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Warum lhnen dieses Buch hilft

Wenn sich zwei Menschen begegnen und anfangen zu sprechen, beginnt bereits der
Prozess der gegenseitigen Beeinflussung. Ist es eine positive (weilSe) Beeinflussung,
haben beide etwas davon, es liegt eine Win-win-Beeinflussung vor.

Nun beschiftigen sich aber auch Betriiger, Heiratsschwindler, Tduscher, windige
Verkiufer und zweifelhafte Berater mit Beeinflussung. Viele Menschen werden von
solchen Typen zu ihrem Schaden beeinflusst, den Vorteil hat allein der Manipulator.
Diese Beeinflussung ist eine Win-lose (schwarze) Beeinflussung. Fiir eine solche ver-
wende ich im Folgenden das Wort Manipulation.

Die menschliche Kultur hat sich durch positive Beeinflussung entwickelt. Eine posi-
tive Beeinflussung erfolgt zum Beispiel in der Erziechung, dem Unterricht, in der Part-
nerschaft, Freundschaft, der Selbstbeeinflussung und der Therapie. Mit positiver Be-
einflussung verandern Sie die Welt zum Besseren.

Mein Bekenntnis ist: Positive Beeinflussung fithrt zu einer besseren Welt. Die Fihig-
keit zu beeinflussen ist eine der wichtigsten Fihigkeiten des Menschen. Menschen fiir
sich zu gewinnen, ist eine Voraussetzung, um zu beeinflussen. Nur wenn Sie Menschen
fiir sich gewinnen, werden Sie auch Ihre Ziele erreichen.

In der Kulturgeschichte der Menschheit hat es grof3e Meister der Beeinflussungs-
kunst gegeben. So hat zum Beispiel Moses dem Volk Israel glaubhaft gemacht, dass
Gott zu ihm gesprochen habe. Dann brachte er die Israeliten dazu, Agypten zu ver-
lassen. Das erschien allen Israeliten wegen des gewaltigen Heeres des Pharao vorher
unmoglich. Nur unter Anwendung weniger, simpler Rezepte wire die Leistung nie
moglich gewesen. Es erfordert viel mehr, Menschen zu bestimmten Werten und
Einstellungen zu bringen. Das vermochten die groflen Meister der Beeinflussung wie
Laotse, Buddha, Jesus, Paulus, Cato, Lincoln und andere. Dieses Buch zeigt Thnen, was
dazu notwendig ist.

Der Vorteil fiir Sie

Das Buch vermittelt Thnen, welche Faktoren Threr Personlichkeit Sie zu verstirken
haben, um erfolgreich zu beeinflussen. Sie erhalten daftir wirksame Techniken. Auf3er-
dem zeigt es Thnen, wie Sie Menschen fiir sich gewinnen. Wirksame und bewihrte Vor-
gehensweisen sind der Schliissel zum Herzen des Mitmenschen.

Dartiber hinaus gibt Thnen dieses Buch eine Vielzahl von Beeinflussungstechni-
ken fiir alle Lebenssituationen an die Hand. Die Techniken orientieren sich an der Rea-
litat, der Person, den Motiven und dem allgemeinen Verhalten der Menschen. Der
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VORWORT

besondere Vorteil liegt darin, dass Sie die Techniken fiir jede Situation kombinieren
konnen.

Ein Beispiel fiir die Kombination der Techniken: Aufmerksamkeit erregen — Ver-
trauen wecken — das Gegeniiber verstehen — positive Gefiihle duflern — Nutzen geben.

Robert Cialdini, langjahriger Professor fiir Psychologie und Marketing, hat in sei-
nem Buch ,,Die Psychologie des Uberzeugens“ lediglich fiinf Techniken angegeben, die
nur fir wenige Situationen anzuwenden sind. Damit fehlt ihnen eine umfangreiche
Anwendungsmoglichkeit. Auflerdem nutzen seine Techniken lediglich Trigger. Der
Trigger 16st beim Gegeniiber als Reiz automatisch ein bestimmtes Verhalten aus. Mit
Uberzeugen haben diese Techniken jedoch nichts zu tun. Uberzeugen erfordert ein
Ansprechen von Einsicht, Argumenten und Vernunft.

Der Vorteil meines Buches besteht fiir Sie darin, dass auch die Techniken des Uber-
zeugens dargestellt werden, ebenso die Techniken der Manipulation. Sie erfahren, wie
Sie diese wirksam abwehren. Hierbei profitieren Sie von meiner langen Lebenserfah-
rung, vom Erfahrungsschatz meiner Seminarteilnehmer und dem, was mir viele an-
dere Menschen mitgeteilt haben.

Abschlieflend lernen Sie, wie sich Menschen zu ihrem Schaden selbst manipulieren.
Ich vermittle Thnen Techniken, wie Sie sich vor Selbsttduschung schiitzen, daraus l6sen
und die Dinge sowie sich selbst mehr so sehen, wie sie sind. So werden Sie ein selbst-
bestimmter Mensch.

Die vorgestellten Techniken nutzen die neuesten Erkenntnisse von Wissenschaft
und Forschung.

Grundsadtzliches zum Verstandnis der Techniken des Beeinflussens,
des Uberzeugens und der Manipulation

Eine grofle Hilfe zum Verstindnis der Prozesse Beeinflussen — Uberzeugen — Manipu-
lieren sind die drei Autopilotstufen des Menschen nach Luc Ciompi, Psychiater und
emeritierter Professor fiir Psychiatrie.

Auf der Autopilotstufe 1 reagiert der Mensch mit seinen genetisch bedingten Auto-
matismen reflexartig und zumeist unbewusst. Die Psychologie hat dafiir die Bezeich-
nung affektive Automatismen verwendet. Beeinflussungen auf der Stufe des Autopilo-
ten 1 sind besonders erfolgreich, weil der Beeinflusser Automatismen der Person
auslost, denen sie sich nur schwer entziehen kann. Diesen Automatismus nutzt der
Positivbeeinflusser ebenso wie der Manipulator. Wahrend der Positivbeeinflusser seine
Herzensdame mit echten Gefiihlen beeindruckt, spielt der Heiratsschwindler falsche
Gefiihle und Absichten vor, um an die Ersparnisse seines Opfers zu kommen.

Die Abwehr eines solchen Manipulationsprozesses kann nur gelingen, wenn durch
Training die Bewusstmachung des Automatismus erfolgt und die Krifte der Vernunft
gesteigert werden. Obwohl Positivbeeinflusser wie Manipulator dieselben Techniken
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VORWORT

nutzen, unterscheiden sie sich deutlich in ihren Absichten: Der Positivbeeinflusser ver-
hilft seinem Gegentiber zu Vorteilen, der Manipulator verschaftt sich nur selbst Vor-
teile, wihrend sein Opfer den Schaden davontrigt.

Die Autopilotstufe 2 hat affektive Automatismen, die sich aus den individuellen
Erlebnissen der Person entwickelt haben. Immerhin ist auf dieser Stufe der sogenannte
»gesunde Menschenverstand“ wirksam, der allerdings noch einige Defizite aufweist.
Die Schwiche in der Vernunft nutzt der Manipulator, um mit destruktivem Vorgehen
— Denkfehler auslésen, Bluffen, Liigen, Falschinformationen usw. — zu manipulieren.
Abgesehen von Liigen, Bluffen und Falschinformationen muss sich der Positivbeeinflus-
ser auch an den Schwichen des ,,gesunden Menschenverstandes seines Gegeniibers ori-
entieren. Er darf die Vernunft des Mitmenschen nicht iiberfordern und muss sich ihr
anpassen. In diesem Fall gilt wieder: Bei einer Win-win-Situation liegt eine weifle, bei
einer Win-lose-Situation eine schwarze Beeinflussung, das heif3t eine Manipulation vor.

Die Autopilotstufe 3 beinhaltet hoch entwickelte kognitive Fihigkeiten wie Sprache,
Mathematik und Philosophie. Auf dieser Stufe hat der Mensch die restlichen Logik-
defizite des gesunden Menschenverstands iiberwunden; es ist die hochste Stufe der
Entwicklung.

Die im Folgenden dargelegten Methoden des Uberzeugens orientieren sich am
Niveau der Stufe 3.

Unter Uberzeugen versteht der Duden: ,,Einen anderen durch einleuchtende Griinde,
Beweise dazu bringen, etwas als wahr, richtig, notwendig anzuerkennen.“ Uberzeugen
erfolgt auf klare und logische Weise. Wer iiberzeugen will, legt sein Ziel offen dar.
Jedoch erschweren viele menschliche Defizite den Uberzeugungs- und Einsichtspro-
zess. Das sind zum Beispiel Illusionen, Denkfehler, Unkonzentriertheit, Hektik oder
Miingel in der Informationsverbreitung. Daher sind Uberzeugungsprozesse meistens
schwerer durchzufiihren als Beeinflussungen. Zu tiberzeugen ist anspruchsvoller und
setzt beim Gegentiber logisches Denkvermogen voraus. Fehlen diese Voraussetzungen,
sind Techniken der Beeinflussung erfolgreicher. Die Techniken beider Methoden lassen
sich sehr gut miteinander verkniipfen, und bereits die grofen Meister der Einfluss-
nahme wandten diese Kombinationen an.

Sind die Methoden der Manipulation ethisch bedenklich?

Vielleicht fragen Sie sich, ob die sehr wirksamen Techniken der Manipulation ethisch
iberhaupt vertretbar sind. Dazu die Meinung Immanuel Kants, des bedeutendsten
deutschen Philosophen: ,Handeln ist ethisch, wenn die Maxime deines Willens jeder-
zeit als Prinzipien einer allgemeinen Gesetzgebung gelten konnen.“ Eine Win-win-
Beeinflussung wire demnach im Sinne Kants. Damit wird die Verantwortungsmoral
zum Kriterium. Die Manipulation als Win-lose-Beeinflussung hingegen ist nach dieser
Auffassung verwerflich. Sie dient ausschlieSlich dem Manipulator.
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Alle Einflussnahmetechniken sind weder positiv noch negativ, sondern neutral. Erst
die Absicht und das Ziel des Beeinflussers erlauben mehr Aussagen zum Vorgehen.

Dieses Handbuch legt Techniken dar, es will Sie nicht zu striktem, moralischem Vor-
gehen beeinflussen. Das wiirde Sie auch nicht flexibel gegeniiber der komplexen
Lebensrealitdt machen.

Nach meiner Erfahrung setzen viele Menschen Manipulationstechniken ein, zum
Beispiel wenn eine bosartige Gegenseite riicksichtslos vorgeht. Wer dann weiter Fair-
ness zeigt, erweckt den Eindruck von Schwiche. Da aber der Bosartige nicht nach der
Reziprozititsregel handelt (Prinzip des gegenseitigen Gebens und Nehmens, siehe dazu
auch Kapitel 3, Abschnitt ,,Reziprozititstechnik“), helfen in einer solchen Situation nur
noch Gegenmanipulation oder die Androhung von Sanktionen.

Aufgrund meiner Lebenserfahrung weifd ich, dass die Win-win-Beeinflussung fiir
langfristigen Erfolg das empfehlenswertere Vorgehen ist. Nun gibt es aber Situationen,
in denen Sie es mit einem tiberméchtigen Gegner zu tun haben, der Sie mit Manipula-
tionsmethoden in eine extreme Win-lose-Position bringen will. In einem solchen Fall
halte ich die Anwendung der Manipulationstechniken fiir angebracht. Ich habe es in
solchen Situationen selbst so praktiziert und wiederholt festgestellt, dass ich das besser
konnte als mein Gegeniiber, welcher immer nur manipulierte.

Ich wiinsche Thnen viel Erfolg bei der Anwendung des neu vermittelten Wissens!

Heinz Ryborz
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1 Die neun Faktoren der Beeinflussung

Selbstvertrauen

Um zu beeinflussen und zu iiberzeugen, ist Selbstvertrauen der wichtigste Faktor. Nur
wenn Sie an sich glauben und darauf vertrauen, Thr Ziel zu erreichen, haben Sie Erfolg.
Dann zeigen Sie das erforderliche Auftreten und lassen sich nicht von Rickschligen
beeindrucken.

Beispiel:

Ein Mann, dessen Selbstvertrauen durch niemanden zu erschiittern war, war der
spitere deutsche Bundeskanzler Konrad Adenauer. Im Oktober 1945 war er noch
Oberbiirgermeister von Koln. Da er sich geweigert hatte, einige Befehle des damali-
gen britischen Militirgouverneurs auszuftihren, wurde er zum Hauptquartier des
Brigadier Baraclough bestellt. Als der damals 69-jahrige Adenauer das Zimmer Ba-
racloughs betrat, erwiderte keiner der anwesenden Offiziere seinen Grufi. Niemand
bot ihm einen Stuhl an, Adenauer musste stehen. Man las ihm einen Brief vor, mit
dem ihm seine Entlassung wegen Unfihigkeit mitgeteilt wurde. So mancher hitte
sich nach einer solchen Erfahrung aus dem offentlichen Leben zuriickgezogen.
Doch nicht Adenauer. Er besaf$ echtes und tiefes Selbstvertrauen und lief3 sich nicht
von seinem Weg abbringen.

Das Selbstvertrauen des Bundeskanzlers Adenauer musste auch spiter noch einige
Belastungsproben aushalten.

Beispiel:

Einst wurde Adenauer auf den Petersberg bestellt. Dort wollten ihn die ,,Hohen
Kommissare“ das genechmigte Grundgesetz iibergeben. Die Chefs des Protokolls
hatten Folgendes vorgesehen: Adenauer sollte vor den drei Hochkommissaren ste-
hen, doch nicht auf dem Teppich wie sie, sondern auf dem blanken Boden. ,,Als der
Botschafter Francois Poncet mit seiner Rede zu Ende war®, so berichtete Adenauer,
Htrat er auf mich zu, um mir die Hand zu driicken. Aber schnell schoss ich ihm ent-
gegen und so gelang es mir, auf den Teppich zu kommen, als wir uns die Hand
driickten. Ich wollte jedenfalls auch auf dem Teppich sein. So neckische Demiiti-
gungen haben die damals oft mit uns versucht.“
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DIE NEUN FAKTOREN DER BEEINFLUSSUNG

Wozu Sie andere Menschen auch immer beeinflussen wollen: Nur mit echtem tiefen
Selbstvertrauen wird es Thnen gelingen, im Leben ,,auf den Teppich zu kommen“ und
nicht ins Abseits gedringt zu werden.

Die Psychologen Ambady und Rosenthal fithrten zum Selbstvertrauen aussagekraf-
tige Experimente durch. Versuchsteilnehmer, die keine Studenten waren, erhielten zu
Anfang eines Semesters 30-Sekunden-Videoaufnahmen von College-Dozenten zu se-
hen, mit der Aufgabe, deren Auftreten zu bewerten. Hintergrund des Experiments war
die Frage, ob aus dem kurzen knappen Auftreten der Dozenten Prognosen dariiber zu
treffen seien, wie die Dozenten am Ende des Semesters von ihren Studenten bewertet
werden. Und genau das zeigten die Versuchsergebnisse. Einige Dozenten wurden nach
dem kurzen Test als selbstsicher und selbstbewusst bewertet. Genau diese Dozenten
erhielten spéter von den Studenten eine bessere Bewertung als andere.

Das zeigt: Wer Selbstvertrauen hat, dem wird viel zugetraut!

Wenn Sie Selbstvertrauen ausstrahlen, trauen lhnen die Menschen auch viel zu, zum
Beispiel Kompetenz, und nehmen damit Einfluss auf andere.

Gewiss muss sich nicht hinter jedem beeindruckenden Auftritt viel Kompetenz verber-
gen. Doch wenn Sie nicht selbstsicher auftreten, traut man Thnen nichts zu.

Zuriick zum echten Selbstvertrauen. Selbstvertrauen hat einen groflen Einfluss da-
rauf, zu welchen Leistungen Sie fihig sind. Das haben neue Versuche bestitigt.

Beispiel:

R. Friedmann, Professor fiir Management an der Vanderbilt Universitit, fithrte 2008
einen Test mit zwei Gruppen von Amerikanern durch. Die eine Gruppe bestand aus
Afroamerikanern, die andere Gruppe aus Weif8en. Der Test umfasste 20 Fragen fiir
miindliche Graduierungspriifungen. AnschlieBend wurden die Ergebnisse vergli-
chen. Im Rahmen dieses Tests mussten die Afroamerikaner auch ihre ethnische
Herkunft angeben. Das erstaunliche war: Vor Obamas Nominierung zum Prisi-
dentschaftskandidaten hatten weifle Amerikaner im Durchschnitt zw6lf von 20 Fra-
gen richtig beantwortet, die afroamerikanische Gruppe nur 8,5. Nach der Nominie-
rungsrede Obamas ergab der Test ein vollig anderes Ergebnis. Die Leistungen von
weilen und schwarzen Amerikanern waren nun identisch. Offenbar glaubten die
Afroamerikaner nun an den berithmten Aufruf Obamas ,,Yes we can®. Das Selbst-
wertgefiihl war gestiegen und so erhohte sich auch die Leistung.

WICHTIG: Schon Henry Ford war der Ansicht: ,,Ob du nun glaubst, du kannst es, oder
ob du das nicht glaubst: Du hast recht.

14



SELBSTVERTRAUEN

Das Wissen um die Bedeutung des Selbstvertrauens ist uralt. Schon Jesus sagt in der
Bibel: ,,Dein Glaube hat Dir geholfen.“ Die Juden halten sich fur das auserwihlte Volk.
Dabher tiberrascht es nicht, dass es unter ihnen besonders viele sehr begabte Menschen
gibt. Die Strategie, sich fiir das auserwéhlte Volk zu halten, ist daher sehr effektiv.

Selbstvertrauen ist sehr eng verbunden mit Selbstwertgefiihl, Selbstsicherheit, Selbst-
bewusstsein. Es beinhaltet das Gefiihl, langfristig das zu erreichen, was angestrebt wird.
In der Alltagssprache werden heute alle diese Begriffe unter dem Wort Selbstbewusstsein
zusammengefasst. Was konnen Sie nun zur Steigerung Thres Selbstbewusstseins tun?

So steigern Sie lhr Selbstvertrauen

1. Betreiben Sie Selbstbejahung.
Sagen Sie sich am Morgen und vor dem Einschlafen: Ich glaube an mich, ich
glaube ganz fest an mich. Ich schaffe es. Erweitern Sie den Text mit Worten, die
Ihnen selbst viel bedeuten. Geben Sie sich etwa eine Minute dem Gefiihl hin.

2. Machen Sie sich lhre Gedanken und Gefiihle bewusst.
Sind diese negativ, sagen Sie ,,Stopp“. Tun Sie das falls erforderlich mehrmals,
um diese abzubrechen.

3. Denken Sie an lhre Erfolge.

4. Tragen Sie abends zwei oder drei Erfolge in ein Biichlein ein. Kleine Erfolge rei-
chen voll aus.

5. Fehler sind Stufen zur Weiterentwicklung. Lernen Sie aus den Fehlern und den-
ken Sie nicht daran zuriick.

6. Entdecken Sie am Mitmenschen positive Seiten.

7. Glauben Sie daran, dass Sie Ihr Leben selbst gestalten. Sie tun es auch.

8. Nur wenn Sie an sich glauben und sich mit dem Ziel identifizieren, strahlen Sie
Kompetenz und Souverdnitdt aus und werden Menschen beeinflussen konnen.

9. Es ist notwendig, die Ubung in den ersten sechs Monaten mindestens zweimal
taglich auszufiihren.

Damit die Selbstbejahung nicht zur Selbsttauschung fiihrt, muss sie um Selbsterkennt-
nis erginzt werden. Wer nur Selbstbejahung betreibt, kann sich in eine Scheinwirklich-
keit hineinsteigern. Im folgenden Witz haben gleich zwei Ménner die Bezichung zur
Wirklichkeit verloren und die Selbsterkenntnis fehlt.

Beispiel:

In einer Irrenanstalt treffen sich mehrere Insassen zur Morgenbesprechung. Der
Professor fragt nach ihrem Befinden. Ein Mann aus der hinteren Reihe ruft: ,Heute
Nacht hat der Herrgott zu mir gesprochen.“ Darauf antwortet ein anderer: ,,Ich hab
heut Nacht kein Wort gesagt.
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DIE NEUN FAKTOREN DER BEEINFLUSSUNG

Wer nur Selbsterkenntnis betreibt, begeht oft den Fehler, nur das Negative an sich zu
sehen. Die richtige Synthese zwischen Selbstbejahung und Selbsterkenntnis erfordert:

1. Sie haben an sich zu erkennen, was Sie zu verbessern haben.

2. Sie trainieren sich die Fihigkeit mit dem Willen an.

3. Dabei helfen Thnen Selbstbejahung und die Technik der kleinen Schritte,
das erforderliche Durchhaltevermogen aufzubringen.

Begehen Sie nicht den Fehler, Thre eigenen Erfolge abzuwerten.

Beispiel:

In einem Seminar vor etwa 15 Jahren sagte ein 50-jahriger Mann: ,Ich habe eine
Million Euro auf meinem Konto. Wenn ich an junge Fuflballprofis denke, die noch
nicht einmal 20 Jahre alt sind und schon mindestens zehnmal so viel Geld auf dem
Konto haben, bin ich um mein Selbstwertgefiihl gebracht.*

Ich antwortete ihm: ,,Setzen wir einmal Thre Betrachtungsweise fort. Wer 10 Mil-
lionen Euro hat, beneidet jemand, der 100 Millionen Euro hat, der wiederum benei-
det einen Milliardir und der Milliardir beneidet den, der 10 Milliarden Euro be-
sitzt. Ein solches Verhalten ist keine Lebenskunst, denn die Betrachtungsweise
vertreibt jede Lebensfreude. Selbstwertgefiihl kann sich nur entwickeln, wenn Sie
sich an Thren eigenen Erfolgen erfreuen. Wer immer nur an das denkt, was er noch
nicht hat, verliert alle Lebensfreude. Gier lidsst Selbstwertgefiihl und Selbstvertrauen
gar nicht erst aufkommen.

Mut und Durchhaltevermégen

Wollen Sie Thre Ziele erreichen, miissen Sie auf Menschen zugehen und sie fiir Thre
Ziele beeinflussen. Sie haben die Initiative zu ergreifen und Techniken der Beeinflus-
sung anzuwenden. Dazu brauchen Sie Mut. Wenn Thnen dieser Mut fehlt: Was hilt Sie
davon ab, die Herausforderung anzunehmen? Ist es vielleicht die Angst vor dem Versa-
gen, Angst vor Ablehnung? Natiirlich ist es immer wichtig, sich eine Sache vorher zu
tiberlegen. Sie haben sich aber auch zu fragen, was die Konsequenz ist, es nicht zu ver-
suchen. Nur wenn Sie es ausprobieren, wissen Sie mehr, seien Sie mutig und sammeln
Sie die notwendigen Erfahrungen!

Davor scheuen leider viele Menschen zurtick. Fritz Riemann, ein deutscher Psycho-
analytiker, sagte dazu: ,Die meisten Menschen sind Trockenkursler des Lebens. Sie
wollen schwimmen lernen, ohne sich nass zu machen.“ Wie schaffen Sie es nun, diesen
notwendigen Wagemut zu entwickeln?

Die Visualisierungstechnik ist eine Methode, die schon vielen Menschen geholfen
hat.
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MUT UND DURCHHALTEVERMOGEN

Denken Sie an das, was Sie tun wollen. Visualisieren Sie Einzelheiten. Stellen Sie
sich vor, wie Sie auf einen Menschen zugehen und eine Beeinflussungstechnik an-
wenden. Je ausfiihrlicher Sie vorgehen, desto besser. Geben Sie sich ganz den Einzel-
heiten hin, bis Sie ein Gefiihl von Erfolg haben. Spielen Sie den mentalen Film so oft
wie moglich ab.

Ich wende diese Technik schon seit vielen Jahren an. Mir hat diese Technik nicht nur
bei der Beeinflussung, sondern auch bei der Realisierung von Lebenstridumen sehr
geholfen. Haben Sie die Ubung zur Steigerung Ihres Selbstvertrauens bereits mehrmals
durchgefiihrt, werden Sie feststellen, dass diese Ubung auch Thren Mut steigert.

Durchhaltevermdgen ist ein entscheidender Faktor, um Menschen zu beeinflussen.
Die Erfahrung lehrt: Riickschldge sind Teil des Erfolgs. Wenn Sie Ihr Ziel nicht beim
ersten Mal erreichen, dann versuchen Sie es ein zweites und ein drittes Mal und verin-
dern dabei Ihre Taktik.

Ob Sie nun Verkiufer, Sportler, Wissenschaftler sind oder einen anderen Beruf
haben, fiir jeden gilt: Ohne Durchhaltevermdogen ist kein Erfolg moglich!

Oft kommen Sie beim Beeinflussen nur tiber viele ,,Neins“ zu einem Ja. Sie konnen
nur dann hartnackig sein, wenn Sie auch Geduld haben. Lassen Sie sich nicht entmu-
tigen. Versuchen Sie es beim nachsten Mal auf andere Weise. Dieses Buch gibt Ihnen
ausreichend Techniken dafiir an die Hand. Geduld ist die Fahigkeit, Frustrationen und
Hindernisse zu ertragen, um ein Ziel zu erreichen. Visualisieren Sie lhr Ziel, entwi-
ckeln Sie Geduld.

Beispiel:

Der Nobelpreistrager George Bernard Shaw besuchte nur fiinf Jahre die Schule.
Nachdem er vier Jahre als Kassierer in einem Geschift titig war, entschied er sich,
Schriftsteller zu werden. Seine ersten fiinf Romane wurden von allen Verlegern in
den USA und England abgelehnt. Doch davon lief§ sich Shaw nicht entmutigen. Er
wurde Theaterkritiker und begann fiir das Theater Stiicke zu schreiben. Doch auch
damit hatte er nicht den Erfolg, um von diesen Einkiinften leben zu kénnen. So
manch anderer hitte aufgegeben, doch nicht so Shaw. Erst nach 22 Jahren stellte
sich der erwiinschte Erfolg ein.

Denken Sie daran, wenn Sie in die Versuchung kommen, nach Thren ersten Versuchen
der Beeinflussung aufzugeben.
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DIE NEUN FAKTOREN DER BEEINFLUSSUNG
Empathie

Zeigen Sie Threm Gegeniiber Einfithlungsvermogen, treten Sie in Kontakt mit dem, was
Sie mit dem Gegeniiber verbindet. Dieses gemeinsame Band zwischen Thnen ist die
Menschlichkeit. Mit Empathie vermogen Sie die Situation des anderen nachzuempfin-
den. Sie sind sensibel fiir die Geftihle, Wiinsche und Bediirfnisse Ihres Gegeniibers. So
festigen Sie die Beziehung zwischen sich und dem anderen.

Mit Threm Einfithlungsvermogen erreichen Sie einen tiefen Zugang zum Ge-
sprachspartner und verhelfen Threm Gegeniiber durch Thren einfithlsamen Kontakt,
mit tiefen Ebenen seiner selbst in Bertithrung zu kommen. Das erfordert, mit dem gan-
zen Wesen zuzuhoren. Auch Martin Buber ruft dazu auf, das einmalige ,,Gesicht® jeder
Situation zu erfassen. Sie verstehen Ihr Gegeniiber und betrachten die Dinge mit sei-
nen Augen. Fiihlt sich der Mitmensch von Thnen verstanden, wird er auch offen fur
Thren Einfluss.

In seinem Buch ,,Der Gehirnfliisterer beschreibt Kevin Dutton, wie sich Winston
Churchill empathisch verhielt:

Beispiel:

Im Sommer 1941 wurde Allen Ward fiir seine Tapferkeit ausgezeichnet. Er war in
4.000 Metern Hohe aus dem Flugzeug auf den Fliigel des Bombers geklettert, um
ein Feuer im Triebwerk zu 16schen. Dabei war er nur durch ein Seil um die Taille ge-
sichert. Winston Churchill war davon so beeindruckt, dass er den Sergeant zu sich
in die Downing Street einlud, um ihm zu seiner Heldentat zu gratulieren. Wahrend
des Besuchs entwickelte sich zwischen den beiden Minnern kein Gesprach. Der to-
desmutige Soldat war in der Gegenwart des grof3en Politikers dermaflen verlegen,
dass er nicht die einfachsten Fragen von Churchill beantworten konnte. Deshalb
versuchte es Churchill auf eine andere Weise: ,,Sie miissen sich wohl in meiner Ge-
genwart sehr befangen und unterlegen fiihlen.“ ,Ja, Sir®, antwortete Ward. ,,Dann
koénnen Sie sicher auch nachempfinden, wie befangen und unterlegen ich mich in
Ihrer Gegenwart fiihle, erwiderte Churchill. Damit war das Eis gebrochen.

Von Winston Churchill wird eine weitere Begebenheit berichtet, bei der er wieder seine
Fahigkeit zur Empathie bewies.

Beispiel:

Gegen Ende eines Staatsbanketts, zu dem die Wiirdentriger des Commonwealth
eingeladen waren, beobachtete Churchill, wie sich ein Gast einen silbernen Salz-
streuer in die Jackentasche steckte und den Raum verlassen wollte. Churchill tiber-
legte, wie er den Diebstahl verhindern, aber auch einen peinlichen Zwischenfall ver-
meiden konnte. Daraufthin griff er nach dem Pfefferstreuer und steckte ihn ein.
Dann ging er zum Dieb, zog den entwendeten Pfefferstreuer aus der Tasche, stellte
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