bei einem
schwierigen Gesprachspartner oder beim Auftreten von plétzlichen Spannungen.
Manchmal muss man eben eine heikle Nachricht Gberbringen oder das
Gegenuber zu etwas bewegen, das diesem momentan noch fremd ist oder ihn
schockieren kénnte (zum Beispiel bei der negativen Diagnose, die ein Arzt
Ubermitteln muss).

Je unauffilliger, desto besser

Von ausserordentlicher Bedeutung ist dabei, dass eine solche Ubernahme diskret
und unauffallig erfolgt, damit sie dem Gegenulber nicht bewusst wird. Sie dlrfen
den kdrpersprachlichen Selbstausdruck des anderen auf keinen Fall imitieren. Ihr
Verhalten wurde sonst als ein ,,Nachaffen™ aufgefasst werden und die Beziehung
nachhaltig belasten. Insofern ist der Ausdruck ,Spiegeln™ irrefihrend. Es geht um
ein Angleichen, nicht um ein Ubereinstimmen.

Im Ubrigen erkennen Sie gerade an einem plumpen derartigen ,,Nachahmen®
Ihres Verhaltens, dass Ihr Gegenlber Sie manipulieren will. Dann bitte auf der
Hut!

An diesen 8 Zeichen erkennen Sie, wenn Sie eine Atmosphdre von Vertrauen
hergestellt haben

Wahrscheinlich kennen Sie das klassische Beispiel: sicher haben auch Sie schon
zwei Verliebte im Restaurant beobachtet. Dabei ist meistens eine fast simultane
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Kdérperhaltung und Gestik auffallig: beide greifen fast gleichzeitig zur Gabel und

schieben das Essen in den Mund; beide haben eine dhnliche Art zu sprechen und

sich zu bewegen; Sie lehnen sich fast gleichzeitig vor und zurlick. Man kénnte

fast von einem ,Koérperballett" sprechen.

Hier eine Zusammenfassung der auffalligsten Kennzeichen eines guten Rapports

(die wichtigsten habe ich unterstrichen):

Kdérperballett — gleiche Kérperhaltung, gleichzeitiges Wechseln der
Kdérperhaltung

Gleichzeitiges Lachen Uber dieselben Inhalte
Ahnliche Art zu sprechen, gemeinsames Sprechtempo

Versdhnlicher Umgang mit ,Schnitzern®™ (z. B. falsch ausgesprochene
Namen)

Ubereinstimmende Gestaltung von rédumlicher Ndhe und Distanz

Zustimmung, Versténdnis, Ubereinstimmung, Akzeptanz bzgl. verbal
gedusserter BedUlrfnisse, Interessen, Erwartungen; Ansichten, Meinungen;
Erfahrungen, Erlebnisse; Uberzeugungen, Glauben, Werte; Bewertungen,
emotionaler Zustand

Impuls in gleicher Augenhdhe zu kommunizieren

Hohe Merkfahigkeit der besprochenen Inhalte

So, jetzt nehmen Sie die Ztgel in die Hdnde

Nun geht’s an das Eingemachte. Interessant ist, dass Sie Rapport ganz bewusst

und gezielt herstellen kdnnen, indem Sie den Selbstausdruck einer anderen

Person spiegeln. Es ist Ubrigens genau das, was geschickte Kommunikatoren

standig tun; sie passen sich ihrem gegenluber immer wieder auf

unterschiedlichen Ebenen an. Dadurch steigert unbewusst das
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Behaglichkeitsniveau des Gesprachspartners und verringert seine Widerstande.
Diese Erkenntnisse sind gerade flr Fihrungskrafte wichtig. Denn wie das Wort
~Fuhrungskraft" sagt, ist das Flihren deren Aufgabe. Dies ist jedoch nur mdéglich,
wenn ich den anderen zuvor personlich erreicht habe. Erst dann ist er bereit, sich
auch von jemandem flhren zu lassen.

Das Vorgehen von Angleichen wird Pacing genannt. Ziel des Pacing/Spiegeln ist
also, sich bewusst und gezielt auf den Gesprachspartner einzustellen und zwar
solange, bis eine gemeinsame Basis (Rapport) hergestellt ist.

Pacing oder Spiegeln, kann auf vielen verschiedenen verbalen und
nonverbalen Ebenen stattfinden. Es ist eines der wirkungsvollsten
Kommunikationsmittel um mitzuteilen: wir haben vieles
gemeinsam; ich habe dieselben Wiinsche und Ziele wie du; mir

kannst du vertrauen.

Entdecken Sie nun die Kraft des Pacings tuber den Kérper.

Dabei kann das Pacing bzw. Spiegeln 1:1 oder iiberkreuz erfolgen:

e Beim ,1:1-Spiegeln™ nehmen Sie beispielsweise die gleiche Kérperhaltung
wie Ihr Gesprachspartner ein oder machen unmerklich dhnliche
Bewegungen wie der Gesprachspartner, fast so als ob Sie sein Spiegelbild
waren. Dabei kédnnen Sie - falls moéglich — auch den Atemrhythmus und
die Sprechgeschwindigkeit des Gegenlibers Ubernehmen.

e ,Uberkreuz-Spiegeln" findet statt, wenn Sie den Atemrhythmus, die
Sprechgeschwindigkeit oder Kérperbewegungen auf eine andere Art und
Weise spiegeln. Beim Uberkreuzspiegeln haben Sie die Mdglichkeit, einen
Rapport mit jemandem her zu stellen, dessen Kdrperhaltung Sie nicht
einnehmen mdchten oder kénnen - dessen Atemrhythmus Sie nicht

© Stefan Moreno 3 6



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

aufnehmen moéchten - zum Beispiel im Krankenhaus oder bei jemandem,
der in einem schlechten Zustand ist.

Hier einige Beispiele zum Uberkreuzspiegeln:

¢ Armbewegungen werden angepasst durch kleine Hand- oder
Fingerbewegungen. Beispiel: Jedes Mal, wenn die andere Person sich am
Kinn kratzt, bewegen Sie den Finger auf dem Tisch.

e Korperbewegungen werden angeglichen durch Kopfnicken oder Sprachfluss

¢ Die Atmung wird angeglichen durch unscheinbares Schaukeln des Kdrpers,
durch die Bewegungen der Hand oder des Fusses

e Sprachrhythmik wird angepasst durch kleine Kopfneigungen nach links -

rechts oder vorne - hinten ...

Praktische Beispiele (Fotos)

Auf Bild 1 sehen Sie zwei Personen, die ganz offensichtlich noch keinen guten
Kontakt zueinander haben - zu unterschiedlich sind die Kérperhaltungen.

Bild 1
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Bild 2 zeigt, dass der ,Funken™ zu springen beginnt.

Und Bild 3 zeigt, wie es sein sollte. Aufmerksame Leser werden allerdings
feststellen, dass noch zwei Kleinigkeiten besser sein kénnten. Achten Sie einmal
auf die Stellung der Flsse und auf die Spannung im Oberkérper der beiden
Personen.
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Bild 3

Was Sie sonst noch spiegeln kénnen:

Wie fuhlt sich wohl ein etwas bedachtiger, langsam und leise redender Mann aus
dem schweizerischen Berner Hinterland, wenn er der umbarmherzigen Redeflut
einer lauten Quasselstrippe aus dem hohen deutschen Norden ausgesetzt ist?
Genau: Uberrannt. Uberfordert. Unverstanden. Ihnen ist sicher l&ngst klar: Wenn
Sie mit Ihrem Gesprachspartner sprechen, tibernehmen Sie nach Mdéglichkeit:

Sprechtempo
Lautstarke

Wortschatz
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Satzldnge
Sprechrhythmus

Im Report II erfahren Sie unter ,Die 6 besten sprachlichen Tipps, mit denen
Sie fast augenblicklich Vertrauen und Sympathie schaffen", wie Sie mit
einfachen Worten und Satzen Ihre Gesprachspartner spiegeln kdnnen wie die
Profis.

So werden Sie in nur 6 Tagen zum ,Meister”

Hier ein einfachen und bequemer Weg, wie Sie sich mit dem Spiegel vertraut
machen

Die ersten 1 bis 2 Tage

Spiegeln Sie ein bis zwei Tage die allgemeine Korperhaltung von Personen,
mit denen Sie jeweils wenigstens finf Minuten lang etwas zu besprechen haben.

Ihre Aufgabe dabei ist, die allgemeine Haltung des jeweiligen Gesprachspartners
zu beobachten und spiegelbildlich zu reproduzieren. Wenn dieser seine Haltung
andert, modifizieren Sie ein paar Augenblicke spater ebenfalls Ihre Haltung. Als
Grundregel gilt dabei, dass Sie die Haltung widerspiegeln, aber nicht nachaffen.
Nimmt Ihr Partner eine extreme Haltung ein (beispielsweise legt er seine Flsse
auf den Schreibtisch), ist es nicht angezeigt, ihn darin getreulich zu imitieren.
Bleiben Sie immer locker!

Wenn Ihnen diese Form Spiegeln leicht fallt, fahren Sie gleich weiter mit dem
Synchronisieren der Gesten. Diese Ubung sollte nicht mehr als drei Tage in
Anspruch nehmen, sonst sollten Sie sich einmal Gedanken lUber Ihren
Perfektionismus machen.

3. und 4. Tag
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Arbeiten Sie nun am Spiegeln der Gestik. Beobachten Sie wieder die Personen,
deren Kdrperhaltung Sie vorher schon gespiegelt haben. Achten Sie nun darauf,
welche Gesten diese Personen machen, wahrend sie reden. Uben Sie, eine bzw.
mehrere beobachtbare Gesten zu reproduzieren. Hinweis: Besonders auffallige
Gesten sollten Sie nicht in vollem Umfang reproduzieren. Wahlen Sie in einem
solchen Fall lieber das Uberkreuz-Spiegeln, indem Sie die auffilligen
Bewegungen mit einer diskreteren Bewegung beantworten (Beispiel: Ihr Partner
schlagt mit seiner Hand auf den Tisch, um seine Worte einzuhdmmern, Sie
kdénnen darauf mit einem Kopfnicken reagieren, wenn er auf den Tisch schlagt.)

5. und 6. Tag

Spiegeln Sie heute die Sprechweise anderer Menschen Konkret meine ich
damit: die Lautstarke (von leise bis sehr laut); die Geschwindigkeit (von
extrem langsam bis sehr schnell); den Rhythmus (von fliessend bis abgehackt).
Die Stimme ist ein sehr wichtiges Element beim Spiegeln. Ohne die stimmliche
Spiegelung haben Sie kaum Aussichten, eine Atmosphare von Vertrauen
herzustellen.

Uben Sie vorwiegend die Punkte Lautstarke und Geschwindigkeit. Dabei sollten
Sie sich lediglich jeweils 10 Minuten Zeit nehmen - nicht langer.

Heisse Tools aus der Trickkiste der Hypnose

So haben Sie die Kontrolle dartiber, was Ihr GegentUber vergessen wird

Vergessen ist eine ganz normale Erscheinung, welche im alltaglichen Leben recht
haufig auftritt. Interessant ist, dass es ziemlich leicht ist, das Vergessen zu
fordern. Im folgenden Beispiel sorgt der Verkaufer daftr, dass die Produkte der
Konkurrenz in den Hintergrund treten. Dabei erzahlt er:
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LAndere Firmen in dieser Brache versuchen ihre Kunden mit so vielen
Einzelheiten zu Uberschitten, dass es unmaéglich ist, sich etwas lUber diese
Produkte zu merken."

Solche Satze fordern effektiv die Vergesslichkeit. Testen Sie es aus. Hier noch
einige geeignete Worte, die ein Vergessen auslosen:

schwierig zu merken, unmdéglich zu merken, vergessen, nicht wichtig zu
merken, zu langweilig zum Merken

Wenn Sie diese Worte besonders betonen oder sie ausdehnen, wirken Sie noch
starker. Ich persénlich wirde natdrlich im Anschluss an obigen Satz gleich
suggerieren: ,Bei uns werden Sie sich leicht an die einfachen und klaren Vorzige
diese Produkts erinnern."

So haben Sie die Kontrolle dartiber, was Ihr Gegentiber sich merken wird

Besonders wirksam ist auch die Vertiefung der Vorstellungsbilder, die Ihr
Gesprachspartner sich merken soll. Die sogenannte Hypermnesie bewirkt eine
Steigerung der Merk- und Aufnahmefahigkeit. Dabei fihren Sie Ihren
Gesprachspartner in die Zukunft und suggerieren, was er dort erleben wird.

»Sie kennen das ja. Manchmal liegen wir im Bett — so kurz vor dem
Einschlafen. Und die Gedanken kommen und gehen. Und ich wére nicht
liberrascht, wenn Sie heute beim Einschlafen sehen, wie Sie mit Ihrer
Freundin im roten Porsche Cabrio an einer Kistenstrasse entlang fahren.
Dabei die Musik des Motors héren und die enorme Kraft der Beschleunigung
spluren, wéhrend Sie in den Sitz gedriickt werden. Und dabei den Wind
geniessen, die Sonne, den Blick auf das Meer und die salzige Meerluft riechen.
- Ein wunderbares Gefiihl, an das Sie sich immer erinnern werden."

Beginnen Sie dabei mit zwei oder drei Aufzahlungen, die er in der betreffenden
Situation in der Zukunft mit Bestimmtheit erleben wird (,Sie kennen das ja.
Manchmal liegen wir im Bett - so kurz vor dem Einschlafen. Und die Gedanken
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kommen und gehen.). Erst danach fugen Sie Ihre Suggestionen an (,Und ich
wére nicht tUberrascht...). Versuchen Sie dabei mdglichst viele Sinne
anzusprechen - zumindest auf jeden Fall das Sehen, Héren und Fuhlen.

Ihr Gesprachspartner, wird diese Nacht nahezu garantiert an das rote Porsche
Cabrio denken, weil beim Kunden eine positive, angenehme Assoziation gebildet
wurde, die den Besitzeswunsch um ein vielfaches erhoht.

So lassen Sie lhre Idee oder Produkt fur sich selbst sprechen und
verkaufen

Sie kdnnen einem Produkt menschliche Zilige verleihen oder sogar Emotionen
zuschreiben. Man kann es glicklich, traurig, verdutzt, argerlich oder einsam sein
lassen. ,Sprechende Produkte" sind eine spezielle Technik, die oft Giberraschend
wirksam sind. Welchen der folgenden Satze finden Sie Uberzeugender:

,Dieses Auto ist sehr sportlich."
oder:

~Dieses Auto hat mir erzéhlt, dass es schon lange Zeit nach einem wirklich
sportlichen Fahrer sucht."

Noch ein Beispiel:
,Dieser Computer ist einfach zu bedienen."

oder:

~Dieser Computer wird Sie bei der Hand nehmen und Ihnen zeigen, wie Sie
ihn bedienen kénnen."

So nutzen Sie die ,Anwalts-Technik”

Dazu missen Sie wissen, dass stdarkere Emotionen schwachere verdrangen.
Das bedeutet: flir Sie ist es leichter, einen Vorschlag oder eine Idee
durchzubringen, wenn Sie sie an eine von Ihnen angestachelte Gefuihlsregung
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anhangen. Spurt Ihr Gesprachspartner eine deutliche Emotion, ist es leicht, ihm
Zu suggerieren, dass der angestrebte Vorschlag (Ihre Absicht) der beste Weg ist,
mit dieser Emotion fertig zu werden.

Der in den USA bekannte Strafverteidiger Clarence Darrow beschrieb sinngemass
seine Strategie wie folgt:

Zuerst kreiere ich bei den Geschworenen eine Emotion, die sie dazu bringt,
den Fall im Interesse meines Mandanten zu entscheiden, und dann liefere ich
ein technisches Detail hinterher, mit dem Sie ihre Entscheidung fur meinen
Mandanten rechtfertigen kénnen.

Auch dieses Beispiel zeigt, wie leicht es ist, Menschen beeinflussen zu kdénnen.

In meinem Report II erfahren Sie anhand vieler Beispiele, wie Sie zusatzlich auch
Ihre Sprache gekonnt einsetzen sollten, um mit wenigen Bemerkungen sofort ein
ganzheitliches erfolgversprechendes Vertrauensverhaltnis aufzubauen.
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Report lI: Wie Sie mit lhren
Worten die Baren nach lhrem
Willen tanzen lassen

von Stefan Moreno
Dipl. Psychologe, Trainer und Coach
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So dominieren Sie sicher mit clever gefihrtem Gesprach!

Liebe Leserin, lieber Leser

Die folgenden Methoden und Techniken sind so zahlreich, dass Sie sich die Frage
stellen kdnnten, ob es all dies auch wirklich braucht. Aus unzahligen Zuschriften
und Reaktionen in meinen Seminaren wird aber sehr schnell klar, dass alle diese
Tipps und Ratschlage unendlich wichtig sind, um jedes Gesprach zu dominieren,
Ihren Gesprachspartner zu beeinflussen, ihn zu fihren. Und letztlich — dies ist ja
oft ein Ziel eines Gespraches — Ihren Gesprachspartner zu einem gewlnschten
Verhalten zu bewegen.

Wie gehen Sie bei all dieser Fllle von Anregungen und Techniken am besten vor?
Ganz einfach: Lesen Sie zuerst einmal diesen zweiten Report vollstandig durch
und merken Sie sich dabei jene Punkte, die Ihnen besonders wichtig scheinen.
Beobachten Sie sich und die Gesprachspartner bei allen Ihren darauf folgenden
Gesprachen in Bezug auf diese Punkte, die Ihnen besonders wichtig erschienen
sind. Stellen Sie dabei nicht bereits schon Verbesserungsmdglichkeiten fest?
Sicher!

Dann vertiefen Sie sich noch einmal in die einzelnen in diesem Report
dargestellten Phasen der Gesprachsfiuihrung, also dem sogenannten Pacing,
Leading, Quoting und Closing. Gehen Sie die aufgeflhrten Beispiele durch.
Suchen Sie dabei beziglich jeder Technik nach weiteren Beispielen aus Ihrer
eigenen Erfahrung oder Phantasie. Anschliessend nehmen Sie das oben erwdhnte
Spiel wieder auf und beobachten sich und Ihre Gesprachspartner nun auf diesem
erweiterten hinzu gelernten Hintergrund bezuglich all dieser Phasen hinsichtlich
Fehlverhalten und entsprechenden Verbesserungsmaoglichkeiten.

Und trdsten Sie sich dabei: Es ist noch kein Meister vom Himmel gefallen! Solche
Fahigkeiten setzen Uben voraus; allerdings kann daraus ein hdchst amiisantes
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Uben werden, wenn man es spielerisch nimmt und nicht einfach nur stur in den
Kopf hineinzwangen will.

Solches Uben kénnen Sie (ibrigens noch viel amiisanter gestalten, indem Sie
einen oder mehrere Kollegen oder Kolleginnen dazu motivieren, diesen Report II
(und natdrlich auch die andern 3 Reports) ebenfalls kommen zu lassen, um
anschliessend gemeinsam diese Techniken im Wechselgesprach durchzugehen.

Wenn Sie dies - sei es allein oder mit Kollegen - eine Zeit lang tun, werden Sie
sich plétzlich in jeder Gesprachssituation sattelfest fihlen, worauf sich -
keineswegs Uberraschend - auch ein héchst positives Selbstsicherheitsgefiihl und
- falls Ihnen dies im Moment ein Bedurfnis ware — gar eine positivierte
Lebensmotivation einstellen wird.

Jedenfalls durfte es Ihnen ergehen wie Roger Marti aus S., der mir schrieb: ,Ich
kann mir gar nicht mehr vorstellen, wie ich Gesprache vor meiner Lektlre Ihres
Report II gefuhrt hatte; offenbar muss das sehr dilettantisch gewesen sein....".

Thr

Stefan Moreno
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Lassen Sie die Baren tberall nach lhrer Pfeife tanzen

Sie haben in meinem Report I gelernt, wie Sie mit Ihrer Kérpersprache einen
unabdingbaren Grundstein zu einem vertrauensvollen Rapport schaffen kénnen.
Aber ohne Sprache geht nichts! Lesen Sie nun deshalb in diesem Report II, mit
welchen Redetechniken man dariber hinaus die Zustimmung seines
Gespréachspartners gewinnt, wie man ihn fliihren kann, ohne dass er es wirklich
bemerkt. Aber auch, wie man ihn mit Worten ins Leere laufen ldsst. Was
Sabotieren, Blockieren und Fallenstellen bedeutet. Lernen Sie ,,hypnotische"
Sprachmuster beherrschen! ,Pacing"," Leading", ,Quoting"," Closing". Sie werden
sehen, wie leicht das alles vor sich geht! Jedermann wird erstaunt sein, welch
feine Klinge Sie in Debatten plétzlich zu flihren 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 winschen. Vordergrindig werden
Sie Respekt splren, hintergrindig lassen Sie ,die Bdren so tanzen, wie Sie gerne
mdchten™.

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

Wie bereits in Report I beschrieben ist das Ziel des Pacing/Spiegeln, sich bewusst
und gezielt auf den Gesprachspartner einzustellen und zwar solange, bis eine
gemeinsame Basis (Rapport) hergestellt ist. Denken Sie daran: wir flihlen uns
bei Menschen geborgen, verstanden, sicher oder einfach wohl, die uns gleichen.
Und indem Sie sich Threm Gegenuber angleichen, ihn spiegeln, vermitteln Sie:
»~Ich bin wie du.™ Dies steigert unbewusst das Behaglichkeitsniveau des
Gesprachspartners und verringert seine Widerstande. Diese Erkenntnisse sind
gerade fur Fihrungskrafte wichtig. Denn wie das Wort , Fihrungskraft® sagt, ist
das Fuhren deren Aufgabe. Dies ist jedoch nur mdéglich, wenn ich den anderen
zuvor personlich erreicht habe. Erst dann ist er bereit, sich auch von jemandem
fihren zu lassen.
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Als Grundregel kann genannt werden: Je grésser Ihre Féhigkeit ist,
Ahnlichkeit mit jemandem herzustellen, desto leichter ldsst sich
guter Kontakt (Rapport) aufbauen.

Erinnern Sie sich: Geschickte Kommunikatoren pacen ihren Gesprachspartner,
indem Sie alles Beobachtbare in der Umgebung des Kunden pacen. Es sind
meistens unbestreitbar wahre Empfindungen aus der unmittelbaren Umgebung
im Bereich. Also mdglichst alles, was Ihr Gegenuber sehen, héren, fluhlen,
riechen oder schmecken kann. In Report I lernten Sie das hochwirksame
Instrument, wie Sie mit Ihrem Kdérper (Haltung, usw.) Ihrem Gesprachspartner
pacen und damit den Zustand von ,Du kannst mir vertrauen®" herstellen. Nun
entdecken Sie hier als erstes die faszinierende Moglichkeit des Pacings durch die
Sprache.

1. Pacing durch unbestreitbare Tatsachen

Sprechen Sie Uber die unbestreitbaren wahren Ereignisse, die sich um Ihren
Gesprachspartner herum abspielen oder die er direkt fihlen kann. Dadurch
gewinnen Sie von Anfang an seine Zustimmung und kommunizieren: , Ich bin
jemand, der dich versteht."

Als konkretes Beispiel dient der Autoverkaufer:

~Ich sah, dass Sie heute an diesem schénen Nachmittag hier standen und sich
die Autos ansahen."

,und ich sah, dass Sie vor ein paar Minuten dieses Auto anschauten." ,Sie
werden an der Nordseite der Verkaufshalle einen Porsche in der neuen roten
Lackierung sehen"

Oder der Arzt:

+Also, Sie haben mir nun Ihre Beschwerden mitgeteilt"
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~Dann haben wir diese Untersuchung vorgenommen und die Laborwerte
besprochen.™

,~Und wie Sie sehen kénnen, ist Ihr Cholesterinwert zu hoch."

Oder der Lehrer:

~Ihr seid in der Pause gewesen und jetzt, wo wir alle wieder da sind, wisst
Ihr, dass wir Mathematikstunde haben."

~Und so nach der Pause brauchen manche eben eine gewisse Zeit, bis Sie sich
wieder voll konzentrieren kénnen..."

Wie Sie sehen, sind alle diese Aussagen Satze, wo der Zuhérer nicht
widersprechen kann. Mit anderen Worten: der Zuhérer muss zustimmen und
kommt dadurch in eine sogenannte ,, Ja-Haltung". Statistische
Untersuchungen beweisen: wer zu mehrmaligen Aussagen ja sagen kann, wird
zu 80% Wahrscheinlichkeit auch zu der darauf folgenden Aussage Ihrerseits
zustimmen.

2. Pacing durch sprachliches Spiegein

Sie werden zum ,Zauberspiegel™ Ihres Gegenulbers, indem Sie bestimmte
Anliegen, Gedanken, Angste, Bediirfnisse oder Trédume beim Gesprachspartner
erkennen. Durch die einfache Formulierung Ihrer Wahrnehmungen spiegeln Sie
auch diese. Im Grunde genommen kénnen Sie alles spiegeln, was Ihr Gegenuber
Sie direkt oder indirekt erkennen Iasst.

JItalien geféllt Ihnen." (Ihr Gegeniber schwarmt von Italien)
,Sie sind im Stress." (Der andere dussert indirekt, dass er unter Stress steht.)

»Sie fihlen sich noch hin- und hergerissen." (Ein Gesprédchspartner zeigt
verbal oder nonverbal, dass er sich zwischen zwei Sachen nicht entscheiden
kann.)
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In meinen anderen Reporten sind weitere Beispiele dargestellt. Diese sind auch
insofern sehr nutzlich, als Eintiben von Beispielen gerade auch hier bezuglich
naturlicher Anwendung sehr viel bringt

3. Pacing durch Gedankenlesen

Jetzt denken Sie bestimmt, aber ich bin doch kein Hellseher! Natulrlich nicht.
Aber man kann ja so tun als ob... Vielleicht haben Sie das auch schon erlebt:
Jemand, der sich wirklich fir Ihre Bedulrfnisse interessiert und fir Ihre
Wertvorstellungen Verstandnis hat, gewinnt viel eher Ihr Vertrauen. Bei diesem
Vorgehen verwenden Sie einfach Tatsachen, die auf fast jeden Menschen
zutreffen..

Beispiele fir Bemerkungen, die ein Gedankenlesen andeuten, sind:

~Ich sehe, dass Sie ein praktisch denkender Mensch sind."

»Sie gehéren zu den Menschen, die sich nichts aufschwatzen lassen, was Sie
nicht kaufen wollen.™

»Sie machen auf mich den Eindruck eines Menschen, der versucht, auf seine
Gesundheit zu achten.™

Die meisten Menschen werden diesen allgemein zutreffenden Bemerkungen
zustimmen und sich bestatigt fihlen. Wenn Sie solche Satze verwenden, werden
Sie oft ein Nicken als Zeichen von Zustimmung erhalten, und der
Gesprachspartner wird sich verstanden fiihlen. Beachten Sie, dass der letzte Satz
nicht lautet, ,, Sie achten auf Ihre Gesundheit", sondern ,Sie versuchen, auf Ihre
Gesundheit zu achten.™ Wenn das Wort ,versuchen" eingefiuigt wird, trifft die
Bemerkung praktisch auf jeden zu.

Eine der effektivsten Mdglichkeiten, die Methode des Gedankenlesens zu nutzen,
ist, gewisse Binsenwahrheiten in Fragen umzuformulieren. Dazu fligen Sie hinzu:

yeen, SEIMMt’s?"
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.., Nicht wahr?"
..., hab’ ich recht?"
ween, 0der?”
Beispiele:
~Lernen macht manchmal nicht unbedingt Spass, nicht wahr?"

»Sie méchten einen netten, wohlhabenden Lebensabend verbringen,
stimmt’s?"

»Sie versuchen, gut auf sich aufzupassen, nicht wahr?"
,Sie sind daran interessiert, Geld zu sparen, hab’ ich recht?"

,Sie méchten sich wohl fiihlen, oder?"

4. Pacing durch richtige Sprachwahl und Formulierung

Vermeiden Sie gewisse Tonfalle aus der Militarsprache, wenn Sie Ihr
EinfUhlungsvermdgen signalisieren wollen, sondern sprechen Sie sie mit einem
vertrauensvollen und verstandnisvollen Tonfall aus (,Der Ton macht die Musik™!).
Aber auch der zu sentimentale Augenaufschlag und das fast weinerlich
gefuhlvolle Mitschwingen sind absolut daneben.

Zwei Beispiele aus dem Alltag:

Fred X. hat eine Frau kennen gelernt und teilt dies seinem Freund Tom in
romantischen Worten mit: ,Sie ist ein bezauberndes, liebenswertes Mddchen
und wir haben uns so gut verstanden.™ Tom antwortet ihm darauf: ,Das muss
Jja eine echt megageile Biene sein..." Und obwohl der gute Tom sicher wirklich
gut nachflihlen kann, wie es ist, einer solch tollen Frau begegnet zu sein, hat
er mit seiner Wortwahl voll daneben gegriffen. Und Fred ist beleidigt. Was
Tom sicher nicht verstehen wird.
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Oder ein anderer Fall. Ein jungerer Draufganger will ein Auto kaufen und
beschreibt das Modell, das ihn anspricht: ,Sackstarker Schlitten, die Miihle,
nicht?" Der Verkaufer reagiert mit pikierter Miene so, dass er umstandlich und
in gespreizter Sprache einen Satz wie den folgenden formuliert: ,Dieses
elegante Modell der Spitzenklasse enthélt sicher jegliches technische
Inventar, um Ihre Wiinsche zu befriedigen". Die richtige Antwort ware: ,Echt
coole Maschine, da haben Sie recht."

Also: Gehen Sie auf die gewadhlte Sprache des anderen ein.
Oder bezlglich Stimme (Form):

Wie fuhlt sich wohl ein etwas bedachtiger, langsam und leise redender Mann aus
dem schweizerischen Berner Hinterland, wenn er der umbarmherzigen Redeflut
einer lauten Quasselstrippe aus dem hohen deutschen Norden ausgesetzt ist?
Genau: Uberrannt. Uberfordert. Unverstanden. Ihnen ist sicher ldngst klar: Wenn
Sie mit Ihrem Gesprachspartner sprechen, tibernehmen Sie nach Mdéglichkeit:

Sprechtempo
Lautstdrke
Wortschatz
Satzldnge
Sprechrhythmus

Fazit: Im Nachmachen miissen Sie nicht perfekt sein. Sie missen und dirfen
auch nicht alle Sprachmerkmale bei jedem Gesprachspartner nachmachen oder
spiegeln. Aber jede Ahnlichkeit wird Ihnen helfen, um unterschwellig zu
Ubermitteln ,Ich bin wie du®. Ausserdem werden sich die Gesprachspartner Ihnen
gegenuber fast augenblicklich sicherer und wohler flihlen. Denken Sie daran,
dass wir grundsatzlich Menschen vertrauen und mdgen, die wie wir selbst sind.

Gesprachs-Inhalt: Und mit solchen Menschen sprechen wir natirlich auch tber
gewisse Inhalte, die Rapport aufbauen oder vertiefen kénnen. Und was kénnten
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solche Inhalte sein? Sie haben es erraten: Gesprache lUber das Wetter, Hobbys
oder die Familie sind hervorragend zum Aufbau von Rapport geeignet. Hierzu
gehdrt auch das Sprechen Uber bestimmte Inhalte, wie Interessen, Angste,
Sorgen oder Wiinsche des Gegenubers.

5. Pacing von Meinungen, Einstellungen und Glaubenssé&tzen

In der Harte des Alltags kdnnen Sie nicht damit rechnen, immer offene Tlren
einzurennen. Wenn Sie mit anderen Menschen zu tun haben, passiert es
vielleicht sogar Ihnen, dass es Situationen gibt, in denen die Gesprachspartner
anderer Meinung sind als Sie. Daflr ist es wichtig zu wissen und zu
berlcksichtigen, dass bestimmte Worte und Formulierungen Widerstand
erzeugen, Probleme und Konflikte schaffen. Als guter Gesprachspartner wissen
Sie das und achten genau darauf, welche Worte Sie in den Mund nehmen und
was Sie damit bewirken.

Es gibt eine ganze Reihe solcher Wérter, die ein provokatives Szenario von
Gegenwehr ausldésen kénnen.

Wissen Sie, welchen vernichtenden Effekt die winzigen Wortchen ,,aber",
~nein™ und ,allerdings™ haben kénnen?

So hart das auch klingen mag: aber ein sprachlicher Missgriff mit diesen kleinen
Killerwortchen kann Sie im Aufbau Ihrer Gesprachsbeziehung um viele gute
Satze zurlckwerfen.

Stellen Sie sich bitte kurz bildhaft und mit dem ganzen Einsatz Ihrer Geflihle vor,
dass jemand zu Ihnen folgenden Satz sagt, nachdem Sie ihm in sorgsam
ausgewahlten Worten und voller Begeisterung Ihre Position dargelegt haben: ,Du
hast recht, aber ..." Wie flhlen Sie sich? Ernst genommen? Bestatigt?
Kompetent? Wohl kaum..., vielleicht eher wie jemand, der sich gerade einen
Schuh voll Wasser geholt hat.
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Was sagt er denn damit? Er sagt, es sei nicht wahr, oder zumindest irrelevant.
Das Wort , aber" oder ,allerdings" widerlegt in diesem Fall alles, was vorher
gesagt wurde. Wie fuhlen Sie sich, wenn jemand zu Ihnen sagt, dass er zwar mit
Ihnen Ubereinstimme, aber ...?

Beginnen Sie daher mit einer Zustimmung. Verwenden Sie dazu, das
verbindende Wortchen ,,und". Anstatt Widerstand zu wecken, er6ffnen Sie sich
damit Wege, um eine neue Richtung einzuschlagen.

Sagen Sie ,,und" statt ,,aber™ oder ,allerdings"

,Das sehe ich ein und ..."
,Das respektiere ich und ..."
,Das finde ich auch und ..."

~Ich respektiere Ihre Geftlihle, und ich glaube, wenn Sie sich meinen
Standpunkt anhéren, werden Sie vielleicht anders denken."

Das Wortchen ,nein® wirkt noch harter. Es hat etwas Endgultiges und
Verletzendes. Es unterbricht leider — und wahrscheinlich ungewollt — den Kontakt
zwischen Ihnen und Ihren Gesprachspartnern. Das kleine Wértchen ,ja"
hingegen hat eine unmerklich verbindende emotionale Wirkung. Es halt den
Kontakt aufrecht, auch wenn Sie anderer Meinung sind.

Ich rate Ihnen deshalb zu ein wenig Kreativitat: Verpacken Sie Ihr ,nein®
charmant in einem ,ja".
Sagen Sie lieber zehn Mal ,,ja" als ein einziges Mal ,,nein™

,Ja, Sie haben vollkommen recht, beachten sollten wir vielleicht, dass ..."
»Ja, das hort sich wirklich gut an, vielleicht sollten wir doch ..."

,Ja, das ist eine sehr interessante Idee, und es gibt noch eine andere
Méglichkeit, die zu Uberlegen wére."
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~Aber all diesen Dingen kann ich doch unmdglich zustimmen!", denken Sie jetzt
vielleicht. Mlissen Sie auch gar nicht! Beachten Sie, dass Sie nicht dem Inhalt der
Worte zuzustimmen brauchen. Sie kdnnen jedoch immer die Geflihle einer
anderen Person akzeptieren, denn wenn Sie in der gleichen Situation waren und
deren Sichtweise hatten, wiirden Sie sich auch so fiihlen wie sie.

Die Prinzipien dieser ,Zustimmungstechnik®™ kénnen Sie tatsachlich immer
anwenden - egal was der andere sagt. Sie kbnnen immer etwas finden, das Sie
akzeptieren, respektieren und bejahen kdnnen. Man kann Sie nicht bekampfen,
weil Sie nicht kampfen wollen.

Wer stets auf seiner Ansicht beharrt, wird wenig Zustimmung
finden. LAO-TSE, TAO-TE-KING

Wissen Sie eigentlich, was der Unterschied zwischen einem Boxkampf und Judo
ist? Ganz einfach: Beim Boxkampf prallen brachiale Gewalt und Widerstande
aufeinander wahrend der Judomeister elegant die Kraft des Gegenibers flr seine
Ziele zu nutzen versteht. Und das kénnen Sie auch: Auch Sie sind flexibel und
ideenreich genug, um sich den Ansichten Ihres Gesprachspartners nicht
entgegenzustellen, sondern seine Einwande und Vorbehalte zu nutzen. Das
heisst, Sie finden eine neue Richtung, in die Sie die Kommunikation lenken,
sobald Sie die Entstehung von Widerstand bemerken.

6. Pacing mit kontrolliertem Dialog

Ein Patient hat soeben die Diagnose ,Diabetes" erhalten und teilt Ihnen dies mit:

~Heute war ich beim Arzt und es ist das eingetreten, was ich schon befirchtet
habe...".

Wie wirden Sie auf diese Mitteilung reagieren? Am besten mit dem sogenannten
~kontrollierten Dialog". Bei dieser Form des verbalen Pacing geht es darum, dass

© Stefan Moreno 5 6



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Sie das, was ein anderer sagt, genau aufnehmen und es ihm dem Sinne nach
zurickmelden.

Flr unser obiges Beispiel hiesse das also:

~Du warst heute beim Arzt? Und er hat tatséchlich das gesagt, was du
befiirchtet hattest?!™

Um ein dimmliches Nachaffen zu vermeiden, ist es an dieser Stelle natirlich
unbedingt wichtig, auch in der Mimik und durch eine entsprechende Stimm-
Modulation Mitgefuhl zu vermitteln.

Haben Sie entdeckt, wie man beim kontrollierten Dialog vorgeht? Wenn Ihr
Gegenliber also eine Ausserung gemacht hat, wiederholen Sie diese sinngeméss
und warten auf die Zustimmung des Gegenubers. Erst dann erwidern Sie etwas
auf die Ausserung des Gesprachspartners. Mit diesem Vorgehen signalisieren Sie
dem Gesprachspartner, dass Sie ihm zuhdren, seine Worte flr wichtig halten und
ihn damit auch ernst nehmen (= Rapport).

Mit Pacing kann man mit jemandem, dem man begegnet, auf einer oder
mehreren Ebenen Ubereinstimmung herstellen. (Wir haben vieles gemeinsam,
ich denke ahnliche wie du, ich habe dieselben Wiinsche wie du, ich verstehe dich,
mir kannst du vertrauen). Geschickte Kommunikatoren pacen, indem Sie alles
Beobachtbare in der Umgebung des Kunden pacen.

So hatte sich beispielsweise ein Interessent in einer Verkaufshalle eines grossen
Autoverkaufers umgesehen, als der Starverkaufer auf ihn zuging und sagte:

~Ich sah, dass Sie sich heute an diesem wunderschénen Nachmittag hier
standen und diese Autos ansahen".

(Zustimmung, es war ein schéner Nachmittag und er hatte Autos angesehen).
Bereits ist damit ein Rapport aufgebaut. Der Kunde nickt (zumindest innerlich)
zum ersten Mal. Damit beginnt die sog. Ja-Schiene des Verkaufs.
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,und ich sah, dass Sie sich vor ein paar Minuten dieses tolle Autos
anschauten" (Kunde hatte vorher ein bestimmtes Auto interessiert
angeschaut - Zustimmung)

~Wir haben heute eine Menge Leute hier". (Zustimmung, der Kunde sah in der
Halle tatsachlich eine Menge Leute)

,Sie werden an der Nordseite der Verkaufshalle ein wunderschénes, rotes
Porsche Cabrio sehen". (Wieder Zustimmung, da dort wirklich ein roter
Porsche zu sehen ist)

Nach dieser Phase der Ja-Haltung (Rapport-Bildung) wirde ich beispielsweise wie
folgt vorgehen:

~Welche Merkmale und Vorzige sind bei Ihrem ndchsten Auto flur Sie
besonders interessant? Wie haben Sie sich zum Kauf Ihres letzten Autos
entschieden?"(wichtige Frage um genauesten zu erfahren, welche
Denkmuster und Kaufkriterien dem Kunden von Bedeutung sind, um mittels
backtracking den Kunden nochmals zu pacen).

An dieser Stelle kénnen Sie die Geschichte selber weiterfahren, indem Sie z.B.
das Gesprach in derselben Weise hin- zu Beschleunigung,
Hoéchstgeschwindigkeit-, oder weg von- Benzinverbrauch, Bremsvermégen,
Sicherheit bei Unfallen- verwenden.

Hat Ihr Gesprachspartner nicht die gleiche Meinung wie Sie, beginnen Sie einfach
mit einer Wiederholung, was er gesagt hat (pacen, um den Rapport
aufrechtzuerhalten, denn die Technik des Reflektierens von Meinungen
signalisiert dem Gegenuber Einfuhlungsvermégen und Verstandnis. Noch
wichtiger ist, dass Pacing ein zustimmendes Nicken oder eine zustimmende
Bemerkung hervorruft). Beispiel:

~Sie haben Recht. Fir Ihre Probleme gibt es vielleicht keine Lésung. Und Sie
werden womdéglich niemals in der Lage sein, die durch professionelle
Kommunikation gebotenen Gewinne zu erzielen.™
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Und wenn Sie jetzt Ihr Gegeniber nach dieser Pacingphase zu einer Handlung
auffordern wollen, verwenden Sie Handlungssatze wie:

~Wollen Sie in den ausgefahrenen Geleisen dieser alten Technologie hédngen
bleiben"?

~Begreifen Sie jetzt, wie viele Vorteile Ihnen ein Kommunikationstraining
bietet"?

~Kénnen Sie sich eine Vorstellung davon machen, wie dies funktioniert?"

,Lassen Sie uns den Stier bei den Hérnern packen und es und heute
entscheiden!"

,Lassen Sie uns eine Ubereinstimmung erzielen!"
~Riskieren Sie nicht Kopf und Kragen fur diese andere Firma!™

~Wollen Sie in den ausgefahrenen Geleisen dieser alten Technologie hdngen
bleiben?"

Damit beginnt jetzt das Leading.

So ibermehmen Sie die Fihrung

Haben Sie den positiven Kontakt hergestellt, dann ist Ihr Gesprachspartner jetzt
bereit Ihnen - bis zu einem gewissen Punkt - zu folgen.

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte - hier ein sehr schénes und deutliches
Beispiel von B. Ulsamer und C. Blickhan (,,NLP flr Einsteiger"), das direkt aus
dem Leben gegriffen wurde. Versuchen Sie dabei wahrzunehmen, wie Maria Ihr
Verhalten der Befindlichkeit von Hans so anpasst, dass Sie ihn sowohl erreichen
als auch in eine neue Richtung fihren kann.

Maria kommt gutgelaunt ins Zimmer und findet Hans im Sessel sitzend, wie er gerade
deprimierten Gedanken Uber das schiefgegangene neue Projekt in seiner Abteilung
nachhangt. Auf ihr munteres: ,Lass doch den Kopf nicht so hangen!", sagt er resigniert
mit leiser, langsamer Stimme: ,Mir geht es halt im Moment nicht so gut." (Kein
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Rapport)

Jetzt andert Maria ihren Tonfall und ihre Lautstarke. Sie spricht jetzt leiser und
langsamer. (Pacing der Sprache) ,An was denkst du denn gerade?", fragt Sie.

Jetzt schaut Hans auf. Er fangt an, von den Schwierigkeiten zu berichten. (Rapport
wird aufgebaut)

Nach einer Minute meint Maria ermutigend: , Aber das bringst du doch wieder mit links
in Ordnung!™ (Versuch des Leadings)

Hans dreht sich zur Seite. Seine Stimme wird plétzlich wieder leiser, als er sagt: ,Ich
glaube, du verstehst nicht, wie schwierig das flr mich ist." (Rapportbruch)

»Tut mir leid, wenn ich das nicht richtig aufgenommen habe", sagt jetzt Maria mit
langsamer Stimme. ,Erzahl mir doch bitte genauer.™ Wahrend Maria die ganze Zeit
vorher noch gestanden hat, setzt sie sich jetzt auf den Nachbarsessel (Pacing der
Kérperhaltung) und hért aufmerksam zu.

Nach einigen Minuten wird sie langsam lebhaft und erkundigt sich genau danach, was
denn der nachste Schritt ist, den Hans tun muss. Sie richtet sich auf. Ihre Stimme wird
etwas schneller und lebendiger. (Versuch des Leadings)

Hans taut jetzt ebenfalls auf, er wird munterer. Als Maria spontan lachelt (Leading),
lachelt er ebenfalls. Seine Stimmung ist nun deutlich besser.

Haben Sie gesehen, wie Maria das gemacht hat? Durch ihr gezieltes Pacen hat
sie die gleiche Wellenlange (Rapport) hergestellt und konnte dann erfolgreich in
die Phase des Leadens Ubergehen. ,,Leaden™ heisst Fithren und Fiihren
bedeutet, dass Sie den Gesprachspartner mitnehmen, bei dem was Sie
tun.

Hier noch ein Beispiel aus dem Bereich Verkauf:

Verkaufer (Herr »Guten Morgen, Herr Kunde. Mein Name ist Anpassung. Jan
Anpassung) Anpassung."
Kunde »~Ah, Herr Anpassung, von der Firma Kontaktherstellung.

Setzen Sie sich doch bitte und machen es sich bequem.™

Verkaufer (Nimmt Platz und Ubernimmt die Kérperhaltung direkt. Dabei
passt er sich der Satzintonation an und Ubernimmt den Takt
der Sprachmelodie durch leichtes Kopfwippen, wahrend er
zuhort.)
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»,Sie sagten schon am Telefon, dass eventuell ein Interesse
besteht, noch weiter zu expandieren..."

Kunde »Ja, das stimmt. Die Nachfrage unserer neuen Kollektion
steigt unaufhérlich.™

Verkaufer (Adaptiert die sich verandernden Bewegungen des Partners
durch indirekte Handgesten und kopiert die Satzmelodie noch
intensiver.)
~Und das, obwohl die Experten mit dem Gegenteil gerechnet
haben."

Kunde »Ja, das ist richtig."... (spricht weiter).

Verkaufer (Nimmt eine andere Koérperhaltung ein und testet dadurch

den Kommunikationsfluss. Der Kunde passt sich dem an -
was daraus schliessen lasst, dass ein positiver Kontaktfluss
besteht.)

Auf das missen Sie in der Praxis unbedingt achten

Es kann verhangnisvoll sein, wenn Sie das Leading (die Flihrung) zu frih
aufnehmen, bevor Sie ein Vertrauensverhaltnis hergestellt haben. Am sichersten
und kllgsten ist es, wenn Sie zuerst pacen und dann das Leading aufnehmen,
anstatt gleich am Anfang eines Gesprachs leaden zu wollen. Menschen fihlen
sich in der Regel gedrangt und widerstehen, wenn zu schnell in die
Fihrungsphase Ubergegangen wird. Ohne vorhergehendes Pacing, wird es
nahezu unmaéglich sein, Menschen in die eigene Richtung zu fihren. Das gilt fur
die Arbeit in der Schule oder Praxis genauso wie im Verkauf.

Und Sie wissen aus eigener Erfahrung, wie schnell ein guter Kontakt wieder
zerstort ist, wenn ein Gesprachspartner nur seine Interessen und seine Person
berlcksichtigt. Dann erfolgt ein ,,Rapportbruch™. Wenn Sie also festgestellt
haben, dass Sie den guten Kontakt mit Ihrem GegenuUber verloren haben,
kdnnen Sie von sich aus wieder kérpersprachlich (siehe dazu auch Report I) und
verbal in Gleichklang mit Ihrem Partner kommen.
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Gutes Pacing und Leading ist wie Tanzen: Man geht erst ein bisschen mit
dem Partner/der Partnerin mit, hat dann eine eigene Idee und schaut, ob der
Partner/die Partnerin den eigenen Schwung mitmacht oder nicht. Hat es
geklappt, hat man die Fihrung tbernommen. Wenn nicht, muss man sich erst
wieder im Pacing tiben. Uben macht gerade diesbeziiglich Spass!

Bringen Sie es damit so weit wie Kurt Mlller, der mir schrieb: ,Nach all der
Lektlre verwende ich Pacing und Leading schon fast automatisch. Und mit
grossem Erfolg. Und ich merke auch schon recht gut, wenn andere Menschen
diese Technik bei mir anwenden. Dann werde ich skeptisch und hinterfrage die
Argumentation®.

Diese einfache Grundregel garantiert lhnen Erfolg

Zuerst pacen, pacen, pacen... und erst dann leaden.

Erzahlen Sie ,alte™ Informationen, die das Gegenuber schon glaubt. Mit anderen
Worten: Erzeugen Sie — wie oben geschildert - eine Ja-Haltung. Mit dieser
entstandenen Ja-Schiene erzeugen Sie keinen Widerstand (Pacing). Sobald Sie
dies erreicht haben, machen Sie die weiterflihrende Bemerkung (Leading).

Verwenden Sie bei Satzverbindungen niemals das Wort ,aber", denn dies wilrde
bedeuten, dass alles was nach dem Wort aber kommt, unter Umstanden gar
nicht mehr wahrgenommen wird.

Also nicht:

~Das ist eine gute Idee, aber ich werde Ihnen noch ein paar interessante
Details prasentieren.™

Sondern:

,Das ist eine gute Idee, und ich werde Ihnen noch ein paar interessante
Details prasentieren.™
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Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Mit dem ersten Satz ist der Gesprachspartner mit Sicherheit beleidigt, mit dem
zweiten Satz sicher geschmeichelt.

Die Konjunktion ,,und" verbindet die Pacing-Bemerkung auf elegante Weise mit
der das Pacing weiterfihrendenen (= Leading) Bemerkung. Wie Sie im Folgenden
sehen werden, kdnnen solche Verbindungen auch Adverbien wie: “wahrend, da,
wenn, bevor, oder bis" sein.

Mit diesen Satzen treffen lhre Botschaften voll ins
Schwarze

Mit diesen kleinen Wortchen setzten Sie den Hebel der Beeinflussung an
(Ursache/Wirkung):

Es gibt drei verschiedenen Arten hypnotischer Leading-Bemerkungen, mit denen
Sie eine andere Person flhren (leaden) kénnen. Sie benutzen dabei Wdorter, die
eine Ursache-Wirkung implizieren und zwar zwischen etwas, das bereits der
Fall ist und etwas anderem, was Sie beabsichtigen. Ursache-Wirkung bedeutet,
dass das eine das andere ausldst. Beginnen wir mit der bereits im letzten
Abschnitt angedeuteten ,,und"-Verkntpfung

und

Das Woértchen ,und" ist die einfachste Mdglichkeit das Leading aufzunehmen.
Wenn ich zum Beispiel sage:

~Sie haben die Augen offen und erinnern sich, wie Sie heute Morgen
aufgestanden sind.™

dann legt diese Aussage Ihnen nahe, so zu reagieren, als ob das eine (,Sie
haben die Augen offen...") tatsachlich das andere verursacht (, erinnern, wie Sie
heute Morgen aufgestanden sind"). Wichtig dabei ist, dass man mit Aussagen
beginnt, denen der Gegenliber zustimmen muss und diese dann mit dem
verbindet, was man herbeifiihren méchte. Interessanterweise muss es keine
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logische Verbindung zwischen den Pacing-Bemerkungen und der Leading-
Bemerkung geben, damit Sie flr den Gesprachspartner Uberzeugend wirkt:

~Die Pause ist vorbei, Ihr sitzt alle auf eurem Platz und wir beginnen jetzt mit
dem neuen Thema 'Schiller"."

»Sie haben jetzt gehért, was die Untersuchung ergeben hat und nun sollten
wir geeignete Massnahmen ergreifen."

,Wir sprechen lber die Qualitdt unseres Computers mit neuer Zentraleinheit,
und Sie kénnen sich daran erinnern, was Sie in den Magazinen Uber diesen
Computer gelesen haben und Sie kénnen gespannt sein, zu erfahren, was er
in Ihrer Firma leisten kann."

»Sie héren meine Stimme und stellen sich vor, wie es ist, ein solches Auto zu
besitzen."

LIhr sitzt im Schulbank und méchtet mehr (iber das Thema lernen."

~Wir haben jetzt die Unterlagen angeschaut und einiges diskutiert. Und nun
kénnen Sie gespannt sein, zu erfahren, wie wir unseren Umsatz drastisch
erhéhen kénnen."

Das letzte Beispiel enthalt zwei Pacing-Bemerkungen und eine Leading-
Bemerkung (,Und nun kénnen Sie gespannt sein, zu erfahren, wie..."). Die
Konjunktion ,,und" verbindet die Pacing-Bemerkung auf elegante Weise mit der
Leading-Bemerkung.

wdhrend, wenn, indem, bevor, da, bis

Dies sind Wérter, die eine zeitliche Verbindung machen, sie bilden eine starkere
Form der Verknipfung

~Wéhrend Sie dieses Blatt vor sich haben und diesen Satz lesen, beginnen Sie
zu lernen."
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~Indem Sie spuiren, wie Ihre Kleidung Ihren Kérper beriihrt, kbnnen Sie
erkennen, dass das Verknilpfungswort auch am Anfang des Satzes stehen
kann."

~Indem Sie spiren, wie ich Ihnen die Lymphknoten abtaste, kénnen Sie sich
ruhig entspannen."

~Wéhrend Sie so dasitzen, kénnen Sie sich langsam entscheiden.™

,Indem Sie mit der Tastatur herumspielen, kbnnen Sie sich mehr und mehr
vorstellen (dieses Produkt) zuhause zu haben."

~Wéhrend Sie dieses Auto anschauen und jetzt wissen, wie es ist mit ihm zu
fahren und Uber das Preis-Leistungsverhéltnis Bescheid wissen, werden Sie
sich vielleicht leicht vorstellen kénnen, dass dies ein guter Kauf sein wird."

Im letzten Beispiel werden drei Pacing-Bemerkungen mit der Leading-Bemerkung
verbunden (,werden Sie sich vorstellen kénnen, dass dies ein guter Kauf sein
wird").

machen, erfordemn, mussen, bewirken, usw.

Machen, lassen, erfordern, missen, bewirken, dazu fihren, zwingen (Verben der
Verursachung) stellen die starkste Art von Verknipfung her und sind die
vielleicht wirkungsvollste Form des Leadings.

~Ich weiss nicht, ob ich dir die Speisekarte Uberhaupt zeigen soll, denn ein
Blick darauf wird dich dazu verfiihren, etwas zu bestellen."

~Dieses Sonderangebot erfordert, dass Sie jetzt zugreifen."

,Die Einnahme dieses Medikaments wird unter anderem bewirken, dass Ihr
Immunsystem den Krankheitserreger besonders intensiv bekampft."

Weitere Beispiele

und deshalb, und das bewirkt, und das macht, und das bedeutet, und
dadurch, und das erfordert, und das verstérkt, und das schafft, und das hilft
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dir, und das ermdéglicht, und das eréffnet, und das lasst dich, wenn ... dann,
je mehr ... desto

Hinweis: Wenn Sie einem Gesprachspartner neue Informationen prasentieren,
kdnnen Sie jederzeit auf Widerstand stossen. Um den Widerstand zu minimieren,
beginnen Sie Ihr Gesprach mit mehreren unbestreitbar wahren Pacing-
Bemerkungen (Informationen, denen er zustimmen muss) und verbinden diese
dann mit einem Verknupfungswort zu Ihrer Leading-Bemerkung. Im Verkauf
ware die Leading-Bemerkung beispielsweise eine Aussage Uber das Produkt oder
die Serviceleistung. Untersuchungsergebnisse zeigen, dass viele Top-
Kommunikatoren Pacing-Bemerkungen und Leading-Bemerkungen im Verhaltnis
drei zu eins oder vier zu eins verwenden, insbesondere dann, wenn Sie neue
oder ,heikle™ Informationen prasentieren.

Ubung: Nehmen Sie sich einen Moment Zeit und bilden Sie Beispiele fiir solche
hypnotische Leading-Bemerkungen.

Wirksam sind auch eingebettete Befehle.

So erteilen Sie geheime Handlungsanweisungen (Eingebettete Befehle)

Hier eines meiner Lieblingsmuster. Dabei erteilen Sie elegant versteckte Befehle.

Wenn Menschen verstehen wollen, was Sie sagen, missen sie sich eine innere
Vorstellung vom Inhalt Ihrer Ausserungen machen. Wenn Sie dabei indirekt
vorgehen, erreichen Sie, dass das Unbewusste Ihres Gegenlbers reagiert, ohne
dass der bewusste Verstand aufmerksam registriert, was vorgeht. Die einfachste
Form, solche Reaktionen zu bekommen, sind eingebettete Befehle.

Um das zu erreichen, wahlen Sie ein Ziel aus. Sie kdnnten sich wiinschen, dass
Ihr Gegenuber sich angenehm fuhlt. Dann bringen Sie Ihr Ziel in eine einfache
Formulierung: ,Du kannst dich gut fihlen!™ und betten diese Formulierung in
einen erweiterten sprachlichen Zusammenhang ein: ,,... und ich hoffe, du
kannst dich gut fiihlen."
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Sie kdnnen eingebettete Befehle noch verstarken, indem Sie das Wort ,Sie",
~Ihnen®, ,Du" usw. oder den Namen der Person direkt vor die suggerierte
Handlung oder in die suggerierte Handlung selbst setzen. Der Satz: ,Tom, es ist
sehr entspannend, die Augen zu schliessen." wird zu ,,Tom, die Augen
schliessen, kann sehr entspannend sein."

Geheime Handlungsanweisungen basieren also optimalerweise einerseits auf
Personifizierung und folgen anderseits nachstehenden Prinzipien:

~Stellen Sie sich vor, wie ... (positiver Aspekt/Nutzen/Vorteil/Gewinn)
..., wenn Sie, Name, ... (eingebetteter Befehle)...(Handlung).

Sie werden fasziniert sein/iiberrascht sein/sehen/bemerken/staunen,
wie ..., wenn Sie ... (eingebetteter Befehl).

~Stellen Sie sich vor, wie Sie im Alter abgesichert sind, wenn Sie, Herr Vitali

diese Vorsorgeversicherung abschliessen.™

»Sie werden es selbst erleben, wie Thre Kommunikation (berzeugender und
wirksamer wird, wenn Sie, diese Sprachmuster Schritt fir Schritt lernen und

anwenden."

,Sie werden U(berrascht sein, wie Sie sich fihlen werden, wenn Sie,_Herr
Kunde, diese Vitamin-Préparate regelméssig einnehmen."

,Du wirst sehen, wie viel wohler es dir ist, wenn du, Konrad, diese

Angelegenheit jetzt erledigen wirst."

~Ich habe gedacht/mir vorgestellt, wie viel effizienter wir arbeiten kénnten,
wenn Sie, Herr Buromann, diesen Fax bestellen."

Frage-Satze

~Wére das nicht méglich Fritz, ruhig zu sein."

,Bist du bereit, Maria, dieses Paket auf die Post zu bringen."

»Bist du auch der Meinung, Heinz, dieses Angebot ist super."
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,~Kannst du dir vorstellen, Stefan, mit mir ins Kino zu kommen, heute Abend."

,Was héltst du davon, Eva, wir gehen zusammen einen Kaffe trinken und

entspannen uns."

~Haben Sie sich auch schon Uberlegt/gefragt, wie es sein wirde, wenn Sie ..."

Feststell-Satze

~Du hast heute viel gearbeitet, Max, gehe doch ins Bett."

~ES ist nass und glatt auf der Strasse. Hans, kénntest du mir zwei neue Pneus

bestellen."

~Wir haben gut gearbeitet, Silvia, machen wir Pause."

Jwenn-dann“-Sitze

~Wenn Sie Spass/Lust/Interesse/Zeit haben, besuchen Sie unsere
Ausstellung."

~Wenn Sie méchten, Frau Schranz, rufen Sie mich morgen an."

~Wenn wir eine Lésung finden wollen, Herr Moser, dann mdissen wir die Sache

jetzt anpacken."

Analoges Markieren/ Hervorheben

Eingebettete Befehle sind besonders wirksam, wenn sie gleichzeitig analog
hervorgehoben werden. ,Analoges Markieren" bedeutet, dass man bestimmte
Woérter wahrend des Sprechens hervorhebt. Man kann die Stimme beim
Sprechen der Anweisung anheben oder auch vorher und nachher eine Pause
machen; eine Veranderung der Stimmlage, eine Geste mit der Hand oder ein
Anheben der Augenbrauen bewirken dasselbe. Mit Bewusstsein wird eine solche
~analoge Markierung" selten bemerkt.

~Was miissten Sie noch wissen, damit Sie sich, Frau Muster, jetzt entscheiden

kénnten."
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,Wenn du ins Coop gehst, kannst du mir eine Flasche Ol bringen."

So platzieren Sie versteckte Botschaften (Vorannahmen)

Vorannahmen (Unterstellungen) sind hdéchst wirkungsvolle Sprachmuster, mit
denen Sie das fordern kénnen, was Sie nicht in Frage gestellt haben mdchten.
Bei diesen Sprachmuster wird die bewusste Aufmerksamkeit des Zuhdérers auf
eine Nebensache gelenkt, so dass die Hauptbotschaft sehr oft nicht bewusst
wahrgenommen wird.

Vorannahmen sind also normalerweise der bewussten Aufmerksamkeit entzogen
und schranken die Handlungsmadglichkeiten ein. Es sind somit hervorragende
Instrumente, indirekte Suggestionen zu aussern. Im allgemeinen geht man dabei
so vor, dass man dem anderen etliche Alternativen anbietet, wobei jedoch die
Reaktion, die man beabsichtigt, bei allen Alternativen als gegeben postuliert
wird. Es folgen einige Beispiele fiir die Kategorien von Vorannahmen, die speziell
bei der hypnotischen Kommunikation besonders nitzlich sein kédnnen.

Mit zeitlichen Nebensdtzen:

Sie beginnen mit Wértern wie bevor, inzwischen, zuerst, nachdem, wahrend,
seit, wenn und so weiter. ,M6chten Sie sich lieber setzen, bevor Sie in Trance
fallen?" Das lenkt die Aufmerksamkeit des Zuhdrers auf die Frage, ob er sich
setzen will oder nicht, wahrend vorausgesetzt wird, dass er auf jeden Fall in
Trance fallen wird.

~Haben Sie noch eine Frage, bevor wir gehen?"

»Sie kénnen ruhig einen Kaffee trinken gehen, wéhrend Sie eine Lésung flir
dieses Problem suchen."

~Nachdem Sie sich jetzt gesetzt haben, kénnen wir mit der Besprechung
beginnen."
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~Ich wirde gerne etwas mit Ihnen besprechen, bevor Sie dieses Projekt zu
Ende fiihren."

~Ihr kénnt euch ruhig die Notizen von der Tafel abschreiben, bevor wir mit
dem nédchsten Thema weiterfahren.™

Mit Angaben der Reihenfolge

Begriffe wie noch ein, zuerst, zweitens, drittens und so weiter.

»Sie fragen sich vielleicht, welche Seite Ihres Kbérpers zuerst loslédsst." (Dabei
wird vorausgesetzt, dass sich beide Seiten des Kérpers entspannen werden -
es ist nur die Frage, welche zuerst.)

~Ihr méchtet vielleicht wissen, welches Thema wir zuerst besprechen."

»Sie fragen sich vielleicht, welches Diatziel Sie als erstes erreichen werden."

Die Verwendung des Wortes ,oder”

Mit dem Wort ,oder™ kann man die Vorannahme einbringen, dass zumindest eine
von mehreren Alternativen verwirklicht wird.

~Mdchtest du dir die Zdhne lieber vor dem Baden oder hinterher putzen?"

~Ich weiss nicht, ob wir vor oder nach dem Abschluss des Vertrages einen
Kaffee trinken."

,Ich weiss nicht, ob Ihr linkes oder Ihr rechtes Nasenloch zuerst frei wird."

Bewusstseinsworter

Bewusstseinsworter sind Verben (Tatigkeitsworter) des Wahrnehmens: Worter
wie wissen, wahrnehmen, erkennen, (be)merken, bewusst kann man benutzen,
um den Rest des Satzes als vorausgesetzt anzunehmen.

,Haben Sie bemerkt, wie Sie diese Sprachmuster anwenden kénnen?"

~Merken Sie, dass Ihr Unbewusstes schon zu lernen beginnt?"
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,~Wussten Sie, dass Sie schon oft in Ihrem Leben in Trance waren?"

,Haben Sie bemerkt, wie einladend dieses Gemélde Ihr Wohnzimmer wirken
lasst?"

~Erkennen Sie jetzt schon, wie schnell Sie dieses Kapitel lernen werden?"

Adverbien (Umstandswérter) und Adjektive (Eigenschaftsworter)

Mit Hilfe dieser Worter kann der Hauptsatz einer Aussage zur Vorannahme
werden.

»Sind Sie gespannt auf den Trance-Zustand, den Sie entwickeln?" (Dass Sie
einen Trance-Zustand entwickeln, wird vorausgesetzt,; die Frage ist nur, ob
Sie darauf gespannt sind oder nicht).

»Bist du neugierig, was wir morgen Abend machen?"
,Féallt es Ihnen leicht, sich heute bereits zu entscheiden?"

»Wie leicht fallt es Ihnen, sich zu entspannen?"

Prozessworter

Prozessworter sind Verben und Adverbien der Zeit:

,und Sie kbnnen noch mehr interessiert" (setzt voraus, dass Sie bereits
entspannt sind. Zum Beispiel Worte wie: anfangen, beginnen, starten,
beenden, enden, aufhéren, fortfahren, weitermachen, noch, immer noch,
bereits, schon, weiterhin, weitere usw.)

»Sie kbnnen weiterhin zuhéren."
,Sie kbnnen damit fortfahren, sich zu erinnern.™
»Sie kénnen sogar noch mehr profitieren."

,Sind Sie noch an einem Nebenverdienst interessiert?"
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Kommentierende Adjektive und Adverbien

Glucklicherweise, zum Gliick, erfreulicherweise, erstaunlicherweise,
unbeabsichtigt, freudig, notwendigerweise und andere.

~Gllcklicherweise brauche ich nicht genau zu wissen was Sie wollen, um
Ihnen helfen zu kénnen."

~Erfreulicherweise merken wir gar nicht, wie schnell wir dieses Thema lernen."

Woerter der Bewertungen und Vergleiche

Bewertungen sind Aussagen, in denen die Person, welche die Aussage macht,
ungenannt (anonym) bleibt. Vergleiche sind eng mit Bewertungen verknupft.
Etwas wird verglichen, aber dies wird nicht deutlich gemacht. Bewertungen und
Vergleiche sind eine ausgezeichnete Mdéglichkeit, Vorannahmen einzubringen.

Zum Beispiel Worte wie: offensichtlich, zweifellos, augenscheinlich, sicherlich,
nicht nétig, besser, schlechter, langweiliger, verrickter, ldssiger, schwieriger, die
Beste, am besten, am schlechtesten usw.

~ES ist gut, dass Sie das so locker nehmen kénnen.™
~ES ist unwichtig, ob Sie sich jetzt schon fragen wer der Schuldige ist."
~ES ist gut zu sehen, wie engagiert Sie sich mit diesem Thema beschéftigen.™

,Es ist offensichtlich, wie schnell Ihr dieses Thema lernt."

,Gedankenlesen”

Man kann seine Glaubwiurdigkeit festigen, indem man sich so verhalt, als ob man
Uber das innere Erleben einer Person Bescheid wilsste (Pacing). Wichtig ist, dass
man bei allgemein gehaltenen Formulierungen bleibt, ansonsten sagt man etwas,
was im Widerspruch zum Erleben des Zuhdrers steht, und dann verliert man den
guten Kontakt (Rapport).

»Sie fragen sich vielleicht, was ich als nédchstes sagen werde."
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~Vielleicht erinnern Sie sich an die friiheren Entspannungen.™
~Ich weiss, dass Sie diese Krankheit in den Griff bringen werden."
~Ich glaube, dass Ihr dieses Thema schnell lernt."

Sie fragen/fiihlen/wissen/verstehen; vielleicht verstehen Sie; méglicherweise
denken Sie; ich kann mir denken, dass; ich weiss, dass; ich glaube, ich sehe

So bekommt lhre Aussage noch mehr
Uberzeugungskraft

Ich kenne kaum jemanden, der sich nicht durch glaubwilirdige Dokumente oder
Bezlige auf so genannt namhafte Personen lberzeugen lasst. Deshalb ist es
sinnvoll, solche Zitate und Beweisstiicke in die Argumentation einzubauen.
Beispiel:

JAllein die Tatsache, dass Sie tief entspannt in diesem weichen Sofa
sitzen,(Pacing-Bemerkung) wird dazu fihren (Kausalitdtswort), dass Sie
anfangen, in einen angenehmen tief entspannten Zustand abzudriften
(weiterfiihrend). Sie kennen doch xy (z.B. Blurgermeister oder Fussballer: Der
ist mir vor genau einer Woche in diesem Sitz fast eingeschlafen, so bequem
war das fur ihn (Quoting)!".

Hier wird zusatzlich noch die Technik der Suggestion (,,Sie kennen doch..., Sie
sind doch auch der Ansicht, dass...) ins Rennen geschickt. Sie ist immer hilfreich,
weil man damit dem Gesprachspartner praktisch ein ,Ja“ in den Mund legt
(suggeriert).

Oder:

LAUf dieser Packung stehen sehr viele Erkldrungen drauf (Pacing). Es ist eben
unser Prinzip, dem Kunden keine leeren Versprechungen zu verkaufen. Und
sehen Sie, dieses Produkt enthélt auch das heilsame Weihrauch-Extrakt
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(Leading). Sicher haben auch Sie neulich in der FAZ gelesen, dass Weihrauch
nicht nur gut duftet, sondern auch gegen Kopfschmerzen wirkt (Quoting)".

Eine andere Art Quoting ist das Durchblickenlassen, dass man ein oder mehrere
Leitbilder persdnlich kennt. Damit Gbertragt man deren Kompetenz auf sich und
beeindruckt so den Gesprachspartner. Es schadet auch nichts, wenn der
Gesprachspartner einige dieser Bekannten ebenfalls kennt. Es ist dies im
Gegenteil sogar eine weitere, sehr erwlinschte Form der Rapport-Bildung
(gemeinsame Bekannte schaffen Bindung).

Allerdings soll man solche Bezilige auf Bekannte vorerst wertneutral machen
(man sagt einfach, dass man sie kennt, ohne diese Personen bereits als
kompetent zu bezeichnen). Denn man weiss ja nie, ob der Gesprachspartner
diese nicht als inkompetent abqualifiziert.

Wieder eine andere, eher allgemeinere Art Quoting ist der Bezug auf viele:

LAlle sagen, dass es richtig ist" oder

~Die meisten sind dafur", oder

,~Kaum einer hat widersprochen."

Wenn so viele etwas tun (oder nicht tun), kann es ja nicht falsch sein.

Sicher wird gerade auch das Quoting haufig gegen Sie eingesetzt, damit man Sie
Uberzeugen kann. Wie wehrt man sich dagegen? Vielfach sind solche
Bezugsnennungen unwahr, manchmal schlicht erlogen: Lassen Sie sich deshalb
jedes Mal, wenn jemand auf eine Person oder ein Dokument verweist,
prazisieren...

"Wann genau ist dieser Artikel erschienen?", ,Welches war der Titel?", ,Wann
hat Herr XY das gesagt?", ,In welchem Zusammenhang?"

Sie werden so schnell merken, wie authentisch solches Quoting wirklich ist. Falls
erschwindelt, punkten Sie doppelt: Erstens frustrieren Sie durch dieses Ertappen
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den Gesprachspartner, und zweitens wird er inskiinftig mit solchen Ausserungen
wesentlich vorsichtiger sein.

Zu Hinterfragen sind auch Ausserungen wie ,alle®. Wovon alle? Und sind es
wirklich alle? Oder %-Angaben: Von welcher Basis? Und wie viele in absoluten
Zahlen sind die 75% lediglich 3 von 4 Personen?

Was kann gegen manipulierende Gesprachsfiihrung
auch noch getan werden?

Stellt sich generell die Frage, wie man sich auch noch gegen manipulierende
Gesprachsfihrung wehren kann. In extremen Fallen gibt es die Méglichkeit der
Antwortverweigerung (Blockieren), also Fragen und Bemerkungen
manipulativer Art schlicht zu Uberhdéren; dabei kann man stur auf dem eigenen
Standpunkt verharren, Erkldarungen verweigern, Informationen blockieren, eine
Ausserung oder Frage nicht verstehen wollen oder sich generell ausweichend
geben. Oder mit anderen Themen ablenken und dann mit Bezugnahme auf
Zeitdruck abbrechen, Scheinargumente vorbringen, etc. (z.B. im Gesprach mit
einer Person, die unter Hinweis auf besondere Beziehungen mit einflussreichen
Personen eine Saldarerhéhung durchsetzen mdéchte, einen banalen Fehler dieser
Person derart aufbauschen, dass diese sich gar nicht mehr zur Salarerhéhung zu
aussern wagt).

Nicht besonders ethisch sind noch aggressivere Vorgehensweisen, um
manipulative Techniken abzuschmettern; z.B. mit drohen, personlichen
Angriffen, und einmal mehr das Verstecken hinter Zeitdruck.

Oder in letzter Konsequenz kann man den Dialog sogar véllig abbrechen
(Sabotieren), indem man eigene Behauptung stur wiederholt. In leichteren
Fallen man kann man auch so tun, als ob man auf ein Argument einginge, dies
aber nicht tut, sondern z.B. mit einer falschen Analogie das Gesprach auf eine
andere Bahn lenkt (Fallenstellen): ,Du kritisierst mich, weil ich den Hund
geschlagen habe; die Meiers schlagen sogar ihre Kinder!™.
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Es versteht sich, dass solche Techniken eher das Gegenteil von einem guten
Rapport schaffen. Es handelt sich dabei halt viel eher um Notwehr...!

So bringen Sie lhr Gesprach zum Abschluss

Mit welchen Techniken kann man letztlich ein erfolgreich aufgebautes Gesprach
so zum Abschluss bringen, dass der Gesprachspartner oder eine
Gesprachsgruppe sich so verhalt wie man will; dass der Partner einwilligt, an
einen von Ihnen gewilnschten Ort in Urlaub zu fahren; dass der Nachbar mit
einem gemeinsam zu errichtenden Grenzzaun einverstanden ist; dass der Kunde
Ihr Produkt letztlich kauft?

Vieles haben wir schon dariber gehort.

Einige spezielle Techniken, die - je nach Situation — ebenfalls besonders wirksam
sind, sollen nachstehend erwahnt sein. Im Hinblick auf derartige
Abschlussgesprache (und Verkaufsgesprache Uberhaupt) kénnen Sie in meiner
Homepage www.beeinflussung.com mit dem Code 8gmani den faszinierenden
Report ,Die 8 Gesetze der Manipulation™ kostenlos herunterladen.

Das Wohlergehen des Gesprdchspartners steigern durch Metaphern

Sie kdnnen Metaphern Uber andere Verkaufe nutzen, um Beflirchtungen des
Gegenulbers auszuraumen. Diese Technik verringert den Widerstand gegen einen
Kauf, indem Sie den Kunden daran erinnert, dass der Kauf Ihres Produktes dem
Kauf jedes anderen Produktes gleicht:

~Ich haben den Eindruck, dass Sie ein kluger Kéufer sind. Sie wissen, wie man
Produkte beurteilt und wie man Dinge kauft. Da Sie schon wissen, wie
Produkte zu bewerten sind, werden Sie keine Schwierigkeiten haben, bei
diesem Kauf jetzt eine Entscheidung zu treffen."
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Dringlichkeitsgrad der Entscheidung
Die folgende Art der Fragestellung eignet sich dazu, auf sanfte Art Druck

auszuiuben:

»Gibt es irgendetwas, was Sie davon abhélt, noch heute eine Entscheidung zu
treffen?"

Eingebettete (versteckte) Fragen

Auch Fragen kénnen, genau wie Kommandos, eine Handlung veranlassen.

~Ich wirde gern wissen, was Sie trinken méchten."

~Ich frage mich, was fir dich an einem Mann/einer Frau besonders wichtig ist,
damit du mit ihm/ihr eine Beziehung beginnen wiirdest?"

~Es wiirde mich interessieren, ob Sie schon ein Gefiihl haben, welches Modell
Sie eher besitzen moéchten™

Normalerweise werden Menschen, die im ersten Beispielsatz eingebaute Frage
(,Was mdchten Sie trinken?") beantworten, ohne dass ihnen bewusst wird, dass
diese Frage nicht direkt gestellt wurde. Dies ist u. a. eine sehr behutsame
Méglichkeit, Informationen zu sammeln

Ein ,Angebot” erzwingen

Wenn Sie den Gesprachpartner veranlassen kdnnen, seinerseits einen Preis (oder
eine andere umstrittene Kondition) zu nennen, kdnnen Sie ihn darauf ,behaften";
es ist dies eine wirkungsvolle Verkaufstechnik, wie sie vor allem in Souks und
Basars des mittleren Ostens angewendet wird, aber auch in unseren
Breitengraden in daflr geeigneten Situationen funktioniert:

~Ich habe verstanden, dass Sie den von mir genannten Preis als zu hoch
empfinden. Was wiirden denn Sie meinen, wie viel dieses Produkt kostet?"
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Wenn Ihr Gesprachspartner einen Preis genannt hat, ist er bereits eine gewisse
Verbindlichkeit eingegangen, so dass Sie nun den Verkauf rasch zum Abschluss
bringen kénnen - vorausgesetzt natirlich, der Preis ist auch flr Sie akzeptabel.

Manche der hier aufgefliihrten Gesprachstechniken lassen sich selbstverstandlich
auch am Telefon, in e-mails oder SMS einsetzen. Nachteilig wirkt sich hier
naturlich aus, dass Sie unbekannte Personen nicht oder viel schwieriger in ihrer
Persdnlichkeit einschatzen, und sich mit Ihrem Gesprach entsprechend weniger
gut auf sie ausrichten kénnen. Und ferner ist dem Umstand Rechnung zu tragen,
dass in e-mails, Brief und SMS die Spontaneitat fehlt, Sie also via bewusst
erwirkte kurze Reaktionszeiten assoziative (und damit weniger kontrollierte)
Antworten erzwingen kdénnen. Auch die Frage, ob ein Rapport zustande kommt,
bleibt u.U. lange unklar und erschwert die Gesprachsharmonie.

Bauen Sie aber die hier dargelegten Techniken in Ihre Telefongesprache, Briefe,
SMS und e-mails ein, soweit sie daflir geeignet sind. Es wird sich lohnen! Viel
Erfolg!

Wir haben jetzt in diesem Report II viel Uber Sprache und Sprachmuster
gesprochen. Erinnern Sie sich, dass wir im Report I ein erstes Mal einiges Uber
die Sprache des Koérpers gelernt haben: Wie man Sie einsetzen muss, um einen
Basis-Rapport, ein Vertrauensverhaltnis zu schaffen. Dieses Rapport-Bilden ist
aber natlrlich nur ein kleiner, allerdings wesentlicher Ausschnitt aus dem Bereich
der sog. nonverbalen Kommunikation. Und Uber diese faszinierende Welt der
Kdrpersprache wollen wir uns nun im Report III unterhalten.
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Report lll: Wie Sie lhren Korper als
dominierende Geheimwaffe
einsetzen

von Stefan Moreno
Dipl. Psychologe, Trainer und Coach
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So setzen Sie schlagend lhre Korpersprache ein!

Liebe Leserin, lieber Leser

Gewiss, es ist schon viel Uber Kérpersprache geschrieben und gesagt worden.
Dies mache ich nachstehend auch; bewusst sehr praxisbezogen. Worauf ich aber
besonders Wert lege, ist der Umstand, dass man zwischen 3 Quellen der
Kdrpersprache unterscheiden sollte:

Erstens einmal gehorcht der Kérper mit seiner Sprache nattrlichen Reflexen, die
jedem Menschen angeboren sind: Wenn Ihnen einer mit einem Schlag droht,
heben Sie die Hande vor den Kopf. Wenn einen Trauer widerfahrt, senkt er sein
Haupt und lasst seinen Kdrper einfallen. Wenn Ihr Favorit gewinnt, strecken Sie
jubelnd die Arme hoch!

Zweitens Ubernimmt die Kérpersprache kulturelle Gepflogenheiten: an den
ausschweifenden Armbewegungen erkennt man in New York den aus Italien
Eingewanderten auch noch in der 2. oder sogar 3. Generation. Oder ein in der
Schweiz lebender Sidamerikaner wird das ok-Zeichen als Bezeugung flr gute
Qualitat auch nach 20 hier verbrachten Jahren nicht ohne ungutes Geflhl
machen kénnen. Und die kérperliche Distanz zu einem Gesprachspartner wird ein
Kanadischer Farmer auch nach 30 in Italien gelebten Jahren stets zu vergréssern
suchen.

Drittens lernt der Kérper gewisse Sprachweisen an. Er lernt mit der Zeit, wie er
mit beharrlichem Nicken seinen Argumenten Nachdruck verschaffen kann, dass
er mit aufrechter Haltung Uberlegener wirkt als vorniibergeneigt. Solche
kdrperliche Sprachmuster zu vermitteln, ist denn auch das Anliegen dieses
dritten Reports.

Aber....und jetzt kommt das aber: Die dargelegten 3 Quellen der Kérpersprache
machen deutlich, wie schwer es ist, gewisse angelernte Kérpersprachen natdrlich
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anzuwenden, wenn diese den angeborenen Reflexen oder den kulturellen
Normen zuwiderlaufen. Man erkennt solches Verhalten gerade bei ungelbten
Praktiken relativ leicht (weil aufgesetzt kiinstlich wirkend) und wird verstimmt.
Solch non-verbaler Einsatz von Gesten und Koérperhaltungen wirken deshalb oft
kontraproduktiv.

Meine Empfehlung ist ganz klar: Wenden Sie nur diejenigen Elemente der
nachfolgend dargestellten Kérpersprache an, die Ihnen plausibel scheinen (Ihnen
also nicht irgendwie ,,gegen den Strich gehen") und die Sie auch perfekt einliben
kdénnen (im Spiegel oder vor guten Kollegen Uberprifen!). Und noch etwas: Es ist
durchaus denkbar, dass Ihnen solche angelernten, Ihnen logisch scheinende
Gesten und Haltungen - wenn Sie nur lange genug praktizieren - zu quasi-
naturlichen Teilen Ihrer ganz persénlichen Kérpersprache werden!

Thr

Stefan Moreno
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Entdecken Sie jetzt die faszinierende Sprache des
K&rpers

Einen ersten, wichtigen Teil der Kérpersprache haben wir in Report I kennen
gelernt: Wie man mit Haltung, Gesten, etc. mit dem Gesprdchspartner einen
vertrauensbildenden Rapport erstellt, den man anschliessend — wie im Report II
gelernt — mit Sprachmustern noch vertieft.

Kérpersprache ist aber natdrlich noch viel mehr. Wir haben bereits erfahren, dass
sie wichtiger sein kann als Sprache! Auf bewusster Ebene unbemerkt, setzen Sie
geschickt Ausdrucksweisen des Koérpers zu gewiinschten Verhaltensweisen bei
Ihren ,Gegnern" ein. Lernen Sie nachstehend die wirksamsten Gesten und
Zeichensymbole kennen. Sie brauchen dazu keine Purzelbdume zu schlagen.
Feine kérperliche Signale - ich flihre solche auf — kénnen im geeigneten Moment
beim Gegenlber Wunder wirken! Aber auch: Was bedeutet Ihr Blick? Was
bedeutet welche Haltung, usw.

Freuen Sie sich am schon kurzfristig zu erzielenden Erfolg nach der Lektlre
dieses Reportteiles! Sie werden erkennen, weshalb Gesten und Zeichen
iiber echte Gefiihlen Ihrer Gegeniiber mehr und Schliissigeres verraten
als viele Worte. Und Sie konnen Ihre Anliegen mit Ihrer Korpersprache
verstiarken, abschwachen und interpretieren.

Wissenschaftler haben herausgefunden, dass 93 Prozent des ersten Eindrucks
von einem Menschen von Aussehen, Kleidung, Haltung, Gestik und Mimik,
Sprechgeschwindigkeit, Stimmlage, Betonung und Dialekt bestimmt werden und
nur drei Prozent von dem, was jemand sagt. Weil wir das koérperliche Verhalten
schwerer kontrollieren und beherrschen kénnen als die verbalen Aussagen, gilt
die Korpersprache als wahrer und echter. Denn die nonverbalen Signale sind
meist unmittelbarer, unkontrollierter, unzensierter mit unseren tatsachlichen
Empfindungen verbunden. Sie sind meist ehrlicher, direkter, unverfalschter und
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vor allem dann von sehr grossem Einfluss, wenn sich nonverbale und sprachliche
Information widersprechen.

Korpersprache ist die dlteste Form der zwischenmenschlichen
Verstandigung.

Sie ist teils in Form von Reflexen oder im kulturellen Umfeld ,angeboren®, teils
angelernt, teils bt man sie bewusst, mehrheitlich aber unbewusst aus. Sie folgt
auch vielen Verhaltensregeln, zum Beispiel in der Schule, in der Kirche, im
Militardienst, im Beruf. Wir bewegen uns standesgemass und reagieren der
sozialen Rolle angepasst. Deshalb auch geben sich Auslander/Asylanten allein
schon durch ihr Auftreten als Fremde zu erkennen, bevor sie Uberhaupt zu
sprechen beginnen.

Daraus entwickeln sich daraus auch sehr viele stereotype Verhaltensweisen, die
sich gerade auch die Werbung zunutze macht: Frauen, die sanft Uber ihre Haare
streicheln und Manner mit der Machohaltung von auf Hufthéhe aufgestutzten
Armen. Denn zwischen Mannern und Frauen bestehen einige unterschiedliche
Ausdrucksformen bezlglich Kérpersprache. Es beginnt bei ihr mit Ubereinander
geschlagenen Beinen, wahrend er seinem Spezi kraftig auf die Schulter schlagt.
Und die Gestik der Manner ist raumgreifender als jene der Frauen. Letztere
lacheln daftir mehr als Manner. Immer wieder kann beobachtet werden, dass
Frauen in Flihrungspositionen mit einem Lacheln gekonnt zum rechten Zeitpunkt
Verhandlungssituationen entscheidend entspannen kénnen.

Da vieles an der Kérpersprache genetisch und kulturell ,angeboren® ist, kann
man einerseits gewollte Anderungen der Verhaltensweise nur mithsam bewirken;
oft wirkt es dann geklnstelt. Man kann etwa auf eine Frage inhaltlich positiv
antworten, und doch gleichzeitig durch abweisende Kérpersprache zu erkennen
geben, dass man vom Gegenteil Uberzeugt ist. Dabei kommt die wirkliche
Meinung oft ungewollt zum Ausdruck.
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Gerade weil nonverbales Kommunizieren so direkt wirkt, konnen damit -
gut angewendet - anderseits aber auch entsprechend grosse Effekte
ausgelost werden:

Gut eingelbte Gesten und Gesichtsausdricke haben hypnotischen Einfluss und
Ubermitteln Botschaften mit besonders grossem Nachdruck. Wenn Sie
beispielsweise einen talentierten Schauspieler in einem spannenden Film sehen,
kdénnen Sie durch die Vorstellung nahezu vollstdndig gebannt werden. Sie
verlieren jede Zeitwahrnehmung. Bevor Sie es bemerken, ist eine weitere halbe
Stunde vergangen. Sie verlieren vielleicht sogar das Kérperbewusstsein, das
Bewusstsein dafiir, dass Ihr Fuss oder Ihr Bein einschlaft. Sie erreichen somit
einen hypnotischen Zustand tiefer und konzentrierter Aufmerksamkeit und
erhohter Suggestibilitat.

Der kulturelle Hintergrund der Korpersprache bewirkt natiirlich auch,
dass sie je nach Region unterschiedliche Bedeutung haben kann:

So gilt beispielsweise der mit Daumen und Zeigefinger gebildete Ring bei uns als
Zeichen flUr Spitze (= o.k.), in Frankreich fir Topkiche, in gewissen Latino-
Landern aber als Sexualsymbol. Desgleichen ein aufgestellter Daumen. Das
Ubereinanderschlagen der Beine fiir einen Araber eine Beleidigung, denn die
Fusssohle gilt im arabischen Kulturkreis als unrein. Und betreffend Distanzgefuhl
kdénnte ein Japaner zum Beispiel einen Europder im Gesprach als aufdringlich
empfinden, da dieser immer etwas naher kommen mdchte, als es dem Japaner
lieb ist. Aber auch in Nordamerika sind die Distanzzonen wesentlich grésser als
in Europa. (zum Teil betragt die intime Distanz dort bis zu neun Meter, aber nur
bei Menschen, die allein in einem abgeschiedenen Gebiet leben).

Und Latinos zeigen eine raumgreifende ausholendere Gestik als beispielsweise
Semiten, welche beim Diskutieren Arme und Hande eher dem Kdérper entlang
bewegen. Und das Kopfnicken in Griechenland bedeutet Ablehnung, der direkte
Augenkontakt in islamischen Landern eine Beldstigung, das Abwinken mit der
Handflache nach unten in Afrika eine Einladung.
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Entsprechend vorsichtig sollten Sie deshalb sein, wenn Sie in anderen
Landern Korpersprache einsetzen.

Was die Kommunikation in anderen Medien anbelangt, ist es offensichtlich, dass
die Korpersprache im schriftlichen Verkehr weder aktiv noch passiv angewendet
werden kann. Am Telefon kann wenigstens die Stimmlage und die Art des
Satzbaues etc. etwas uber die Person und deren Geflihle aussagen. Deshalb gilt
auch dort, dass gut Zuhéren-Kénnen schon viel zu Ihrer erfolgreichen
Gesprachsfuhrung beitragt.

Doch nun zu einigen Zeichen, Gesten und Haltungen, die Sie im persdnlichen
Kontakt im Sinne einer aktiven (bei sich selbst eingesetzten) und passiven (an
anderen interpretierten) Kérpersprache nutzen kénnen. Aber Achtung!: Wer
nonverbale Aussagen interpretiert, ohne die jeweilige Situation und andere
wichtige Hintergrundinformationen zu berlcksichtigen, wird oft falsch urteilen.
Trotzdem hier die wesentlichsten aus verschiedenen Unterlagen und Studien
zusammengetragenen Interpretationen:

Mit der Hand, Gestik:

Verschlossenheit
(Beziehungssperre) = Arme auf
Brusthéhe
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Entschlossenheit = Arme auf
Bauchhohe

Stoische Gelassenheit = sparsame Gestik

Zuneigung, Sympathie: eigene Kdrperhaltung der des Gegenilbers immer
wieder angleichen

Linke Hand steht fir Emotion, rechte fir Rationalitat.

Aufrichtigkeit und menschliche Warme: Bewegungen, die vom Kérper
wegfuhren

Gehemmtheit, Verschlossenheit: Bewegungen, die von aussen zum Kdérper
hinfliihren

Grossspurigkeit, Demagogie: Die Hande in Halshéhe ausstrecken, weite
ausholende Bewegungen

Eitelkeit und Stolz: Kragen
mehrfach mit dem Zeigefinger
lockern

Unruhe: wiederholt die Hande reiben

Suche nach Selbstbestatigung: Krawattenknoten grundlos nachbessern
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Schiichternheit: Nacken am
Haaransatz reiben oder Uber den
Hinterkopf streichen.

Zustimmung, Ubereinstimmung: sich wohlgeféllig (ibers Haar streichen

Kritisch und skeptisch: Kinn in
Hand stiutzen

Eine fachelnde Hand mit nach unten gerichteten Fingern, die kraftig vor- und
zurickgeschwenkt werden, ist eine ablehnende Geste. Vor allem bei
dominanten Personen.

Langsames nach unten Bewegen der gedffneten Hande, begleitet von
langsamerem oder leiserem Sprechen bedeutet Offenheit und
Friedfertigkeit der eigenen Absichten und beruhigt das Gegenuber
Geodffnete Handflachen symbolisieren Freundlichkeit

| L
Griff an die Nase zeigt R

Verlegenheit
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Finger am Ring zeigt Zuneigung

Spiel mit dem Haar zeigt Zuneigung

T
T A
i

Griff an den Hals lasst
Unsicherheit vermuten

Mit der Haltung:

Die ersten Sekunden eines Treffens pragen den weiteren Verlauf des Kontakts. In
der Regel stehen sich kennen lernende Personen einander zugewandt, suchen
Blickkontakt und schitteln sich die Hande.

Machtanspruch dokumentiert man, indem man viel Raum einnimmt, Raum
ergreift, ruhig und gelassen auftritt; mit breitbeiniger, breitschultriger;
gerader Haltung mit zuriickgezogenen Schultern

Eine gerade Haltung zeigt einen aufrechten Charakter.

Eine offene Haltung im Brust- und Halsbereich dagegen signalisiert
Furchtlosigkeit und Selbstbewusstsein.

Wenn wir trauern, sind wir zusammengesunken, die Schultern hangen herab
und wir wirken kraftlos und verschlossen.

Wer sich im Gesprach vorbeugt, zeigt Aufmerksamkeit.

Wer verkrampft an der Kleidung fummelt und nur auf der Stuhlkante sitzt,
gilt als unsicher

Eine enge Korperhaltung, schmale Fussstellung, abgewinkeltes Bein, schrag
gestellter Kopf ist ein Zeichen von Schiichternheit
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Hande in Hosentaschen: Etwas
verbergen, nicht offen sein:

Eine aufrechte Haltung und ein Zuwenden dem Gegeniber bei gleichzeitigem
Blickkontakt. Offnen der Gesamtkdrperhaltung, indem Sie Arme, Beine und
Handflachen 6ffnen ist eine ideale kritikbegleitende Haltung. Dabei das
Ubereinanderschlagen der Beine oder Verschrianken der Arme vermeiden,
denn dadurch baut man eine schwer zu Uberwindende Mauer auf.

Selbstbewusstsein zeigen durch Aufrechtstehen bei gleichzeitiger
Entspannung. Verteilen des Kérpergewichtes auf beide Flsse. Der
Bewegungsablauf des Gehens soll dabei kraftvoll und locker sein. Leichtes
Herausstellen der Schultern ruhiges und gleichmassiges Atmen.

Gelassenheit demonstriert sich durch offenen Blickkontakt mit dem
Gesprachspartner. Vermieden werden sollten Dinge wie das Kratzen am
Hinterkopf oder das teilweise Zuhalten des Gesichts mit einer Hand. Der
Kdrper sollte Ihrem Gesprachspartner jederzeit zugewandt sein — und Sie
sollten das Lacheln nicht vergessen.

Geringes Durchsetzungsvermogen: Beine gekreuzt

Nervositat, unbefriedigte Sehnsiichte: mit Gegenstanden herumspielen,
Papierktgelchen formen, Kugelschreiber rollen

89



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Riickzug, Aufgabe: Arme hinter
Ricken verschranken

Grosserer Abstand reprasentiert die unterschiedliche Stellung von
Menschen, Vorgesetzte und Untergebene zum Beispiel.

Und geschlechtsspezifisch:

Der Mann reckt seine Brust, um stark und selbstbewusst zu erscheinen. Eine
Frau schlagt die Beine Ubereinander, weil sie anmutig wirken will und ein
Jugendlicher hangt lassig auf dem Stuhl, um seinen Protest auszudriicken.

Indirekt zur Korpersprache gehort die Thematik der Korpergrosse:

Was hat (Kérper)Grésse mit Macht zu tun? Wieso gibt es so wenig Paare, bei
denen die Frau grdsser ist als der Mann? Im Mittelalter wurden Menschen oft im
"Bedeutungsmassstab" abgebildet. Man stellte also Papst und Kaiser deutlich
grosser dar als gewohnliche Untertanen. Achten Sie daher auch auf
situationsbedingte Grdossenunterschiede. Gesprache, die auf einer Treppe geflihrt
werden oder der Blickwinkel, aus dem man fotografiert wird, sind gute Beispiele
fur eine verzerrende Wirkung.

Man traut auf den ersten Blick nur schlanken Menschen Energie und Tatkraft zu.
Dieses Vorurteil sitzt tief und ist leider oft auch gerechtfertigt. Da hilft nur eines:
Muskeln, Fettverbrennung und Kreislauf aufbauen und dann allmahlich
abspecken.
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Stattlichkeit und Schlankheit lassen sich auch mit Hilfe geschickt gewahlter
Kleidung verstarken oder herbeiflihren:

Mit dem Gesicht den Augen:

Kein anderer Korperteil vermag so viel Uber unsere Psyche, aber auch unseren
Status zu vermitteln wie die Bewegung unserer Augen. Blicke kdnnen "téten",
"verletzen", "durchbohren", "vernichten" oder "treffen", "abschatzten",
"umwerben", "gieren", "bewundern" oder "ausziehen". Ein Vorgesetzter, der mich
nicht anschaut, wahrend ich zu ihm spreche, verunsichert. Weshalb wird von
vielen Jugendlichen als Grund flr heftige Auseinandersetzungen angefthrt: "Der

hat mich irgendwie bléd angeschaut!"?

Weil Kérper und Geist eine unzertrennbare Einheit bilden, hat die Art, wie wir
denken, Auswirkungen auf den ganzen Kdérper - so auch auf die Augen-
Blickrichtungen. Je nachdem, wie wir denken, bewegen sich unsere Augen in
unterschiedliche Richtungen. Folgende Grafik zeigt die Augenmuster von
Rechtshdndern (bei Linkshander sind die Augenmuster in der Regel
spiegelbildlich):

Aufgrund der folgenden Erkldrung, bereiten Sie einige Fragen vor um jede dieser
Augenmuster zu provozieren. Probieren Sie es bei Gelegenheit aus und Uben Sie
das Erkennen des Musters damit.
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Vk Ve

Ak OO, Ae

K Ai/d

Ve

Visuell-erinnert: Jemand vergegenwartigt sich Bilder von etwas, das er
schon einmal gesehen hat, und zwar so, wie er es von friiher kennt. (Welche
Augenfarbe hat Ihre Mutter? Welche Farbe hatte Ihr erstes Auto? Wieviele
Tldren hat IThre Wohnung?)

Vk

Visuell-konstruiert: Jemand macht sich visuelle Vorstellungen von etwas,
das er noch nie gesehen hat; oder man sieht etwas, das man schon einmal
gesehen hat aus Distanz (dissoziiert); oder man sieht etwas anders an, als
man es bisher kennt. (Wie wirden Sie mit grinen Haaren aussehen? Stellen
Sie sich einen blauen Elefanten vor! Wie sieht ein Hund mit Vollbart aus?)

(,Augen defokussiert und unbewegt" ist ebenfalls ein Hinweis flr visuellen
Zugang)

Ae

Auditiv-erinnert: Jemand erinnert sich an Gerdusche, Klange oder Worte,
die er schon einmal gehdrt hat. (Wie klingelt am morgen der Wecker? Wie
hort es sich an, wenn jemand mit den Fingernagel Uber eine Tafel fahrt?
Erinnern Sie sich an die letzte Unterhaltung?)

Ak

Auditiv-konstruiert: Jemand stellt sich Gerausche, Kldnge oder Worte vor,
die er vorher noch nie gehért hat. (Wie wiirde es sich anhdren, wenn Ihre
Mutter chinesisch sprechen wirde?)

Ai/d

Auditiv internal/innerer Dialog: Jemand macht innerlich Klange oder
Gerausche oder redet innerlich mit jemanden oder mit sich selbst. (Kénnen
Sie innerlich ,Hanschen klein" singen? Sagen Sie etwas zu sich selbst!)

Kindsthetisch: Jemand hat Emotionen, taktile Empfindungen, fuhlt die
eigenen Muskelbeweg—-ungen. (Wie flhlen Sie sich, wenn Sie gllcklich sind?
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Wie fihlt es sich an, auf einen nassen Stuhl zu sitzen? Wie fihlt sich ein
Muskelkater an?)

Beachte: Beim Linkshdnder sind die Augenmuster meist
seitenverkehrt.

Weitere Kommunikationsformen mit Gesicht/Augen:

Verbliiffung: Augenbrauen hochgezogen, Augen weit gedffnet, offener Mund
Trauer, Enttauschung: hangende Mundwinkel

Liige: Blickrichtung haufig wechseln, dem Blick des Anderen nicht
standhalten, ihm ausweichen; beim Sprechen den Mund verdecken, sich an
der Nase reiben

Langeweile: Blick wandert langsam suchend herum; oder Augen wandern im
Kreis (rollen); unlibersehbar: Seufzen, tief Ausatmen

Freude: Licheln und strahlende Augen

Unsicherheit: Hande 6ffnen und schliessen, Auge wandert zwischen zwei
Punkten hin- und her; oder mit dem Finger kurz die Nasenspitze berihren

Einen Entschluss gefasst haben: Nase leicht heben
Hoffnung: aufschauen, emporschauen
Das Stirnrunzeln gilt als Zeichen von Arger.

Das Lacheln wird ebenfalls weltweit als positives Signal und
Sympathiezeichen eingesetzt

Blickzuwendung bedeutet Aufmerksamkeit, Zuneigung und
Freundlichkeit.

Den Blickkontakt meiden signalisiert Desinteresse, Gleichgiiltigkeit oder
auch Scham.

Zu langes Anstarren wird meist als aufdringlich und aggressiv empfunden.
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Mit der Art der Sprache:

Durchsetzungsfahigkeit wird durch klare ,grosse™ und ausdrucksstarke
Sprache begunstigt.

Schiichternheit und Angstlichkeit verrit sich durch zittrige, schwankende
Stimme

Das Auge lasst sich bekanntlich eher tauschen als das Ohr. Der Begriff
~Augenschein® macht bewusst, dass wir uns Uber das Auge leichter irritieren
lassen. Bekanntlich trtgt der Schein oft.

Auf Intonationen und Stimm-Modulationen basiert auch die intraverbale
Suggestion: Wenn ein Hypnotiseur das Wort , Schlaf* benutzt, spricht er es
normalerweise mit einer sanften, tiefen Stimme aus, und dehnt es aus zu

«S chlaf'. Diese speziellen Intonationen und Stimm-Modulationen geben dem
Wort eine besondere Power. Auf die gleiche Weise machen gute Rhetoriker aus
bestimmten Worten Handlungsanweisungen, indem Sie die Intonationen
verandern:

~Denken Sie daran, wie glicklich Ihre Frau sein wird, wenn Sie Ihr diesen
neuen Sportwagen schenken!"

In diesem Beispiel 16st eine volltdnende Intonation auf dem Wort ,gllicklich®
positive Geflihle beim Gegenulber aus. Er hat sofort ein positives Erlebnis des
Glucks seiner Frau.

Die Intonationen, die einem Wort gegeben werden, kdnnen seinen Einfluss und
seine Bedeutung um 180 Grad verandern. ,Nein® kann, abhangig von den
Intonationen, die ihm beigegeben werden, bedeuten ,Nein verdammt! Niemals!",
oder ,vielleicht". Wenn es in einer freundlichen, schiichternen Art ausgesprochen
wird, kann das Wort ,Nein" bedeuten: , Nein, aber frage mich bitte nochmals."
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Mit dem Energie-Ausdruck:

Der Erfolg im Leben ist auch davon abhangig, wie viel Energie man hat. Deshalb
bewerten wir Menschen unbewusst nach der Energie, die sie ausstrahlen.
Vielleicht ist das sogar der wichtigste kdrpersprachliche Aspekt im Berufsleben
Uberhaupt. Es ist gleichzeitig ein Teil der Kérpersprache, der besonders leicht
manipulierbar ist:

Erhdéhen Sie Ihr tatsachliches Energieniveau

Uben Sie einen kraftigen Handedruck (nicht tbertreiben!)
Stellen Sie um auf einen eleganten, aufrechten Gang
Geben Sie Ihrer Kleidung eine sportliche Note

Gehen Sie angemessen schnell (signalisiert freudige Stimmungslage und
Strebsamkeit, bei Ubertreibung oder gestresstem Gesichtsausdruck allerdings
auch Hetze, Termindruck)

Gehen Sie bewusst auf andere zu (abzuwarten, bis andere nahertreten, wirkt
oft passiv, interesselos und eben auch energielos)

Offnen Sie Tiren etwas kraftvoller als nétig

Mit nonverbalem Verhalten Reaktionen ausldsen

Anstatt eine andere Person durch konversationelle Postulate wie ,,Kannst du mir
einen Kaugummi geben?" zu einem bestimmten Verhalten zu bringen, kénnen
Sie auch versuchen, dasselbe Resultat nonverbal zu erzielen. Sie kdnnten
erreichen wollen, dass Ihr Gegenuber Ihnen einen Kugelschreiber gibt, nach
oben schaut, seine Krawatte kontrolliert oder sich hinsetzt.

Sie gehen dabei so vor: Zunachst wahlen Sie ein Ziel, zum Beispiel, dass Ihr
Gegenuber seine Krawatte kontrollieren soll. Dann stellen Sie sich die Frage,
welches nonverbale Verhalten wirde Ihr Gegenuber veranlassen, das Verhalten
auszufiihren. Sie kénnten dabei auf die Idee kommen, auf seine Krawatte

© Stefan Moreno 9 5



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

starren. Diese Idee fiihren Sie dann aus und warten ab, ob er das von Ihnen
gewulnschte Verhalten zeigt.

Versuchen Sie es einmal selber: Beispielsweise, Ihr Gegenltiber nonverbal dazu
zu bringen, Ihnen einen Kugelschreiber zu geben, nach oben zu schauen, die
Krawatte zu kontrollieren, sich hinzusetzen.

Sie werden sich dabei jedes Mal fragen mussen, welches eigene nonverbale
Verhalten das Gegenuber veranlassen kdnnte, das betreffende Verhalten
auszufihren.

Wie Sie Lagner entlarven

Das nonverbale , Durchsickern® einer Lige werden Sie weniger an der Mimik
feststellen. Der Grund daflr ist, dass wir ,unser Gesicht zu wahren™ besser
beherrschen, als die Kontrolle tiber unsere Gestik zu behalten.

Probleme beim Liigen haben allerdings unsere Augen: Man kann dem
Gegenuber ,schlecht in die Augen sehen®.

Beim Lugen nehmen die Anzahl der Handbewegungen im Vergleich zum
~hormalen® Gesprach deutlich ab. Durch die starkere Konzentration auf die
Formulierung der Luge tritt die Kontrolle der Hande in den Hintergrund.
Ausserdem furchten Ligner unbewusst, sich mit ihren Handbewegungen verraten
zu kénnen.

Der gesenkte Blick und der seitlich
abgewandte Oberkorper sind
weitere Anzeichen, dass jemand lugt.
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Ferner ist eine starke Zunahme der Hand-zu-Kopf-Bewegungen zu
beobachten. Manchmal legt sich eine Hand waagerecht vor den Mund, vielleicht
deckt aber auch nur der Zeigefinger die Oberlippe ab, oder die Bewegungen, die
quasi einen Schleier Uber das ,Ligemaul® legen wollen, werden neben dem Mund
angehalten, so dass die Hand neben dem Mund liegt. Bemerkenswert oft treten
Ligen und Nasenreiben zusammen auf.

Gelegenheitsliigner erkennen Sie ausserdem an ihrer nervésen und
ausweichenden Kdrpersprache.

Gelibte Liignher hingegen verstecken sich hinter iibertriebenen ,,ehrlichen™
Gesten.

Da man in der Regel davon ausgeht, dass Lugner einen buchstablich ,nicht in die
Augen schauen kénnen", setzen erfahrene Ligner auf Gberzogenen Blickkontakt.
Anstatt immer wieder einmal wegzuschauen, starren sie einen mit einer
unnatiirlich ruhigen Kopfhaltung an.

Hinweis: Beim Versuch, Kérpersprache zu deuten, sollten Sie eher auf ganze
Kombinationen von Gesten achten als auf Einzelsignale. Eine abwehrende Geste
kann Zufall sein, wahrend zwei oder drei zusammen darauf hindeuten, dass der
Betreffende tatsachlich eine Abwehrhaltung einnimmt. Mehrere nicht
zusammenpassende Gesten sind das beste Zeichen fir bewusste Unehrlichkeit.
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Auch auf diesem Gebiet ist Erfahrung nicht zu ersetzen. Nur durch standige
Beobachtung lernen Sie, vielsagende Gesten von unbedeutenden zu
unterscheiden.

12 untrigliche Signale, wie Sie die Zustimmungssignale
(Abschlusssignale) Ihrer Gesprachspartner erkennen und
leicht beeinflussen kénnen

~Das ist ja interessant", der Kunde beugt sich vor und nimmt das Muster in
die Hand. ,Ich denke", fahrt er fort, ,das ist genau das, was ich brauche".

~Prima", erwidert der Verkéufer, ,ich bin auch der Meinung, dass dies unser
bestes Produkt ist. Schon das Vorgdngermodell war speziell in Qualitdt und
Leistung. Damals hatten wir unseren Firmensitz noch in Berlin, dass ist
ungeféhr 350 km von hier. Ich weiss noch, wie wir kaum noch mit dem
Liefern nachkamen. Wissen Sie, die Logistik in unserer Firma wurde erst
etwas spéter, ich glaube 1998 — oder war es doch schon 1996 - straffer
organisiert. Ich weiss noch genau, wie ich damals ..."

Gibt es etwas Schlimmeres flr einen Verkaufer, als den mdglichen Abschluss zu
zerreden?

Hier gebe ich IThnen 12 Signale, wie Sie erkennen, dass Ihr Kunde abschliessen
will. Gleichzeitig zeige ich Ihnen, wie Sie dies beeinflussen und einen Abschluss
oder eine Zustimmung zu Ihrem Vorschlag férdern kénnen. Diese Signale treffen
naturlich auch auf andere ,Verkaufssituationen™ zu. Vielleicht wollen Sie Ihren
Freund Uberzeugen, mit Ihnen ein Wochenende in Rom zu verbringen? Erkennen
Sie jetzt, wann Sie sagen kénnen: ,Okay, abgemacht."

1. Abschlusssignal: Kopfnicken

Durch mehrmaliges, zustimmendes Kopfnicken (bei entspanntem
Gesichtsausdruck) signalisiert Ihr Kunde, dass er Ihnen zuhért, Sie versteht und
an dem Gesagten interessiert ist.
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So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

¢ Nicken Sie zwischendurch immer wieder selbst mit dem Kopf. Oft flihrt
dies zur gleichen Reaktion beim Kunden.

2. Abschlusssignal: Produkt in die Hand nehmen

Nimmt Ihr Kunde das prasentierte Produkt in die Hand, steht er unmittelbar vor
der Entscheidung. Er interessiert sich jetzt nur noch flr die letzten Einzelheiten.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

e Bringen Sie das Produkt immer ndher in seine persdnliche Zone bringen
(bis zu 50 cm an den Kunden heran).

Achtung. Dies gilt nicht fur Prospekte. Hier sucht der Kunde Ablenkung, um
Ihnen nicht mehr zuhéren zu missen. Daher werden Prospekte mdglichst erst an
Ende des Verkaufsgesprachs Uberreicht. Ausnahme: Sie sprechen mit dem
Kunden den Prospekt durch.

3. Abschlusssignal: Bewegung des Oberkorpers

Kommt Ihr Kunde mit seinem Oberkdrper weit nach vorn, zeigt er deutlich, dass
er sich innerlich bereits positiv entschieden hat.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

¢ Durch einen Haltungswechsel beeinflussen Sie unterbewusst auch die
Kérperhaltung Ihres Kunden. Sitzen Sie deshalb 6fter leicht vorgeneigt.
Dies zeigt Ihr besonderes Interesse am Kunden und am Verkauf Ihres
Produkts.

4. Abschlusssignal: Durchbrechen der Distanzzone

Kommt Ihr Kunde Ihnen immer naher, dann zeigt er, dass er Ihnen und Ihrem
Angebot vertraut.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:
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e Versuchen Sie selbst durch vorsichtige Bewegungen die Distanz zwischen
Ihnen und Ihrem Kunden zu verringern

Sie Uberwinden die Distanzzone:
e durch Gestik,
e durch Ubergabe von persénlichen Geschenken

e oder - wenn das Verkaufsgesprach in Ihrem Hause stattfindet — durch
persdnliche Bewirtung.

5. Abschlusssignal: Entspannter Gesichtsausdruck

Entspannt sich der Gesichtsausdruck Ihres Kunden zunehmend oder andert er
seine Mimik positiv, dann sind auch seine Gedanken positiv. Er hat sich
entschieden und ist abschlussbereit.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

e Beeinflussen Sie den Gesprachspartner durch klare, aber auch durch
humorvolle Ausserungen. Geben Sie ihm Anerkennung, bringen Sie ihn
zum Lacheln.

e Geschickte, motivierende Fragen helfen ebenfalls, die Atmosphare zu
entspannen und eine Vorbereitung des Kaufabschlusses herbeizuflihren.

6. Abschlusssignal: Abschliessende Gesten

Schaut Ihr Kunde zur Uhr oder schliesst er die Unterlagen, dann ist er gewillt,
das Gesprach zu beenden. Argumentieren Sie nicht weiter, Ihr Kunde ist jetzt
bereit, mit Ihnen zum Abschluss zu kommen.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

e Naturlich ist der schnellste Weg zum Abschluss ein kurzes, effektives
Verkaufsgesprach!
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e Aber auch durch eigene Signale — wie zum Beispiel das Zusammenfalten
der Prospekte oder Schliessen der Verkaufsunterlagen - kdnnen Sie dafur
sorgen, dass Ihr Kunde sich schneller auf einen Abschluss einlasst.

7. Abschlusssignal: Weitere Gesprachspartner hinzuziehen

Ruft Ihr Kunde noch einen weiteren Gesprachspartner hinzu, will er in der Regel
seine bereits positiv gefallene Entscheidung noch einmal mit jemandem
abstimmen oder bereits verbreiten.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

¢ Beeinflussen Sie durch die Fragetechnik das Gesprach so, dass der Kunde
einen Ihnen wohlgesonnenen Partner - zumeist den Verwender oder
Anwender des Produkts - dazuruft.

Beispiel: ,Was halten Sie davon, wenn wir die von mir genannten Vorzlige des
Produkts von Herrn Petersen — als zuklnftigem Nutzer — prifen und bestatigen
lassen? Dann haben wir auch gleich eine geeignete Entscheidungsgrundlage.
Sind Sie einverstanden?"

8. Abschlusssignal: Eindeutige Fragen

Stellt Ihr Kunde Ihnen eindeutige Informationsfragen, ist er deutlich an einem
Abschluss interessiert. Eine eindeutige Informationsfrage ist zum Beispiel:
~Wieviel kostet ..."

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:
e Ihr gesamtes Verkaufsgesprach sollten Sie auf diese Fragen ausrichten.

Den Preis allerdings nicht zu Beginn nennen, da Sie erst wahrend des
Verkaufsgesprachs ein Wertbewusstsein bei Ihrem Kunden aufbauen kénnen.

9. Abschlusssignal: Fragen nach Einzelheiten
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Horen Sie genau zu, wenn Ihr Kunde Sie etwas fragt. Stellt er Ihnen Fragen nach
Einzelheiten, hat er sich weitgehend entschieden und bendtigt nur noch einige
erganzende Details.

Fragen nach Einzelheiten:
e ,Welche Reklamationen hatten Sie bisher?"
e ,Welche Zahlungsmodus kénnen Sie mir einrdumen?"
e ,Wann kdnnten Sie erstmalig liefern?"
e ,Welche Mengen kdénnten Sie anbieten?"

Den Kunden kommen lassen

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

o Diesen Fragenkatalog sorgfaltig aufbauen. Bei den zuvor genannten
madglichen Fragen des Kunden nicht sofort antworten.

Vielleicht gibt er Ihnen die Antwort - die er von Ihnen héren wollte - schon
selbst!

Eine scharfe Waffe im Verkaufgesprach

e Merke: Die Pause ist eine besonders scharfe Waffe im Verkaufsgesprach.
Weder der Kunde noch Sie, der Verkaufer, kdnnen Uber einen langeren
Zeitraum ertragen, wenn Ruhe im Raum herrscht.

10. Abschlusssignal: Negative Aussagen liber den Wettbewerb

Aussert sich Ihr Kunde negativ tiber Ihre Mitbewerber, dann zeigt er, dass er sich
bei Ihnen gut aufgehoben und verstanden flhlt.

So fordern Sie dieses Abschlusssignal:
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e Wichtig ist, dass Sie selbst auf keinen Fall negativ Uber den Wettbewerb
sprechen! Eine Abwertung eines Mitbewerbers von Ihrer Seite wird auf
jeden Fall gegen Sie ausgelegt.

e Sprechen Sie - wenn es sich ergibt — neutral oder sogar positiv Uber den
Wettbewerb.

11. Abschlusssignal: Zustimmende Feststellung

Héren Sie aufmerksam zu, und achten Sei auf jedes Wort Ihres Kunden. Macht er
zustimmende Feststellungen, dann ist Ihnen der Abschluss sicher.

Beispiele fur zustimmende Feststellungen:
e ,Das interessiert mich."
e ,Das klingt nicht schlecht.®
e ,Das hatte ich schon friher wissen sollen."
e ,Das habe ich mir schon lange gewtnscht."
e ,Darauf habe ich schon immer gewartet."
e ,Von der Grosse her passt es gut."
e ,Die Farbe gefallt mir."
e Den Abschluss sofort erreichen
So fordern Sie dieses Abschlusssignal:
e Hier sollten Sie sofort gezielt fragen, um den Abschluss zu erreichen.
12. Abschlusssignal: Direkter Kaufwunsch

Sobald Ihr Kunde einen direkten Kaufwunsch aussert, brauchen Sie nicht weiter
zu argumentieren. Zerreden Sie den Abschluss nicht. Den Kaufwunsch sofort
aufnehmen. Machen Sie den Abschluss.
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Beispiele direkter Kaufwlinsche:

e ,Dieses Produkt gefallt mir."

e ,Wann kdnnen Sie liefern?"

e ,Wie viel kdnnen Sie liefern?"
So fordern Sie dieses Abschlusssignal:

e Hier gilt es, sofort zu schalten und den Kaufwunsch sofort aufzunehmen,
und nicht im ,,programmierten® Verkaufsgesprach weiter fortzufahren.

e Naturlich kénnen jede der kérpersprachlichen Aussagen und auch einige
der verbalen Formulierungen ebenso ein negatives Ende des
Verkaufsgespraches signalisieren.

Ganz sicher ein positiver Verkaufsabschluss

¢ Doch wenn mindestens 2 der Aussagen gleichzeitig zusammenfallen,
kdénnen Sie sicher davon ausgehen, dass es zu einem positiven
Verkaufsabschluss kommen wird.

Wenn Sie Ihren Kunden besuchen und ihm einen Besuchstermin vorschlagen
wollen, achten Sie auf die unterschiedlichen Leistungskurven, die jeder Mensch
taglich durchlebt.

Sowohl fur Sie als auch fur Ihren Kunden gibt es an jedem Tag Zeiten, in denen
sie mehr oder weniger leistungsfahig sind.

Um etwa 8 Uhr morgens beginnt bei den meisten Menschen die erste
leistungsstarke Zeit. Das heisst? Sie sind in dieser Zeit besonders verkaufsstark
und Ihr Kunde ist besonders aufmerksam. Also eine gute Zeit fur Ihre
Verkaufsabschlisse.
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Allerdings ist ihr Kunde, wenn Sie sich schlecht vorbereiten und Ihn nicht
Uberzeugen, in dieser Zeit auch am widerstandsfahigsten. Also stellen Sie
unbedingt eine optimale Vorbereitung sicher.

Der erste leistungsstarke Zeitraum endet noch vor der Mittagszeit, etwa um 11
Uhr. Je nach Ausmass des Mittagessens sinkt die Leistungskurve dann stetig bis
ungefahr um 15 Uhr. Danach steigt Sie noch einmal kurz an, erreicht allerdings
nicht die Starke des Vormittags. Schon ab ungefdhr 17 Uhr sinkt die
Leistungsstarke wieder und vermindert sich weiter bis zum Abend.

Legen Sie Ihre Termine daher am besten in die Zeit von 8 bis 11 Uhr oder von 15
bis 17 Uhr. So kdénnen Sie sicher sein, dass Sie stark verkaufen und Ihr Kunde
besonders konzentriert ist.

Checkliste: Erkennen Sie, wann Ihr Kunde bereit ist, abzuschliessen?

Ihr Kunde nickt mehrmals zustimmend.

Ihr Kunde nimmt das présentierte Produkt plétzlich in die Hand.

Ihr Kunde kommt mit seinem Oberkdrper weit nach vorn.

Ihr Kunde rickt Ihnen immer naher.

Ihr Kunde bekommt einen entspannten und positiven Gesichtsausdruck.

Ihr Kunde schaut zur Uhr oder schliesst die Unterlagen.

Ihr Kunde ruft weitere Personen hinzu.

Ihr Kunde stellt eindeutige Informationsfragen.

Ihr Kunde fragt nach Einzelheiten.

Ihr Kunde aussert sich negativ iber den Wettbewerb.

Ihr Kunde macht zustimmende Feststellungen.

Ihr Kunde aussert einen direkten Kaufwunsch.

Wir sind in diesem Report III sehr vielen Arten von Kérpersprache begegnet,
haben in den Reports I und II gelernt, wie man seine Gesprachspartner
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typologisch einstufen, behandeln, mit ihnen nonverbal und verbal einen
erfolgversprechenden Rapport bilden kann, und wie man sie zu einem
gewulnschten Verhalten bringt.

Wie all diese Lehrsatze erstens in einen sinnvollen Zusammenhang zu bringen,
zweitens in konkreten praxisnahen kritischen Situationen anzuwenden sind, und
wie drittens jeder von uns auf Ubergeordneter, teils schon globaler Ebene in
manipulativer Weise beeinflusst wird (und was sich daraus lernen lasst), zeigt auf
spannende Weise mein Report IV.
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Report IV: So erhebst du deinen
Dirigentenstab zum finalen
Gesprachstriumpf

von Stefan Moreno
Dipl. Psychologe, Trainer und Coach
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Wahlen Sie die Strategie, die in einer ganz bestimmten
Situation am besten punktet!

Liebe Leserin, lieber Leser

In diesem 4. Report ist es mir ein Anliegen, Ihnen zu zeigen, wie einzelne
Instrumente der Beeinflussung zusammenspielen kénnen und sollten. Und auch,
warum es nicht gut funktioniert, wenn diese Bauteile falsch aufeinander
abgestimmt sind. Solche Diskrepanzen werden ja beispielsweise schon in
Kindermarchen thematisiert, indem etwa der Wolf zwar liebe Worte spricht, aber
mit tiefer bdser Stimme; und spater in den Slapstick-Filmen, wenn der Fiese
verfuhrerische Versprechungen macht, dies aber mit offensichtlich listigen
Auglein. Klar waren und sind solche Beispiele oft bewusst (iberzeichnet.

Aber sie zeigen auf etwas dramatische Weise eine fundamentale Problematik der
Beeinflussungstechniken und deren Anwendung auf: Am besten funktionieren
Beeinflussungen, wenn erstens der Beeinflusser von seiner Mission wirklich
Uberzeugt ist, und zweitens der zu Beeinflussende eine Basismotivation aufweist,
die dem Anliegen des Beeinflussers weitgehend entspricht. Umgekehrt ist
Beeinflussung dann umso erschwerter, wenn der Beeinflusser von seiner
Angelegenheit selbst nicht tberzeugt ist und gleichzeitig der Gegenlber weder
bewusst noch unbewusst nicht die geringste Neigungen zeigt, dem Anliegen
positiv gesinnt zu sein.

Deshalb ist es enorm wichtig, dass beispielsweise der Unternehmer seine
Verkaufer zuerst einmal ganz klar von seinem Angebot Uberzeugt, d.h. dass er
dieses zuallererst einmal nicht an seine Kunden, sondern an seine Verkaufer
~verkauft®, damit diese entsprechend motiviert an ihre Kaufer herantreten. Und
genausowichtig ist es — um bei unserem Beispiel zu bleiben — dass man weiss,
was welcher Kaufer bewusst oder unbewusst méchte, welches seine Bedlirfnisse
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sind; und dass man sich dann primar an jene Kauferschicht wendet, welche
solche Bedlrfnisse aufweist.

Dass dazu nicht immer direkte Fragestellungen dienen kénnen, wird klar, wenn
man sich beispielsweise die moéglichen Antworten auf die Frage an Fahrer dieser
betreffenden Marke vorstellt: ,Warum fahren Sie einen Ferrari?". Dass darauf die
wenigsten Befragten Antworten im Sinne von ,Weil es mir mehr Ansehen
verschafft" oder ,weil es meine Potenz zum Ausdruck bringt" etc. geben, leuchtet
ein. In diesem Report soll deshalb auch gezeigt werden, mit welchen relativ
einfachen Techniken man zu solchen verdeckten Motiven vordringen kann.

Dies gilt natlrlich nicht nur fir Verkaufsfragen, die in diesem Report IV neben
Bewerbungsgesprachen und dem Halten von Reden bezlglich rhetorischen
Techniken speziell behandelt sind, sondern flr jede Form von
Uberzeugungsarbeit. Sobald Mittler eingeschaltet werden, gilt es, diese zu Voll-
Uberzeugten zu machen, bevor man sie zu den Zielpersonen schickt.

Und letztlich geht es mir auch darum, auf grosse Manipulationsfelder
hinzuweisen, wo sich beispielsweise Wirtschaft, Kirche und Staat tummeln und
uns in Abhangigkeiten flihren, in denen manche Formen der Beeinflussung
vorprogrammiert sind. Solche Beispiele sollen uns aber auch zeigen, was wir
daraus lernen kdénnen.

Thr

Stefan Moreno
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So bauen Sie diese Techniken effizient zusammen!

e Erfolgreiches Vorstellungsgesprach!

e Schlagende Techniken im Verkaufsgesprach!
e Vorteilhafte Prasentation bei einer Rede!

e Und so manipulieren die ,,Grossen"

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 Koérpersprache (Report III) gewinnen Sie zwar den Halbfinal. Den Finalsieg
holen Sie aber nur, wenn Sie diese 3 Waffen geschickt miteinander verbinden
kénnen. Das lernen Sie hier. Welches ist wann die beste Taktik?

Es gibt fur jeden von uns Momente, wo ein durchschlagendes Dominieren der
Situation besonders wichtig ist. Sei es im Geschéft, privat, in der Partnerschaft,
im Studium, an Prifungen, im Verein, am Biertisch, vor Gericht, etc. Mindlich,
schriftlich oder telefonisch. In diesem Kapitel stelle ich Ihnen anhand von
erlebten Beispielen meiner Leser und Kursteilnehmer kritische Situationen und
entsprechende erfolgreiche Verhaltensweisen dar, so dass fir jeden Leser
zahlreiche Anwendungsmoglichkeiten darin stecken, die Sie schon morgen
nutzen kénnen.

Also etwa: Auf welche Kérpersprache und Worte kommt es bei einem
Vorstellungsgespréach an? Wie préasentiere ich mich bei einem Redebeitrag?

Wie gestalte ich ein Verkaufsgesprach erfolgreich?

Und: Wie kann man echte Beweggriinde erfragen, selbst wenn sie der
Gespréachspartner verdrdngt oder gar nicht kennt? usw.

Und tiberdies lernen Sie in einem Uberblick gobalere Manipulationsfelder und
deren Mechanismen kennen (Wirtschaft, Kirche, etc.), und was wir von ihnen
lernen kénnen.
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Bezuglich beste Taktik und Kombination verschiedener Lehrsatze, hier vorerst
folgendes:

Nutzen Sie den Lieblings-Sinneskanal lhres Gesprachs-Partners. Und
sprechen Sie die Sprache, die er wirklich verstehtl

Obwohl wir Menschen laufend mit funf Sinnen Informationen aus der Umwelt
aufnehmen, gibt man doch einem oder zwei Sinnen ganz klar den Vorzug. Daher
wird der bevorzugte Sinn auch bevorzugtes oder primares
Reprasentationssystem genannt. Sinnvoll ist es, diesen Lieblings-Sinneskanal
im Gesprach zu entdecken, um ihn anschliessend besonders bearbeiten zu
kdnnen. Mit anderen Worten: Wenn Sie feststellen, dass Ihr Gesprachspartner
vorwiegend visuell ist, dann prasentieren Sie Ihre Informationen ebenfalls
madglichst bildlich.

Erkennbar ist der bevorzugte Sinn, das Reprasentationssystem u.a. an der
Sprache. Es ist genau dieser Umstand, der dazu flhrt, dass es zu erheblichen
Verstandigungsschwierigkeiten kommen kann. Aus diesem Grunde kdénnen
Menschen Uber die gleiche Sache sprechen und sich doch nicht verstehen. Es ist
als ob sie verschiedene Sprachen sprachen.

Um ein tieferes Verstandnis fur diese Thematik zu erlangen, hier mein Vorschlag:
Wollen Sie einmal an einer kleinen Knacknuss Uben, ob Sie die jeweiligen
Sinneskanadle entdecken, Uber welche die Hotelgaste im untenstehenden Beispiel
ihren Urlaub erlebt haben?

Beispiel (aus dem NLP-Buch von Claus und Daniela Blickhan , Denken, Fihlen,
Leben"):

Funf Italienurlauber treffen sich und sprechen Uber Hotels in Neapel.

Der erste ist ganz begeistert von seinem Hotel. Das Essen war grossartig und die
Weine Spitzenklasse. Die Zimmer fand er okay.

Der zweite hat seinen Aufenthalt ganz anders erlebt. Er kann sich noch gut erinnern,
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wie schrecklich laut es in seinem Hotel war. Anscheinend wurde die ganzen Nachte um
ihn herum gefeiert, so dass er nicht zum Schlafen kam. Sein Hotel war eine
»Krachbude", meint er.

Der dritte hat wieder gute Erfahrungen gemacht. Er hat ausgezeichnet geschlafen.
Verglichen mit den Ublichen italienischen Zimmern, hatte er sehr viel Raum, und das
Bett war ausserst bequem. Auch sonst fand er es sehr gemiitlich und flhlte sich
einfach wohl.

Der vierte dagegen war ziemlich unzufrieden. Statt gemiitlich fand er das Hotel
schmuddelig. Wo man hinsah, Staub und Schmutz! Ausserdem war es Uberall so
dunkel und unubersichtlich. Nicht weiterzuempfehlen, findet er.

Der flunfte schliesslich meint nur: , Ich hatte einfach Pech. Mein Hotel stand in der Nahe
des Fischmarkts. Dieser schreckliche Gestank. Ich hatte mir fast eine Nasenklemme
gekauft!™

Die Uberraschung kommt, als sich unsere Reisenden iber den Namen ihres Hotels
unterhalten. Sie stellten fest, dass alle im gleichen Hotel ,Vesuvio™ gewohnt hatten!

Auflésung: 1. Gustatorisch = Schmecken; 2. Auditiv = Héren; 3. Kinasthetisch =
Fiahlen; 4. Visuell = Sehen; 5. Olfaktorisch = Riechen

In der Kommunikation ist es daher sehr wichtig, zu wissen, auf welche Art und
Weise der Gesprachspartner seine Umwelt wahrnimmt und seine Vorstellungen
von der Welt aufbaut. Wenn Sie Ihre Botschaften im Sinneskanal des
Gesprachspartners prasentieren, werden diese auch wirklich verstanden.

Sagt Ihr Gesprachspartner beispielsweise:

~Ich sehe da noch einen Berg Arbeit auf uns zukommen", dann reagieren Sie
sprachlich auch auf der optischen Ebene: ,Dann schauen wir halt, dass wir den
Uberblick behalten!"

Eine Antwort auf einer anderen Sinnesebene ware vielleicht: ,,Wir werden uns
eben bemulhen, die Last gemeinsam zu tragen.™ Hier wird der kinasthetische,
kdrperorientierte Kanal angesprochen und der Rapport ist somit nicht so optimal.

Sie finden untenstehend eine Liste, die Ihnen im Alltag zur Ermittlung der
bevorzugten Sinnesebene hilfreich sein kann. Klar ist aber, dass nicht nur die
Sprache dazu dient, sondern auch Kérpersprache und ,,Augenmuster" wichtige
Indizien liefern.
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Worter

Visuell Sehen, Bild, Fokus, Vorstellung, Einsicht, Szene, leere Leinwand,
Aussicht, Perspektive, Illusion, Vorschau, Vision, visualisieren,
scheinen, reflektieren, klarmachen, durchblicken, bedaugen,
fokussieren, vorhersehen, offenbaren, beobachten, enthiillen,
Uberwachen, zusehen, betrachten, anschauen, erblicken, etwas
zeigen, ausstellen, darstellen, illustrieren, klar, hell, dunkel, nah,
fern, verschwommen

Auditiv Akzent, Rhythmus, Ton, Gerdusch, Schall, Stille, taub, betonen,
diskutieren, verkliinden, mitteilen, anmerken, rufen, sprachlos,
héren, zuhéren, lberhdren, sagen, lauschen, horchen, héren sagen,
reden, erzahlen, fragen, sich fragen, ténen, erténen, klingen,
pfeifen, singen, schreien, mindlich, verstandlich, dissonant,
harmonisch, hérbar, laut, leise, schrill, hoch, ruhig, dumpf, monoton

Kindasthetisch Berlihrung, Kontakt, Stress, Schmerz, Spannung, Entspannung,
Druck, in Angriff nehmen, schieben, ein Geflihl haben, den Finger
drauf legen, umgehen mit, driicken, rubbeln, fihlen, einfiihlen,
nehmen, berihren, anpacken, greifbar, begreifen, ergreifen,
anfassen, halten, loslassen, kratzen, empfinden, etwas spuren,
bewegen, handeln, nehmen, werfen, verwerfen, sich aufregen,
briskieren, gemdtlich, gefiihlvoll, kompakt, fliessend, drickend,
bequem, entspannt, warm, heiss, kalt, fest, weich, rauh, glatt,
sanft, grob, solide, schwer, leicht

Neutral Entscheiden, Prozess, Vorgang, denken, erinnern, wissen,
meditieren, teilnehmen, wiedererkennen, verstehen, bewerten,
bestimmen, lernen, motivieren, verandern, bewusst, unbewusst,

Uberlegen

Olfaktorisch Parfimiert, schal, fischig, duftend, muffig, wohlriechend, frisch,
verraucht

Gustatorisch Sauer, Wirze, Geschmack, bitter, salzig, saftig, siss

So gehen Sie mit Meinungsverschiedenheiten um

Hat Ihr Gesprachspartner nicht die gleiche Meinung wie Sie, beginnen Sie einfach
mit einer Wiederholung, was er gesagt hat (pacen, um den Rapport
aufrechtzuerhalten, denn die Technik des Reflektierens von Meinungen
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signalisiert dem Gegenuber Einfuhlungsvermégen und Verstandnis. Noch
wichtiger ist, dass Pacing ein zustimmendes Nicken oder eine zustimmende
Bemerkung hervorruft):

~Sie haben Recht. Das war friiher. Heute gibt es fir solche Anforderungen
wohl keine L6sung mehr. Die Frage, die sich stellt, ist: wollen Sie sich wirklich
mit solch (berholter Technologie zufrieden geben?"

Bringen Sie volle Power riber (Echtheit)

Bereits wurde festgehalten, dass ein Auseinanderklaffen von Kérpersprache und
Worten schnell zu Unglaubwurdigkeit und Lacherlichkeit fuhrt. Dieses Risiko ist
vor allem dann sehr gross, wenn man sich in Halb- oder Unwahrheiten bewegt.
Dann verraten uns haufig gegensatzliche Kérpersignale. Diese sind also
entsprechend gut einzuliben, damit sie auf keinem Fall unnattrlich wirken. Die
kleinste falsche Geste verrat uns. Denn die Kdrpersprache besteht ja — wie wir in
Report III gesehen haben - aus Kdérperhaltung, Gesten, Gesichts- und
Augenbewegung, etc. Und diese Teilsprachen mussen in sich ebenfalls stimmig
sein, und erst noch der Sprache in Worten und Tonalitat entsprechen.

Wenn sich Ihnen jemand hocherhobenen Hauptes mit strammem Schritt nahert,
Sie aber mit lauem Handedruck begrusst, ist das ebenso unstimmig, wie wenn er
mit lauer und mider Stimme sagt, dass er den Auftrag xy nicht erflillen konnte.

Oder: Kommt man in einer Diskussion wirklich nicht weiter, kann es angezeigt
sein, langsam aber zunehmend den Anschein zu erwecken, dass man den Ort zu
verlassen gedenkt (Zusammenraumen der Unterlagen, Schal umlegen,
Kugelschreiber in Jacke stecken, etc), die Stimme anzuheben und mit allen
Gesten Ungeduld zu zeigen (Uhr konsultieren, fahrig zur TlUre hinzuschauen,
etc.).

Ihre Uberzeugungskraft ist eine synergetische Kombination von Worten, Gesten
und Intonationen. Wenn sie geschickt arrangiert werden, sind sie als Ganzes viel
wirkungsvoller als ihre einzelnen Einheiten fur sich genommen.
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Im Folgenden méchte ich nun einige Situationen hervorheben, die bezlglich
Kommunikation besonders kritisch sind und Ihnen daflir einige Ratschlage
erteilen: Der Verkauf, die Rede/Prasentation, in einer Befragung (z.B.
Amt/Gericht).

So gestalten Sie ein Verkaufsgesprach erfolgreich

Ein wichtiger Schritt im Hinblick auf ein Verkaufsgesprach — dies gilt aber auch
flr viele andere Gesprachssituationen — besteht darin, eine
Argumentationsliste, eine Einwandliste und eine Argumentationsliste zu
den Einwdnden zu erstellen. Dabei sind die Argumente, die flr einen Kauf Ihres
Produktes sprechen, strikte nach folgenden Gesichtspunkten auszuwahlen:

e flr Kaufer interessant (nicht fur Verkaufer!),

e eigenstandig (die Konkurrenz hat diese Vorteile nicht — oder wenn doch,
warum Sie besser sind),

e aktuell (Vorteil ist im Moment gerade in aller Leute Mund bzw. in allen
Medien - z.B. Sicherheit, Umwelt/Benzinverbrauch, Ausstellung, Formel 1,
etc.).

So entschérfen Sie Einwande

Kritisches eigenes Hinterfragen Ihres Angebotes hilft Ihnen, Einwande des
Interessenten vorauszusehen. Es ist besser, sich solche vor schon vor dem
Gesprach selbst auszudenken und Gegenargumente dazu zu notieren, als darauf
zu warten, dass der Gesprachspartner diese vorbringt — um dann unvorbereitet
dagegen ankampfen zu missen. Manchmal ist es sogar taktisch sinnvoll, den
madglichen Einwand selbst ins Gesprach zu bringen. Sagen Sie beispielsweise:

~Natdurlich gibt es Leute, die sagen, dass dieses Produkt zu teuer ist. Leider
vergessen sie, dass dieses Produkt keine China-Ware ist und somit nur in sehr
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seltenen Féllen Reparaturen anfallen. Eine Investition, die sich wirklich
bezahlt macht.™

Oder

~Lange Lebensdauer... oder die grosse Sicherheit... oder die erwiesene tiefe
Pannenanfalligkeit oder der hohe Wiederverkaufswert etc. etc.... .hat eben
seinen Preis".

So kann man Einwande frihzeitig abhandeln, wenn ihnen am leichtesten
beizukommen ist.

Wichtig ist einfach, dass man solche Argumente und fremde sowie eigene
Gegenargumente schon vor dem Gesprach auflistet, was einer schnellen
Memorisierung im Gesprach férderlich ist.

Natdrlich gibt es auch den generellen Einwand: ,Ich habe kein Interesse!".

Was tun bei der Aussage .Ich habe keine Interesse”

Hier einige moégliche Antwortsatze, die Sie ggf. auf Ihre Branche adaptieren
kdnnen und somit das Gesprach weiter im Fluss halten:

~Habe ich etwas gesagt, was Sie gekrankt hat?"

~ESs gibt wirklich keinen Grund, warum Sie Interesse fur dieses Produkt
aufbringen sollten, bevor ich Ihnen gezeigt habe, wie es Ihnen behilflich sein
kann, Geld zu verdienen, die Produktion zu steigern und einige Ihrer
Probleme zu l6sen!™

~Darf ich fragen warum?"
~Ist es nicht Ihr Hauptanliegen, Geld zu sparen?"

,Darf ich Sie darum bitten, im Moment die Interessen Ihrer Firma in Betracht
zu ziehen!"

»Sind Sie nicht daran interessiert, Geld zu verdienen?"
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,Koénnen Sie mir bitte erkldren, wie Sie nicht daran interessiert sein kénnen,
Geld zu sparen und Geld zu verdienen?"

,Ich dachte, aus diesem Grund machen Sie Geschéfte?"

Welche Einwande kdnnen Sie in Ihrem Angebotsbereich voraussehen? Notieren
Sie die direkten Fragen dazu.

Die Liste bezliglich eines jeden méglichen Gegenargumentes soll Griinde
enthalten, die den Einwand entkraften. Sagt der potenzielle Kaufer beispielsweise

~Waére ja alles schén und gut, aber der Preis ist zu hoch",

dann sind mdgliche Gegenargumente

~Lange Lebensdauer... oder die grosse Sicherheit... oder die erwiesene tiefe
Pannenanfalligkeit oder der hohe Wiederverkaufswert etc. etc.... .hat eben
seinen Preis".

Wichtig ist einfach, dass man solche Argumente und fremde sowie eigene
Gegenargumente schon vor dem Gesprach auflistet, was einer schnellen
Memorisierung im Gesprach férderlich ist.

Die grosse Kraft von kleinen ,Mini-Geschichten”

Bezuglich Verkaufsgesprach besteht die Mdglichkeit, in dessen Verlauf auch
einmal positive Seiten des Angebotes, Ihrer Firma, von Ihnen selbst, etc. in eine
Geschichte zu kleiden, um einerseits bildhaft die Geflihlswelt des potenziellen
Kunden anzusprechen und anderseits das sture Herunterleiern von Vorteilen zu
vermeiden. Extrem formuliert kdnnten - je nach Persdnlichkeitsstruktur des
Kunden - eine der 10 folgenden Geschichtsformen in Frage kommen:

1. Einfiihrende Geschichten: Geschichten dariber, wer ich bin, warum ich
hier bin, und wie ich anderen Menschen und anderen Firmen geholfen
habe.
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2. Aufmerksamkeitserheischende Geschichten: Um Menschen dazu zu
bringen, Ihnen und Ihren Produkten Aufmerksamkeit zu widmen. Diese
Geschichten teilen den Zuhdrern mit, warum sie Ihnen zuhéren sollten.

3. Produkt-Informations-Geschichten: Anstatt all die Besonderheiten und
Vorziige von Produkten einfach nur aufzuzahlen, kénnen auch diese
Informationen in eine faszinierende Geschichte eingebettet werden.

4. Geschichten, die Angste iiberwinden: Zeigen, wie andere Leute
dieselben Angste wie der Kunde hatten, und wie Sie erfahren haben, dass
es keinen Anlass zu Beflirchtungen gab.

5. Geldgeschichten: Den Leuten zeigen, wie sie sich Ihre Produkte oder
Serviceleistungen leisten kénnen und wie sie helfen, mehr Geld zu sparen
oder zu verdienen.

6. Geschichten, die das Selbstwertgefiihl heben: Um zu zeigen, wie der
Besitz Ihres Produkte das Selbstvertrauen, den Stolz und die
Selbstachtung Ihres Kunden gehoben hat.

7. Geschichten von Produktionssteigerungen: Um zu zeigen, wie Ihre
Produkte oder Ihrer Serviceleistungen Firmen geholfen haben, ihre
Effizienz zu erhéhen, Ausfallzeiten zu reduzieren, die Arbeitsleistung zu
steigern und Mangel zu verringern.

8. Geschichten iiber den Zusammenhalt von Familien: Um zu zeigen,
wie Ihre Produkte und Dienstleistungen Familien naher
zusammenbrachten.

9. Sicherheitsgeschichten: Um zu zeigen, wie Ihre Produkte Menschen
mentale Zufriedenheit, emotionale und finanzielle Sicherheit gegeben
haben.
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10.Abschlussgeschichten: Um all die Vorzuge Ihres Produktes
zusammenzufassen, die Sache erfolgreich zu Ende zu flihren, und den
Auftrag zu bekommen.

Hier ein Beispiel:
Ein Steuerberater kdnnte zu einem potentiellen Kunden sagen:

»1998 wurde mir bewusst, warum ich eine Steuerberatung brauchte. Der
Staat behielt mehr von meinem Geld als ich. Sie behielten die grossen
Scheine und ich nur das Wechselgeld. Kennen Sie dieses Gefth/?"

Schreiben Sie fiir jede der zehn Formen eine Kurzgeschichte fiir Ihr
Produkt oder Dienstleistung. Die Geschichte muss nicht lang sein. Einige der
besten Geschichten, die ich kenne, sind nur vier oder funf Satze lang. Nehmen
Sie andere Kunden als Beispiel und sind Sie kreativ. Haben Sie etwas Spass mit
dieser Ubung.

Eines dieser 4 Gefilhle missen Sie ansprechen, um Erfolg zu haben

Nicht umsonst heisst es: ,Sprich nur ein einziges Mal das Gefluihl des Kaufers an,
und du ersparst Dir hundert gescheite Argumente.™ Die Gefuhle sind halt eben
das grosste Spielfeld der gegenseitigen Beeinflussung. Es sind Geflihlsregungen
des Augenblicks, wie etwa

zZorn,
Hass,
Liebe
und Freude;

oder mit Gefuihlen verbundene Wertvorstellungen, wie

Ehre,
Treue,
Mut,
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Gerechtigkeit,

Gehorsam,

Geflhle des Triumphes,

Ordnung,

Disziplin,

Ehrlichkeit,

Macht,

Méannlichkeit, und noch ungezéhlte andere.

Sprechen Sie also unbedingt eines der folgenden 5 Gefiihle an!

Egal, was Sie verkaufen oder wenn Sie Uberzeugen moéchten, achten Sie darauf,
dass Sie einen der funf menschlichen Grundtriebkrafte ansprechen:

1. Uberleben: Der Drang zum Leben (iberhaupt, Gesundheit, Sicherheit,
USW.

2. Sex: Der Drang, sich fortzupflanzen, Zuneigung zum anderen Geschlecht
3. Sinnesreize: Der Drang, das Leben zu geniessen, Komfort, Vergntigen

4. Soziale Stellung: Der Drang, Geltung zu erlangen, Ansehen, mehr
verdienen

5. In den Bereich der Geflihle gehdért auch das Ausniitzen der Angst. Wer
in sein Argumentarium Angstzustande und mdgliche Antworten bzw.
Konsequenzen einbauen kann, verfligt Uber eine kraftvollen Verstarker:

Welche Angste kennen Sie aus eigener Erfahrung oder haben Sie bei anderen
Menschen beobachtet? Erweitern Sie nachstehende Liste:

Angst ... Mégliche Auswirkungen ...

vor dem Alter (Falten, graue Haare, usw.) |Kauf von Hautcreme, Haarwasser, usw.

vor dem Alleine sein Abhangigkeitsverhaltnis
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zu Versagen Tendenz zu Perfektionismus

nicht anerkannt zu werden kann nicht nein sagen

Freunde zu verlieren »gibt jemand das letzte Hemd"

die Arbeit zu verlieren Ueberzeit, kein oder nur wenig
Widerspruch

vor Krankheiten empfanglich flir Gesundheitsprodukte

vor Mundgeruch Zahneputzen/Mundwasser/Zahnpasta

vor Autoritaten wenig Widerstand, wenn autoritar
behandeln

Schwachen zu entbldssen Man tut vieles, obwohl man eigentlich nicht
will

gegen den Strom zu schwimmen Anpassung an die Mehrheit / Normen

etwas Falsches zu sagen unsicher, gehemmt; kann leicht gefiihrt

werden (Worte in den Mund legen)

Ebenfalls in Verkaufsgesprachen besonders relevant — aber auch in allen anderen
Gesprachsthemen wichtig - ist die Vermeidung des ,,Ontalking™. Wie haufig
erlebt man, dass ein Verkaufer in einem Verkaufsgesprach das Produkt bzw. sein
Anliegen offensichtlich bereits verkauft hat (der potenzielle Kadufer oder die
Prasentationszielgruppe nickt und verliert das Interesse am weiteren
Verkaufsgesprach), dann aber mit seinem Talk trotzdem noch weiterfahrt. Mit
dem grossen Risiko, dass er erstens den potenziellen Kaufern dadurch Zeit
einrdaumt, ihren (gedusserten oder aus ihren Mienen leicht ersichtlichen)
positiven Kaufentscheid nochmals zu Gberdenken, und er zweitens noch
Argumente fur den Kauf auffuhrt, die bei den Anwesenden schlecht ankommen
und die Kaufentscheidung ins Negative kippen.
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Uber ,,Rapport", ,,Pacing", ,Leading", ,,Closing" haben wir schon in den
Reports I und II einiges gelernt, das man auch im Verkaufsgesprach anwenden
kann. Das wichtigste davon ist auf den folgenden 6 Seiten nochmals kurz
zusammengefasst, dabei aber zusatzlich spezifisch auf den Verkauf ausgerichtet
und mit zusatzlichen entsprechenden Beispielen versehen:

Der Rapport im Verkauf

Zu den Voraussetzungen, einen potenziellen Kaufer positiv zu beeinflussen, zum
Kauf zu fihren, gehért, dass man zuerst einen Rapport herstellt. Wenn Sie nicht
mehr genau wissen, wie Sie moglichst rasch und gezielt Vertrauen und
Sympathie herstellen kénnen, dann lesen Sie noch einmal im Report I und II
nach. Rapport bezeichnet den Zustand, der von einer Atmosphare des
gegenseitigen Vertrauens und Verstandnis gepragt ist. Es ist so, wie eine wirklich
gute, emotionale Beziehung zum Lebenspartner oder zu Freunden. Gestlitzt auf
die Grundlage: Gleich und gleich gesellt sich gern.

Jeder Mensch nimmt Rapport auf seine eigene, subjektive Art wahr. Das ereignet
sich zum Beispiel, wenn Sie erleben: Ich flihle mich verstanden. Ich fihle mich
beachtet. Ich fihle mich wohl. Ich splre Vertrauen. Er geht auf mich ein. Die
Kommunikation ist fliessend. Sie hért mir zu. ... usw.

Tipp: Beginnen Sie mit der Hauptphase des Verkaufs erst, wenn Sie Rapport
hergestellt haben. Hier eine Zusammenfassung der auffalligsten Kennzeichen
eines guten Rapports:

e Korperballett - gleiche Kérperhaltung, gleichzeitiges Wechseln der
Kdérperhaltung

¢ Gleichzeitiges Lachen uber dieselben Inhalte
e Ahnliche Art zu sprechen, gemeinsames Sprechtempo

¢ Versdhnlicher Umgang mit ,Schnitzern® (z. B. falsch ausgesprochene
Namen)

© Stefan Moreno 1 2 2



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

e Ubereinstimmende Gestaltung von rédumlicher Ndhe und Distanz

e Zustimmung, Verstdndnis, Ubereinstimmung, Akzeptanz bzgl. verbal
gedusserter BedUlrfnisse, Interessen, Erwartungen; Ansichten, Meinungen;
Erfahrungen, Erlebnisse; Uberzeugungen, Glauben, Werte; Bewertungen,
emotionaler Zustand

e Impuls in gleicher Augenh6éhe zu kommunizieren
¢ Hohe Merkfahigkeit der besprochenen Inhalte

Achtung: sollte Ihnen in der Hitze des (Wort-)gefechts der Rapport verloren
gegangen sein, ist es unabdingbar wichtig, dass Sie versuchen, diesen sofort
wieder herzustellen. Es sei denn, Sie haben bewusst provoziert und mit dem
Scheitern des Gespraches gerechnet (nach dem Motto: Der Zweck heiligt die
Mittel).

Pacing im Verkauf

~Pacing" wenden Sie an, wenn Sie versuchen, sich dem potenziellen Kaufer
anzugleichen oder ihn zu spiegeln, wenn Sie sich umfassend auf Ihr Gegenlber
einstellen. Pacing oder Spiegeln, kann auf vielen verschiedenen verbalen und
nonverbalen Ebenen stattfinden. Es ist eines der wirkungsvollsten
Kommunikationsmittel um mitzuteilen: wir haben vieles gemeinsam; in vielerlei
Hinsicht bin ich wie du; ich denke ahnlich wie du; ich habe dieselben Wiinsche
wie du; ich verstehe dich; bei mir bist du sicher; mir kannst du vertrauen.

Es gibt auch im Verkauf eine Reihe verschiedenster Pacing-Md&glichkeiten:

Beim Pacing durch unbestreitbare Tatsachen sprechen Sie Uber die
unbestreitbaren wahren Ereignisse, die sich um Ihren Gesprachspartner herum
abspielen oder die er direkt fihlen kann. Dadurch gewinnen Sie von Anfang an
die Zustimmung des Gesprachspartners und kommunizieren: ,Ich bin jemand,
der dich versteht."
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Als konkretes Beispiel ein Autoverkaufer:

~Ich sah, dass Sie heute an diesem schénen Nachmittag hier standen und sich
die Autos ansahen.™

,und ich sah, dass Sie vor ein paar Minuten dieses Auto anschauten."

Bei diesen Aussagen muss der Kunde zustimmen (zumindest innerlich), da er
wirklich an diesem schénen Nachmittag hier steht und sich die Autos anschaut.
Ebenfalls hat er vor wenigen Minuten dieses bestimmte Auto betrachtet.

Sie daussern also Satze, bei denen Ihr Gesprachspartner nicht widersprechen
kann. Mit anderen Worten: der Zuhorer muss zustimmen und kommt
dadurch in eine sogenannte , Ja-Haltung". Statistische Untersuchungen
beweisen: wer zu mehrmaligen Aussagen ja sagen kann, wird zu 80%
Wahrscheinlichkeit auch zu der darauf folgenden Aussage Ihrerseits zustimmen.

Beim Pacing durch sprachliches Spiegeln werden Sie zum ,Zauberspiegel®
Ihres Gegeniibers, indem Sie bestimmte Anliegen, Gedanken, Angste,
Bedlrfnisse oder Traume beim Gesprachs—partner erkennen. Durch die einfache
Formulierung Ihrer Wahrnehmungen spiegeln Sie auch diese.

~Schnelle Autos gefallen Ihnen." (Ihr Gegenliber schwdrmt von Ferraris und
Porsche )

Beim Pacing durch Gedankenlesen tun Sie so, als ob Sie Hellseher waren. Bei
diesem Vorgehen verwenden Sie einfach Tatsachen, die auf fast jeden Menschen
zutreffen:

»Sie gehéren zu den Menschen, die sich nicht so schnell ein Auto aufschwatzen
lassen™

Die meisten Menschen werden diesen allgemein zutreffenden Bemerkungen
zustimmen und sich bestatigt fihlen. Eine der effektivsten Méglichkeiten, die
Methode des Gedankenlesens zu nutzen, ist, gewisse Binsenwahrheiten in Fragen
umzuformulieren. Dann flgen Sie hinzu:
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e, Simmt’s?"

.., Nicht wahr?"
..., hab’ ich recht?"
»e-., oder?"

Pacing von Meinungen, Einstellungen und Glaubenssatzen hilft Ihnen, bei
Situationen, in denen die Gesprachspartner anderer Meinung sind als Sie, Worte
und Formulierungen, die Widerstand erzeugen, Probleme und Konflikte schaffen,
Zu vermeiden.

Es sind dies die Ublichen Killerwortchen ,aber", ,allerdings"™ oder das
schlimmste: ,nein®. Diese kdnnen Sie im Aufbau Ihrer Gesprachsbeziehung um
viele gute Satze zurlckwerfen.

Wenn der Verkaufer sagt: ,Sie haben recht, aber ..." Wie fuhlen Sie sich? Ernst
genommen? Bestatigt? Kompetent? Wohl kaum..., vielleicht eher wie jemand,
der sich gerade einen Schuh voll Wasser geholt hat. Was sagt er denn damit? Er
sagt, was Sie gesagt haben, sei nicht wahr, oder zumindest irrelevant. Das Wort
~aber" oder ,allerdings" widerlegt in diesem Fall alles, was vorher gesagt wurde

Verwenden Sie dazu das verbindende Woértchen ,,und®. Anstatt Widerstand zu
wecken, er6ffnen Sie sich damit Wege, um eine neue Richtung einzuschlagen.

Sagen Sie ,,und" statt ,,aber™ oder ,allerdings"

~Ich respektiere Ihren Eindruck, und ich glaube, wenn Sie sich meinen
Standpunkt anhéren, werden Sie vielleicht anders denken."

Das Wortchen ,,nein™ wirkt noch harter.

Es hat etwas Endglltiges und Verletzendes. Verpacken Sie Ihr ,nein® charmant in
einem ,ja“:

,Ja, Sie haben vollkommen recht, beachten sollten wir vielleicht, dass ..."
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Beim Pacing mit kontrolliertem Dialog wiederholen Sie sinngemass eine
Ausserung Ihres Gegenilibers und warten auf dessen Zustimmung. Erst dann
erwidern Sie etwas auf die Ausserung des Gesprachspartners. Mit diesem
Vorgehen signalisieren Sie dem Gesprachspartner, dass Sie ihm zuhéren, seine
Worte fUr wichtig halten und ihn damit auch ernst nehmen. Wenn Ihr Gegenuber
also sagt:

~Gestern habe ich einen Autounfall gebaut und mir den Kopf angeschlagen,™

dann antworten Sie in etwa:

~Was, du hast einen Autounfall verursacht?"

Hieraus wird klar, wie man beim kontrollierten Dialog vorgeht? Wenn Ihr
Gegenliber eine Ausserung gemacht hat, wiederholen Sie diese sinngeméss und
warten auf die Zustimmung des Gegenubers. Erst dann erwidern Sie etwas auf
die Ausserung des Gesprachspartners. Mit diesem Vorgehen signalisieren Sie
dem Gesprachspartner, dass Sie ihm zuhdren, seine Worte flr wichtig halten und
ihn damit auch ernst nehmen (= Rapport).

Leading im Verkauf

Als Grundregel flr eine optimale Gesprachsflihrung gilt auch im Verkauf die
Regel:

pacen, pacen, pacen, leaden.

Die Konjunktion ,,und" verbindet die Pacing-Bemerkung auf elegante Weise mit
der das Pacing weiterfiUhrendenen (= Leading) Bemerkung. Solche Verbindungen
kénnen auch Adverbien wie: ,wéhrend, da, wenn, bevor, deshalb, machen,
lassen, bewirken, dazu fiihren" sein.

~Nun, wir haben jetzt das Produkt xy genau angeschaut (Pacing-Bemerkung)
und Sie sagten, dass Sie das kleinere Modell bevorzugen wirden (Pacing-
Bemerkung). Deshalb (Kausalitdtswort) méchte ich Sie jetzt fragen: ,M6chten
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Sie Sie es gleich so mitnehmen oder darf ich es Ihnen verpacken?™
(Suggestion, welche beinhaltet, dass der Kunde das Produkt kaufen wird)

~Wie ich sehe, sind Sie sich noch nicht ganz sicher (Pacing-Bemerkung, da
Kunde Zweifel dussert). Und (Kausalitdtswort) ich frage mich, was Sie noch
wissen miissten, um sich fiir dieses Produkt entscheiden zu kénnen?"
(weiterfihrende Suggestion mit Inhalt, dass der Kunde sich fir das Produkt
entscheiden wird)

Quoting im Verkauf

Unter ,, Quoting" versteht man das Zitieren von bekannten Personen oder
beispielsweise auch von Medienberichten zur Erhéhung der Glaubwirdigkeit der
eigenen Aussage. Denn kaum jemand lasst sich nicht durch glaubwirdige
Dokumente oder Bezlige auf sogenannt namhafte Personen Uberzeugen. Deshalb
ist es sinnvoll, solche Zitate und Beweisstlicke in die Argumentation einzubauen.
So kédnnte man dem obigen Pacing - Leading — Satz noch eins draufgeben:

~Wie ich sehe, sind Sie sich noch nicht ganz sicher (Pacing-Bemerkung, da
Kunde Zweifel dussert). Und (Kausalitdtswort) ich frage mich, was Sie noch
wissen mdssten, um sich fir dieses Produkt entscheiden zu kénnen?
(weiterfihrende Suggestion mit Inhalt, dass der Kunde sich fir das Produkt
entscheiden wird)

Damit Sie von diesem Produkt ebenso lUberzeugt sind, wie xy (z.B.
Blurgermeister oder Fussballer), der das gleiche Produkt vor einer Woche
gekauft hat (Quoting)!"

Hier wird zusatzlich noch die Technik der Suggestion (,Damit Sie..., Sie kennen
doch..., Sie sind doch auch der Ansicht, dass...) ins Rennen geschickt. Sie ist
immer hilfreich, weil man damit dem potenziellen Kaufer praktisch ein ,Ja“ in den
Mund legt (suggeriert).
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Eine andere Art Quoting ist das Durchblickenlassen, dass man ein oder mehrere
Leitbilder persdnlich kennt. Damit Gbertragt man deren Kompetenz auf sich und
beeindruckt so den Gesprachspartner. Es schadet auch nichts, wenn der
Gesprachspartner einige dieser Bekannten ebenfalls kennt. Es ist dies im
Gegenteil sogar eine weitere, sehr erwlinschte Form der Rapport-Bildung
(gemeinsame Bekannte schaffen Bindung).

Allerdings soll man solche Bezilige auf Bekannte vorerst wertneutral machen
(man sagt einfach, dass man sie kennt, ohne diese Personen bereits als
kompetent zu bezeichnen). Denn man weiss ja nie, ob der Gesprachspartner
diese nicht als inkompetent abqualifiziert.

Sicher wird gerade auch das Quoting haufig gegen Sie eingesetzt, um Sie von
etwas zu Uberzeugen. Wie wehrt man sich dagegen? Vielfach basieren solche
Bezugsnennungen auf schwammigem Grund, sind manchmal schlicht erlogen:
Lassen Sie sich deshalb jedes Mal, wenn jemand auf eine Person oder ein
Dokument verweist, prazisieren.."Wann genau ist dieser Artikel erschienen?",
~Welches war der Titel?", ,Wann hat Herr XY das gesagt?", ,In welchem
Zusammenhang?". Sie werden so schnell merken, wie authentisch solches
Quoting wirklich ist. Falls erschwindelt, punkten Sie doppelt: Erstens frustrieren
Sie durch dieses Ertappen den Gesprachspartner, und zweitens wird er inskinftig
mit solchen Ausserungen Ihnen gegeniiber wesentlich vorsichtiger sein.

Eine andere Form des Bezugnehmens auf andere ist die Generalisierung:
Informationen verallgemeinern und so deren Bedeutung erhdhen!

Beispiele: alle, jeder, nie, immer, nie, niemand, nirgends, Uberall
~Ihr werdet dieses Thema Uberall im Leben wieder antreffen.™
»Sie kénnen aus jeder Situation lernen."
~Jeder méchte ein neues Auto fahren."

~Niemand méchten einen alten, klapprigen Wagen fahren."
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,Jeder Gedanke, den Sie haben, hilft Ihnen, sich zu entspannen."

Notieren Sie sich ein paar Beispiele flr Universalbezeichnungen.

Closing

Unter ,Closing" versteht man das erfolgreiche Abschliessen einer Verhandlung.
Dies ist das Ziel jedes Gespraches, insbesondere auch des Verkaufsgespraches.
Nachstehenden Techniken haben sich bewahrt, um schneller und sicherer zu
einem Abschluss zu kommen:

So kommen Sie mit echten Alternativen zum Abschluss

Der alte Trick mit der echten Alternativen funktioniert immer noch bestens:
Anstatt zu fragen:

~Nachdem Sie sich von all den Vorteilen dieses Produktes lberzeugen

konnten, méchten Sie sich nun fir die Ausstattung ,,Cupido" oder ,,Sensuality
entscheiden?":

So erreichen Sie mit unechten Alternativen Ihr Ziel

Bei der unechten Alternative offeriert man relativ unwichtige Optionen und
blendet damit mdgliche unwillkommene Alternativen (z.B. gar nicht kaufen, oder
andere Marke bei anderem Verkaufgeschaft) bewusst véllig aus:

~Mdchten Sie Ihren neuen Wagen mit Kreditkarte oder per Bankiiberweisung
bezahlen?"

So I6sen Sie mit versteckten Befehlen Handlungen aus

Mit der Technik der eingebetteten (versteckten) Befehle in Kombination
mit der Personifizierung lagern Sie die direkte Formulierung ,Kaufen Sie
dieses Auto!" in einen erweiterten sprachlichen Zusammenhang ein und fligen
vor der eigentlichen Suggestion den Namen des Gesprachspartners ein:
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»Stellen Sie sich nur vor, wie viel sicherer Sie hinter Threm Lenkrad wéren,
wenn Sie, Herr Dynamik, diesen Wagen kaufen."

~Stellen Sie sich vor, wie Sie im Alter abgesichert sind, wenn Sie, Herr Vitali
diese Vorsorgeversicherung abschliessen."

»Sie werden es selbst erleben, wie Thre Kommunikation (berzeugender und
wirksamer wird, wenn Sie, diese Sprachmuster Schritt fir Schritt lernen und
anwenden."

,Sie werden einiges an Geld sparen, wenn Sie, Herr Kunde, die
Doppelpackung bestellen."

,Du wirst sehen, Monika, diese Vorteile sind wirklich einzigartig."

~Ich habe gedacht/mir vorgestellt, wie viel effizienter wir arbeiten kénnten,
wenn Sie, Herr Buromann, diesen Fax bestellen."

So erteilen Sie unbemerkt eine geheime Botschaft

Sie kdnnen eingebettete Befehle durch das sogenannte Analoge

Markieren/Hervorheben noch verstarken, wenn sie diese beim Sprechen noch

besonders hervorgehoben werden. Dabei kénnen Sie die Stimme beim Sprechen

der Anweisung anheben oder auch vorher und nachher eine Pause machen; eine
Veranderung der Stimmlage, eine Geste mit der Hand oder ein Anheben der
Augenbrauen bewirken dasselbe. Mit Bewusstsein wird eine solche ,analoge
Markierung" selten bemerkt.

~Was miissten Sie noch wissen, damit Sie sich, Frau Muster, jetzt entscheiden
koénnten."

,~Wenn Sie dariiber nachdenken, werden Sie entdecken, Herr Skeptisch,
dieses Produkt hélt, was es verspricht."

~Was miissten Sie noch wissen, damit Sie sich, Herr Zogerlich, jetzt
entscheiden kénnten.™
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So steigern Sie das Wohlergehen des Kunden mit einer Kurzgeschichte

Das Wohlergehen des Gesprachspartners kdnnen Sie durch Metaphern steigern.

So kdénnen Sie Metaphern Uber andere Verkaufe nutzen, um Beflirchtungen des

Gegenulbers auszuraumen. Diese Technik verringert den Widerstand gegen einen
Kauf, indem Sie den Kunden daran erinnert, dass der Kauf Ihres Produktes dem

Kauf jedes anderen Produktes gleicht:

~Ich haben den Eindruck, dass Sie ein kluger Kéufer sind. Sie wissen, wie man
Produkte beurteilt und wie man Dinge kauft. Da Sie schon wissen, wie Autos
zu bewerten sind, werden Sie keine Schwierigkeiten haben, bei diesem Kauf
jetzt eine Entscheidung zu treffen."

So fordemn Sie mit sanfter Dringlichkeit eine Entscheidung
Die folgende Art der Fragestellung eignet sich dazu, den Dringlichkeitsgrad der

Entscheidung mit sanftem Druck anzuheben:

»Gibt es irgendetwas, was Sie davon abhélt, noch heute eine Entscheidung zu
treffen?"

So veranlassen Sie eine Handlung mit einer versteckten Frage
Mit einer eingebetteten (versteckten) Frage kénnen Sie, genau wie mit

Befehlen, eine Handlung oder Antwort veranlassen.

,Es wiirde mich interessieren, ob Sie schon ein Gefiihl haben, Herr Vitali
welches Modell Sie eher besitzen mébchten?"

So koénnen Sie ein Angebot ,erzwingen”

Wenn Sie den am Produkt interessierten Gesprachpartner veranlassen kénnen,
seinerseits einen Preis (oder eine andere umstrittene Kondition) zu nennen,
kdénnen Sie ein ,Angebot erzwingen"™, den potenziellen Kaufer also darauf zu
~behaften™ versuchen:
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~Ich glaube verstanden zu haben, dass Sie den von mir genannten Preis als
zu hoch empfinden. Was wirden denn Sie meinen, wie viel dieses Produkt
kosten sollte?"

Sobald der Kunde hierauf einen flir Sie noch akzeptablen Preis nennt,
akzeptieren Sie diesen, womit - oft auch ohne dass der Kunde dies wirklich
mdchte - ein Akzept geschaffen ist.

So pflanzen Sie Ihrem Kunden einen Zeitzdnder ein, der im Nachhinein wirkt

Wenn kein Closing zustande kommt, kann mittels posthypnotischer
Suggestion versucht werden, dennoch einen nachtraglichen Abschluss zu
bewirken. Dabei handelt es sich um Handlungen, Geflihle, Gedanken, die ,mit
Zeitzinder" ,eingepflanzt™ werden, nachdem alle Closing-Versuche gescheitert
sind (gut ist dabei natlrlich, wenn man an etwas Positives, das Sie oder Ihre
Firma flr ihn bereits geleistet haben, anschliessen kann - es schafft dies flr die
nachtragliche Suggestion eine besonders positive Basis):

,Herr Hauser, Sie konnten sich mit dem Hypothekarkredit, den wir Thnen
eingerdumt haben, ein wunderschénes Haus bauen. Wenn Sie heute Ihre
Besorgungen machen, werden Sie vielleicht (ber einige andere Méglichkeiten
nachdenken kénnen, die ich Ihnen eben dargelegt habe, wie unsere
Finanzdienstleistungen, wie z.B. Fonds, Obligationen, Sparkonten,
Kreditkarten, Festgeldanlagen fir Sie von Nutzen sein kénnen."

Und jetzt schauen Sie dem Kunden in die Augen:

~Und wéhrend Sie lber diese vielen anderen Méglichkeiten nachdenken, wie
wir Ihnen helfen kénnen, méchte ich, dass Sie zum Telefon greifen und mich
sofort anrufen. Versprechen Sie mir das?"

Die Wirkung der posthypnotischen Suggestion ist verbunden mit der
Tatsache, was der Kunde spater noch tun wird. In diesem Fall wird
~Besorgungen machen" verknlpft mit ,Nachdenken Uber die Vorteile", welche
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der Verkaufsberater dargelegt hat. ,,Besorgungen machen" wird also zum
Ausléser fur das ,Nachdenken Uber die Mdglichkeiten®.

So sorgen Sie daftr, dass Ihr Kunde Sie nie mit negativen Gefihlen veridsst

Ja, so oder so sollten Sie bei Nichterreichen eines Kaufabschlusses vom
potenziellen Kaufer nie mit beidseits negativen Geflihlen auseinandergehen.
Beenden Sie das Gesprach freundlich und mit einem offenen Ende. Sagen Sie:
~Reden wir ein andermal dartber" oder ,Ueberlegen Sie sich die Sache noch
einmal.” Ziehen Sie sich zurtck, prifen Sie, was Sie ggf. falsch gemacht haben.
Lernen Sie daraus und bereiten Sie sich auf das nachste Gesprach vor.

Einige, aber langst nicht alle der hier aufgefuhrten Gesprachstechniken lassen
sich selbstverstandlich auch am Telefon, in e-mails oder SMS einsetzen.
Nachteilig wirkt sich dort natlrlich aus, dass Sie unbekannte Personen nicht oder
viel schwieriger in ihrer Persdnlichkeit einschatzen, und sich mit Ihrem Gesprach
entsprechend weniger gut auf sie ausrichten kénnen. Und ferner ist dem
Umstand Rechnung zu tragen, dass in e-mails, Brief und SMS die Spontaneitat
fehlt, Sie also via bewusst erwirkte kurze Reaktionszeiten nur sehr schlecht
assoziative (und damit weniger kontrollierte) Antworten erzwingen kénnen. Auch
die Frage, ob ein Rapport zustande kommt, bleibt u.U. lange unklar und
erschwert die Gesprachsharmonie.

Bauen Sie aber wenigstens jene der hier dargelegten Techniken, die sich dazu
eignen (die also keine allzu grosse Spotaneitat voraussetzen), in Ihre
Telefongesprache, Briefe, SMS und e-mails ein. Es wird sich lohnen!

Im Zusammenhang mit dieser Thematik ,Verkaufsgesprach™ empfehlen ich

Ihnen, auf meiner Homepage www.beeinflussung.com den Sonderreport ,Die 8
Gesetze der Manipulation® unter Benutzung des Code 8gmani gratis zu
beziehen. Es enthalt viele weitere praxisnahe Techniken sowie eine dusserst
nutzliche Checklist.
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So punkten Sie in einem Vorstellungsgesprach!

Bezuglich Korpersprache achten viele Personalverantwortliche beim
Vorstellungstermin auf die Kleidung und auch besonders auf Schuhe. Oberstes
Gebot ist daher, dass alles sauber und ordentlich sein muss. Was man konkret
anzieht hangt von Branche und Stelle ab. Mindestens ebenso wichtig wie die
richtige Kleidung ist das punktliche Erscheinen. Wenn eines von beiden nicht
gegeben ist, wird man den Job trotz der besten Qualifikationen nicht bekommen.

Den ersten Bonus kann man sich holen, wenn man erstens eine saubere und gut

strukturierte Dokumentenmappe erstellt und diese beim Gesprach benitzt, und

zweitens, wenn man sich Uber Suchmaschinen und andere Info-Quellen lber die
Firma, bei der man arbeiten mdchte, kundig macht.

Der erste Eindruck ist oft entscheidend:

1. Betreten Sie den Raum mit der Grundhaltung, dass Sie ein gutes Angebot

unterbreiten; Sie sind kein Bittsteller. Gehen Sie aufrecht — mit dem Blick
nach vorne gewandt - auf Ihren Gesprachspartner zu. Wecken Sie erste
Sympathien, indem Sie ein freundliches Lacheln zeigen.

. Begrissen Sie Ihren Gesprachspartner mit einem deutlichen (nicht zu
starken) Handedruck und einer klar formulierten Begriissungsformel, in
der Sie auch den Namen und Titel Ihres Gegenibers nennen (z.B. ,Guten
Tag Frau Doktor Schmidt!™). Versuchen Sie unbedingt, bereits bei der
Begrlssung Blickkontakt herzustellen.

. Wenn Ihnen kein entsprechender Platz angeboten wird, fragen Sie einfach
selbstbewusst, wo Sie Platz nehmen dirfen bzw. - bei Bedarf - Thre
Sachen ablegen kdénnen.

. Die Utensilien, die Sie im Gesprach bendétigen (z.B. Dokumentenmappe,
Notizblock, Schreibstift), legen Sie am besten unmittelbar vor sich auf den

© Stefan Moreno 1 3 I



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Tisch. Nehmen Sie dabei aber nicht mehr Raum ein, als nétig — vor allem
wenn das Gesprach am Schreibtisch des Personalisten stattfindet.

. Nehmen Sie eine offene, dem/r Gesprachspartner/in zugewandte und

aufrechte Sitzposition ein, in der Sie sich selbst wohl flhlen.

Suchen Sie den Blickkontakt zu Ihrem Gesprachspartner — vor allem
wahrend er zu Ihnen spricht. Sie signalisieren damit Aufmerksamkeit,
Interesse, Aufgeschlossenheit und Selbstsicherheit.

Beachten Sie die Bedeutung der Korpersprache, wie in Report III

ausfiihrlich beschrieben.

1.

Wenn zwei Gesprachspartner eine dhnliche Sitzhaltung einnehmen (s.
Report T und II: ,Spiegeln™), signalisiert das grundsatzliche Einigkeit und
gegenseitige Sympathie. Vermeiden Sie jegliche Verschrankung Ihrer
Arme und Hande, da Sie damit verschlossen, zurlickhaltend oder skeptisch
wirken. Halten Sie sich auch nicht an Sessellehnen oder Tischkanten fest.

. Wenn Sie sich unsicher flhlen, stellen Sie bewusst beide Fusssohlen zur

Ganze auf den Boden (,Erden").

. Lassen Sie Ihre eigene Kdérpersprache zu! Haben Sie keine Angst, Ihre

Gestik oder Mimik kénnte Ubertrieben oder unangebracht sein. Die
meisten Menschen haben eine passende Kbérpersprache, mit der sie das
Gesprochene uberzeugend unterstreichen kdnnen. Lassen Sie also Ihren
Handen und Gesichtszliigen wahrend des Sprechens ruhig freien Lauf
(nirgends festklammern!).

Bezuglich verbales Verhalten: Sprechen Sie klar, deutlich und in kurzen,
positiv ausformulierten Satzen. Lassen Sie sich Zeit beim Sprechen!

. Weisen Sie von sich aus ausschliesslich auf Inhalte hin, die fir Sie

sprechen. Erwahnen Sie Negatives nicht einmal ansatzweise!
Aufmerksame Personen héren meist besonders gut (auch zwischen den
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Zeilen) zu und haken im passenden Moment nach - soweit sollte es erst
gar nicht kommen!

6. Wenn Sie Ihre Antwort zu Ende gebracht haben und eine (meist als
unangenehm empfundene) Pause entsteht, sprechen Sie nicht gleich
weiter, sondern warten ruhig auf eine Reaktion Ihres Gegenubers. Erst
wenn eine langere Pause entsteht, fragen Sie nach, ob und zu welchen
Inhalten noch weiterfiihrende Informationen gewilinscht werden.

7. Vermeiden Sie haufige und zu lange Fllllaute (wie z.B. ,aaahh, hmmmm,
aaahh" u.a.) zwischen Ihren Satzteilen. Versuchen Sie lieber nicht, ,wie
aus der Pistole geschossen™ zu antworten, sondern nehmen Sie sich
stattdessen - noch bevor Sie zu Sprechen beginnen - genug Zeit, um sich
Ihre Antwort bereits im Kopf zurechtzulegen.

8. Stellen Sie auch schon wahrend des Gesprachsverlaufs Fragen, die zur
Firma und/oder zur besetzenden Position passen und wo Sie anschliessend
mit grosser Wahrscheinlichkeit Ihre Kenntnisse lber die Firma einbringen
kdnnen. Damit signalisieren Sie Interesse, Motivation und Aktivitat.
Beachten Sie aber: Mit den richtigen Fragen beweisen Sie auch, dass Sie
wissen, worauf es ankommt.

So treten Sie gewinnend auf - z B. bei einer Rede

Der perfekte Gang

Ihre Rede beginnt nicht erst am Rednerpult, sondern bereits mit dem Aufstehen
von Ihrem Platz. Erheben Sie sich nicht langsam und schwerfallig, hastig und
hektisch, tUberrascht und Uberstlrzt, sondern ruhig und konzentriert,
schwungvoll und dynamisch?

Uben Sie das Aufstehen und Gehen. Experimentieren Sie mit verschiedenen Geh-
Geschwindigkeiten, unterschiedlichen Schrittldngen. Was macht Ihr Oberkérper,
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wenn Sie gehen? Schwankt er wie bei einem Seemann? Ist er den Beinen voraus,
oder kommt er hinterher? Sind die Hilften beweglich oder steif?

Beim Weg zum Rednerpult bewegen Sie sich zielbewusst, in flissigem Tempo
und einer Ihrer Kérpergrésse angemessenen Schrittlange. Gehen Sie, ohne sich
mit Gedanken Uber die bevorstehende Rede oder anderes abzulenken, zigig,
aber ohne Eile. Achten Sie darauf, ruhig durchzuatmen! Andernfalls wird Ihr
Gang abgehackt und unter Umstanden sogar unfreiwillig komisch wirken.

Der Stand

Wenn Sie angekommen sind, nhehmen Sie sich einen Atemzyklus lang Zeit, um
zur Ruhe zu kommen, bevor gekommen Sie das erste Wort sagen. Will sagen:
Atmen Sie einmal sind in Ruhe ein und wieder aus.

Trainieren Sie auch, einen guten Bodenkontakt zu finden. Stellen Sie dazu die
Flsse huftbreit auseinander (auch an einem Pult, sie werden vermutlich ja fraher
oder spater auch einmal daneben zu stehen kommen...). Schwingen Sie nun
ruhig mit dem Kdérper vor und zurtck, dann seitlich, zuletzt im Kreis (im und
gegen den Uhrzeigersinn). Splren Sie der Gewichtsverlagerung nach (Ballen,
Ferse, links, rechts), und pendeln Sie sich so auf Ihre Mitte ein. Vergleichen Sie,
wie der Abstand der Fusse zueinander die Gewichtsverteilung beeinflusst, wie die
Stellung der Flsse den gesamten Kdrperausdruck verandert und Auswirkungen
auf Ihre gesamte Kdérperhaltung hat: Weit auseinandergestellte Flsse vermitteln
Anspruch auf Raum; wird es zuviel, erinnert die Haltung an einen Cowboy. Sind
die Flsse eng geschlossen, stehen Sie unsicher, und der Betrachter kann das
leicht als Schichternheit empfinden.

Uben Sie nun die ungleichméssige Gewichtsverteilung auf Standbein und
Spielbein. Sie vermittelt eine gewisse Lassigkeit. Steht ein Bein deutlich weiter
vorne als das andere (in der Regel das rechte), senden Sie - je nach
Gewichtsverteilung — unterschiedliche Signale: Gewicht vorne signalisiert
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Aktivitat, Vorangehen. Gewicht hinten signalisiert sich zurlickziehen, aus der
Schusslinie bringen.

In jedem Fall ist der neutrale Stand die beste ,,Ausgangsbasis" flir alle Varianten
des Stehens und die angemessene Grundposition wahrend einer Rede:

Stehen Sie etwa hiftbreit, die Flisse anndahernd parallel das Gewicht auf beide
Flsse gleich verteilt.

Ob Sie wahrend einer Rede stehen bleiben oder Ihre Position verandern, hangt
ganz von Ihrem Typ ab: Was flr den einen angemessen ist, mag der andere
schon als zu unruhig oder (im Gegenteil) als zu festgenagelt empfinden.

Die Stehhaltung

Prufen Sie Ihre Haltung selbstkritisch am Spiegel aus. Zuviel Bauch? Zu stark
gekrimmt? Ein eingesunkenes Brustbein wirkt, als ob Sie "sich hangen lassen"
oder "geknickt" sind. Versuchen Sie zu korrigieren. Aber Achtung: Erstens wirkt
"Brust raus, Bauch rein" insbesondere bei geschlossenem Stand, wie auf dem
Exerzierplatz. Und zweitens ist es enorm schwierig, eine korrigierte Haltung bis
zum Ende durchzuziehen. Ohne besténdiges Uben ist ein Riickfall wahrend der
Prasentation oder Rede vorprogrammiert.

Bereits ein um wenige Zentimeter gehobener Kopf kann Sie arrogant oder
"hochnasig" erscheinen lassen.

Ihre Kérperhaltung spricht allerdings nicht nur durch sich selbst. Sie hat auch
Einfluss auf die gesprochene Sprache. Testen Sie den Einfluss der Haltung auf die
gesprochene Sprache

Das kdénnen Sie leicht mit folgendem Experiment feststellen: Versuchen Sie,
denselben Satz mehrmals mit gleichem Ausdruck, aber in verschiedenen
Kdérperhaltungen (stolz aufgerichtet, zusammengesunken, auf einem Bein,
kauernd, liegend usw.) zu sagen: Sie werden feststellen, dass es ausgesprochen

© Stefan Moreno 1 3 8



Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

schwierig sein kann, den gewahlten Ausdruck in nicht passenden
Kdérperhaltungen beizubehalten. Probieren Sie es einmal!

Fir eine angenehm aufrechte Haltung hier unser Ubungsvorschlag: Stehen Sie
breitbeinig. Lassen Sie den Oberkdrper vornibersinken (nicht wippen!), und
bleiben Sie so lange mit dem Kopf nach unten hangend stehen, wie es Ihnen
nicht unangenehm ist. Achten Sie darauf, dass die Atmung fliesst. Der Kopf
hangt, der Hals wird immer langer, die Ruckenmuskulatur gibt zum Boden nach.
Richten Sie sich nun langsam auf, Wirbel fir Wirbel. Die Atmung fliesst
gleichmassig weiter, der Kopf hangt, wird erst ganz zum Schluss aufgerichtet:
Nun stehen Sie ganz natiirlich und ohne Ubertreibung gerade aufgerichtet.

Die Sitzhalftung

Um den Oberkoérper auch im Sitzen gut aufrichten zu kénnen, rollen Sie das
Becken auf dem Stuhl vor und zurlick. Splren Sie, wie Sie Uber die beiden
Sitzbeine rollen? Wenn Sie eben gerade vor den Sitzbeinen sitzen, bleibt Ihr
Oberkdrper aufgerichtet. Diese Haltung ermdglicht Ihnen eine freie Atmung und
einen guten Stimmklang.

Die Gestik

Wir haben in Report III gelernt, dass auch die Sprache der Hande nach
Kulturbereich, Persdnlichkeit und Anlass differiert. Wahrend z. B. in Italien die
Menschen sprichwértlich "mit Hdnden und Flssen" sprechen, sind Mitteleuropaer
mit diesem Ausdrucksmittel sehr viel zurlickhaltender. Es hangt jedoch sehr
stark von Ihrer persdnlichen Art, von IThrem Temperament ab, inwieweit Ihre
Hande unterstreichen und verdeutlichen, was die Stimme erzahlt. Es gibt
exzellente Redner, die ohne Gestik auskommen, und ebensolche, die sich ihrer
ausgiebig bedienen. Erkennen Sie Ihre eigene Gestik: Beschreiben Sie
beispielsweise einfach ein imaginares Bild oder eine Szenerie gleichzeitig mit
Worten und Handen. Beispiel: "Ich hatte gern einen grossen Ball von einem
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Meter Durchmesser" (gleichzeitig beschreiben Sie einen grossen Kreis mit den
Handen).

Variieren Sie, je nachdem, worauf es Ihnen besonders ankommt: Ist Ihre
gewohnte Gestik sehr ausschweifend, aber unprazise, so beschreiben Sie einen
filigranen technischen Schaltplan oder eine Silberstiftzeichnung.

Ist Thre gewohnte Gestik sehr sparsam, und mdéchten Sie Ihre Gestik reicher und
grosser werden lassen? Dann beschreiben Sie ein opulentes Bild. Wichtig ist nur,
dass Ihre Hande genau das zeigen bzw. mitmalen, was Ihre Worte ausdrticken.

Die Mimik

An Ihrem Gesicht lasst sich eine unendliche Vielzahl von Geflihlen ablesen. Mit
feiner Reaktion zeigen die Gesichtsmuskeln, was Sie ,zwischen den Zeilen"
ausdricken: Unsicherheit, Freude, Stolz, Ironie, Lacheln, Begeisterung und vieles
andere. Machen Sie Ihre Gesichtsmuskulatur zum Spiegel Ihrer Geflhle.
Versuchen Sie nicht, bewusst die Mimik zu verandern - das wirde nur gekunstelt
(und damit unecht) wirken.

Sie kdnnen aber daflir sorgen, dass Ihre Gesichtsmuskulatur empfanglicher wird
fur die verschiedenen Impulse. Den Rest besorgt Ihr Unterbewusstsein.

Lockern Sie Ihre Gesichtsmuskulatur — besonders dann, wenn Sie angespannt
sind -, indem Sie Grimassen ziehen: Legen Sie die Stirn in Falten, und
entspannen Sie sie wieder; kneifen Sie die Augen fest zu, und 6ffnen Sie sie
wieder; ziehen Sie die Nase kraus, und schiirzen Sie die Lippen.

Der Blick

Ein chinesisches Sprichwort sagt: ,Der Blick ist das zweite Rickgrat." Tatsachlich
ist der Blick die wichtigste Méglichkeit, ohne kdrperliche Berihrung Kontakt zu
anderen Menschen aufzunehmen. Umgekehrt ist es die grésstmaogliche
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Beleidigung, einen Menschen zu Ubersehen, also zu ignorieren; denn einen
Menschen nicht anzuschauen sagt: ,Du bist Luft fir mich."

Achten Sie deshalb darauf, dass Sie als Redner Ihre Zuhérer auch anblicken; und
womadglich immer wieder alle; denn fixieren Sie nur einige wenige - wie das
erstaunlich viele Redner tun - dann fihlen sich die andern ausgeschlossen: Sie
sind frustriert und/oder schalten ab. Nur mit Blickkontakt fihlen sich die Zuhérer
richtig angesprochen.

Spiegelein an der Wand? - Die Kunst der Fragestellung

Warum ist Fragen so wichtig?

Mit Fragen kann man einerseits zeigen, dass man die Worte des
Gesprachspartners wichtig findet, indem man beispielsweise mit Nachfragen
Prazisierungen verlangt (,Was meinten Sie genau als Sie , chaotische Situation™
sagten"). Anderseits bezieht man den Gesprachspartner noch starker in einen
gewlnschten Monolog mit ein. Dazu benltzt werden entweder offene Fragen
(,Wie meinen Sie das ganz genau?") oder geschlossene Fragen, die nur ein Wort
als Antwort verlangen, beispielsweise wenn ein Entscheid fallen muss (,,Haben
Sie sich entschieden?").

Ganz klar ist in diesem Zusammenhang auch Zuhdéren wichtig (viele Leute
vergessen, dass der Mensch nur einen Mund aber 2 Ohren hat!). Mit Zuhdéren
zeigt man Interesse, Mitgefiihl; vor allem wenn man aktiv zuhdrt und dies durch
Kdrpersprache (z.B. Nicken) oder Kurzworte wie ,na so was" kundtut. Man kann
sein Zuhodren noch starker dokumentieren, indem man das Gehorte kurz
zusammenfasst, und dabei ruhig auch das emotionale Element seines
Gesprachspartners zurtickspiegeln kann (,, dieser Erfolg macht Sie gltcklich, nicht
wahr?").

Mit raffinierten Fragetechniken eine Meinung erfragen
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Bei den nachstehend thematisierten Fragestellungen geht es darum, von
jemandem eine Meinung zu erhalten. Dies kann die ehrliche, zutreffende
Meinung sein (z. B. Objekt der Motivforschung) oder aber eine Meinung, die uns
gefallt und die wir entsprechend lenken miussen.

Um im Gesprach bzw. Interview bzw. Verhér erwinschte Meinungen zu
ermitteln, steht die Suggestivfrage im Vordergrund (der wir schon in anderen
Kapiteln begegnet sind):

»Sie sind doch auch der Ansicht, dass wir zuviel Steuern zahlen."

Steigern lasst sich dies noch mit dem Zusatz ,..,oder?". Aber auch unbemerkte
Suggestionen kénnen das gewlinschte , gefadlschte" Resultat bringen: So weiss
man beispielsweise, dass ausformulierte Alternativen ein objektiveres Resultat
erbringen als unausformulierte. Also

,Moéchten Sie dieses Buch kaufen oder nicht?"

bringt eher die wirkliche Haltung zutage als

,Méchten Sie dieses Buch kaufen?"

Bezlglich Suggestion dient u.a. auch eine Technik mit Sprachmustern aus dem
Bereich der hypnotischen Rhetorik, durch Vorkonditionierung des
Gesprachsverlaufes den Gesprachspartner zu einer gelenkten Aussage zu
bewegen: Sie stellen dem Gesprachspartner ein paar Fragen mit folgendem
Aufbau (z.B.):

1. Wie nennt man das Gerat, das Dinge in tausendfacher Verkleinerung
sichtbar macht? Richtig, ein Mikroskop.

2. Wie heisst das Gerat, das der Arzt braucht, um Herz und Lunge
abzuhdéren? Stethoskop, ja genau.

3. Wie heisst das Gerat, das lauter farbige Prismen und Bilder erzeugt?
Kaleidoskop, stimmt.
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4. Und wie heisst das Gerat, mit dem man durch die Wand sehen kann? Na,
wissen Sie es? Denken Sie genau nach!

Haben Sie bemerkt, wie man die Gedanken eines Menschen in eine ganz
bestimmte Richtung lenken kann? (Richtig ware: Es ist ein Fenster). Die
Gedanken des Angefragten wurden so beeinflusst, dass er die Realitat so verzerrt
wahrnahm, dass er méglicherweise die selbstverstandlichsten Dinge plétzlich
nicht mehr wusste und mdglicherweise eine vom Gesprachsleiter erwiinsche,
aber weithergeholte Antwort gibt (z.B. Guckloch, etc.).

So erhalten Sie die wirkliche ausschlaggebende
Meinung

Um die wirkliche ausschlaggebende Meinung zu ermitteln, bestehen grundsatzlich
3 Mdglichkeiten:

Warum denn nicht direkt ?

Die erste und offensichtlichste ist, dass man direkt danach fragt. Dies
funktioniert bei unbelasteten Themen und dort, wo sich der Befragte auch
wirklich eine Meinung bilden kann. Bei belasteten Themen aber (prestige-, tabu-
oder sonst wie belasteten) und dort, wo der Befragte sich die Meinung noch nie
bewusst gemacht hat, nitzen direkte Fragen wenig. Man wurde so nur Kulissen-
und Scheinmotive ermitteln.

So entfemen Sie Bewusstseinsschrankenl

Um hinter diese Kulissen- und Scheinmotive in halb- und unbewusste Bereiche
vorzustossen, muss man die Ratio der Befragten mdglichst ausschalten. Dazu
dienen als zweite Méglichkeit Fragestellungen, die sich schneller Assoziationen
bedienen. Dabei muss der Befragte méglichst sofort (ohne zu Uberlegen!) sagen,
was ihm auf vorgegebene Wdrter oder Satzanfange in den Sinn kommt bzw. wie
er die Satze abschliessen wiirde, z.B.
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,Leute, die Opel fahren, sind..."

oder das einfache Wort ,Opel" in einer Reihe von anderen Wértern. Dies ist eine
Technik, wie sie auch in Verhéren angewendet werden kann, um den Leuten
keine Zeit zu lassen, um verninftig klingende Antworten zu ,erfinden™ und um
sie in Widerspriche zu verwickeln. Allerdings kénnen sich so auch unbescholtene
BlUrger verhaspeln und Dinge sagen, die sie unnétig belasten. Versuchen Sie in
solchen Fallen also, das Tempo von Ihrer Seite her zu verlangsamen.

So erhalten Sie die gewilnschten Informationen, ohne
direkt danach zu fragen

Eine dritte Mdglichkeit, um hinter Schein- und Kulissenmotive zu gelangen, bietet
die sog. Projektion. Dabei soll der Befragte im Namen von anderen Personen
Auskunft Uber etwas erteilen, was ihm die Illusion gibt, dass er gar nicht seine
Meinung abgibt, sondern diejenige anderer Personen. Das Prinzip besteht dann
aber gerade darin, dass er so doch seine eigene Meinung darlegt.

~Was glauben Sie veranlasst Autofahrer, einen Opel zu kaufen?".

Oder:

~Was bewegt gewisse Leute, von Zeit zu Zeit etwas luber den Durst zu
trinken?".

Noch nitzlicher ware hier natirlich, wenn man das wirkliche Verhalten des
Befragten kennt, um seine Antwort entsprechend besser interpretieren zu
kdnnen (also: welche Automarke er selber fahrt; oder ob der andere Befragte
selber hin und wieder Uber den Durst trinkt, etc.). Solche Fakten lassen sich aber
oft ebenfalls eruieren.

Bei allen derartigen an Sie gerichteten indirekten Fragestellungen kann es sich je
nach Situation also empfehlen, auf der Hut zu sein!
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Die grossen Schlachtfelder der Manipulation

Neben den Beeinflussungs-Feldern im kleineren privaten zwischenmenschlichen
Bereich gibt es nun aber natlrlich auch grosse Schlachtfelder der Manipulation,
wie sie nachstehend - sicher nicht abschliessend - aufgefthrt sind. Im einen
oder anderen bewegen wir uns alle.

Nitzlich ist es sicher, wenn man sich dies von Zeit zu Zeit wieder bewusst macht
und pruft, ob man solche Beeinflussung akzeptiert oder sich dagegen wehren
mochte. Wobei je nach Situation ein Sich-Dagegen-Wehren gar nicht moglich
oder nicht erwinscht ist. Denn je nach Betrachtungsweise und Lebensphilosophie
kdnnen uns die betreffenden Beeinflussungen oder gar Manipulationen héchst
zuwider oder im Gegenteil eher erwlinscht sein (vor allem bei jenen, die es nicht
nur negativ finden, geftuhrt zu werden).

Auf meiner Homepage www.beeinflussung.com finden Sie demnachst wertvolle

Hinweise zu diesem spannenden Thema und schnellen Zugriff auf leicht
zugangliche Quellen.

Darin werden beispielsweise unter dem Titel ,Die Ziele der Machtigen™ schon
die Beuteziige und Plinderungen im Mittelalter erwahnt, die der Bevélkerung als
Kreuzzige im Namen der Kirche beliebt gemacht wurden, eine
Instrumentalisierung der Kirche, die bis heute anhalt.

Die selbe Quelle fuhrt als weitere friihere manipulative Gegebenheiten die
Sklaverei an, die man dem Volk quasi als Sippenhaftung fir begangene Schuld
verkauft hatte, wobei die Schuld allein schon darin bestand, dass man eine
andere Hautfarbe hatte.

Aber auch aktuelle ,Spielfelder® der Manipulation werden erwahnt. So betrachtet
ein Autor im Wirtschaftsbereich u.a. die Kreditkarte als besonders gelungenen
Trick, um die Kunden zum vermehrten Kauf zu manipulieren.
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Ein besonders kraftvolles Mittel zur Manipulation ist auf dieser globalen Stufe das
Schaffen von vitalen Abhangigkeiten. Und Abhangigkeiten sind wohl immer
exzellente Voraussetzungen flir mehr oder weniger leichte Manipulierbarkeit:

Beispielsweise Frauen, die vom Einkommen ihrer Manner abhéangig sind;

Oder Kinder von mittellosen lateinamerikanischen Landarbeitern, die von ihren
Grossgrundbesitzern zahlreich in Patenschaft genommen werden, wodurch ganze
Sippen geflgig gemacht werden, fir eben diesen Grossgrundbesitzer zu
arbeiten, fur ihn zu stimmen und allenfalls sogar zu nicht ganz legalen
Dienstleistungen.

Aber auch das Abhangigmachen der Drogensiichtigen von ihren Dealers, der
Medikamenten-Konsumenten von der Pharma-Industrie, der Nutzer von Betriebs-
Systemen von Computer-System-Giganten oder der Glaubige von seiner
Kirche, etc.

In all diesen und noch vielen weiteren Fallen bestehen sehen solche Autoren
Mechanismen, welche die Abhangigkeit nicht nur generieren, sondern sogar
steigern, wodurch sich ein sich verstarkender Kreislauf cleverer Manipulation
ergibt.

Wie solche Mechanismen wirken, kénnen wir uns alle unschwer selbst
vor Augen halten: So etwa der Einstieg Uber leichte Drogen und Alkohol beim
Dealer, der regulierte Markt als sicheres Absatzfeld fir die Pharma-Industrie, die
schnelle Alterung bestehender Systeme und Inkompatibilitat von Updates mit
anderen Systemen im Computer-Bereich, der Schulderlass verbunden mit
Aussicht auf Eintritt ,in eine bessere Welt" einerseits und die Gebote/Dogmen
anderseits, wie sie in vielen Religionen in der einen oder anderen Weise
bestehen.

Entsprechend ldsst sich dann der dergestalt Manipulierte ausniitzen: Mit
stets héheren Preisen von Drogen bis hin zu kriminellen Auftragshandlungen, mit
hohen, von wirklichen Marktmechanismen wenig belasteten Preisen bei
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Medikamenten, mit monopolistischen Tendenzen beim Systemanbieter, mit
Eintreiben von geldmassigen und ,,anderen" Abgaben (friiher beispielsweise der
~Zehnte" oder das ,Recht der ersten Nacht..") seitens Religionen.

Und was ist die Lehre hieraus? Im sich schiitzenden Sinn:

Grésste Vorsicht vor dem Eingehen jeder Vereinbarung (moralisch,
vertraglich, gesinnungsmdéssig), welche eine zu grosse Abhdngigkeit
mit sich bringt! Und Vorsicht ganz besonders vor jenen
Abhéngigkeiten, die auf Versprechungen, Drohungen,
Spiritualisierungen und Ahnlichem basieren.

Umgekehrt im offensiven Sinn:

Versuchen Sie, Ihrerseits Abhdangigkeiten zu schaffen.

Solche helfen Ihnen bei der Verwirklichung gewtinschter Einflussnahme auf ihre
Mitmenschen, seien es nun Private oder Klienten. Im Wirtschaftsbereich also ein
CRM (Kundenbeziehungs-System) in Form von Treuepramien und
Mengenrabatten, etc. aufbauen, langfristige Vertrage abschliessen, Mitarbeiter
mit geeigneten Wertpapieren an die Firma binden, Kredite erteilen, die mihsam
zurickbezahlt werden miussen, Multilevel-Marketing-Systeme aufbauen, etc.

Schwieriger ist es im Privatbereich. Zwar kann man z.B. Kinder mit
langterminierten Versprechungen auf Gehorsam verpflichten, Partner in
finanzieller Hinsicht gefigsam machen. Schon bei Freunden und Bekannten, bei
Respektpersonen (z.B. Schullehrer u.a.m.) sind die diesbezlglichen
Méglichkeiten allerdings doch schon sehr eingeschrankt. Die Massnahmen, die
dort (und gelegentlich auch beim sog. Networking) greifen, sind oft unethisch
und Uberschreiten gar die Grenzen zur Korruption.
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Wie Sie Menschen sofort durchschauen und beeinflussen kdnnen

Wesentlich sympathischer und ebenfalls dusserst wirksam sind in vielen dieser
Falle die in den Reports I, IT und III dargestellten verbalen und nicht-verbalen
Beeinflussungsmassnahmen wie Rapport, Pacing, Leading, Quoting und Closing!
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